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บทคดัยอ่ 
 
 การศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี Facebook Live และความ
น่าเชื่อถือของเจ้าของ Page ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบน Facebook  ตัวอย่างที่ใช้ใน
การศึกษาคือสมาชิกและผู้ซื้อสินค้าของเพจร้านค้าท่ีท าการถ่ายทอดสดการขายสินค้าผ่าน Facebook 
Live จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามปลายปิดในการเก็บรวมรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิง
อนุมานที่ใช้ทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
Analysis)  
 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี มี
การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 15,001-
30,000 บาท มีความถ่ีในการเลือกซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live ทุก ๆ 1 เดือน ใช้รูปแบบการ
ช าระเงินผ่านทาง Online banking ราคาสินค้าที่ซื้อจะอยู่ระหว่าง 500 ถึง 1,000 บาท ส่วนใหญ่
เลือกซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live เพราะมีราคาน่าสนใจ โดยนิยมซื้อสิ้นค้าจาก 2 เพจ และแบบ
เสื้อผ้าที่นิยมเลือกซ้ือคือชุดล าลองหรือเสื้อยืด 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้
งานปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ประโยชน์ และปัจจัยความน่าเชื่อถือของเพจร้านค้า
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
ค าส าคัญ: การยอมรับเทคโนโลยี, Facebook Live, ความน่าเชื่อถือ, การตัดสินใจซื้อ 
 
 
 
 
 



Hinghoy, P.  M.B.A., March 2018, Graduate School, Bangkok University. 
The acceptance of Facebook Live technology and the page owner’s credibility affect 
buying decision of clothes on Facebook (50 pp.) 
Advisor: Asst. Prof. Lokweetpun Suprawan, Ph.D.  
 

ABSTRACT 
 

The purpose of this research was to study the acceptance of Facebook Live 
technology and the credibility of page owners that influence the decision to buy 
clothes on Facebook. The samples used in the study were collected from 400 
members and shoppers of the online shop through a closed-end questionnaire. The 
statistics used in the data analysis were descriptive statistics which are percentage, 
mean, standard deviation and the inferential statistics used to test the hypothesis are 
multiple regression analysis.  

This research found that most of respondents were female; aged between 
31-40 years old, most of them received bachelor’s degree and working in the private 
companies, with average monthly income between 15,001-30,000 baht. Frequency of 
buying clothes through Facebook Live is every 1 month using online banking. The 
average price for each purchase is between 500 and 1,000 Baht, and attractive price 
is the first reason of purchasing. Mostly, the purchase was made from two Facebook 
pages and the most popular items are casual clothing. 

The results of the hypothesis test showed that factors of Technology 
Acceptance Model including perceived ease of use and perceived usefulness, and 
credibility of the page owners were significantly affect the purchase decision of the 
customers on Facebook at 0.05. 
 
Keywords: Technology Acceptance, Facebook Live, Credibility, Purchase Decision 
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การศึกษาเฉพาะบุคคล สารนิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จได้ด้วยความอนุเคราะห์จากทุกท่านที่มีส่วน
เกี่ยวข้องในการด ารงชีวิตของผู้วิจัย โดยอันดับแรกขอขอบพระคุณอาจารย์ที่ปรึกษา ผู้ช่วย
ศาสตราจารย์ ดร. รวิพรรณ สุภาวรรณ์ ที่ได้กรุณาให้ค าปรึกษาแนะน า ติดตามความก้าวหน้า 
ตรวจสอบ และแก้ไขข้อพกพร่องทุกข้ันตอนของการจัดท าสารนิพนธ์ จนท าให้สารนิพนธ์ฉบับนี้มี
ความสมบูรณ์ ผู้วิจัยรู้สึกซาบซึ้งถึงความเมตตากรุณาจากที่อาจารย์ที่ปรึกษาได้มอบให้ ผู้วิจัยจึง
ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ โอกาสนี้ 

ขอขอบพระคุณ บิดา มารดา เพ่ือนนักเรียน ตลอดจนผู้ที่เกี่ยวข้องทุกท่านที่ไม่ได้กล่าวนามไว้ 
ณ ที่นี้ ที่ได้ให้ก าลังใจและมีส่วนช่วยเหลือให้โครงงานฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี 

ผู้วิจัยขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่กรุณาให้ความร่วมมือและเสียสละเวลาในการ
ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นส่วนส าคัญอย่างยิ่งที่ท าให้การศึกษาครั้งนี้ส าเร็จได้ 

ท้ายที่สุดผู้วิจัยหวังว่าสารนิพนธ์ฉบับนี้จะเป็นประโยชน์กับผู้สนใจไม่มากก็น้อย หาก
การศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับนี้มีข้อผิดพลาดประการใด ผู้วิจัยขออภัยมา ณ ที่นี้ด้วย 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ความส าคัญและความเปน็มาของปญัหา 
 ความส าคัญและวิวัฒนาการของการสื่อสารผ่านสื่อสังคมออนไลน์ในยุคปัจจุบันเกิดข้ึนอย่าง
รวดเร็ว มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องและมีรูปแบบการสื่อสารที่รองรับทั้งการใช้งานบนอินเทอร์เน็ต 
โทรศัพท์มือถือหรือเครื่องมือสื่อสารพกพาชนิดอ่ืน ท าให้การสื่อสารในยุคปัจจุบันเป็นไปอย่างไร้พรหม
แดนและเป็นส่วนที่ส าคัญมากในการท าธุรกิจทั้งออนไลน์และออฟไลน์  
 ในปัจจุบันพบว่าอุปกรณ์ที่เข้าถึงอินเทอร์เน็ตและชั่วโมงในการใช้ต่อวันมากที่สุดเป็นอันดับ
หนึ่งคือสมาร์ตโฟน 85.5% ใช้เข้าถึงอินเทอร์เน็ตใช้งานเฉลี่ย 6.2 ชั่วโมงต่อวัน รองลงมาอันดับที่สอง
คือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล 60.0% ใช้เข้าถึงอินเทอร์เน็ตใช้งานเฉลี่ย 5.4 ชั่วโมงต่อวัน และอันดับที่
สามคือคอมพิวเตอร์พกพา 48.7% ใช้เข้าถึงอินเทอร์เน็ตใช้งานเฉลี่ย 4.7 ชั่วโมงต่อวัน คนไทย
สามารถเข้าถึงอินเตอร์เน็ตได้ถึง 67% จากจ านวนประชากรทั้งหมด เติบโตขึ้น 21% เมือ่เทียบกับ
ช่วงเวลาเดียวกันของปีที่แล้ว ท าให้ประเทศไทยขยับมาเป็นล าดับที่ 18 ทั้งนี้ค่าเฉลี่ยการเข้าถึง
อินเตอร์เน็ตทั่วโลกอยู่ที่ 50% (พฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย - ส านักงานพัฒนาธุรกรรม
ทางอิเล็กทรอนิกส์, 2559)  
 กิจกรรมที่ใช้งานผ่านอินเทอร์เน็ตมากที่สุดคือ Social Network 96.1% ใช้ในการพูดคุยผ่าน
สื่อออนไลน์ เช่น  Facebook Line Instagram เป็นต้น ถัดมาเป็นการใช้ดูวิดีโอผ่าน Youtube 
88.1% ถัดมาเพ่ือหาข้อมูล อ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ และรับส่งอีเมล 79.7%, 76.7% และ 75.8% 
ตามล าดับ สิ่งที่น่าสนใจคือ 59.0% มีการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ และอีก 33.8% มีการขาย
สินค้าบริการทางออนไลน์  ทั้งนี้ผลส ารวจพบว่า 1 ใน 3 ของผู้ใช้อินเทอร์เน็ตเคยซื้อขายสินค้าบริการ
ทางออนไลน์ (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2559)  
 อีกกระแสหนึ่งที่แรงไม่แพ้ Facebook คือ การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) มี
อัตราการเติบโตเพ่ิมขึ้นต่อเนื่องทุกปี โดยในปี 2559 มีมูลค่าการตลาด 240,000 แสนล้านบาท 
(ขยายตัว 15-20%) ในปี 2558 พบว่าผู้ประกอบการ E-Commerce ส่วนใหญ่ ร้อยละ 76.46 จะขาย
สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์อย่างเดียว เพราะไม่มีภาระค่าใช้จ่ายผูกมัด ในขณะที่ 26.54 จะขายสินค้า
ผ่านช่องทางออนไลน์และมีหน้าร้านเป็นของตัวเองในเวลาเดียวกัน ประเทศไทยมีผู้ซื้อของผ่านระบบ 
E-Commerce ณ เดือนมกราคม 2560 คิดเป็น 51% จัดอยู่ในล าดับที่ 15 ของโลก (Hootsuite We 
are Social, 2017) 
 จากการที่ Facebook และการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) เป็นที่รู้จักและใช้
อย่างแพร่หลายท าให้มีผู้ประกอบการท าธุรกิจขายสินค้าบน Facebook รวมไปถึง (E-Commerce) 
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มากขึ้น ซึ่ง Facebook ช่วยให้การประชาสัมพันธ์ข้อมูลเป็นไปอย่างรวดเร็ว เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้
โดยตรงและกว้างขวาง ประหยัดเวลาและช่วยลดค่าใช้จ่ายในการท าโฆษณา ไม่จ าเป็นต้องมีแผ่นพับ/
โบรชัวร์อีกต่อไป ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับช่องทางนี้ ประกอบกับกระแส Facebook 
Live ฟีทเจอร์ตัวใหม่ที่ก าลังมาแรงในขณะนี้ Live Chat With Friends เป็นการสร้างห้องแชท
ส่วนตัวระหว่างการดูถ่ายทอดสดและชวนเพื่อนมาถ่ายทอดสดด้วยกัน การค้าเสรี ไม่ต้องมีหน้าร้านแต่
มีลูกค้ามาซื้อของ เปรียบเสมือนช่องรายการทีวีส่วนตัว ถ่ายทอดสดกันตลอด 24 ชั่วโมง ตอบโจทย์ทั้ง
ผู้ขายและผู้ซื้อ แถมคนดูยังแสดงความคิดเห็นโต้ตอบกันได้ทันที เป็นการการท าร้ายร่างกาย หรือการ 
live ในสิ่งที่ขัดต่อกฎหมาย ซึ่งปัจจัยเหล่านี้ท าให้ผู้ใช้ท่านอ่ืนรู้สึกไม่ปลอดภัย และอาจจะไม่เห็น
ประโยชน์ในด้านอื่น แต่ในขณะเดียวกันมีผู้ที่เล็งเห็นถึงโอกาสท าให้ธุรกิจของตัวเองให้มียอดขาย
เพ่ิมข้ึนจาก Facebook live ยกตัวอย่างเช่น การขายเครื่องส าอาง อุปกรณ์แต่งรถ เครื่องประดับ 
เป็นต้น ผู้วิจัยจึงต้องการศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีและประโยชน์ที่ซ่อนอยู่ของ Facebook Live
สื่อสารแบบ 2 ทาง หรือ Interactive กันได้ทันที สิ่งอ่ืนใดที่ส าคัญมากท่ีก่อให้เกิดการซื้อขายคือการ
ยอมรับเทคโนโลยีใหม่ๆ และผู้ขายเอง (เจ้าของเพจ) ต้องมีความน่าเชื่อถือปรากฏต่อผู้ชม แสดงให้
เห็นถึงแนวโน้มและทิศทางที่ดีในการท าธุรกิจผ่านสื่อออนไลน์ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง Facebook Live ที่
ก าลังเป็นสื่อกลางตัวใหม่ที่น่าจับตามองและเกาะกระแสธุรกิจ หลังจากการเปิดตัวอย่างเป็นทางการ
ของฟีทเจอร์ตัวนี้ มีทั้งผู้ใช้ในทางท่ีดี และไม่ดี เป็นกระแสข่าวมากมาย ยกตัวอย่างเช่น  

จากผลการส ารวจวิจัยตลาด “2016 Global Life Style Monitor” ที่ศึกษาพฤติกรรมการ
จับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภคท่ัวโลกในหมวดอุตสาหกรรมเสื้อผ้าและเครื่องนุ่งห่ม พบว่าส าหรับประเทศ
ไทยคนไทย 84% เริ่มต้นการช็อปปิ้งออนไลน์ด้วยโซเชียลมีเดีย โดย 1 ใน 5 ซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ โดย 
67% ใช้อินเทอร์เน็ตเพ่ือค้นหาเทรนด์แฟชั่นและสไตล์การแต่งตัว 55% ใช้ส าหรับหาข้อมูลเกี่ยวกับ
เสื้อผ้า และ 46% ใช้อินเทอร์เน็ตส าหรับรีวิวความคิดเห็นสินค้าจากคนอ่ืนๆ ทั้งนี้คาดว่ายอดขาย
เสื้อผ้าและรองเท้าออนไลน์ในไทยจะเติบโตขึ้นจากมูลค่า 3,000 ล้านบาทในปี 2558 เป็น 5,000 ล้าน
บาทภายในปี 2563 (“ศอฉ. ตลาดทุน”, 2559) เสื้อผ้าแฟชั่นจะมีการเปลี่ยนไปตามกระแสนิยมในแต่
ละฤดูกาล เช่น ฤดูร้อน ฤดูใบไม้ร่วง หรือกระแสนิยมตามสไตล์ทีอาจเวียนกลับมา เช่น Vintage 
Disco เป็นต้น เพราะเพศหญิงเข้ามามีบทบาทในสังคมมากขึ้น โดยเฉพาะกลุ่มรักสวยรักงาม เน้น
ความดูดี อยากให้ตนเองดูดี ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา หากผู้ประกอบกิจการเสื้อผ้าแฟชั่นสามารถเข้าถึง
กลุ่มนี้ได้ย่อมเป็นผลดีกับธุรกิจหรือกิจการของตน  

อนึ่งวิธีการซื้อขายบนอินเทอร์เน็ตมีความยากและง่ายในตัวเองอยู่แล้ว แต่เมื่อเป็นการขาย
เสื้อผ้า ทั้งสุภาพสตรี สุภาพบุรุษก็ตาม ยิ่งเป็นสิ่งที่ท้าทายและชวนให้ค้นหาถึงปัจจัยที่น ามาซึ่ง
ความส าเร็จ นั่นหมายถึงขายเสื้อผ้าได้ มีลูกค้าสั่งซื้อและจ่ายเงินยืนยันการซื้อโดยที่ลูกค้าไม่ได้ลอง
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สวมใส่เอง หากเพียงแต่ผู้ที่เป็นผู้ขาย (เจ้าของเพจ) เป็นผู้สวมใส่ ทดลองใส่ให้ดูเท่านั้นพร้อม
ค าอธิบายถึงคุณลักษณะของเสื้อผ้าชิ้นนั้นๆอย่างละเอียด 

ในการด าเนินธุรกิจประเภท Live เป้าหมายสูงสุดคือการขาย การด าเนินงาน กลยุทธ์ต่างๆ
เพ่ือสร้างความมั่นใจให้เกิดกับลูกค้า ท าให้ลูกค้ารู้สึกดีและมาซื้อสินค้าซ้ า การน าเทคโนโลยีที่ทันสมัย 
เช่น เฟสบุ๊ค Live มาประยุกต์ใช้กับการขายเสื้อผ้า ก็จะท าให้เป็นที่น่าสนใจยิ่งขึ้น แม้จะเปลี่ยนเข้าสู่
ยุค Live อย่างเต็มตัว ท าให้การสื่อสารง่ายขึ้น มีการตอบโต้แบบ Real Time แต่ความเป็นมืออาชีพ
ของผู้ Live คือพ่อค้าแม่ค้า ย่อมสร้างความน่าเชื่อถือแตกต่างกัน การแข่งขันที่สูงขึ้น มีผู้ใช้ 
Facebook live ในการขายสินค้าจ านวนมาก การแก่งแย่งลูกค้าหรือผู้ติดตามไม่ใช่ปัญหาแต่การ
รักษามาตรฐานของผู้ขายให้ไม่ตกหล่นและดูน่าเชื่อถืออยู่เสมอ อย่างไรก็ตามแม้ว่ามีผู้ใช้ Facebook 
live ในการขายสินค้าแต่ก็ยังมีผู้บริโภคบางกลุ่มที่ไม่ยอมรับการซื้อขายผ่านช่องทางนี้ทั้งนี้อาจเป็นผล
จากด้านความเชื่อถือของเจ้าของเพจหรือเทคโนโลยีที่บางคนคิดว่าเป็นช่องทางให้คนแสดงความ
รุนแรงได้   

การศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี ความน่าเชื่อถือของเจ้าของเพจ การตัดสินใจซื้อของลูกค้า 
จึงเป็นเรื่องส าคัญเพราะความรู้ความเข้าใจจะน ามาซึ่งความได้เปรียบในเชิงการตลาด จากการศึกษา
พบว่ามีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ได้แก่ รัฐสุดา สกลกิจติณภากุล และพีรภาว์  
ทวีสุข (2560) ท าการศึกษาเรื่อง การวิเคราะห์ปัจจัยของการตลาดด้วยเนื้อหาที่มีผลต่อความไว้วางใจ
ของกลุ่มผู้ซื้อเสื้อผ้า ในธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ผลการวิจัยพบว่า การสื่อสารทางการมองเห็นใน
รูปแบบของอินโฟกราฟิกมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความไว้วางใจของผู้เสื้อผ้าในธุรกิจพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ โดยตัวแปรที่มีอิทธิพลคือ อินโฟกราฟิก การสื่อสารด้วยการบอกต่อแบบปากต่อปาก
ทางอิเล็กทรอนิกส์มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความไว้วางใจของผู้เสื้อผ้าในธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดย
ตัวแปรที่มีอิทธิพลเชิงบวกคือ ความสามารถในการชักจูงโน้มน้าวใจ ความถูกต้อง และความชัดเจน  

จากการศึกษาค้นคว้ายังพบว่ามีงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับตัวแปรการยอมรับเทคโนโลยี ความ
น่าเชื่อถือ และการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ เช่น งานวิจัยของ อัครเดช ปิ่นสุข (2558) เรื่องการ
ยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศ คุณภาพการบริการอิเล็กทรอนิกส์ และส่วนประสมการตลาดในมุมมอง
ของลูกค้าท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจ (E-satisfaction) ในการจองตั๋วภาพยนตร์ออนไลน์ผ่านระบบ
แอพพลิเคชั่นของผู้ใช้บริการในจังหวัดกรุงเทพมหานคร หรือ เกวรินทร์ ละเอียดดีนันท์ (2557) ที่
ศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีและพฤติกรรมผู้บริโภคออนไลน์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือ
อิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าการยอมรับเทคโนโลยี ด้าน
ความง่ายในการใช้งาน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสืออิเล็กทรอนิกส์มาก ขณะที่ปัจจัยในเรื่องของ
การรับรู้ถึงประโยชน์ และการรับรู้ถึงความเสี่ยง ยังไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ 
ซึ่งงานวิจัยชิ้นนี้ต่างกับงานวิจัยทยกตัวอย่างข้างต้นของ เกวรินทร์ ละเอียดดีนันท์ (2557) คือ ผู้วิจัย
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ศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีเฉพาะ 2 ด้านคือการรับรู้ความง่ายในการใช้งานและการรับรู้ประโยชน์
และเพ่ิมตัวแปรศึกษาด้านความน่าเชื่อถือ  

ดังนั้นผู้วิจัยจึงสนใจท าการศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี Facebook Live และความ
น่าเชื่อถือของเจ้าของ Page ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook เพ่ือเป็น
แนวทางให้กับผู้ประกอบการขายเสื้อผ้าบน Facebook และรู้ถึงสิ่งที่ส่งผลให้เกิดการซื้อ/ซื้อซ้ าหรือ
บอกต่อของผู้ซื้อ (Share) แก่คนรอบข้าง รวมถึงเกิดประโยชน์กับผู้ที่สนใจท าธุรกิจในด้านนี้ 
 
1.2 วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี Facebook Live ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบน 
Facebook  
 1.2.2 เพ่ือศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี Facebook Live ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบน Facebook  
 1.2.3 เพ่ือศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี Facebook Live ด้านการรับรู้ประโยชน์ที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบน Facebook 
 1.2.4 เพ่ือศึกษาความน่าเชื่อถือของเจ้าของ Page ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบน 
Facebook  
 
1.3 ประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากการศึกษา 
 1.3.1 ผลการศึกษาของงานวิจัยชิ้นนี้สามารถใช้เป็นแนวทางให้กับผู้ที่สนใจประกอบธุรกิจ
การขายแบบถ่ายทอดสดผ่าน Facebook Live เพ่ือเข้าใจถึงการยอมรับเทคโนโลยี ความน่าเชื่อถือ
ของเจ้าของเพจ (พ่อค้า/แม่ค้า) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบน Facebook และสามารถใช้เป็น
แนวทางในการขายแบบถ่ายทอดสดผ่าน Social Media ตัวอ่ืน เช่น Youtube, Line  
 1.3.2 ผลการศึกษาของงานวิจัยชิ้นนี้ช่วยให้เจ้าของเพจขายเสื้อผ้าได้ทราบถึงความคิดเห็น
ของลูกค้าท่ีมีต่อการเลือกซ้ือเสื้อผ้าบน Facebook เพ่ือน าไปประยุกต์ใช้และสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันรวมถึงการพัฒนาธุรกิจและตอบโจทย์ของลูกค้าทุกท่านให้ดียิ่งขึ้น  
 1.3.3 ผลของการศึกษานี้นักวิชาการสามารถน าผลของการศึกษา ไปศึกษาการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าผ่านช่องทางการขายออนไลน์ทางอ่ืน เช่น ยูทูบ และไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาปรับปรุง
สื่อออนไลน์ให้มีประสิทธิภาพครบทุกมิติของเครื่องมือสื่อออนไลน์เพ่ือตอบสนองพฤติกรรมของลูกค้า
ให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดและน า ไปสู่การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า  
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1.3.4 เพ่ือเป็นแนวทางให้นักวิจัย และนักวิชาการ สามารถน าผลวิจัยที่เกิดข้ึนไปประยุกต์ใช้
เพ่ิมเติมองค์ความรู้เกี่ยวกับการขายและเทคนิคการขายทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 
 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วขอ้ง 

 
 บทนี้เป็นการน าเสนอแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรของการศึกษา โดย
แบ่งเนื้อหาดังนี้ 
 2.1 แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
  2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยี 
  2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความน่าเชื่อถือ 
  2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
  2.1.4 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.2 สมมุติฐาน 
 2.3 กรอบแนวความคิด 
 
2.1 แนวคิด ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กี่ยวข้อง 
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกับการยอมรบัเทคโนโลยี 
 การยอมรับหรือการตัดสินใจที่จะใช้เทคโนโลยีหรือนวัตกรรมใหม่ (The Technology 
Acceptance Model: TAM) เป็นปัจจัยที่ส่งผลโดยตรงต่อการยอมรับเทคโนโลยีหรือนวัตกรรมของ
ผู้ใช้ ได้แก่ การรับรู้ถึงความง่ายในการใช้งาน (Perceived Ease of Use) และการรับรู้ถึงประโยชน์ที่
เกิดจากการใช้ (Perceived Usefulness) โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการใช้
เทคโนโลยี (Behavioral Intention) มีทั้งสิ้น 3 ปัจจัยได้แก่ การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน 
(Perceived Ease of Use) การรับรู้ประโยชน์ที่เกิดจากการใช้ (Perceived Usefulness) และ
ทัศนคต ิ)Attitude) ซึ่งทฤษฎีดังกล่าวถูกพัฒนามาจากแนวคิดของ (The Theory of Reasoned 
Action: TRA) David (1989) เป็นทฤษฎีของการกระท าตามหลักเหตุและผล โดยทฤษฎีได้อธิบายไว้
ว่ามนุษย์เป็นผู้มีเหตุผล มักจะพิจารณาผลที่เกิดจากการกระท าของตน ก่อนตัดสินใจลงมือกระท า
หรือไม่กระท า 
 การยอมรับเทคโนโลยี )Technology Acceptance) หมายถึง การท าความเข้าใจใน
เทคโนโลยีและการตัดสินใจที่จะยอมรับเทคโนโลยี เพื่อน ามาใช้ในชีวิตประจ าวัน แบ่งออกเป็น 6 
ปัจจัยส าคัญได้แก่ การรับรู้ถึงประโยชน์ )Perceived Usefulness) ความง่ายในการใช้งาน 
)Perceived Ease of Use) ความตั้งใจที่จะใช้ )Intention to Use) การรับรู้ถึงความเสี่ยง 
)Perceived Risk) ทัศนคติที่มีต่อการใช้ )Attitude toward Using) และการน ามาใช้งานจริง 
)Actual Use) เป็นต้น )Chu & Chu, 2011) 
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 ภานุพงศ์ เสกทวีลาภ )2557) ได้อธิบายเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยีว่าเป็นขั้นตอน 
(Process) ที่เกิดขึ้นทางจิตใจภายในบุคคลเริ่มจากได้ยินในเรื่องวิทยาการนั้นๆ จนยอมรับน าไปใช้ใน
ที่สุด ซึ่งกระบวนนี้มีลักษณะคล้ายกับกระบวนการเรียนรู้และการตัดสินใจ )Decision Making) โดย
ได้ แบ่งกระบวนการยอมรับออกเป็น 5 ขั้นตอน คือ 
 1. ขั้นรับรู้หรือตื่นตน )Awareness Stage) เป็นขั้นเริ่มแรก น าไปสู่การยอมรับหรือปฏิเสธ 
สิ่งใหม่หรือวิธีการใหม่  
 2. ขั้นสนใจ )Interest Stage) เริ่มให้ความสนใจรายละเอียดเกี่ยวกับวิทยาการใหม่ๆ เป็น
พฤติกรรมที่มีลักษณะตั้งใจ และใช้วิธีการคิดมากกว่าขั้นแรก  
 3. ขั้นประเมินค่า )Evaluation Stage) เริ่มคิดไตร่ตรองหาวิธีลองใช้วิธีการใหม่ๆ โดยมีการ
เปรียบเทียบระหว่างข้อดี และข้อเสีย  
 4. ขั้นทดลอง )Trial Stage) เป็นขั้นตอนที่เริ่มทดลองกับคนส่วนน้อยเพ่ือตรวจสอบผลลัพธ์
ดูก่อน  
 5.ขั้นตอนการยอมรับ )Adoption Stage) เป็นขั้นที่ปฏิบัติ น าไปใช้จริง ซึ่งบุคคลยอมรับ
วิทยาการใหม่ๆ ว่าเป็นประโยชน์ในสิ่งนั้นแล้ว  
 จากแนวคิดข้างต้น สามารถสรุปความหมายของปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยีได้ว่า การ
ยอมรับเทคโนโลยีเป็นองค์ประกอบส่วนหนึ่งที่ท าให้พฤติกรรมของบุคคลเปลี่ยนแปลงไป มีการน าเอา
เทคโนโลยีมาปรับใช้ในชีวิตประจ าวันมากยิ่งขึ้น โดยมี 6 ปัจจัยส าคัญท่ีท าให้เกิดการยอมรับ
เทคโนโลยี ได้แก่ การรับรู้ถึงประโยชน์ )Perceived Usefulness) ความง่ายในการใช้งาน 
)Perceived Ease of Use) ความตั้งใจที่จะใช้ )Intention to Use) การรับรู้ถึงความเสี่ยง 
)Perceived Risk) ทัศนคติที่มีต่อการใช้ )Attitude toward Using) และการน ามาใช้งานจริง 
)Actual Use( 
 Heinich, Molenda & Russell (1993) ลักษณะของเทคโนโลยี 3 ลักษณะ คือ  
 1. เทคโนโลยีในลักษณะของกระบวนการ (Process) การใช้วิธีการทางวิทยาศาสตร์ เชื่อว่า
เป็นกระบวนการที่เชื่อถือได้และน าไปสู่การแก้ปัญหาต่างๆ  
 2. เทคโนโลยีในลักษณะของผลผลิต (Product) หมายถึงวัสดุและอุปกรณ์ที่เป็นผลมาจาก
การใช้กระบวนการทางเทคโนโลยี  
 3. เทคโนโลยีในลักษณะผสมของกระบวนการและผลผลิต (Process & Product) เช่นระบบ
คอมพิวเตอร์ ซึ่งมีการท างานระหว่างตัวเครื่องและโปรแกรม 
 จากความหมายและแนวคิดดังกล่าวข้างต้นสรุปได้ว่าเทคโนโลยีเป็นการน าเอาหลักการ 
เทคนิค ความรู้ กระบวนการและระเบียบวิธี รวมถึงผลิตผลด้านวิทยาศาสตร์ด้านสิ่งประดิษฐ์และวิธี
ปฏิบัติมาประยุกต์ใช้กับงานเพ่ือให้ผลของงานดีขึ้น เพ่ิมประสิทธิภาพและประสิทธิผลให้มากยิ่งขึ้น 
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 ศศิพร เหมือนศรชัย (2555) ให้นิยามของของการยอมรับเทคโนโลยีว่าเป็นปัจจัยส าคัญใน
การใช้งานจากการที่ได้ใช้เทคโนโลยีแล้วเกิดทักษะ ความรู้ความเข้าใจ และความต้องการใช้ซ้ า 
 สิงหะ ฉวีสุข และสุนันทา วงศ์จตุรภัท (2555) ให้นิยามของการยอมรับเทคโนโลยีว่าเป็น
องค์ประกอบท าให้บุคคลเกิดความเปลี่ยนแปลงทางด้านเทคโนโลยี 3 ด้านคือ พฤติกรรม ทัศนะคติท่ีมี
ต่อเทคโนโลยี และการใช้งานที่ง่ายข้ึน 
 Amin, Rezaei & Abolghasemi (2014) กล่าวไว้ว่าการยอมรับเทคโนโลยี คือการตัดสินใจ
น าเอาเทคโนโลยีนั้นๆไปใช้ เพราะเห็นถึงประโยชน์ที่มากกว่า เป็นวิถีทางใหม่ท่ีดีกว่า นับขั้นการ
ยอมรับตั้งแต่การรับรู้ รู้จักเทคโนโลยี จนถึงการยืนยันการใช้งาน 
 Malhotra & Galletta (1999) กล่าวว่าปัจจัยที่ส่งผลให้เกิดการใช้งานจริงมีเพียงความตั้งใจ
แสดงพฤติกรรมการใช้เท่านั้นจึงน าไปสู่การขยายพัฒนาแบบจ าลอง โดยเพิ่มปัจจัยต่างๆเพ่ือน ามา
ศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีให้มีความครอบคลุมมากยิ่งขึ้น 
 ดังนั้นจึงสรุปได้ว่าการยอมรับเทคโนโลยีเกิดข้ึนได้เมื่อบุคคลได้ทดลองใช้และเกิดประโยชน์ 
เกิดการเปลี่ยนแปลงในด้านต่างๆ เกิดความม่ันใจจากประสบการณ์จริง และก่อให้เกิดการกลับมาใช้
ซ้ า จากแนวคิดทางเทคโนโลยี ผู้ศึกษาได้น าแนวคิดและทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี ซึ่งเกิดเม่ือบุคคล
ได้ทดลองใช้เทคโนโลยีนั้นๆแล้วเกิดการรับรู้ถึงความง่ายในการใช้งาน รับรู้ถึงประโยชน์และการ
เปลี่ยนแปลงในด้านต่างๆ เกิดความมั่นใจจากประสบการณ์จริง มาใช้ประกอบงานวิจัยในการ
วิเคราะห์การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเฟสบุ๊ค Live 
 2.1.2 ทฤษฎเีกีย่วกับความนา่เชื่อถือ 
 ความน่าเชื่อถือ (Credibility) มีผู้ศึกษาตัวแปรนี้มากในเรื่องของการสื่อสารเพ่ือโน้มน้าวใจ 
(Persuasive Communication) เพราะเชื่อว่าความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสารเป็นตัวแปรส าคัญของ
ความส าเร็จในการสื่อสาร 
 อริสโตเติล (Aristotle) นักวาทวิทยาชาวกรีก กล่าวว่า การพูดเป็นการสื่อสารรูปแบบเดียว
ของมนุษย์ และไม่ผ่านสื่อ บุคลิกลักษณะของผู้พูด (Ethos/Personal Appeal/ Ethical) เป็นวิธีโน้ม
น้าวใจที่ดีที่สุด และมีประสิทธิภพที่สุด ค าพูดที่ประกอบด้วยข้ออ้างอิงที่อิงหลักตรรกะอย่างเดียวคงไม่
พอ แต่ผู้พูดต้องมีความน่าเชื่อถือด้วย การโน้มน้าวใจจึงจะส าเร็จได้  
 Ethos ประกอบด้วย 3 คุณสมบัติที่ช่วยสร้างความน่าเชื่อถือแก่ผู้พูด (Perceived Source 
Credibility)คือ (1) บุคลิกลักษณะส่วนตัว Personality และเป็นผู้มีคุณธรรม  Moral Character คือ
การที่ผู้พูดแสดงให้เห็นว่ามีนิสัยดี มีคุณธรรม มีจิตส านึกที่ดี (2) ความรู้ความช านาญอย่างแท้จริงใน
เรื่องท่ีพูด (Expertise) คือผู้พูดต้องแสดงว่าเป็นผู้มีสติปัญญาลึกซึ้ง มีไหวพริบ ปฏิภาณ ประกอบด้วย
วิจารณญาณที่ดี (อรวรรณ ปิลันธน์โอวาท, 2546, หน้า 120) สามารถให้ค าแนะน าที่เหมาะสมและ
เป็นประโยชน์ มีความสามารถในการวิเคราะห์ แยกแยะจากสิ่งที่ฟังและประเมินสถานการณ์ได้อย่างมี
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เหตุและผล (3) ความจริงใจและปรารถนาดีต่อผู้ฟัง (Trustworthiness) คือมีความจริงใจ มิตรไมตรี
ต่อผู้ฟัง แสดงถึงความตั้งใจที่จะรักษาผลประโยชน์ให้ผู้ฟัง และเสียสละเพ่ือผู้อื่น (Sacrifice) ท าให้
ผู้ฟังเกิดความไว้วางใจในตัวผู้พูด เนื่องจากเห็นว่ามีความตั้งใจดี (Good Motive) (พยุรี ชาญณรงค์,  
ม.ป.ป., หน้า 49)  
 ในยุคต่อมานักการสื่อสารหันมาให้ความสัมพันธ์กับผู้รับสาร (Audience Oriented) เพราะ
เชื่อว่าความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสารขึ้นอยู่กับการรับรู้ของผู้รับสาร ไม่ได้เกิดจากบุคลิกของผู้ส่งสาร
อย่างเดียว (Bettinghaus, 1973 อ้างใน คมสันต์ รัตนะสิมากูล, 2540, หน้า 7) นอกจากนี้ยังเชื่อว่ามี
องค์ประกอบอ่ืนๆที่ส่งผลต่อการประเมินความน่าเชื่อถือ เช่น ความรู้ ความสามารถและลักษณะที่
แตกต่างกันของผู้รับสาร รวมถึงประสบการณ์ของผู้รับสารหรืออคติที่มีต่อผู้ส่งสาร เป็นต้น 
 นักวิชาการด้านการสื่อสารมีชื่อเสียงท่านอ่ืนได้ท าการศึกษาและพยายามค้นหาองค์ประกอบ
ความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสารและวัดความน่าเชื่อถือจากองค์ประกอบเหล่านั้น โดยยึดหลัก Ethos ของ 
อริสโตเติล เป็นแบบในการศึกษา ดังตัวอย่างของ (Hovland, Janis & Kelly, 1953, p. 374) อธิบาย
ว่าความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสารขึ้นอยู่กับการรับรู้ของผู้รับสาร คือ ความน่าไว้วางใจ 
(Trustworthiness) และความช านาญ (Expertness) ซึ่งสอดคล้องกับ ความเป็นผู้มีคุณธรรม (Moral 
Character) และเป็นผู้ช านาญในเรื่องที่พูด (Expertise) ตามท่ีอริสโตเติลได้กล่าวไว้ นอกจากนี้พวก
เขายังได้กล่าวเสริมว่าการประเมินความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสารเกิดควบคู่ไปกับการประเมินความ
น่าเชื่อถือของเนื้อหาข่าวสาร (Content) ที่ส่งออกไป 
 ในยุคต่อมา นักวิจัยเชิงประจักษ์ได้ท าการศึกษาองค์ประกอบของความน่าเชื่อถือด้วยวิธีการ
วิเคราะห์ปัจจัย (Factors Analysis) ยกตัวอย่าง Berlo & Lamert (1953) พบว่าควรมีองค์ประกอบ
เพ่ิมเติมคือ Dynamism หรือ Liveness of the Source คือความมีชีวิตชีวาของผู้ส่งสาร ต่อมา 
Berlo, Lamert & Mertz (1969) ได้ท าการพัฒนาการวิจัยความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสาร พบว่ามี
องค์ประกอบ 3 ประการที่ผู้รับสารใช้ในการตัดสินผู้ส่งสาร คือ  
 (1) ปัจจัยด้านความอุ่นใจ (Safety Factor) หมายถึงผู้ส่งสารต้องมีลักษณะต่อไปนี้ ร่าเริง 
(Cheerful) มีความเป็นเพ่ือน (Friendly) สุภาพ (Polite) เข้ากับผู้อ่ืนได้ง่าย (Congenial) ไม่ขัดคอ
ใคร (Agreeable) น่าคบ (Pleasant) สงบ (Calm) รู้จักให้อภัย (Forgiving) ยุติธรรม (Just) มี
ศีลธรรม (Ethical) 
 (2) ปัจจัยที่เป็นคุณสมบัติของผู้ส่งสาร (Qualification Factor) ได้แก่ประสบการณ์ 
(Experience) และความช านาญ (Skill) ของผู้ส่งสาร ประกอบด้วย การได้รับการฝึกฝน (Trained) มี
ความสามารถ (Able) มีเชาว์ปัญญา (Intelligent) (3) ปัจจัยด้านพลวัตรของผู้ส่งสาร (Dynamism 
Factor) คือการแสดงความกระตือรือร้น (Active) ของผู้ส่งสาร ได้แก่ กล้าหาญ (Brave) 



10 

ตรงไปตรงมา (Frank) การเป็นฝุายรุก (Aggressive) เอาใจเขามาใส่ใจเรา (Emphatic) คล่องแคล่ว 
(Energetic) รวดเร็ว (Fast) 
 การวิจัยร่วมสมัย พบว่าความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสารเกิดจากการการที่ผู้ส่งสารมี ความน่า
ไว้วางใจ (Trustworthiness) ความสามารถ (Competence) และความเป็นกลาง (Objectivity) ซ่ึง
สอดคล้องกับ Ethos ของอริสโตเติล และการวิจัยให้ความส าคัญกับการมีพลวัตรของผู้ส่งสาร 
(Dynamism) และความสอดคล้อง (Concordance) ดังรายละเอียดต่อไปนี้  
 1. ความน่าไว้วางใจ (Trustworthiness) คือการแสดงออกของบุคคลถึงการเป็นผู้มีความ
ซื่อสัตย์ (Honest) มีความสม่ าเสมอ (Consistent) มีความจริงใจ (Sincerity) เป็นผู้มีศีลธรรม 
(Ethical) และมีคุณธรรม (Good Caractor) ตามแบบของอริสโตเติล 
 2. ความสามารถ (Competence) คือการรับรู้ว่าบุคคลมีทักษะ (Skill) ความช านาญ 
(Expertise) มีคุณวุฒิ (Qualification) มีอ านาจ (Authoritativeness) 
 3. ความเป็นกลาง (Objectivity) คือการรับรู้ว่าบุคคลมองเหตุการณ์ทุกแง่มุมโดยปราศจาก
อคติ มีเหตุผลและหลักฐานสนับสนุน เคารพความเห็นของผู้อื่น 
 4. ความมีพลวัตร (Dynamism) คือการแสดงออกถึงความมีพลัง (Energy) ความแข็งขัน 
(Vigor) ผลักดันให้เกิดความสนใจ ซึ่งเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญในการพิจารณาราความน่าเชื่อถือของผู้ส่ง
สาร แต่ผู้รับสารแต่ละคนจะรับรู้หรือตอบสนองต่อปัจจัยนี้แตกต่างกันออกไป ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับบริบท
ของการสื่อสารและผลต่างของวัฒนธรรม 
 5. ความสอดคล้อง (Concordance) คือการรับรู้ถึงเจตนาดีของผู้พูดต่อผู้ฟัง มีความ
คล้ายคลึงกับผู้ฟัง โดยดูจากวัตถุประสงค์ การมีผลประโยชน์ร่วมกันทั้งสองฝุาย 
 Morgan & Hunt (1994) กล่าวว่าความน่าเชื่อถือจะมีอยู่ ถ้าฝุายหนึ่งมั่นใจในความซื่อสัตย์
ของอีกฝุาย ความเชื่อม่ันคือองค์ประกอบของความเชื่อถือ ซึ่งเป็นผลมาจากภาพรวมขององค์กรว่า
องค์กรนั้นน่าเชื่อถือ ซื่อสัตย์มีจริยธรรม ประกอบไปด้วย การมีสินค้าและบริการที่ดี มีความ
รับผิดชอบ มีความจริงใจ มีน้ าใจ จิตอาสาและยุติธรรม มุ่งเน้นถึงผลลัพธ์ของความน่าเชื่อถือที่ส่งผล
เชิงบวกให้กับองค์กรซึ่งได้ก าหนดวิธีการวัดความเชื่อม่ันไว้ดังนี้ 1. ความน่าเชื่อถือของบริษัท 2. สินค้า
และบริการมีคุณภาพดี 3. การท าให้ลูกค้าเกิดความสนใจก่อนเป็นเจ้าของ  4. การรักษาสัญญาหรือ
ค าพูด 
 Sztompka (1999) ให้ค าจ ากัดความของความเชื่อถือไว้วางใจว่า คือ “การพนันหรือการ 
คาดเดา )Bet) ต่อพฤติกรรมหรือการกระท าของผู้อื่นในอนาคต” และกล่าวว่าความเชื่อถือ ไว้วางใจ
ประกอบด้วย 7 ปัจจัย ได้แก่ 1.ความสม่ าเสมอ )Regularity) 2.ประสิทธิภาพ )Efficiency) 
3.ความน่าเชื่อถือ )Reliability) 4.การเป็นตัวแทน )Representativeness) 5.ความยุติธรรม 
)Fairness) 6.ความพร้อมรับผิดชอบ )Accountability) 7.ความเมตตากรุณา )Benevolence) 
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 จากค านิยามที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ความเชื่อถือไว้วางใจหมายถึงการเต็มใจ
ยินยอมหรือเชื่อมั่นของผู้ที่ไว้วางใจต่อผู้ที่ได้รับความไว้วางใจ ในลักษณะความสัมพันธ์ที่จะด าเนิน
ต่อไปในการที่จะให้ผู้ที่ได้รับความเชื่อถือไว้วางใจได้กระท าทุกวิถีทางในการปกปูองผลประโยชน์และ
ไม่เอารัดเอาเปรียบผู้ที่ไว้วางใจซึ่งไม่สามารถท าเองได้ 
 Thom, Hall & Pawlson (2004( ไดนิยามความเชื่อถือไววางใจไววาการเต็มใจหรือยินยอม
ใหผูที่ไดรับความเชื่อถือไววางใจท าในสิ่งที่ผูที่เชื่อถือไววางใจสามารถชวยเหลือตนเองหรือท าเองได 
 Parasuraman, Berry & Zeithaml (1988) ด้านความน่าเชื่อถือ )Reliability) คือ 
ความสามารถในการให้บริการ นั้นตรงกับสัญญาที่ให้ไว้กับผู้รับบริการ บริการที่ให้ทุกครั้งมีความ
ถูกต้อง เหมาะสม และมีความสม่ าเสมอในทุกครั้งของบริการ ที่จะทาให้ผู้รับบริการรู้สึกว่า การบริการ
ที่ได้รับมีความน่าเชื่อถือ สามารถให้ความไว้วางใจได้ 
 สุพทิย กาญจนพันธุ )2552( กล่าวว่าการประชาสัมพันธองคกรหรือสวนบุคคลบนเวบไซต์
เพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว จึงจ าเปนตองมีเกณฑส าหรับผูบริโภควาจะเชื่อหรือไมเชื่อสารสนเทศเหลานี้มา
กนอยเพียงใด พบวามี 5 ปจจัยที่มสีวนท าใหเกิดความนาเชื่อถือเพ่ิมข้ึนไดแก  
 1. การรูสึกอยูในโลกแหงความจริง )Real-World feel)  
 2. การใชงานงาย )Ease of Use)  
 3. การเปนผูช านาญการ )Expertise)  
 4. ความไวเนื้อเชื่อใจได )Trustworthiness)  
 5. เอาใจใสผูเยี่ยมชมแตละราย )Tailoring) 
 โดยความน่าเชื่อถือจากมุมมองของผู้รับสารสามารถถูกนิยามได้ว่า “เป็นระดับของการที่แต่
ละบุคคลตัดสินการรับรู้ของเขาว่าเป็นสิ่งที่เป็นจริงและสมเหตุผล” (Newhagen & Nass, 1989) 
 จากการศึกษาของ Wathen & Burkell (2002) กล่าวว่าขั้นต้นของกระบวนการพิจารณา
ความโน้มน้าวของข้อมูลคือการประเมินความน่าเชื่อถือของข้อมูล ซึ่งจะบ่งบอกว่าผู้รับสารจะเรียนรู้
และรบัข้อมูลนั้นมาใช้มากเท่าไหร่ ถ้าคนเชื่อว่าข้อมูลที่ได้รับมานั้นน่าเชื่อถือพวกเขาก็จะมีความมั่นใจ 
มากขึ้นที่จะน าข้อมูลจากการสื่อสารบนอินเทอร์เน็ตไปใช้ในกระบวนการตัดสินใจบริโภค )Sussman 
& Siegal, 2003) โดยพบการศึกษาที่ยืนยันถึงความเชื่อมโยงระหว่างความน่าเชื่อถือและการน าข้อมูล
ไปใช้ (Cheung, Luo, Sia & Chen, 2009 และ McKnight & Kacmar, 2006) 
 จากแนวคิดและทฤษฎีข้างต้นน าไปสู่การหาความสัมพันธ์ของสมมติฐานด้านความน่าเชื่อถือ
ของเจ้าของเพจที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชั่นผ่านเฟสบุ๊ค Live 
 2.1.3 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกับการตดัสนิใจซื้อ 
 โกวิทย์ กังสนันท์ )2549, หนา้ 3) กล่าวว่าการตัดสินใจคือการที่ผู้ตัดสินใจมีตัวเลือกหลายตัว 
หลายทาง และต้องท าการเปรียบเทียบเพื่อหาข้อดี ข้อด้อย เปรียบเทียบกัน ก่อนจะเลือกเอาทางใด
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ทางหนึ่งหรือตัวใดตัวหนึ่งตามวัตถุประสงค์ ความต้องการที่ตั้งไว้ให้เสร็จลุล่วง Schiffman & Kanuk 
(1994) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค คือ การพิจารณาเลือกสินค้าจากทางเลือกที่มีตั้งแต่สอง
ทางข้ึนไป โดยพิจารณาทั้งทางด้านจิตใจ ความรู้สึกนึกคิด และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็น
กิจกรรมทั้งด้านจิตใจและกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง และอาจมีบุคคลอ่ืน (ภายนอก) ที่
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ คือเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ )2546, หน้า 219) กล่าวว่า ขั้นตอน
ในการตัดสินใจซื้อ )Buying Decision Process) สินค้าหรือบริการประกอบด้วย 5 ขั้นตอนดังต่อไปนี้  
 1. การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) เป็น
จุดเริ่มต้นของกระบวนการเมื่อผู้บริโภครู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่คิดว่าดีกับตนเองและ
สภาพที่เป็นจริงที่อยู่รอบๆตัว และก่อให้เกิดความต้องการที่จะเติมเต็มความแตกต่างนั้น ปัญหาของ
แต่ละบุคคลจะมีสาเหตุที่ต่างกันออกไป ซึ่งอาจเกิดจากสิ่งของที่ใช้อยู่เดิมหมดไป ผลของการ
แก้ปัญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว 
การเปลี่ยนแปลงสถานะทางการเงิน ผลจากการเปลี่ยนกลุ่มอ้างอิง หรือประสิทธิภาพของการส่งเสริม
การตลาด   
 2. การแสวงหาข้อมูลข่าวสาร (Search for Information) เมื่อเกิดปัญหาหรือความต้องการ 
ผู้บริโภคก็ต้องหาทางแก้ไขด้วยการหาข้อมูลประกอบการตัดสินใจ จากแหล่งบุคคล แหล่งธุรกิจ 
แหล่งข่าวทั่วไป หรือจากประสบการณ์ของผู้บริโภคเอง 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อได้ข้อมูลมาเพียงพอแล้วก็จะท า
การประเมินและเลือกทางท่ีดีที่สุด ซึ่งการประเมินทางเลือกอาจมาจากการเปรียบเทียบข้อมูลเกี่ยวกับ
คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ (Benefit) ของผลิตภัณฑ์หรือสินค้าจากหลายยี่ห้อให้เหลือ
เพียงยี่ห้อเดียว นอกจากการพิจารณาคุณสมบัติและประโยชน์แล้วต้องค านึงถึงระดับความส าคัญ 
(Degree of Importance) ความเชื่อถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) ด้วยการพิจารณาภาพลักษณ์
ของตราสินค้าท่ีผู้บริโภคเคยพบเห็นหรือเป็นประสบการณ์จากอดีต รวมถึงความพอใจในตัวสินค้าว่ามี
มากน้อยแค่ไหน (Utility Function) ท้ายที่สุดกระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) ด้วย
การพิจารณาจากปัจจัยทุกตัว เช่น ความพอใจ คุณสมบัติ ความเชื่อถือในตราสินค้ามาเปรียบเทียบให้
คะแนน แล้วสรุปว่ายี่ห้อใดได้คะแนนเยอะที่สุดจึงตัดสินใจซื้อชนิดนั้น 
 4. การตัดสินใจซื้อ (Decision Making) เมื่อประเมินและชั่งใจในตัวเลือกจนแน่ใจจึง
ด าเนินการซื้อ ทั้งนี้ระยะเวลาในการพิจารณาประเมินตัวเลือกของแต่ละผลิตภัณฑ์อาจแตกต่างกัน 
บางตัวอาจใช้เวลานานแต่บางตัวอาจใช้เวลาเพียงไม่ก่ีนาที 
 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลงัจากมีการซื้อและได้ใช้สินค้า 
ผู้บริโภคอาจพอใจหรือไม่พอใจในสินค้า หากเกิดความพึงพอใจก็จะท าให้เกิดการซื้อซ้ าและบอกต่อแก่
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คนรอบข้าง หรือลูกค้ารายอ่ืนๆ ส่งผลดีต่อภาพลักษณ์ตราสินค้านั้นๆ แต่ถ้าไม่พึงพอใจก็คงหยุดการ
ซื้อหรือบริโภคและส่งผลเสียต่อการบอกต่อแก่ผู้อ่ืน ก่อให้เกิดด้านลบต่อภาพลักษณ์ตราสินค้านั้นๆละ
คนอาจบริโภคสินค้าชนิดนี้น้อยลง 
 2.1.4 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 งานวจิยัภายในประเทศ 
 อุษา กิตติพันธ์โสภณ (2560) ได้ศึกษาอิทธิพลของการรับรู้ตัวตนบนเครือข่ายสังคมที่มีผลต่อ
ความตั้งใจซื้อสินค้าบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ ผลการวิจัยพบว่าผลการวิจัยพบว่า )1( การรับรู้ตัวตน
บนเครือข่ายสังคมสามารถวัดได้จาก ความรู้สึกถึงการอยู่ร่วมกันในสถานที่เดียวกันขณะสื่อสาร )Co-
presence) ความรู้สึกถึงความสามารถในการเข้าใจผู้อื่น )Psychological Involvement) ความรู้สึก
ถึงพฤติกรรมที่มีความผูกพันกัน การติดต่อสัมพันธ์กันหรือมีการโต้ตอบในการกระท าซึ่งกันและกันทั้ง
สองฝุาย )Behavioral Engagement) และมีอิทธิพลทางบวก )2( ปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายมี
อิทธิพลทางบวกต่อความคุ้นเคยและความเชื่อม่ันในตัวผู้ขาย )3( ความคุ้นเคยไม่มีอิทธิพลทั้งทางบวก
และทางลบ )NS) ต่อความเชื่อม่ันในตัวผู้ขาย แต่มีอิทธิพลทางบวกต่อความตั้งใจซื้อ )4( ความเชื่อมั่น
ในตัวผู้ขาย สามารถวัดได้จาก ความม่ันใจในความสามารถของผู้ขาย )Ability) ความเอ้ือเฟ้ือมีน้ าใจ
ของผู้ขาย )Benevolence) ความซื่อสัตย์ของผู้ขาย )Integrity) และมีอิทธิพลทางบวกต่อความตั้งใจ
ซื้อ โดยมีอิทธิพลในระดับต่ ากว่าความคุ้นเคยต่อความตั้งใจซื้อ 
 จิดาภา ทัดหอม (2558) ได้ศึกษาการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ความไว้วางใจและคุณภาพ
ของระบบสารสนเทศที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
)Facebook Live) ของผู้บริโภคออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยสรุปได้ว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ได้แก่ปัจจัยการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 
ด้านความบันเทิง ปัจจัยความไว้วางใจ ปัจจัยคุณภาพของระบบสารสนเทศ ด้านคุณภาพระบบและ
การบริการโดยร่วมกันพยากรณ์การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครได้ในขณะที่ปัจจัยการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ด้านการปฏิสัมพันธ์ 
ความนิยม ความเฉพาะเจาะจง การบอกปากต่อปาก และปัจจัยคุณภาพของระบบสารสนเทศด้าน
คุณภาพข้อมูลไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภค 
 นุสรา เรืองสม (2558) ศึกษาความน่าเชื่อถือของแอพพลิเคชั่น ส่วนประสมทางการตลาด 4 
C’S ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารผ่านแอพพลิเคชั่นวงในของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับความคิดเห็นมากว่า
ความน่าเชื่อถือของแอพพลิเคชั่นและส่วนประสมทางการตลาด 4C’s Marketing ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร 
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 วรรณา วันหมัด (2558) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ
สินค้าทางอินเทอร์เน็ต ผลการวิจัยสรุปได้ว่าพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ตส่วน
ใหญ่เป็นประเภทเสื้อผ้าแฟชั่นมากที่สุด วิธีที่ช าระค่าสินค้าที่สั่งซื้อทางอินเทอร์เน็ตคือโอนเงินเข้าบัญชี
ผู้ขาย วิธีการสั่งซื้อที่สะดวกเป็นเหตุผลที่ตัดสินใจที่สั่งซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ต แหล่งอ้างอิงของผู้มี
ประสบการณ์กับผลิตภัณฑ์นั้น ๆ มีผลกับการตัดสินใจซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ตและผู้บริโภคจะหา
ข้อมูลทุกครั้งที่ท าการซื้อสินค้า 
 อัครเดช ปิ่นสุข (2558) การยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศคุณภาพการบริการอิเล็กทรอนิกส์
และส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้าท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจ (E-satisfaction) โดยศึกษา
กลุ่มตัวอย่างที่เคยจองตั๋วภาพยนตร์ออนไลน์ผ่านระบบ Application ในกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจในการจองตั๋วภาพยนตร์ออนไลน์ผ่านระบบ 
Application ได้แก่ 1. การยอมรับเทคโนโลยี สารสนเทศ ทั้งด้านการรับรู้ถึงความง่ายและการรับรู้
ประโยชน์ 2. คุณภาพการบริการอิเล็กทรอนิกส์ ด้านความน่าเชื่อถือ และด้านความเป็นส่วนตัว 3. 
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (4C) ด้านความต้องการเฉพาะของลูกค้าและด้านความ
สะดวก (Convenience) ในการใช้งาน 
 วิภาวรรณ มโนปราโมทย์ (2556) ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านสังคม
ออนไลน์ )อินสตาแกรม( ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านทัศนคติ 
ปัจจัยด้านความไว้วางใจ และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ
ส าคัญมาก ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านทัศนคติ ปัจจัยด้านความไว้วางใจ และ
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านสังคมออนไลน์ (อินสตา 
แกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
 จิรวัฒน์ วงศ์ธงชัย (2555) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยด้านการรับรู้ที่มีผลต่อการยอมรับเทคโนโลยี
บาร์โค๊ดสองมิติ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มผู้ใช้ Generation Y มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการรับรู้อยู่ใน
ระดับมาก เริ่มจากความได้เปรียบเทคโนโลยีเดิม ความสนุกในการใช้งาน ความสอดคล้องในคุณค่า
ความต้องการและประสบการณ์ในอดีต ความง่ายในการใช้งานและความมีประโยชน์ตามล าดับ 
ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยด้านการรับรู้มีผลต่อการยอมรับ และปัจจัยด้านการรับรู้มีผลต่อการยอมรับ
เทคโนโลยีบาร์โค๊ดสองมิติของกลุ่มผู้ใช้งาน Generation Y แบ่งตามลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ 
อาชีพ รายได้แตกต่างกัน มีผลต่อการยอมรับเทคโนโลยีบาร์โค๊ดสองมิติท่ีแตกต่างกัน 
 สิงหะ ฉวีสุข และสุนันทา วงศ์จตุรภัท (2555) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยี 
เกี่ยวกับระบบสารสนเทศ (Information System) อธิบายวิธีและเหตุผลการยอมรับเทคโนโลยี
สารสนเทศใหม่ของแต่ละบุคคลและองค์กร พบว่าเป็นหลักการที่มีประสิทธิภาพ บทความมุ่งเน้น
ทฤษฎี UTAUT : Unified Theory of acceptance and use of Technology รวมถึงทฤษฎีที่
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เกี่ยวข้องที่น าไปใช้ศึกษาความตั้งใจ (Intention) และ พฤติกรรม (Behavior) เป็นอีกแนวทางหนึ่งที่
ช่วยวิเคราะห์พฤติกรรมมนุษย์และการยอมรับเทคโนโลยีได้อย่างมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
 งานวจิยัตา่งประเทศ 
 Houcine, Mbaye, Wafa & Chandon (2016( ได้ศึกษาเรื่องความไว้วางใจที่มีผลต่อ
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขาย มีวัตถุประสงค์เพ่ือพัฒนาและตรวจสอบความเชื่อถือใน
ความสัมพันธ์ระยะยาวโดยเฉพาะในขั้นตอนการบ ารุงรักษาระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ผลการศึกษาแสดง
ให้เห็นถึงสมบัติทางจิตวิเคราะห์ของ Affective Trust Scale (ATS) ที่น่าพอใจ ผลการวิจัยยืนยันว่า
ความรู้สึกถึงความไว้วางใจเป็นสิ่งส าคัญส าคัญและสนับสนุนความน่าเชื่อถือให้เกิดข้ึน ส่งผลต่อการ
ลงทุนในความสัมพันธ์ทางธุรกิจ 
 Rauniar (2014) ท าการศึกษาเรื่องรูปแบบการยอมรับเทคโนโลยี )TAM) และการใช้สื่อสังคม
ออนไลน์ Facebook มุ่งเน้นอธิบายถึงความส าคัญของเทคโนโลยีต่างที่ท าให้การสื่อสารเป็นไปได้
อย่างรวดเร็ว และสิ่งส าคัญที่เป็นตัวขับเคลื่อนระบบสารสนเทศและการสื่อสารประเภทต่างๆคือTAM 
ซึ่งเสนอโดย Davis (1986( การศึกษาครั้งนี้ตรวจสอบพฤติกรรมการยอมรับของบุคคลในเว็บไซต์
เครือข่ายสังคมยอดนิยม Facebook อิทธิพลที่มีต่อการใช้เครือข่ายทางสังคมโดยพิจารณาจากความ
ง่ายในการใช้งานของบุคคล )EU) มวลที่ส าคัญของผู้ใช้ )CM) ความสามารถในไซต์เครือข่ายสังคม 
)CP) ความรู้สึกสนุกสนาน )PP) ความน่าเชื่อถือ )TW) และการรับรู้ประโยชน์ )PU) ผลการวิจัยแสดง
ให้เห็นว่ารูปแบบ TAM social media สนับสนุนสมมติฐานทั้งหมดของพฤติกรรมการใช้สื่อสังคม
ออนไลน์  
 Chang, Chou & Chien (2014( ได้ศึกษาเรื่องการประเมินความพึงพอใจและความตั้งใจซื้อ
ซ้ าในการซื้ออาหารออนไลน์โดยใช้ตัวอย่างของไต้หวัน การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างความเป็นส่วนตัวกับความพึงพอใจในการซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่มและเพ่ือ
สร้างความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจของผู้บริโภคและความตั้งใจซื้อคืน ผลการวิจัยพบว่าตัวแปร
ด้านประชากรศาสตร์มีผลต่อความพึงพอใจในการซื้ออาหารของกลุ่มผู้บริโภคออนไลน์ ความพึงพอใจ
ของผู้บริโภคมีผลต่อเจตนารมณ์ในการตั้งใจซื้อซ้ า 
 
2.2 สมมุตฐิาน 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยต่างๆสามารถสร้างสมมติฐานในการศึกษาได้
ดังต่อไปนี้ 
 สมมติฐาน 1. การยอมรับเทคโนโลยี Facebook Live มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของ
ลูกค้าบน Facebook  
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  สมมติฐาน 1.1 การยอมรับเทคโนโลยี Facebook Live ด้านการรับรู้ความง่ายในการ
ใช้งานมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook  
  สมมติฐาน 1.2 การยอมรับเทคโนโลยี Facebook Live ด้านการรับรู้ประโยชน์มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook  
 สมมติฐาน 2. ความน่าเชื่อถือของเจ้าของเพจมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน 
Facebook  
 
2.3 กรอบแนวความคดิ 
 ผู้วิจัยใช้ตัวแปรในการศึกษาดังต่อไปนี้ 
 2.3.1 ตวัแปรตน้ คือ การยอมรับเทคโนโลยีและความน่าเชื่อถือ 
 - การยอมรบัเทคโนโลย ี)Technology Acceptance) ประกอบด้วย Perceived 
Usefulness (การรับรู้ถึงประโยชน์ที่ได้จากเทคโนโลยี) Perceived Ease of use (การรับรู้ถึงความ
ง่ายต่อการใช้งาน)  
 - ความนา่เชือ่ถอื )Credibility) 
 2.3.2 ตวัแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบน Facebook Community 
 
ภาพที่ 2.1: กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
                     ตวัแปรตน้                 ตวัแปรตาม  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การยอมรับเทคโนโลยี Facebook live 
(Chu & Chu, 2011) 

- การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน 
- การรับรู้ประโยชน์ 

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน 

Facebook  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์  

และศุภร เสรีรัตน์, 2546) 
ความน่าเชื่อถือของเจ้าของเพจ 

(สุพิทย์ กาญจนพันธุ์, 2552) 



บทที ่3 
วธิดี าเนินการวจิยั 

 
 การศึกษางานวิจัยครั้งนี้เป็นงานวิจัยประเภทเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้
วิธีวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Method) โดยมีรายละเอียดเกี่ยวกับระเบียบวิธีการวิจัย ดังนี้ 
 3.1 ประชากร และการเลือกตัวอย่าง 
 3.2 ประเภทและรูปแบบวิธีการวิจัย 
 3.2 เครื่องมือใช้ในการวิจัย 
 3.3 ความเชื่อมั่นและความตรงของเนื้อหา 
 3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล  
 
3.1 ประชากร และการเลือกตวัอยา่ง 
 งานวิจัยชิ้นนี้ศึกษาโดยตรงจากประชากรกลุ่มตัวอย่างบน Facebook ที่เป็นทั้งผู้ติดตาม เป็น
สมาชิกและเป็นผู้ซื้อสินค้าของเพจร้านค้าที่ท าการถ่ายทอดสดการขายสินค้าผ่าน Facebook Live 
จากการเฝ้าติดตาม พบว่าเพจที่เลือกมาท าการศึกษาเป็นเพจที่มีการถ่ายทอดสดบ่อย มีผู้ติดตามเยอะ 
และมีจ านวนการซื้อเสื้อผ้าอยู่ในระดับมาก ซึ่งผู้วิจัยท าการเลือกตัวอย่างสุ่มแบบโควต้า (Quota 
Sampling) จากผู้ติดตาม สมาชิกและผู้ซื้อสินค้าของเพจร้านค้าที่ท าการถ่ายทอดสดการขายสินค้า
ผ่าน Facebook Live โดยใช้ตารางการค านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Taro Yamane ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% ระดับความคลาดเคลื่อน    -+5% ซ่ึงได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน 
คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เฉลี่ยต่อเพจดังต่อไปนี้  
 
ตารางที ่3.1: จ านวนประชากรและกลุ่มตัวอย่างและสัดส่วนที่ใช้ในการวิจัยจ าแนกตามเพจร้านค้า 
 

เพจรา้นคา้ ประชากร (คน) กลุม่ตวัอยา่ง (คน) สดัสว่น (รอ้ยละ) 

Thantaros 
Charoenchipuksa 

567,942 118 
29.52 

ฟลุ๊คศรี มณีเด้ง 495,526 103 25.75 

Deedayfashion 410,828 85 21.35 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่3.1: จ านวนประชากรและกลุ่มตัวอย่างและสัดส่วนที่ใช้ในการวิจัยจ าแนกตามเพจร้านค้า 
 

เพจรา้นคา้ ประชากร (คน) กลุม่ตวัอยา่ง (คน) สดัสว่น (รอ้ยละ) 

นังนู๋ ใบชา 277,857 58 14.44 
Barbies Beautysecret 79,166 16 4.11 

Puppim shop 29,364 6 1.53 

I love shopping by Earnie 13,143 3 0.68 
Nan Crazy 16,976 4 0.88 

Thunyavee Pengleng 16,861 4 0.88 

Sukitta Piriyakulladach 5,523 1 0.29 
Toey Napat 6,508 1 0.34 

Bee Online 4,330 1 0.23 
รวม 1,924,024 400 100.00 

 
3.2 ประเภทและรปูแบบวธิกีารวจิยั 
 การศึกษางานวิจัยครั้งนี้เป็นงานวิจัยประเภทเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้
วิธีวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Method) โดยการให้ประชากรกลุ่มตัวอย่างบน Facebook ที่เป็น
ผู้ติดตาม เป็นสมาชิกและเป็นผู้ซื้อสินค้าของเพจร้านค้าที่ท าการถ่ายทอดสดการขายสินค้าผ่าน 
Facebook Live ตอบแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล โดยเจ้าของเพจแต่ละเพจจะเป็นผู้น าลิ้งค์แบบสอบถามแจกจ่ายให้แก่ผู้ติดตาม สมาชิก
และผู้ซื้อสินค้าของตนเอง โดยมีการเก็บรวบรวมข้อมูลและกระบวนการการท าแบบสอบถาม 
ดังต่อไปนี้ 
 3.2.1 ประเภทของข้อมลู ข้อมูลที่ใช้ในกระบวนการศึกษาได้แก่ การจัดท าข้อมูล การเก็บ
รวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูล การแปรความและการสรุปผล ประกอบด้วย 
  3.2.1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นข้อมูลที่ผู้วิจัยได้สร้างขึ้นเองโดยอาศัยเครื่องมือที่มีความ
เหมาะสมกับการเก็บรวบรวมซึ่งในท่ีนี้คือ แบบสอบถาม 
  3.2.1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ เน้นข้อมูลที่ผู้วิจัยเก็บรวบรวมมาจากแหล่งที่สามารถอ้างอิงได้
และมีน่าเชื่อถือ จากต ารา หนังสือ เอกสารเกี่ยวกับงานวิจัยที่ผ่านมาแต่มีความเกี่ยวข้องกับงานวิจัย
ครั้งนี้ วารสารและสิ่งพิมพ์ทางวิชาการท้ังที่ใช้ระบบเอกสารและระบบออนไลน์ 
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3.3 เครื่องมือใชใ้นการวจิยั 
 งานวิจัยเชิงส ารวจชิ้นนี้ ใช้แบบสอบถามแบบปลายปิด (Closed-end Questionnaire) ที่
ประกอบด้วยข้อมูลส่วนบุคคล ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า การยอมรับเทคโนโลยี ความน่าเชื่อถือ
และการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า และข้อเสนอแนะ ซึ่งเป็นค าถามแบบปลายเปิด  รายละเอียดของ
แบบสอบถาม (Questionnaire) มีดังต่อไปนี้ 
 3.3.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล ประกอบด้วย ด้าน
เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือนโดยมีระดับการวัดดังนี้ 
  - เพศ ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  - อายุ ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
  - ระดับการศึกษา ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  - อาชีพ ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  - รายได้ต่อเดือน ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
 3.3.2 ข้อมูลเกี่ยวกับการพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า โดยมีระดับการวัดดังนี้ 
  - ความถี่ในการซื้อ ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
  - รูปแบบการช าระเงิน ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  - ราคา ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
  - เหตุผลที่เลือกซ้ือ ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  - บุคคลใดที่มีอิทธิพลต่อการซื้อ ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal 
Scale) 
  - จ านวนเพจที่เคยซื้อ ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
  - ประเภทเสื้อผ้าที่ชอบซื้อ ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 3.3.3 ข้อมูลเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยี ความน่าเชื่อถือ และการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบน 
Facebook  
  - การยอมรับเทคโนโลยีประกอบด้วยค าถาม 8 ข้อย่อยโดยมีระดับการวัดตัวแปรแบบ
อันตรภาคชั้น (Interval Scale) 
  - ความน่าเชื่อถือประกอบด้วยค าถาม 4 ข้อย่อย โดยมีระดับการวัดตัวแปรแบบอันตร
ภาคชั้น (Interval Scale) 
  - การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบน Facebook ประกอบด้วยค าถาม 4 ข้อย่อย โดยมีระดับ
การวัดตัวแปรแบบอันตรภาคชั้น (Interval Scale) 
 โดยก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉลี่ยจากการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ มากที่สุด 
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 คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ มาก 
 คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ ปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ น้อย 
 คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.00 – 1.81 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ น้อยที่สุด 
 
3.4 ความเชือ่มัน่และความตรงของเนื้อหา 
 3.4.1 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ ประกอบด้วย 
  3.4.1.1 การตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) และ  
  3.4.1.2 การตรวจสอบค่าความเชื่อม่ัน (Reliability)  
  3.4.1.3 การทดสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity)  
 ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามไปน าเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือท าการทดสอบคุณภาพของ
เครื่องมือที่สร้างขึ้นว่ามีความถูกต้องตามตัวแปรที่ต้องการจะวัดผล 
 3.4.2 การตรวจสอบค่าความเชื่อมั่น (Reliability)  
 เมื่อผู้วิจัยได้แก้ไขแบบสอบถามตามที่อาจารย์ที่ปรึกษาระบุเรียบร้อยแล้ว ได้น าแบบสอบถาม
มาท าการทดสอบความน่าเชื่อถือ (Reliability Test) โดยท าการแจกกับกลุ่มตัวอย่างที่เคยซื้อเสื้อผ้า
ผ่านทางเฟสบุ๊คไลฟ์จ านวน 40 คน (n = 40) เพ่ือตรวจสอบความน่าเชื่อถือโดยการวิเคราะห์ประมวล

หาค่าครอนบาร์คแอลฟ่า (α) (Cronbach’s Alpha Analysis Test) เกณฑ์การพิจารณาค่า

สัมประสิทธิ์มีค่าระหว่าง  0 < α < 1 ผล โดยทั่วไปควรมีค่าในระดับ .70 ขึ้นไปจึงจะถือว่า
แบบสอบถามชุดนั้นมีความน่าเชื่อถือและยอมรับได้ จากการวัดค่าความเชื่อมั่น พบว่า ค่าความ
เชื่อมั่นของแบบสอบถามเม่ือน าไปใช้กับกลุ่มตัวอย่างทดลอง จ านวน 40 ตัวอย่าง มีค่าความเชื่อมั่น
ของแบบสอบถามโดยรวมเท่ากับ 0.852 แสดงว่าแบบสอบถามมีค่าความเชื่อมั่น (Reliability) สูง 
เนื่องจากมีค่าใกล้เคียง 1 และไม่ต่ ากว่า 0.7 (Nunnally, 1978) 
 
ตารางที่ 3.2: ผลการวิเคราะห์ค่าความเชื่อมั่น (Reliability) (n = 40) 
 

ที ่ รายการ Reliability 40 ชดุ Reliability 400 ชดุ 

1 การยอมรับเทคโนโลยี 0.880 0.946 
2 การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน 0.882 0.927 

3 การรับรู้ประโยชน์ 0.831 0.910 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ): ผลการวิเคราะห์ค่าความเชื่อมั่น (Reliability) (n = 40) 
 

ที ่ รายการ Reliability 40 ชดุ Reliability 400 ชดุ 

4 ความน่าเชื่อถือ 0.882 0.930 
5 ตัดสินใจซื้อ 0.812 0.874 

รวม 0.852 0.964 

 
3.5 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 3.5.1 ผู้วิจัยท าแบบสอบถามโดยมีการพัฒนาค าถามจากแบบสอบถามที่มีการทดสอบความ
เที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity Test) และการทดสอบความน่าเชื่อถือ (Reliability Test) 
ของแบบสอบถามแล้ว 
 3.5.2 ผู้วิจัยส่งลิ้งค์แบบสอบถามไปให้เจ้าของเพจที่ต้องการศึกษา พร้อมค าชี้แจงถึง
วัตถุประสงค์ของการท าวิจัย รวมทั้งหลักเกณฑ์ในการตอบแบบสอบถามไปยังกลุ่มตัวอย่างตามเพจ
ร้านค้าต่างๆเพ่ือให้กลุ่มตัวอย่างมีความเข้าใจในข้อค าถามและความต้องการของผู้วิจัย 
 3.5.3 ผู้วิจัยน าตอบทั้งหมดท่ีได้มาท าการตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
และน าไปวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์ ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปต่อไป 
 
3.6 การวเิคราะห์ขอ้มลู 
 ผู้วิจัยได้ก าหนดค่าสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม เพ่ืออธิบายตัวแปรของ
การศึกษาครั้งนี้ไว้ดังนี้ 
 3.6.1 การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา ผู้วิจัยได้ใช้สถิติเชิงพรรณนาส าหรับการอธิบายผล
การศึกษาในเรื่องต่อไปนี้คือ 
  3.6.1.1 ตัวแปรด้านข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง แบบสอบถามส่วนที่ 1 ได้แก่ 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน สถิติที่ใช้คือ ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ 
  3.6.1.2 ตัวแปรด้านพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผ่านทางเฟสบุ๊คไลฟ์ แบบสอบถามส่วนที่ 
2 ได้แก่ ความถี่รูปแบบการช าระเงิน ราคาสินค้า เหตุผลในการเลือกซื้อ ผู้มีอิทธิพลในการซื้อ สินค้าที่
ชอบซื้อ สถิติที่ใช้คือ ค่าความถี่ และค่าร้อยละ 
  3.6.1.3 ตัวแปรเกี่ยวกับปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยี ความน่าเชื่อถือและการตัดสินใจ
ซ้ือ สถิติที่ใช้ได้แก่ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 



22 

 3.6.2 สถิติเชิงอ้างอิง ผู้วิจัยได้ใช้สถิติเชิงอ้างอิง ส าหรับการอธิบายผลการศึกษาของกลุ่ม
ตัวอย่างดังต่อไปนี้ 
  3.6.2.1 การวิเคราะหเ์พ่ือทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร ปัจจัยการยอมรับ
เทคโนโลยี ความน่าเชื่อถือและการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบน Facebook โดยท าการทดสอบสมมติฐานทั้ง 
4 ข้อ โดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson’s Correlation 
Coefficient) คือการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตั้งแต่ 2 ตัวขึ้นไป ว่ามีความสัมพันธ์มากน้อย
เพียงใด หากค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์มีค่าเข้าใกล้ – 1 หรือ 1 แสดงถึงการมีความสัมพันธ์กัน
ระดับสูง แต่หากมีค่าเข้าใกล้ 0 แสดงถึงการมีความสัมพันธ์กันในระดับน้อย หรือไม่มีเลย 
  3.6.2.2 การวิเคราะห์เพ่ือทดสอบความสัมพันธ์หรือการส่งผลต่อกันระหว่างตัวแปร
อิสระ ได้แก่ ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยี และความน่าเชื่อถือ กับตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าบน Facebook สถิติที่ใช้คือการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression ซ่ึงเป็น
การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตาม (Dependent Variable) จ านวนหนึ่งตัว
แปรกับตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ตั้งแต่ 2 ตัวแปรขึ้นไป เป็นสถิติที่ใช้ในการทดสอบ
สมมติฐานโดยเมื่อทราบค่าตัวแปรหนึ่งก็จะสามารถท าอีกตัวแปรหนึ่งได้ (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2550) 
 



บทที ่4 
การวเิคราะหข์้อมลู 

 
 การศึกษาเรื่อง การยอมรับเทคโนโลยี Facebook Live และความน่าเชื่อถือของเจ้าของเพจ
มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook ผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามที่มีค าตอบครบถ้วนสมบูรณ์จ านวน 400 ชุด คิดเป็นอัตราการตอบกลับ 100% โดยมีค่า
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามรวม 0.964 ซึ่งมีค่าความเที่ยงสูง (Nunnally, 1978) จึงสามารถน า
ผลลัพธ์ไปวิเคราะห์ในขั้นต่อไป ผู้วิจัยได้ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล ทดสอบสมมติฐาน และน าเสนอผล
การวิเคราะห์โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดังนี้ 
 4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  

4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า 
4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยี ความน่าเชื่อถือ และการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าบน Facebook  
4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 4.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
4.1 การวเิคราะห์ขอ้มลูสว่นบคุคล 
 กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้ มีจ านวน 400 คน ซึ่งรายละเอียดในส่วนข้อมูลส่วนบุคคล 
ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ของผู้ตอบแบบสอบถาม ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 

ข้อมลูสว่นบคุคล จ านวน ร้อยละ 

เพศ   

ชาย 
หญิง 

117 
283 

29.20 
70.80 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 

ข้อมลูสว่นบคุคล จ านวน ร้อยละ 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 20 ปี 

20-30 ปี 
31-40 ปี 
41-50 ปี  
51-60 ปี 

61 ปี ขึ้นไป 

42 
156 
158 
33 
11 
- 

10.50 
39.00 
39.50 
8.30 
2.80 

- 
ระดบัการศกึษา จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 

สูงกว่าปริญญาโท 

98 
226 
65 
11 

24.50 
56.50 
16.30 
2.80 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 
เจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ 

พนักงานบริษัทเอกชน 
พนักงานรฐัวิสาหกิจ/ข้าราชการ 

พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
อ่ืน ๆ 

64 
83 
188 
44 
17 
4 

16.00 
20.80 
47.00 
11.00 
4.30 
0.90 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 15,000 บาท 
15,000-30,000 บาท 
30,001-50,000 บาท 
50,001-100,000 บาท 
100,001 บาทข้ึนไป 

90 
153 
95 
48 
14 

22.50 
38.30 
23.80 
12.00 
3.40 

รวม 400 100.00 
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ผลการศึกษาข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ่งมีจ านวน 283 คน 
คิดเป็นร้อยละ 70.80 และเพศชาย มีจ านวน 117 ราย คิดเป็นร้อยละ 29.20 มีอายุระหว่าง 31-40 ปี 
ซึ่งมีจ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50 รองลงมาคือ 20-30 ปี มีจ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 
39 ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีจ านวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.50 รองลงมาคือน้อย
กว่าปริญญาตรี มีจ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งมีจ านวน 
188 คน คิดเป็นร้อยละ 47 รองลงมาคือ เจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ มีจ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.80 และส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 15,001-30,000บาท ซึ่งมีจ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 
38.30 รองลงมามีรายได้ 30,001-50,000 บาท มีจ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.80  
 
4.2 การวเิคราะห์ขอ้มลูเกีย่วกับพฤติกรรมการซื้อเสือ้ผ้า 

รายละเอียดในส่วนข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 
ความถี่ในการซื้อ รูปแบบการช าระเงิน ราคา เหตุผลเลือกซ้ือ จ านวนเพจ ประเภทสินค้า ผู้มีอิทธิพล 
โดยมีรายละเอียดดังนี้  
 
ตารางที่ 4.2: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามตามพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า  
 

พฤตกิรรมการซื้อเสื้อผา้  จ านวน ร้อยละ 
ความถีใ่นการซื้อเสื้อผา้ผา่น Facebook Live   

สัปดาห์ละ 1 ครั้ง 
2 สัปดาห์/ครั้ง 
ทุกๆ 1 เดือน 
ทุกๆ 3 เดือน 
ทุกๆ 6 เดือน 

อ่ืนๆ 

46 
47 
118 
97 
86 
6 

11.50 
11.80 
29.50 
24.30 
21.50 
1.50 

รปูแบบการช าระเงิน จ านวน ร้อยละ 
Online Banking 

ตู้ ATM 
PayPal 

Counter Service 

284 
66 
32 
18 

71.00 
16.50 
8.00 
4.50 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามตามพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า  
 

พฤตกิรรมการซื้อเสื้อผา้  จ านวน ร้อยละ 

ราคาสนิคา้ที่ซื้อ จ านวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 500 บาท 
500 – 1,000 บาท 

1,001 – 1,500 บาท 
1,501 – 2,000 บาท 

2,001 บาทข้ึนไป 

154 
161 
53 
19 
13 

38.50 
40.30 
13.30 
4.80 
3.30 

เหตุผลเลือกซื้อเสื้อผ้าผ่าน  Facebook Live จ านวน ร้อยละ 
ซื้อตามเพ่ือน 
ราคาน่าสนใจ 

ขั้นตอนการซื้อไม่ยุ่งยาก 
มีสินค้าที่ต้องการ 
ไมม่ีเวลาไปซื้อเอง 

อ่ืนๆ 

73 
102 
46 
91 
87 
1 

18.30 
25.50 
11.50 
22.80 
21.80 
.30 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลต่อการซื้อเสือ้ผา้ผา่น 
Facebook Live 

จ านวน ร้อยละ 

ผู้ขายเสื้อผ้า 
ดารา นักแสดง 

บุคคลในครอบครัว 
เพ่ือน 
อ่ืนๆ 

190 
45 
32 
131 
2 

47.50 
11.30 
8.00 
32.80 
.50 

จ านวนเพจทีเ่ลือกซือ้ จ านวน ร้อยละ 

1 เพจ 
2 เพจ 
3 เพจ 
4 เพจ 

มากกว่า 4 เพจขึ้นไป 

59 
119 
87 
33 
102 

14.80 
29.80 
21.80 
8.30 
25.50 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามตามพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้า  
 

พฤตกิรรมการซื้อเสื้อผา้  จ านวน ร้อยละ 

ประเภทซื้อเสือ้ผ้าทีช่อบซื้อ จ านวน ร้อยละ 
เดรส/ชุดท างาน 
กระโปรง/กางเกง 
ชุดล าลอง/เสื้อยืด 

ชุดกีฬา 
อ่ืนๆ 

126 
67 
169 
36 
2 

31.50 
16.80 
42.30 
9.00 
.50 

รวม 400 100.00 
 
 ผลการศึกษาข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการเลือกซื้อเสื้อผ้าผ่าน 
Facebook Liveน ทุกๆ 1 เดือน ซึ่งมีจ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 รองลงมาคือ ทุกๆ 3 
เดือน มีจ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.30 ส่วนใหญ่มีรูปแบบการช าระเงินผ่านทาง Online 
Banking จ านวน 284 คน คิดเป็นร้อยละ 71 รองลงมาคือตู้ ATM มีจ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.50 ราคาสินค้าที่ซื้อ มากที่สุดคือ 500 – 1,000 บาท จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.30 
รองลงมาคือ น้อยกว่า 500 บาท จ านวน 154 คน  คิดเป็น 38.50 ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่าน 
Facebook Live เพราะราคาน่าสนใจ จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 รองลงมาคือมีสินค้าท่ี
ต้องการ จ านวน 91 คน คดิเป็น 22.80 ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live เพราะผู้ขาย
เสื้อผ้ามากที่สุด จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.50 รองลงมาเพราะเพ่ือน จ านวน 131 คน คิด
เป็น 32.80 ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live จ านวน 2 เพจ มีจ านวน 119 คน คิดเป็น
ร้อยละ 29.80 รองลงมามากกว่า 4 เพจขึ้นไป มีจ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 และเสื้อผ้าที่
ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อส่วนใหญ่ คือชุดล าลอง/เสื้อยืด มีจ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.30 
รองลงมาคือเดรส/ชุดท างาน มีจ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50  
 
4.3 การวเิคราะหข์้อมลูเกีย่วกบัการยอมรบัเทคโนโลย ีความนา่เชื่อถือ และการตัดสนิใจซื้อเสือ้ผา้บน 
Facebook  
  4.3.1 ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance)    
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ตารางที่ 4.3: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีในด้านการรับรู้ 
 ความง่ายในการใช้งานและด้านการรับรู้ประโยชน์ 
 

ปจัจยัการยอมรบัเทคโนโลยดีา้นการรับรูค้วามงา่ยในการใช้
งาน  ̅ S.D. 

ระดบัความ
คิดเหน็ 

     1. ท่านสามารถเข้าถึงเพจของเฟซบุ๊กไลฟ์ที่ท่านสนใจและ
แชร์ให้เพ่ือนได้ไม่ยาก 

4.04 .822 มาก 

     2. ท่านสามารถรับรู้ข้อมูลของเสื้อผ้าผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์
ได้ไม่ยาก 

4.01 .823 มาก 

     3. ท่านสามารถติดตามและสมัครเป็นสมาชิกของเพจที่
ท่านสนใจได้ไม่ยาก 

4.01 .821 มาก 

     4. ท่านเข้าใจกระบวนการสั่งซื้อเสื้อผ้าที่ท่านต้องการ
บนเฟซบุ๊กไลฟ์และการช าระเงินไม่ซับซ้อนหรือยุ่งยากส าหรับ
ท่านเลย 

4.00 .798 มาก 

รวม 4.02 .738 มาก 

ปจัจยัการยอมรบัเทคโนโลยดีา้นการรับรูป้ระโยชน์  ̅ S.D. 
ระดบัความ

คิดเหน็ 
     1. ท่านสามารถอ่านคอมเม้นท์และตอบโต้กับผู้ขายหรือ
เจ้าของเพจได้ในทันที 

3.93 .838 มาก 

     2. ท่านสามารถติดต่อกับผู้ขายหรือเจ้าของเพจขายเสื้อผ้า
ได้ตลอด 24 ชั่วโมง นอกเหนือจากเวลาถ่ายทอดสด 

3.82 .869 มาก 

     3. ท่านสามารถติดตามดูเสื้อผ้าแบบใหม่ ๆ ผ่านการ
อัพเดทของผู้ขายหรือเพจได้เสมอ 

3.94 .823 มาก 

     4. การดูแบบเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ท าให้ท่านมีข้อมูลก่อน
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า 

3.92 .828 มาก 

รวม 3.90 .744 มาก 
 
ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.3 พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อปัจจัย

การยอมรับเทคโนโลยีในด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน อยู่ในระดับความคิดเห็นด้วยมาก ที่
ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.02  โดยเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยว่าสามารถ
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เข้าถึงเพจของเฟซบุ๊กไลฟ์ที่สนใจและแชร์ให้เพ่ือนได้ไม่ยาก ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.04 และคะแนน
เฉลี่ยต่ าสุด 4.00  เห็นด้วยว่ากระบวนการสั่งซื้อเสื้อผ้าที่ต้องการและการช าระเงินไม่ซับซ้อนหรือ
ยุ่งยาก อีกท้ังระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีในด้านการรับรู้
ประโยชน์ อยู่ในระดับความคิดเห็นด้วยมาก ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.90  โดยเมื่อพิจารณารายข้อ
พบว่า ผู้บริโภคเห็นด้วยมากว่าสามารถติดตามดูเสื้อผ้าแบบใหม่ๆผ่านการอัพเดทของผู้ขายหรือเพจได้
เสมอ ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.94 และคะแนนเฉลี่ยต่ าสุด 3.82 ในเรื่องที่สามารถติดต่อกับผู้ขายหรือ
เจ้าของเพจขายเสื้อผ้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง นอกเหนือจากเวลาถ่ายทอดสด  
 
ตารางที่ 4.4: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านความน่าเชื่อถือ  
 

ความนา่เชือ่ถอื  ̅ S.D. 
ระดบัความ

คิดเหน็ 

 1. การตอบโต้ของผู้ขายหรือเจ้าของเพจท าให้ท่านรูสึก
ว่าอยูในโลกแหงความจริง การซื้อขายมีตัวตนอยู่จริง 

3.84 .845 มาก 

 2. ผู้ขายหรือเจ้าของเพจอธิบายวิธีการสั่งซื้อรวมถึงการ
ช าระเงินที่เข้าใจง่ายและท่านสามารถท าตามได้ 

3.90 .794 มาก 

3. ผู้ขายหรือเจ้าของเพจมีความรู้ในเรื่องแบบเสื้อผ้าและ
สามรถอธิบายให้ผู้ชมเข้าใจทุกรายละเอียดได้ 

3.84 .823 มาก 

4. ผู้ขายหรือเจ้าของเพจมีความน่าเชื่อถือ มีวิธีการพูดที่
เป็นมืออาชีพและท่านได้รับเสื้อผ้าที่สั่งซื้อหลังจากช าระ
เงินแล้ว 

3.88 .811 มาก 

รวม 3.86 .743 มาก 
 
 ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.4 พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อความ
น่าเชื่อถือของเพจร้านค้า อยู่ในระดับความคิดเห็นด้วยมาก ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.86  โดยเมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่า ผู้บริโภคเห็นด้วยมาก ในเรื่องผู้ขายหรือเจ้าของเพจอธิบายวิธีการสั่งซื้อรวมถึง
การช าระเงินที่เข้าใจง่ายและลูกค้าสามารถท าตามได้ ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.90 และน้อยที่สุดที่
ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.84 ผู้ขายหรือเจ้าของเพจมีความรู้ในเรื่องแบบเสื้อผ้าและสามรถอธิบายให้ผู้ชม
เข้าใจทุกรายละเอียดได้  
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ตารางที่ 4.5: ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook  
 

การตดัสินใจซื้อ  ̅ S.D. 
ระดบัความ

คิดเหน็ 
     1. วิถีชีวิตของท่านมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่าน
ทางเฟซบุ๊กไลฟ์เนื่องจากมีความสะดวกและง่าย 

3.99 .804 มาก 

     2. ท่านตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าผ่านทาง
เฟซบุ๊กไลฟ์เมื่อได้อ่านความคิดเห็นของผู้อ่ืน 

3.78 .843 มาก 

     3. ก่อนตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ ท่านมีการ
ค้นคว้าและเปรียบเทียบราคาเสื้อผ้าในตลาดก่อนเสมอ 

3.86 .855 มาก 

     4. ท่านตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์เพราะการ
ประชาสัมพันธ์สินค้าและการอัพเดทข้อมูลอย่างสม่ าเสมอ 

3.86 .853 มาก 

รวม 3.87 .714 มาก 
 
  ผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 4.5 พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวมของผู้บริโภคต่อการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook อยู่ในระดับความคิดเห็นด้วยมาก ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 
3.87 โดยเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ผู้บริโภคเห็นด้วยมากในเรื่องวิถีชีวิตมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์เนื่องจากมีความสะดวกและง่าย ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.99 และน้อยที่สุด
เห็นด้วยว่ามีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์เมื่อได้อ่านความคิดเห็นของผู้อ่ืน ที่
ระดับคะแนนเฉลี่ย 3.78  
 
4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 โดยใช้การวิเคราะห์ค่าสหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s Correlation) 
 
ตารางที่ 4.6: ตารางแสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยี และความน่าเชื่อถือของ 
 เจ้าของเพจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook  
 

 TAM PEU PU CRE BUY 

การยอมรบัเทคโนโลยี (TAM) 1 
 

   
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.6 (ต่อ): ตารางแสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยี และความน่าเชื่อถือ 
  ของเจ้าของเพจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook  
 

 TAM PEU PU CRE BUY 
การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (PEU) 0.951** 1    

การรับรู้ประโยชน์ (PU) 0.952** 0.811** 1   
ความน่าเชื่อถือของเพจร้านค้า (CRE) 0.816** 0.761** 0.792** 1  

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้า (BUY) 0.769** 0.701** 0.762** 0.736** 1 

** นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

จากตารางที่ 4.6 พบว่าผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการยอมรับเทคโนโลยี ทั้งด้าน
การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน การยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ประโยชน์ ความน่าเชื่อถือ ของเพจ
ร้านค้าและการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook ด้วยวิธีสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน 
(Pearson’s Correlation) โดยเมื่อทดสอบที่ค่านัยส าคัญ 0.01 พบว่า การยอมรับเทคโนโลยีด้านกา
รับรู้ความง่ายในการใช้งาน การยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ประโยชน์ และความน่าเชื่อถือของเพจ
ร้านค้ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้า โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เรียงล าดับ
จากมากไปน้อย คือ การยอมรับเทคโนโลยี (r=0.769)  การยอมรับเทคโนโลยีการรับรู้ประโยชน์ 
(r=0.762) ความน่าเชื่อถือของเพจร้านค้า (r=0.736) และการยอมรับเทคโนโลยีการรับรู้ความง่ายใน
การใช้งาน (r=0.701) 

 
ตารางที่ 4.7: ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ถึงปัจจัยที่ 
 ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook  
 

ปจัจยั 
การตดัสินใจซื้อเสื้อผา้ของลกูค้าบน  

Facebook Community 

B S.E. ß t Sig 

ค่าคงที่ .643 .127  5.060 .000 
ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยี .510 .054 .504 9.504 .000* 

ความน่าเชื่อถือของเพจร้านค้า .312 .051 .325 6.130 .000* 

Note: Adjusted R2 = 0.625, F= 333.699, *p< 0.050 
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 จากตารางที่ 4.7 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 
พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ได้แก่ การยอมรับเทคโนโลยี (Sig=0.000) และความน่าเชื่อถือของเพจร้านค้า 
(Sig=0.000) 
 เมื่อพิจารณาน้ าหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของ
ลูกค้าบน Facebook พบว่า ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยี (ß = 0.504) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook มากที่สุด รองลงมา ได้แก่ความน่าเชื่อถือของเพจร้านค้า (ß = 
0.325) ตามล าดับ 
 สัมประสิทธิ์การก าหนด (Adjusted R2 = 0.625) แสดงให้เห็นว่าอิทธิพลของการยอมรับ
เทคโนโลยี ความน่าเชื่อถือของเพจร้านค้าส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook 
คิดเป็นร้อยละ 62.50 ที่เหลืออีกร้อยละ 37.50 เป็นผลเนื่องมาจากตัวแปรอ่ืน ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา 
สรุปได้ว่า การยอมรับเทคโนโลยี ความน่าเชื่อถือของเพจร้านค้า ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของ
ลูกค้าบน Facebook สอดคล้องกับสมมติฐานข้อที่ 1 และ 2 
 
ตารางที่ 4.8: ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ถึงปัจจัยการ

ยอมรับเทคโนโลยีที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook  
 

ปจัจยั 
การตดัสินใจซื้อเสื้อผา้ของลกูค้าบน  

Facebook  
B S.E. ß t Sig 

ค่าคงที่ .809 .129  6.256 .000 
การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน .234 .052  .242 4.474 .000* 

การรับรู้ประโยชน์ .543 .052 .566 10.463 .000* 

Note: Adjusted R2 = 0.599, F= 299.566, *p< 0.050 
 
 จากตารางที่ 4.8 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 
พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 ได้แก่ การยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (Sig=0.000) และการ
ยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ประโยชน์ (Sig=0.000) 
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 เมื่อพิจารณาน้ าหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของ
ลูกค้าบน Facebook พบว่า การยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ประโยชน์ (ß=0.566) ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook มากที่สุด รองลงมา ได้แก่ การยอมรับเทคโนโลยีด้านการ
รับรู้ความง่ายในการใช้งาน (ß = 0.242) 
 สัมประสิทธิ์การก าหนด (Adjusted R2 = 0.599) แสดงให้เห็นว่า อิทธิพลของการยอมรับ
เทคโนโลยีด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน การยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ประโยชน์ ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook คิดเป็นร้อยละ 59.90 ที่เหลืออีกร้อยละ 40.10 เป็น
ผลเนื่องมาจากตัวแปรอื่น ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา 
 สรุปได้ว่า การยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน และการยอมรับ
เทคโนโลยีด้านการรับรู้ประโยชน์ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook สอดคล้อง
กับสมมติฐานข้อที่ 1.1 และ 1.2 
 
4.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางที่ 4.9: สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน  
 Facebook  
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

          สมมติฐาน 1. การยอมรับเทคโนโลยี Facebook 
Live มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน 
Facebook  

ยอมรับสมมติฐาน 

          สมมติฐาน 1.1 การยอมรับเทคโนโลยี Facebook 
Live ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งานมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook  

ยอมรับสมมติฐาน 

          สมมติฐาน 1.2 การยอมรับเทคโนโลยี Facebook 
Live ด้านการรับรู้ประโยชน์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า
ของลูกค้าบน Facebook  

ยอมรับสมมติฐาน 

          สมมติฐาน 2. ความน่าเชื่อถือของเจ้าของเพจมีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook  

ยอมรับสมมติฐาน 

 



บทที ่5 
สรปุ อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเรื่อง การยอมรับเทคโนโลยี Facebook Live และความน่าเชื่อถือของเจ้าของเพจ
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook สรุปได้ดังนี้ 
 
5.1 สรุปผลการวจิัย 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ่งมีจ านวน 283 คน มีอายุระหว่าง 31-40 ปี มี
การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 15,001-
30,000 บาท  
 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม โดยส่วนใหญ่มีความถี่ในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live ทุก ๆ 1 เดือน ซึ่งมี
จ านวน 118 คน รูปแบบการช าระเงินผ่านทาง Online banking ราคาสินค้าที่ซื้อ 500 – 1,000 บาท 
และส่วนใหญ่เลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live เพราะมีราคาน่าสนใจ เลือกซื้อเสื้อผ้าเพราะตัว
ผู้ขายเป็นหลัก นิยมซื้อสิ้นค้าที่ 2 เพจ และแบบเสื้อผ้าส่วนใหญ่ที่เลือกซ้ือคือชุดล าลอง/ เสื้อยืด  
 ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อการยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ความง่ายใน
การใช้งานอยู่ในระดับมาก ที่ระดับคะแนนเฉลี่ย 4.02 โดยเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ผู้บริโภคเห็น
ด้วยมาก ในเรื่อง ท่านสามารถเข้าถึงเพจของเฟซบุ๊กไลฟ์ที่ท่านสนใจและแชร์ให้เพ่ือนได้ไม่ยาก 
รองลงมาคือท่านสามารถรับรู้ข้อมูลของเสื้อผ้าผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์ได้ไม่ยาก ท่านสามารถติดตาม
สมัครเป็นสมาชิกของเพจที่ท่านสนใจได้ไม่ยาก ท่านเข้าใจกระบวนการสั่งซื้อเสื้อผ้าที่ท่านต้องการ
บนเฟซบุก๊ไลฟ์และการช าระเงินไม่ซับซ้อนหรือยุ่งยากส าหรับท่านเลยตามล าดับ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อการยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ประโยชน์ อยู่
ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ผู้บริโภคเห็นด้วยมาก ในเรื่อง ท่านสามารถติดตามดู
เสื้อผ้าแบบใหม่ๆผ่านการอัพเดทของผู้ขายหรือเพจได้เสมอรองลงมาคือท่านสามารถอ่านคอมเม้นท์
และตอบโต้กับผู้ขายหรือเจ้าของเพจได้ในทันที การดูแบบเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ท าให้ท่านมีข้อมูล
ก่อนตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าและท่านสามารถติดต่อกับผู้ขายหรือเจ้าของเพจขายเสื้อผ้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง 
นอกเหนือจากเวลาถ่ายทอดสดตามล าดับ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความน่าเชื่อถือของเพจร้านค้า อยู่ในระดับมาก 
โดยเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ผู้บริโภคเห็นด้วยมากในเรื่อง ผู้ขายหรือเจ้าของเพจอธิบายวิธีการสั่งซื้อ
รวมถึงการช าระเงินที่เข้าใจง่ายและท่านสามารถท าตามได้ รองลงมาคือผู้ขายหรือเจ้าของเพจมีความ
น่าเชื่อถือ มีวิธีการพูดที่เป็นมืออาชีพและท่านได้รับเสื้อผ้าที่สั่งซื้อหลังจากช าระเงินแล้วการตอบโต้
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ของผู้ขายหรือเจ้าของเพจท าให้ท่านรูสึกว่าอยูในโลกแหงความจริง การซื้อขายมีตัวตนอยู่จริง และ
ผู้ขายหรือเจ้าของเพจมีความรู้ในเรื่องแบบเสื้อผ้าและสามรถอธิบายให้ผู้ชมเข้าใจทุกรายละเอียดได้ 
ตามล าดับ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook 
Community อยู่ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ผู้บริโภคเห็นด้วยมาก ในเรื่อง วิถีชีวิต
ของท่านมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์เนื่องจากมีความสะดวกและง่าย รองลงมา
คือก่อนตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ ท่านมีการค้นคว้าและเปรียบเทียบราคาเสื้อผ้าในตลาด
ก่อนเสมอ ท่านตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์เพราะการประชาสัมพันธ์สินค้าและการอัพเดท
ข้อมูลอย่างสม่ าเสมอ และท่านตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์เมื่อได้อ่านความ
คิดเห็นของผู้อื่น ตามล าดับ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังต่อไปนี้ 
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) พบว่า 
สมมติฐานที่ 1: ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีเฟซบุ๊กไลฟ์ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของ

ลูกค้าบน Facebook อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 สมมติฐานที่ 1.1: ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีเฟซบุ๊กไลฟ์ด้านการรับรู้ความง่ายในการ

ใช้งานส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 สมมติฐานที่ 1.2: ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีเฟซบุ๊กไลฟ์ด้านการรับรู้ประโยชน์ส่งผล

ต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
สมมติฐานที่ 2: ความน่าเชื่อถือของเจ้าของเพจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน 

Facebook อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
 

5.2 อภปิรายผล 
 สมมติฐานที่ 1: ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน 
Facebook อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ ผู้ตอบแบบสอบถามมี
ความเห็นด้วยว่า การรับรู้ความง่ายในการใช้งานเทคโนโยลี และการรับรู้ประโยชน์ของการใช้บริการ 
Facebook Live ท าให้เกิดความรวดเร็วในการรับส่งข้อมูล ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้า
บน Facebook ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ สิงหะ ฉวีสุข และ สุนันทา วงศ์จตุรภัทร (2555) ที่
อธิบายว่า ความส าคัญของทฤษฎีการยอมรับการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศสามารถใช้อธิบายวิธีการ
และเหตุผลการยอมรับการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศใหม่ของแต่ละบุคคลหรือแต่ละองค์กร ซึ่งเป็น
แนวทางท่ีช่วยให้ผู้ศึกษาและวิเคราะห์ด้านพฤติกรรมมนุษย์ได้ใช้เป็นทางเลือกส าหรับอธิบายความ
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ตั้งใจ และพยากรณ์พฤติกรรมมนุษย์ในการยอมรับการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศได้อย่างมีประสิทธิภาพ
ยิ่งขึ้น   
 อีกท้ังผลการวิจัยครั้งนี้ยังสอดคล้องกับการศึกษาของ Rauniar,  Rawski, Yang & Johnson 
(2014) ท าการศึกษาเรื่องรูปแบบการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) และการใช้สื่อสังคมออนไลน์ 
Facebook มุ่งเน้นอธิบายถึงความส าคัญของเทคโนโลยีต่างที่ท าให้การสื่อสารเป็นไปได้อย่างรวดเร็ว 
และสิ่งส าคัญที่เป็นตัวขับเคลื่อนระบบสารสนเทศและการสื่อสารประเภทต่างๆคือTAM ซึ่งเสนอโดย 
Davis (1986) การศึกษาครั้งนี้ตรวจสอบพฤติกรรมการยอมรับของบุคคลในเว็บไซต์เครือข่ายสังคม
ยอดนิยม Facebook อิทธิพลที่มีต่อการใช้เครือข่ายทางสังคมโดยพิจารณาจากความง่ายในการใช้งาน
ของบุคคล (EU) มวลที่ส าคัญของผู้ใช้ (CM) ความสามารถในไซต์เครือข่ายสังคม (CP) ความรู้สึก
สนุกสนาน (PP) ความน่าเชื่อถือ (TW) และการรับรู้ประโยชน์ (PU) ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า
รูปแบบ TAM social media สนับสนุนสมมติฐานทั้งหมดของพฤติกรรมการใช้สื่อสังคมออนไลน์ 
  สมมติฐานที่ 1.1: ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซ่ึง
สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ กลุ่มตัวอย่างมีความรู้สึกว่าการใช้บริการ Facebook Live ท าให้
เข้าถึงข้อมูลสินค้าและการบริการได้ไม่ยาก ขั้นตอนการสั่งซื้อไม่ซับซ้อน รวมทั้งสามารถสมัครใช้
บริการเพื่อซื้อสินค้าและส่งต่อให้เพ่ือนได้ไม่ยาก ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี TAM 
ของ David (1989) ที่ได้กล่าวว่าการรับรู้ความง่ายในการใช้งานเป็นระดับความเชื่อของผู้ใช้ที่คาดหวัง
ต่อระบบสารสนเทศที่มีการพัฒนาขึ้นและเป็นเป้าหมายจะใช้ต้องมีความง่ายในการเรียนรู้ที่จะใช้งาน 
และไม่ต้องใช้ความพยายามมาก การรับรู้ความง่ายในการใช้งานมีอิทธิพลทางตรงต่อการใช้ระบบและ
มีอิทธิพลทางอ้อมต่อการใช้ระบบโดยส่งผ่านการรับรู้ประโยชน์  
  ผลการศึกษาครั้งนี้ยังสอดคล้องกับการศึกษาของ วรรณา วันหมัด (2558) ได้ศึกษา
ปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ต ผลการวิจัยสรุปได้ว่า
วิธีที่ช าระค่าสินค้าที่สั่งซื้อทางอินเทอร์เน็ตคือโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขาย วิธีการสั่งซื้อที่สะดวกเป็นเหตุผล
ที่ตัดสินใจที่สั่งซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ต แหล่งอ้างอิงของผู้มีประสบการณ์กับผลิตภัณฑ์นั้น ๆ มีผลกับ
การตัดสินใจซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ตและผู้บริโภคจะหาข้อมูลทุกครั้งที่ท าการซื้อสินค้า และยัง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ เกวรินทร์ ละเอียดดีนันท์ (2557) ได้ท าการศึกษาเรื่องการยอมรับ
เทคโนโลยีและพฤติกรรมผู้บริโภคออนไลน์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าการยอมรับเทคโนโลยี ด้านความง่ายในการใช้งาน มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อหนังสืออิเล็กทรอนิกส์มาก เนื่องจากหนังสืออิเล็กทรอนิกส์มีการจัดหมวดหมู่ตามประเภท
ของหนังสือท าให้ง่ายต่อการสืบค้นหาข้อมูลตามที่ต้องการโดยใช้ระยะเวลาอันสั้น สามารถใช้งานหรือ
มีการสืบค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับหนังสือได้ตลอด 24 ชั่วโมง และมีความยืดหยุ่นในการใช้งาน 
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 สมมติฐานที่ 1.2: ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ประโยชน์ ส่งผลการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 กลุ่มตัวอย่างมี
ความรู้สึกว่า การใช้บริการ Facebook Live ช่วยให้ประหยัดเวลา ลดค่าใช้จ่ายจากการซื้อสินค้าหรือ
บริการผ่านช่องทางอ่ืน และ ท าให้มีข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ รวมทั้งการที่สามารถติดต่อกับร้านค้าหรือ
ผู้ให้บริการ Facebook Live ผ่านทางออนไลน์ได้ตลอด 24 ชั่วโมงและสามารถติดตามดูสินค้าหรือ
บริการออนไลน์ใหม่ๆ ผ่านผู้ให้บริการ Facebook ได้เสมอ  

ซึ่งผลการศึกษาครั้งนี้สอดคล้องกับทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี TAM ของ Davis (1989) ที่
กล่าวว่า การรับรู้ประโยชน์คือการที่บุคคลรับรู้ว่าระบบสารสนเทศท่ีนามาใช้นั้นก่อให้เกิดประโยชน์
และถ้าหากมีการใช้ระบบสารสนเทศที่มีการพัฒนาขึ้นใหม่จะท าให้การท างานมีประสิทธิภาพดีขึ้น   
ซึ่งการรับรู้ประโยชน์มีอิทธิพลโดยตรงต่อความตั้งใจใช้ระบบสารสนเทศ และสอดคล้องกับการศึกษา
ของ ชิดชุดา จาดก้อน (2556) ท าการศึกษาเรื่อง ทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อบทความเชิงโฆษณา
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางในสื่ออินเทอร์เน็ต ส าหรับด้านการรับรู้และทัศนคติพบว่า การรับรู้ว่าบทความ
นั้นเป็นบทความเชิงโฆษณาท่ีแตกต่างกัน และการรับรู้ว่าบทความนั้นมีประโยชน์ที่แตกต่างกันนั้นมี
ทัศนคติต่อบทความเชิงโฆษณาผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางในสื่ออินเทอร์เน็ตแตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 2: ความน่าเชื่อถือของเจ้าของเพจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน 
Facebook อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 กลุ่มตัวอย่างมีความรู้สึกว่าความน่าเชื่อถือของเจ้าของ
เพจมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook Live โดยเจ้าของเพจสามารถอธิบาย
วิธีการสั่งซื้อ การช าระเงินที่เข้าใจง่าย สามารถท าตามได้ มีวิธีการพูดที่เป็นมืออาชีพ และผู้ซื้อได้รับ
เสื้อผ้าที่สั่งซื้อหลังจากช าระเงินแล้ว รวมถึงการท าให้ลูกค้ารู้สึกถึงการอยู่บนโลกแห่งความจริง มีความ
ไว้เนื้อเชื่อใจได้ และมีความเอาใจใส่ต่อผู้ชมหรือลูกค้าแต่ละท่าน 

สอดคล้องกับแนวคิดของ อริสโตเติล (Aristotle) นักวาทวิทยาชาวกรีก กล่าวว่า การพูดเป็น
การสื่อสารรูปแบบเดียวของมนุษย์ และไม่ผ่านสื่อ บุคลิกลักษณะของผู้พูด (Ethos/Personal 
Appeal/ Ethical) เป็นวิธีโนม้น้าวใจที่ดีที่สุด และมีประสิทธิภพที่สุด ค าพูดที่ประกอบด้วยข้ออ้างอิง
ที่อิงหลักตรรกะอย่างเดียวคงไม่พอ แต่ผู้พูดต้องมีความน่าเชื่อถือด้วย การโน้มน้าวใจจึงจะส าเร็จได้  

และยังสอดคล้องกับแนวคิดของ Ethos ประกอบด้วย 3 คุณสมบัติที่ช่วยสร้างความ
น่าเชื่อถือแก่ผู้พูด (Perceived Source Credibility)คือ (1) บุคลิกลักษณะส่วนตัว Personality และ
เป็นผู้มีคุณธรรม  Moral Character คือการที่ผู้พูดแสดงให้เห็นว่ามีนิสัยดี มีคุณธรรม มีจิตส านึกท่ีดี 
(2) ความรู้ความช านาญอย่างแท้จริงในเรื่องที่พูด (Expertise) คือผู้พูดต้องแสดงว่าเป็นผู้มีสติปัญญา
ลึกซึ้ง มีไหวพริบ ปฏิภาณ ประกอบด้วยวิจารณญาณที่ดี (อรวรรณ ปิลันธน์โอวาท, 2546, หน้า 120) 

สอดคล้องกับการศึกษาของ อุษา กิตติพันธ์โสภณ (2560) ได้ศึกษาอิทธิพลของการรับรู้ตัวตน
บนเครือข่ายสังคมที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ ผลการวิจัยพบว่า
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ผลการวิจัยพบว่า (1) การรับรู้ตัวตนบนเครือข่ายสังคม สามารถวัดได้จาก ความรู้สึกถึงการอยู่ร่วมกัน
ในสถานที่เดียวกันขณะสื่อสาร (Co-presence) ความรู้สึกถึงความสามารถในการเข้าใจผู้อื่น หรือการ
ตอบสนองต่ออารมณ์ของผู้อื่น (Psychological Involvement) ความรู้สึกถึงพฤติกรรมที่มีความ
ผูกพันกัน การติดต่อสัมพันธ์กันหรือมีการโต้ตอบในการกระท าซึ่งกันและกันทั้งสองฝ่าย (Behavioral 
Engagement) และมีอิทธิพลทางบวก (2) ปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายมีอิทธิพลทางบวกต่อ
ความคุ้นเคย และความเชื่อมั่นในตัวผู้ขาย (3) ความคุ้นเคยไม่มีอิทธิพลทั้งทางบวกและทางลบ (NS) 
ต่อความเชื่อมั่นในตัวผู้ขาย แต่มีอิทธิพลทางบวกต่อความตั้งใจซื้อ (4) ความเชื่อมั่นในตัวผู้ขาย 
สามารถวัดได้จาก ความมั่นใจในความสามารถของผู้ขาย (Ability) ความเอ้ือเฟ้ือมีน้ าใจของผู้ขาย 
(Benevolence) ความซื่อสัตย์ของผู้ขาย (Integrity) และมีอิทธิพลทางบวกต่อความตั้งใจซื้อ โดยมี
อิทธิพลในระดับต่ ากว่าความคุ้นเคยต่อความตั้งใจซื้อ 

สอดคล้องกับการศึกษาของ นุสรา เรืองสม (2558) ศึกษาความน่าเชื่อถือของแอพพลิเคชั่น 
ส่วนประสมทางการตลาด 4 C’S ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารผ่านแอพพลิเคชั่นวง
ในของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับ
ความคิดเห็นมากว่าความน่าเชื่อถือของแอพพลิเคชั่นและส่วนประสมทางการตลาด 4C’s Marketing 
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1  ข้อเสนอแนะเพ่ือน าไปใช้งานธุรกิจ 
  5.3.1.1 จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยการยอมรับ
เทคโนโลยีของการสั่งซื้อสินค้า Facebook Live ผู้ประกอบธุรกิจควรอ่านทุก Comment ของผู้ชม
และตอบค าถาม หรือ Comment กลับทันที เพ่ือแสดงออกว่าให้ความสนใจกับผู้ชม เรียกชื่อพวกเขา 
ตอบค าถามเขา จะเป็นการท าให้ผู้ชมรู้สึกเป็นคนพิเศษ สร้างปฏิสัมพันธ์ท าให้เกิดการสื่อสารแบบสอง
ทาง ส่งเสริมให้คนอยากติดตามชม Live ของเราต่อไป    
  5.3.1.2 จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยการยอมรับ
เทคโนโลยีของการสั่งซื้อสินค้า Facebook Live ผู้ประกอบธุรกิจควรท าช่องทางการติดต่อสื่อสารที่
ง่ายเพ่ือเชื่อมต่อกับผู้บริโภคโดยตรง เช่น Fan Page เป็นต้น เพ่ือเป็นช่องทางที่ให้ข้อมูลสินค้า การสั่ง
สินค้า การโอนเงิน การส่งสินค้า และเพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้า ดังนั้นผู้ประกอบการควรจัดให้มีพ้ืนที่
แสดงความคิดเห็น เพ่ือให้ลูกค้าได้แสดงความคิดเห็นต่อบริการและสินค้าที่ลูกค้าเคยซื้อไปแล้ว โดย
อาจให้ส่วนลดกับผู้ที่ให้ข้อแนะน าความคิดเห็นที่เป็นประโยชน์  ทั้งนี้ เพ่ือเป็นประโยชน์กับร้านค้าเอง 
และสร้างความมั่นใจให้กับฐานลูกค้าเก่า 
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  5.3.1.3 จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญเกี่ยวกับความน่าเชื่อถือของผู้ขาย
หรือเจ้าของเพจที่สามารถอธิบายวิธีการสั่งซื้อรวมถึงการช าระเงินที่เข้าใจง่ายและท่านสามารถท าตาม
ได้ ผู้ประกอบการควรศึกษาเพ่ิมเติม หรือเข้าอบรม เพ่ิมพูนทักษะการพูด Body Language 
เสริมสร้างวาทศิลป์ให้มีความน่าเชื่อถือและเป็นธรรมชาติมากข้ึนไปอีก 
 5.3.2  ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัย 
 5.3.2.1 งานวิจัยครั้งนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ ดังนั้นในการศึกษาครั้งต่อไปในอนาคต 
อาจสามารถท าการวิจัยเชิงคุณภาพ ไม่ว่าจะเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึก หรือการสนทนากลุ่มย่อย 
เพ่ือให้ได้ข้อมูลในเชิงลึกเก่ียวกับการยอมรับเทคโนโลยี ด้านความน่าเชื่อถือ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบน Facebook Community 
 5.3.2.2 ผู้วิจัยควรมีการศึกษาปัจจัยที่ท าให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อซ้ าเพ่ือให้ธุรกิจการซื้อ
ขายเสื้อผ้าผ่าน Facebook live เติบโตยิ่งขึ้น ควรมีการศึกษาตัวแปรอื่นเพ่ิมเติมที่จะก่อให้เกิดการ
ตัดสินใจซื้อ เช่น ความพึงพอใจในการซื้อสินค้า ส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือเป็นแนวทางในการท า
กลยุทธ์ทางธุรกิจให้ยั่งยืน 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง การยอมรบัเทคโนโลย ีFacebook Live และความนา่เชื่อถือของเจา้ของเพจมผีลตอ่การ

ตัดสนิใจซื้อเสื้อผา้ของลกูคา้บน Facebook  
ค าชีแ้จง: แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูล เพ่ือน าไปประกอบการศึกษาระดับ
ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ และสามารถน าผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์
ได้อย่างมีประสิทธิภาพต่อธุรกิจขายเสื้อผ้าผ่านทาง Facebook Live ดังนั้นจึงใคร่ขอความร่วมมือ
จากทา่นในการตอบแบบสอบถามให้ตรงตามความเห็นของท่านมากที่สุด ขอขอบคุณในความร่วมมือ
ของท่านเป็นอย่างสูง 
      นางสาวภาวินีย์ หิ่งห้อย 

นักศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
  
สว่นที ่1 ข้อมลูสว่นบุคคล 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเครื่องหมาย ลงใน ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ 

ชาย      หญิง 
2. อายุ 

ต่ ากว่า 20 ปี    – 30 ปี   
– 40 ปี    – 50 ปี    
– 60 ปี    ปี ขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 
ต่ ากว่าปริญญาตรี   ปริญญาตรี   
ปริญญาโท     สูงกว่าปริญญาโท  

4. อาชีพ 
นักเรียน/นักศึกษา    เจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ  
พนักงานบริษัทเอกชน   ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
แม่บ้าน/พ่อบ้าน    อ่ืนๆ (โปรดระบุ)...............  

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ต่ ากว่า 15,000 บาท   – 30,000 บาท  

– 50,000 บาท   – 100,000 บาท  
บาท ขึ้นไป   
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สว่นที ่2 พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้ผา่น  Facebook Live 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเครื่องหมาย ลงใน ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากท่ีสุด   
  
1. ความถี่ในการซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live ของท่าน 

สัปดาห์ละ 1 ครั้ง    สัปดาห์/ครั้ง   
ทุกๆ 1 เดือน    ทุกๆ 3 เดือน   
ทุกๆ 6 เดือน    อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................... 

2. รูปแบบการช าระเงินที่ท่านเลือกใช้ในการซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live 
   2) ตู้ ATM   

    เช่น 7-ELEVEN  
อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................... 

3. โดยส่วนใหญ่เสื้อผ้าที่ท่านซื้อมีราคาเท่าใด 
น้อยกว่า 500 บาท    – 1,000 บาท   

– 1,500 บาท   – 2,000 บาท  
บาทข้ึนไป 

4. ท่านเลือกซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live เพราะเหตุผลใด 
ซื้อตามเพ่ือน    ราคาน่าสนใจ  
ขั้นตอนการซื้อไม่ยุ่งยาก   มีสินค้าที่ต้องการ  
ไม่มีเวลาไปซื้อเอง    อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………… 

5. บุคคลใดที่มีอิทธิพลต่อการซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Liveของท่าน 
 1) ผู้ขายเสื้อผ้า          ดารา นักแสดง         

บุคคลในครอบครัว      เพ่ือน      
อ่ืนๆ (ระบุ)........................ 

6. ท่านเคยซื้อเสื้อผ้าจากจ านวนกี่เพจ  
 1) 1 เพจ          เพจ         

3 เพจ          เพจ            
มากกว่า 4 เพจขึ้นไป       

7. ท่านชอบซื้อเสื้อผ้าประเภทใด 
 1) เดรส/ชุดท างาน         กระโปรง/กางเกง       

 ชุดล าลอง/เสื้อยืด         ชุดกีฬา            
อ่ืนๆ (ระบุ)........................ 
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สว่นที ่3 การยอมรบัเทคโนโลย ีFacebook Live และความนา่เชื่อถือของเจา้ของเพจมผีลต่อการ
ตัดสนิใจซื้อเสื้อผา้ของลกูคา้บน Facebook Community 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ท่านเห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด
เพียงช่องเดียว 
 

การยอมรับเทคโนโลย ีFacebook Live และความ
นา่เชือ่ถอืของเจ้าของเพจมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้

ของลกูคา้บน Facebook  

ระดบัความคดิเห็น 
เหน็ดว้ย<--------> เหน็ดว้ย 

มากทีส่ดุ              นอ้ยทีส่ดุ 

5 4 3 2 1 
1. ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance) 

1.1 การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (Perceive Ease of use)  

1. ท่านสามารถเข้าถึงเพจของเฟซบุ๊กไลฟ์ที่ท่านสนใจ
และแชร์ให้เพื่อนได้ไม่ยาก 

          

2. ท่านสามารถรับรู้ข้อมูลของเสื้อผ้าผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์
ได้ไม่ยาก 

          

3. ท่านสามารถติดตามและสมัครเป็นสมาชิกของเพจที่
ท่านสนใจได้ไม่ยาก 

          

4. ท่านเข้าใจกระบวนการสั่งซื้อเสื้อผ้าที่ท่านต้องการ
บนเฟซบุ๊กไลฟ์และการช าระเงินไม่ซับซ้อนหรือยุ่งยาก
ส าหรับท่านเลย 

          

1.2 การรับรู้ประโยชน์ (Perceive Usefulness)  
5. ท่านสามารถอ่านคอมเม้นท์และตอบโต้กับผู้ขายหรือ
เจ้าของเพจได้ในทันที 

          

6. ท่านสามารถติดต่อกับผู้ขายหรือเจ้าของเพจขาย
เสื้อผ้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง นอกเหนือจากเวลา
ถ่ายทอดสด 

          

7. ท่านสามารถติดตามดูเสื้อผ้าแบบใหม่ๆผ่านการ
อัพเดทของผู้ขายหรือเพจได้เสมอ 

          

8. การดูแบบเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ท าให้ท่านมีข้อมูล
ก่อนตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า 
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การยอมรับเทคโนโลย ีFacebook Live และความ
นา่เชือ่ถอืของเจ้าของเพจมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้

ของลกูคา้บน Facebook  

ระดบัความคดิเห็น 
เหน็ดว้ย<--------> เหน็ดว้ย 

มากทีส่ดุ              นอ้ยทีส่ดุ 

5 4 3 2 1 

1.3 ด้านความน่าเชื่อถือ (Credibility)  
9. การตอบโต้ของผู้ขายหรือเจ้าของเพจท าให้ท่านรูสึก
ว่าอยูในโลกแหงความจริง การซื้อขายมีตัวตนอยู่จริง 

          

10. ผู้ขายหรือเจ้าของเพจอธิบายวิธีการสั่งซื้อรวมถึงการ
ช าระเงินที่เข้าใจง่ายและท่านสามารถท าตามได้ 

          

11. ผู้ขายหรือเจ้าของเพจมีความรู้ในเรื่องแบบเสื้อผ้า
และสามรถอธิบายให้ผู้ชมเข้าใจทุกรายละเอียดได้ 

          

12. ผู้ขายหรือเจ้าของเพจมีความน่าเชื่อถือ มีวิธีการพูด
ที่เป็นมืออาชีพและท่านได้รับเสื้อผ้าที่สั่งซื้อหลังจาก
ช าระเงินแล้ว 
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สว่นที ่4 การตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้ของลกูคา้บน Facebook  
ค าชี้แจง: โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ท่านเห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด
เพียงช่องเดียว 
 

 
 

การตดัสินใจซื้อเสื้อผา้ของลกูค้าบน Facebook  

ระดบัความคดิเห็น 
เหน็ดว้ย<--------> เหน็ดว้ย 

มากทีส่ดุ น้อยทีสุ่ด 

5 4 3 3 1 

14. วิถีชีวิตของท่านมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่าน
ทางเฟซบุ๊กไลฟ์เนื่องจากมีความสะดวกและง่าย 

          

15. ท่านตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าผ่านทาง
เฟซบุ๊กไลฟ์เมื่อได้อ่านความคิดเห็นของผู้อ่ืน 

          

16. ก่อนตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ ท่านมีการ
ค้นคว้าและเปรียบเทียบราคาเสื้อผ้าในตลาดก่อนเสมอ 

          

17. ท่านตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์เพราะ
การประชาสัมพันธ์สินค้าและการอัพเดทข้อมูลอย่าง
สม่ าเสมอ 

          

 
** ขอขอบคุณทุกทา่นที่กรุณาสละเวลา ในการตอบแบบสอบถามครัง้นี้ ** 
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