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  การวจิยัในครัง้น้ีมคีวามมุ่งหมายเพื่อศึกษาปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้า
แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ  
มหานครโดยกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นงานวจิยัคอืกลุ่มผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร จาํนวน 400 คนทีเ่คย
ชมการถ่ายทอดสดการขายเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์และเคยซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล สถติทิีใ่ชว้เิคราะหข์อ้มูลคอื ค่ารอ้ยละ 
ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน สถติคิ่าท ีการวเิคราะหค์วาม
แปรปรวน และการวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิพหคุณู  
 ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ สถานภาพโสด อายุระหว่าง 20 – 24 ปี 
ระดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า อาชพีพนักงาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน
15,000 – 20,999 บาทขึน้ไป ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด โดย
ผูบ้รโิภคไดต้อบแบบสอบถามในภาพรวมอยู่ในระดบั ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิ
ทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์และ ดา้นราคา ตามลําดบั ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้น
ความไว้วางใจภาพรวมอยู่ในระดบัไว้วางใจมาก โดยรายด้านที่มคี่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้านการ
สือ่สาร การเอาใจใส ่ตามลาํดบั 
  ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ ภาพรวมอยู่
ในระดบัซือ้แน่นอน ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ทีเ่หน็ดว้ยมากทีสุ่ดคอื ท่านจะเลอืกซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นการรบัชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์เมือ่มคีวามตอ้งการทีจ่ะซือ้ในอนาคต  
 ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศ, สถานภาพ,อายุ,ระดบั
การศึกษา,รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   
 ปจัจยัประชากรศาสตร์ด้านอาชพีที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ความไวว้างใจในดา้นการสื่อสาร และดา้นการเอาใจใส ่มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ   
มหานครอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 



 

FACTORS AFFECTING TO GOODS PURCHASING DECISIONVIA FACEBOOK LIVE 
OF PEOPLE IN BANGKOK 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

AN ABSTRACT 
BY 

SARANYANAN SRIJONGJAI 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Presented in Partial Fufillment of the Requirements for the 
Master of Business Administration Degree in Marketing 

at Srinakharinwirot University 
June 2018 



 

Saranyanan Srijongjai.  (2018).  Factors affecting to good purchasing decisions via facebook  
 live of people in Bangkok.  Master of Business Administration (Marketing).  
 Bangkok: The Graduate School, Srinakharinwirot University. Advisor: Rasita  
 Sangboonnak, Ph.D. 
 
 The objectives of this research are to study the factors affecting good purchasing 
decisions via Facebook Live of people in Bangkok. The samples in this research consisted of 
Four hundred consumers in the Bangkok metropolitan areas. The subjects and then purchased 
fashion clothing using Facebook Live from a fashion clothing seller. A questionaire were used 
as a tool for data collection. The statistics used for data analyais included percentage, mean 
,standard deviation and the statistis used for hypothesis testing, including a one sample t-test, 
ANOVA and multiple regression. 
 The results were as follows: 
 Most of the consumers were female, single, age between twenty to twenty four years 
old. With a Bachelor degree or equivalent worked as private company employee with an 
average salary of between 15,000 and 20,999. Consumers had opinions regarding the overall 
marketing mix at a level of agreement, with the highest mean factor of a distribution channel at 
a level of agreement , promotion, product and price, respectively.Consumers had opinions 
about overall trustworthiness at a level of agreement with a highest mean factor of 
communication and attention, respectively 
  Consumers had regarding overall purchasing decisions through Facebook Live at a 
level of in agree. The highest agreement level was with “You will choose to purchase fashion 
clothing through Facebook Live regarding future purposes” This was followed by “You will 
absolutely choose to purchase fashion clothing through Facebook Live when you want to make 
purchases in the future”, “You will first consider fashion clothing that viewed on Facebook 
Live when you want to make future purchase ”This was followed by “You are happy to 
recommend fashion clothing from Facebook Live channels with people you know“ and the last 
is You want to purchase fashion clothing through Facebeook Live instead of conventional 
channels, such as Instagram and Facebook page. 
 Results from hypotheses testing showed that:  
 Respondents of different sex,status,age,education,salary level had differentces in 
terms of choosing to purchase fashion clothing through Facebook Live with statistical 
significance of 0.05  
 Respondents with different occupations haven’t different on choose to purchase fashion 
clothing through Facebook Live with statistical significance of 0.05  
 The Factors of marketing mix influenced to choose to purchase fashion clothing through 
Facebook Live of consumers in the Bangkok metropolitan area with a statistically significant level 
0.05  
 The Factors of trust influenced on choose a purchase fashion clothing through Facebook 
Live of consumers in the Bangkok metropolitan area with a statistical significance  
of 0.05  
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ขอ้บกพร่อง ในงานวจิยัฉบบัน้ีเสมอมา ผูว้จิยัรูส้กึซาบซึ้งในความกรุณาและขอกราบขอบพระคุณ
อยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ์ดร. เศรษฐวสัภุ ์พรมสทิธิ ์และอาจารย ์ดร.ณฎัฐพชัร มณี
โรจน์ ทีก่รุณาเป็นกรรมการสอบสารนิพนธแ์ละใหข้อ้เสนอแนะต่างๆ เพื่อปรบัปรุงแกไ้ขขอ้บกพรอ่ง
อนัเป็นประโยชน์ และกรุณาใหค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจคุณภาพของเครื่องมอื และให้
คาํแนะนําในการวจิยัครัง้น้ี 
  ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยใ์นภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยั
ศรนีครนิทรวโิรฒทุกทา่นทีป่ระสทิธิป์ระสาทวชิาความรู ้ใหค้วามชว่ยเหลอืตลอดจนประสบการณ์ทีด่ี
แก่ผูว้จิยั อกีทัง้ใหค้วามเมตตาดว้ยดเีสมอมา  
 ขอกราบขอบพระคุณคุณ โม เจา้ของเพจเฟซบุ๊ก ทีอ่นุญาตใหเ้กบ็แบบสอบถามกบัลูกคา้
ที่มาซื้อเสื้อผา้ผ่านเฟซบุ๊ก พรอ้มทัง้ให้ความช่วยเหลือและเอื้อเฟ้ือในด้านขอ้มูลที่เป็นประโยชน์
อยา่งยิง่ต่องานวจิยั  
 สุดทา้ยน้ี ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ บดิา มารดา ทีใ่หก้ารส่งเสรมิและสนับสนุนใน
การศกึษา พี่ๆ  เพื่อนๆ MBA 15 ทุกคนสาํหรบัมติรภาพทีด่ตีลอดมาและพีอ่ารต์สาํหรบัทุกๆ อยา่ง 
คุณประโยชน์และความดอีนัพงึมจีากสารนิพนธฉ์บบัน้ี ผูว้จิยัขอมอบใหก้บับดิา มารดา เพื่อนๆ และ
ผูม้สีว่นเกีย่วขอ้งช่วยเหลอืในทุกอยา่งทีท่าํใหส้ารนิพนธฉ์บบัน้ีสาํเรจ็ลงได ้ ตลอดจนครบูาอาจารย์
ทุกท่านซึง่เป็นผูม้อบวชิาความรูอ้นัเป็นพืน้ฐานทีส่าํคญัยิง่แก่ผูว้จิยั หากมคีวามผดิพลาดประการใด 
ผูว้จิยัขออภยัไว ้ณ ทีน้ี่  
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ภมิูหลงั 
 เสือ้ผา้เครือ่งนุ่งหม่ถอืเป็นปจัจยัหน่ึงในปจัจยัสีท่ีม่คีวามจาํเป็นต่อการดาํรงชวีติของมนุษย ์
ในการการป้องกนัความรอ้นความเยน็ รวมทัง้ป้องกนัอนัตรายจากภายนอก หน้าที่ดงักล่าวน้ีเป็น
หน้าที่ทางด้านกายภาพ เสื้อผ้าเครื่องนุ่งห่มยังเป็นการบ่งบอกถึงภาพลักษณ์ของผู้สวมใส ่
สถานภาพทางสงัคมทีจ่ะช่วยเสรมิสรา้งบุคลกิภาพ แสดงใหเ้หน็ถงึรสนิยมของผูส้วมใสไ่ดเ้ป็นอยา่ง
ด ีปจัจุบนัเสือ้ผา้มกีารพฒันาทัง้รูปแบบและคุณภาพทีท่นัสมยัตามความต้องการของผูใ้ช ้โดยจะมี
การสัง่ตดัเยบ็ตามรา้นตดัเสือ้ทัว่ไปหรอืจะมกีารสัง่ตดัโดยเฉพาะจากดไีซน์เนอรช์ื่อดงัหรอืในรปูแบบ
เสือ้ผา้สาํเรจ็รปู  
 ในชว่ง 10 ปีทีผ่า่นมาวฒันธรรมจากต่างประเทศไดร้บัความนิยมอยา่งต่อเน่ือง โดยเฉพาะ
ด้านการแต่งกาย สําหรบัภาพรวมตลาดเสื้อผ้าสําเร็จรูป การนําเข้าเสื้อผ้าสําเร็จรูปของไทยที่
ขยายตัวเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ โดยในปีที่ผ่านมาไทยมีการนําเข้ากว่า 854 ล้านดอลลาร์สหรฐัฯ (หรือ
ประมาณ 3.03 หมืน่ลา้นบาท) สว่นมากเป็นเสือ้ผา้สภุาพสตรทีีข่ยายตวัสงูมากกวา่ของสภุาพบุรษุ 
(thansettakij.  2561: ออนไลน์)  
 ปจัจุบนัโลกมกีารเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเรว็ ทัง้ทางดา้นเทคโนโลยแีละการดํารงชวีติ
ของมนุษยม์กีารเปลีย่นแปลงไปตามยุคสมยัยู่ตลอดเวลา เช่นเดยีวกบัการดําเนินงานธุรกจิทีจ่ะตอ้ง
อาศยัการตลาดเพื่อทีจ่ะพฒันาใหต้รงใจผูบ้รโิภค จากสถติขิอ้มลูของ Thailand Zocial Award 2018 
มกีารกล่าวถงึขอ้มูลการใชส้ื่อออนไลน์ของประชาชนชาวไทยตลอดปี 2017 ว่า จํานวนคนโพสต์
ขอ้ความสาธารณะทางสื่อออนไลน์มจีาํนวน 3,600,000,000 ขอ้ความต่อ จากผลการสาํรวจ พบว่า 
คนไทยในปี 2017 ว่า ใชง้านเฟซบุ๊ก(Facebook)มากเป็นอนัดบั 8 ของโลกและมจีํานวนการใช ั    
เฟซบุ๊ก(Facebook) สงูถงึ 49 ลา้นคน โดยกลุ่มประชากรทีอ่าศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครเป็นกลุ่ม
ประชากรที่ใช้เฟซบุ๊ก(Facebook)มากที่สุด จากสถิติที่ปรากฏออกมานัน้แสดงว่าทุกอย่างนัน้
เปลีย่นไปเรว็มากทัง้เทคโนโลย ี
 สํานักงานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกสต์ัง้แต่ปี พ.ศ. 2556 – พ.ศ.2558 แสดงถงึ
ขอ้มลูพฤตกิรรมการใชส้ื่อสงัคมออนไลน์ของประชาชนไทยถงึการนิยมใชเ้ฟซบุ๊กเป็นอนัดบัหน่ึงมา
โดยตลอด โดยมจีาํนวนทางสถติดิงัตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 1 ความถีใ่นการเขา้ใชง้านสือ่สงัคมออนไลน์ประเภทเฟซบุ๊กของประชาชนชาวไทย 
 

ปีพทุธศกัราช ความถีใ่นการเขา้ใชง้านเฟซบุ๊ก (รอ้ยละ) 
2556 92.2 
2557 93.7 
2558 92.1 

 
 ที่มา: กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการสื่อสาร. (2559). รายงานผลการสํารวจ
พฤตกิรรมผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตในประเทศไทย. 
 
 จากสถิติที่กล่าวมา จะเห็นได้ว่าการใช้สื่อสงัคมออนไลน์ของคนไทยนัน้นิยมเฟซบุ๊ก
(Facebook) เป็นจาํนวนมาก ดงันัน้การทาํธุรกจิในยุคปจัจุบนัยิง่ตอ้งใหค้วามสนใจกบัเครื่องมอืใน
การสื่อสารประเภทน้ีเป็นอย่างมาก และการพฒันาของเฟซบุ๊ก (Facebook) ทีจ่ะนําเสนอความ
แตกต่างและสร้างจุดเด่น อีกทัง้ยงัเอื้อต่อการดําเนินธุรกิจของเจ้าของธุรกิจนัน้ๆ ทําให้เฟซบุ๊ก 
(Facebook) จงึกลายเป็นเครือ่งมอืทีส่าํคญัของกลุ่มผูท้าํธุรกจิขายสนิคา้ในยคุปจัจุบนั 
 ในปจัจุบนั เฟซบุ๊ก (Facebook) ยงัเป็นผูนํ้าในเรือ่งการพฒันาเทคโนโลยแีละการใชง้าน 
(Features) ซึง่ไดม้กีารเปิดตวัรปูแบบการใชง้านใหมท่ีเ่รยีกวา่ การถ่ายทอดสดผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ทีเ่ป็นการนําเสนอรปูแบบวดีโีอ ซึง่ผูใ้ชง้านสามารถถ่ายทอดสด รวมไปถงึมกีาร 
พดูคุยระหวา่งผูถ่้ายทอดสดกบัการแสดงขอ้ความของผูเ้ขา้ชม ณ เวลานัน้ โดยปจัจุบนักาํลงัเป็นที ่
นิยมในกลุ่มผูใ้ชด้ารานักแสดง บุคคลที่มชีื่อเสยีง นักศกึษาหรอืประชาชนทัว่ไปที่มเีฟซบุ๊ก 
(Facebook) ซึง่ผูท้ีท่าํธุรกจิต่างๆ จงึเลอืกใชโ้ปรแกรมการถ่ายทอดสดผา่นทางเฟซบุ๊ก (Facebook 
Live) เพื่อนําเสนอสนิคา้ หรอืสนทนาพูดคุยกบัลูกคา้ จงึสามารถทําใหผู้ข้ายสนิคา้สามารถ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็  
 การใชก้ารถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุ๊ก (Facebook) แสดงใหเ้หน็ว่า การสรา้งเน้ือหาทางธุรกจิ
ผา่นทางการถ่ายทอดสด เป็นเครื่องมอืทีส่ามารถสรา้งเน้ือหาทีแ่ปลกใหม่ การมปีฏสิมัพนัธ ์กระแส
นิยมความเฉพาะเจาะจง และสรา้งการบอกต่อของลูกคา้ ซึง่เหน็ไดว้่า ความพเิศษของโปรแกรม คอื 
การนําเสนอเน้ือหาในเวลาจรงิ เป็นการตดิต่อสื่อสารระบบสองทาง (Two-way Communication) 
ระหว่างเจ้าของธุรกิจและลูกค้าที่สามารถโต้ตอบกันได้ กลายเป็นการทํากิจกรรมร่วมกันได ้
(“วเิคราะหป์ระโยชน์ของ Facebook”, 2559) ทัง้น้ี การตลาดผา่นสื่อสงัคมออนไลน์ผูว้จิยัจงึเลง็เหน็
ถงึความสาํคญัดงักล่าวและมคีวามตอ้งการทีจ่ะศกึษา ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร เพื่อนํามาใช้กบัผู้บรโิภคในปจัจุบนั โดยพฤติกรรมการต่างๆ ของผู้บริโภคที่
สามารถประเมนิไดจ้ากการวจิยั จะทําใหส้ามารถพฒันาแนวทางการสรา้งกลยุทธ ์ทางธุรกจิผา่นสื่อ
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สงัคมออนไลน์ในรปูแบบการถ่ายทอดสดได ้รวมไปถงึการสรา้งประสทิธผิลระหวา่งผูค้า้และผูบ้รโิภค
ในการซือ้ขายสนิคา้ผา่นสือ่ออนไลน์ในอนาคต 
 นอกจากการดําเนินธุรกจิบนโลกออนไลน์ในปจัจุบนันัน้ สิง่สาํคญัทีธุ่รกจิจะตอ้งไดร้บัจาก
ลูกคา้ คอื ความไวว้างใจ (Trust) หากลูกคา้มคีวามไวว้างใจต่อธุรกจิ กจ็ะสามารถเกดิกระบวนการ
ซื้อ หากมีการถ่ายทอดสดข้อมูลสินค้าหรือบริการของแต่ละธุรกิจ จะมีลูกค้าเข้ามาร่วมแสดง
ความเหน็ มกีารแนะนํา หรอืตชิม ซึง่ถอืไดว้่า เป็นส่วนหน่ึงในการไวว้างใจของลูกคา้ทีจ่ะซื้อสนิคา้ 
ทัง้ น้ี จากการที่ได้กล่าวมาแล้วในนั ้นไม่ว่าจะเป็นเกิดรูปแบบการถ่ายทอดสดของเฟซบุ๊ก 
(Facebook) และการตลาดผา่นสือ่สงัคมออนไลน์ทีม่กีารเปลีย่นแปลงอยูต่ลอดเวลา ผูว้จิยัจงึเลง็เหน็
ถงึความสาํคญัดงักล่าวและมคีวามตอ้งการทีจ่ะศกึษา ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่
ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพือ่จะทาํใหส้ามารถพฒันาแนวทางการสรา้งกลยุทธ ์ทางธุรกจิผา่นสื่อสงัคมออนไลน์ในรปูแบบการ
ถ่ายทอดสดได ้รวมไปถงึการสรา้งประสทิธผิลระหว่างผูค้า้และผูบ้รโิภคในการซือ้ขายสนิคา้ผ่านสื่อ
ออนไลน์ไดใ้นอนาคต 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 

 ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 

 1.  เพือ่เปรยีบเทยีบลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตรก์บัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น
ชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 2.  เพื่อศกึษาปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้
แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 3.  เพือ่ศกึษาปจัจยัดา้นความไวว้างใจในดา้นต่างๆของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพ มหานครที่
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live)  
 
ความสาํคญัของการวิจยั  
 1.  เพือ่ทราบลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่
ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) โดยผูป้ระกอบการสามารถต่อยอดทาง
ธุรกิจในการวางแผนทางการตลาดในการใช้เครื่องมือประเภทน้ีและมีความรู้ความเข้าใจถึง
กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคต่อการใชช้อ่งทางทางการตลาดดงักล่าว 
 2.  เพื่อทราบถงึปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) เป็นแนวทางในต่อการดําเนิน
ธุรกจิในอนาคตของผูป้ระกอบการในการใชเ้ครื่องมอืทางสงัคมออนไลน์เพื่อทีจ่ะขยายแนวทางการ
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สรา้งการตลาดและการบรหิารธุรกจิ และการสรา้งความสมัพนัธ์กบัลูกค้าทางธุรกจิผ่านเครื่องมอื
ประเภทสือ่สงัคมออนไลน์และการสรา้งแผนธุรกจิภายในอนาคต 
 3.  เพื่อทราบถึงปจัจยัด้านความไว้วางใจในด้านต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) โดยผูป้ระกอบธุรกจิใน
ช่องทางโซเชยีลเน็ตเวริค์ สามารถนําผลการวจิยัที่ไดไ้ปใช ้เป็นแนวทางในการนําไปปรบัปรุงและ
พฒันา เพือ่ใหต้รงตามความตอ้งการของลกูคา้ได ้
 4.  เพือ่ทราบถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นการถ่ายทอดสดเฟสบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร และผูท้ําธุรกจิสามารถนําขอ้มูลน้ีไป
วางแผนในการดาํเนินธุรกจิต่อไปเพือ่เพิม่ยอดขายและสรา้งกาํไรใหเ้พิม่มากขึน้ 
 
ขอบเขตการวิจยั 

 การศึกษาเรื่อง ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั  
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้ผา่นโซเชยีลเน็ตเวริค์เฟซบุ๊ก
และอาศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร  
  

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

 ผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัได้นํามาทําการคํานวณขนาดกลุ่ม
ตวัอย่าง โดยใชสู้ตรของ W.G. Cochran (1953) โดยใชก้ารสุ่มตวัอย่าง (Sampling) จํานวน
ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชค้วามน่าจะเป็น (Probability Sampling) และใช้
สตูรในกรณทีีไ่มท่ราบจาํนวนประชากร ดงัน้ี 
 

    
2

2

D

P)P(1Z
n


  

 
   เมือ่ n แทน ขนาดของกลุ่มประชากรตวัอยา่ง 
    P แทน คา่ประมาณของสดัสว่นของประชากรเทา่กบั 0.5 
    Z แทน คา่แจกแจงการกระจายแบบโคง้ปกตทิีใ่ชใ้นการสุม่ตวัอยา่ง 
      ในทีน้ี่กาํหนดระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 (หรอืเทา่กบั 1.96) 
    D แทน คา่ความคลาดเคลื่อน (0.05) 
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 แทนคา่สตูร 

n = 
(1.96)2 (0.5)(0.5)  

(0.05)2  
 = 384.16 คน 

 

 ดงันัน้ จํานวนประชากรทีเ่ป็นประชากรตวัอยา่งจากการสุ่มตวัอยา่งมคี่าคํานวณ รวมทัง้สิน้ 
384.16 คน เพื่อความครบถ้วนและความสะดวกในการเกบ็ขอ้มูล และเพื่อป้องกนัความผดิพลาด
คลาดเคลื่อน ผูว้จิยัจงึทาํการปรบักลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีเป็นจาํนวนกลุ่มละ 400 คน 
  

 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งตามขัน้ตอน ดงัน้ี 
 ขัน้ตอนท่ี 1 นําแบบสอบถามมาสรา้งเป็นแบบสอบถามออนไลน์ ทางเวบ็ไซต ์Google ได ้
ลงิคส์าํหรบัตอบคาํถาม คอื https://goo.gl/forms/BU88hjT9qMTSgSqE3 
 ขัน้ตอนท่ี 2 ประสานขอความร่วมมอืในการส่งลงิคแ์บบสอบถามในการวจิยั เรื่องปจัจยัที่
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครกบัผูข้ายสนิค้าเสื้อผา้แฟชัน่ออนไลน์โดยขออนุญาตส่งลงิค์
แบบสอบถามทางกล่องขอ้ความ (Inbox) กบั ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ 
 ขัน้ตอนท่ี 3 ทาํการคดักรองกลุ่มตวัอยา่ง เฉพาะกลุ่มลูกคา้กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 
คนที่เคยชมการถ่ายทอดสดการขายเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์และเคยซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์เท่านัน้ โดยวธิีการตัง้คําถามในการคดักรองกบักลุ่มตวัอย่างว่า “คุณอาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครใช่หรอืไม”่ “คุณเคยซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ ใช่หรอืไม”่ ถา้กลุ่มตวัอยา่ง
ตอบวา่ “ใช”่ จงึจะแจกแบบสอบถามใหต้อบต่อไป 
 

ตวัแปรท่ีศึกษา 
 1.  ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) แบ่งเป็น ดงัน้ี 

  1.1  ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
   1.1.1  เพศ 
    1.1.1.1 ชาย 
    1.1.1.2 หญงิ  
    1.1.1.3 เพศทีส่าม 
   1.1.2  สถานภาพสมรส 
    1.1.2.1 โสด 
    1.1.2.2 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
    1.1.2.3 หยา่รา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่
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   1.1.3 อาย ุ
    1.1.3.1 น้อยกวา่ 20 ปี 
    1.1.3.2 20 – 24ปี 
     1.1.3.3 25 – 29 ปี 
    1.1.3.4 30 – 34ปี 
    1.1.3.5 35 – 39 ปี 
    1.1.3.6 40 – 44 ปี 
    1.1.3.7 มากกวา่ 44 ปี 
   1.1.4  ระดบัการศกึษา 
    1.1.4.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
    1.1.4.2 ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ 
    1.1.4.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
   1.1.5  อาชพี 
    1.1.5.1 นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา 
    1.1.5.2 ธุรกจิสว่นตวั 
    1.1.5.3 รบัราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
    1.1.5.4 พนกังาน/ลกูจา้งบรษิทัเอกชน 
    1.1.5.5 พอ่บา้น/แมบ่า้น 
    1.1.5.6 อื่นๆ โปรดระบุ............................ 
   1.1.6  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
     1.1.6.1 ตํ่ากวา่ 9000 บาท  
    1.1.6.2 9,000 –14,999 บาท 
    1.1.6.3 15,000 –20,999 บาท 
    1.1.6.4 21,000– 26,999บาท 
    1.1.6.5 27,000– 32,999 บาท 
    1.1.6.6 33,000–38,999 บาท 
    1.1.6.7 39,000–45,000 บาท 
    1.1.6.8 45,001 บาทขึน้ไป 
  1.2  สว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้น
ชอ่งทางจดัจาํหน่าย (Place) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
  1.3  ความไว้วางใจในด้านการสื่อสาร และด้านการเอาใจใส่ ในการซื้อสินค้าผ่าน
โซเชียลเน็ตเวิร์คเฟซบุ๊ก คือ ความไว้วางใจที่มาจากความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างผู้บริโภคและ
ผูป้ระกอบการทีท่าํธุรกจิผ่านโซเชยีลเน็ตเวริค์เฟซบุ๊ก ซึง่มุง่เน้นต่อผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาซือ้สนิคา้ทาง
โซเชยีลเน็ตเวริค์เฟซบุ๊ก  



 7

 2.  ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ การตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1.  ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์หมายถงึ การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ยเพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี สถานภาพสมรสและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 2.  ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ เครือ่งมอืทางการตลาดทีธุ่รกจินามาใชเ้พือ่ทาํให้
ธุรกจิประสบความสาํเรจ็ตามเป้าหมายทีว่างไว ้ซึง่ประกอบดว้ย 
-ด้านผลิตภณัฑ ์หมายถงึ สนิคา้ทีข่ายผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ ซึง่เป็นผลติภณัฑท์ีม่คีวามทนัสมยั สนิคา้มี
คุณภาพด ีและมคีวามหลากหลายของผลติภณัฑใ์หเ้ลอืก 
  ด้านราคา หมายถงึ ความเหมาะสมของราคาเสือ้ผา้แฟชัน่ที่มกีารจําหน่ายผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์ คุณภาพคุ้มค่ากบัราคา มหีลากหลายราคาใหเ้ลอืกซื้อ สามารถมกีารต่อรองราคาใน
ขณะทีท่าํการซือ้ขาย สนิคา้ได ้
  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถงึ ชื่อรา้นคา้สามารถหาไดง้า่ย เป็นทีรู่จ้กัรวม 
ไปถงึจดจาํไดง้า่ย และมคีวามสะดวกในเลอืกซือ้สนิคา้ ประหยดัเวลาในการซือ้  
  ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถงึ ผูข้ายมมีนุษยสมัพนัธด์ ีและมกีาร 
ประชาสมัพนัธใ์หค้าํแนะนําและสรา้งความเขา้ใจเกีย่วกบัสนิคา้ใหแ้ก่ลกูคา้ มบีรกิารสง่ถงึบา้นฟร ี
มกีารลาราคาสนิคา้เมือ่ซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ตามทีก่าํหนดไว ้
 3.  โซเชียลเน็ตเวิรค์ หมายถงึ เวบ็ไซตห์รอืโปรแกรม จะเชื่อมโยงผูใ้ชง้านในอนิเตอรเ์น็ต 
ใชใ้นการตดิต่อสือ่สารกนั สามารถสง่ขอ้มลูระหวา่งกนั ผา่นทางรปูภาพ ขอ้ความต่างๆ ตดิตามในสิง่
ทีต่นเองสนใจ 
 4.  เฟซบุก๊ หมายถงึ เวบ็ไซต์เครอืข่ายสงัคมออนไลน์ฟร ีที่ผูล้งทะเบยีนใชง้ามสามารถ
สรา้งรายละเอยีดสว่นบุคคล เพือ่แสดงความคดิเหน็ผา่นขอ้ความ วดีโีอ รปูภาพ และสามารถสนทนา
ตอบโตก้บัผูอ้ื่นผา่นเวบ็ไซตบ์นพืน้ทีข่องตนเองและผูอ้ื่นทีอ่ยูใ่นเครอืขา่ยทีเ่ชื่อมโยงกนัได ้
 5.  เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) หมายถงึ โปรแกรมถ่ายทอดสดผา่นทางเฟซบุ๊ก (Facebook) 
ซึ่งเป็นการถ่ายวีดีโอและถ่ายทอด ณ เวลานัน้ และยงัเป็นช่องทางในการสามารถพูดคุยทนัทีทนัใด 
ระหวา่งผูถ่้ายทอดสดและผูช้ม รวมไปถงึสามารถแสดงความคดิเหน็ของผูช้ม ณ เวลานัน้ 
 6.  การตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (Decision to 
Purchase Products through Facebook Live) หมายถงึ การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้
จากรา้นทีม่กีารถ่ายทอดสดผา่นทางเฟซบุ๊ก (Facebook) ในความถีม่ากครัง้และมมีลูค่า ในการซือ้
สนิคา้แต่ละครัง้ เน่ืองจากรา้นทีม่กีารถ่ายทอดสดผ่านทางเฟซบุ๊ก มคีวามน่าสนใจและเน้ือหาดงึดูด 
และผู้บริโภคมีความเต็มใจในการซื้อ พร้อมทัง้ก่อนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านสื่อเฟซบุ๊กไลฟ์
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ผูบ้รโิภคมกีารคน้ควา้และเปรยีบเทยีบขอ้มลูสนิคา้ก่อนทุกครัง้ พรอ้มทัง้ผูบ้รโิภคมกีารรบัฟงัความ
คดิเหน็ของบุคคลรอบขา้งก่อนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์  
 7.  ความไว้วางใจ (Trust) ความไวว้างใจเกดิจาก ความสมัพนัธท์ีด่รีะหว่างผูบ้รโิภคและ
ผูป้ระกอบการที่ทําธุรกิจผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ ซึ่งมุ่งเน้นถึงความสําคญัหรอืความรู้สกึที่มาจาก
ความเชื่อมัน่ (Confidence) ความน่าเชื่อถอื (Reliability) และความซื่อสตัย ์(Integrity) โดยผูบ้รโิภค 
จะใหผู้ท้ีไ่ดร้บัความไวว้างใจไดก้ระทาํทุกวถิทีาง ในการปกป้องผลประโยชน์และไมเ่อารดัเอาเปรยีบ 
การศกึษาครัง้น้ี ความไวว้างใจ หมายถงึ ความน่าเชื่อถอื ความเชื่อมัน่ในผูป้ระกอบการทีท่ําธุรกจิ
ผา่นสือ่สงัคมออนไลน์เฟซบุ๊กไลฟ์ โดย ผูบ้รโิภคมคีวามเชื่อถอืขอ้มลูในผูป้ระกอบการทีท่าํธุรกจิผา่น
สื่อสงัคมออนไลน์เฟซบุ๊กไลฟ์ และผู้บรโิภคมกีารติดตามผู้ประกอบการที่ทําธุรกิจผ่านสื่อสงัคม
ออนไลน์เฟซบุ๊กไลฟ์ทีช่ื่นชอบอยูเ่สมอ 
  7.1  การสื่อสาร (Communication): Self-disclosure and Sympathetic Listening การ
สรา้งความอุ่นใจใหแ้ก่ลูกคา้เป็นสิง่ทีเ่กดิขึน้ไดจ้ากการสื่อสารของพนักงาน และจําเป็นตอ้งแสดง
ความจรงิใจ พรอ้มทีจ่ะใหค้วามช่วยเหลอืแก่ลูกคา้เพื่อทีจ่ะทาใหท้ัง้สองฝา่ยเตม็ใจจนสามารถแสดง
ความรูส้กึรวมทัง้ความคดิรว่มกนั หรอืสรา้งความรูส้กึใหเ้กดิการอยากใชบ้รกิารดว้ยการเตม็ใจทีจ่ะ
ใหบ้รกิาร 
  7.2  ความเอาใสใ่จ (Caring) เป็นความเอือ้อาทร ความรูส้กึอยากปกป้องและความอุ่น
ใจ สิง่เหล่าน้ีเป็นการสรา้งความสมัพนัธอ์นัใกลช้ดิกบัลกูคา้ ซึง่จะสง่ผลใหล้กูคา้มคีวามรูส้กึทีด่ ี
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กรอบแนวคิดการวิจยั 
 ในการศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ตวัแปรต้น  ตวัแปรตาม 

   
ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์
๐ เพศ 
๐ สถานภาพสมรส 
๐ อาย ุ
๐ ระดบัการศกึษา 
๐ อาชพี 
๐ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

  

  การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่ง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 

(Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
๐ ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
๐ ดา้นราคา (Price) 
๐ ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
๐ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

 

   
ความไว้วางใจ ( Trust)  
๐ ดา้นการสือ่สาร 
๐ ดา้นการเอาใจใส ่

  

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิการวจิยั 
 
สมมติฐานการวิจยั 
 1.  ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศ สถานภาพ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
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 2.  ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3.  ความไว้วางใจในด้านการสื่อสาร และด้านการเอาใจใส่ มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการวิจัยเรื่อง“ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร”ผูว้จิยัไดศ้กึษา
เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และไดนํ้าเสนอหวัขอ้ต่อไปน้ี 
 1.  แนวคดิเกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
 2.  แนวคดิเกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด  
 3.  แนวคดิเกีย่วกบัความไวว้างใจ 
 4.  แนวคดิเกีย่วกบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ 
 5.  งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 

1. แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์
 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรจ์ะแบ่งผูบ้รโิภคออกเป็นกลุ่มต่างๆ ตามลกัษณะ ประชากร-
ศาสตรเ์ชน่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษาอาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นตน้ โดยทัว่ไป
ตามลกัษณะประชากรศาสตรเ์หล่าน้ีจะเป็นเกณฑท์ีน่กัการตลาดนิยมใชใ้นการแบ่งสว่น ตลาดใหก้บั
ผลติภณัฑ ์หลายชนิด (วทิวสั รุง่เรอืงผล. 2558) 
 ปจัจยัทีก่าํหนดลกัษณะของผูบ้รโิภค(สดุารตัน์ พมิลรตันกานต.์ 2557) 
 1. การศกึษา ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาดมีปีระสบการณ์จากการเรยีนรูจ้ะทําใหผู้บ้รโิภครูจ้กั
เลอืกซือ้ สนิคา้หรอืบรกิารทีด่แีละมปีระโยชน์ต่อตนเองและครอบครวั  
 2.  อายุและเพศของผูบ้รโิภค เป็นปจัจยัที่กําหนดชนิดและปรมิาณการซื้อขายสนิคา้และ
บรกิารของผู้บรโิภคและกําหนดการตดัสนิใจและความรอบคอบในการซื้อเช่น วยัรุ่นตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็กวา่วยัผูใ้หญ่ 
 3.  รายไดข้องผูบ้รโิภคเป็นสิง่กาํหนดใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจในการเลอืกซือ้ สนิคา้และบรกิาร
ที่เหมาะสมกบัรายได้ของตนเอง ถ้าผูบ้รโิภคมรีายได้มากก็จะซื้อสนิค้าและบรกิารในจํานวนมาก
ในทางกลบักนั ถา้ผูบ้รโิภคมรีายไดน้้อยกจ็ะซือ้สนิคา้และบรกิารในจาํนวนน้อย 
 ลกัษณะทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี 
รายได ้เป็นเกณฑท์ีนิ่ยมใชใ้นการแบ่งสว่นตลาด ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่าํคญัที่
จะกาํหนดกลุ่มตลาดเป้าหมาย โดยมตีวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีส่าํคญั มดีงัน้ี 
 1. เพศ สามารถแบ่งแยกตามความต้องการของผูบ้รโิภคได ้โดยดูจากเพศของผูบ้รโิภค
เป็นหลกัในการที่จะตอบสนองต่อความต้องการ ซึ่งจะเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนทางการตลาดที่
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สําคญั เพราะในปจัจุบนัตวัแปรทางด้านเพศที่แตกต่างกนัมกัจะมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่
แตกต่างกนั 
 2.  อายุ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั จะมคีวามตอ้งการในดา้นสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่าง
กนั เช่น ผูบ้รโิภคในกลุ่มวยัรุ่นชอบและสนใจในสนิคา้แฟชัน่ หรอื กลุ่มผูสู้งอายุจะมคีวามสนใจใน
สนิคา้เกีย่วกบัสขุภาพและความปลอดภยั นกัการตลาดจงึเลอืกใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้น
ประชากรศาสตรท์ีม่คีวามแตกต่างกนั จะมคีวามตอ้งการสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนัตามในช่วง
กลุ่มอายใุนแต่ละชว่งวยัทีแ่ตกต่างกนั 
 3. สถานภาพ มลีกัษณะสําคญั 3 ประการคอื การเขา้สู่ชวีติสมรส (อายุแรก สมรส) การ
แตกแยกของชวีติสมรส (อนัเน่ืองจากการตาย, การแยกกนัอยู่, การหย่ารอ้ง) และการสมรสใหม ่
สถานภาพการสมรสเป็นคุณลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่สําคญัที่เกี่ยวกบัเรื่องเศรษฐกจิ สงัคม 
กฎหมาย ประเด็นสําคญัที่สุด ในการศึกษาเกี่ยวกบัองค์ประกอบเกี่ยวกบัสถานภาพสมรสของ
ประชากร คอื ประเภทของสถานภาพสมรสของประชากร คอื ประเภทของสถานภาพสมรส 
องคก์ารสหประชาชาตไิดร้วบรวมและแบ่งประเภทของสถานภาพสมรส ดงัน้ี 
  3.1  โสด 
  3.2  สมรส 
  3.3  หมา้ย  
  3.4  หยา่รา้ง  
  สถานภาพสมรสมสีว่นสาํคญัต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค โดนสถานภาพโสดจะมอีสิระ
ทางความคดิมากกว่าทีแ่ต่งงานแลว้ โดยการตดัสนิใจในเรื่องต่างๆ คนโสดจะใชเ้วลาน้อยกว่าคนที่
แต่งงานแล้ว เน่ืองจากคนโสดจะไม่มภีาระผูกพนั หรอืไม่มเีรื่องที่ต้องรบัผดิชอบมากเท่ากบัคนที่
แต่งงานแลว้ 
 4.  รายได ้ระดบัการศกึษาและ อาชพี เป็นตวัแปรทีม่คีวามสําคญัในการกําหนดส่วนของ
ตลาด มแีนวโน้มความสมัพนัธ์กนัอย่างใกล้ชิดในเชิงเหตุและผล ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มที่มรีะดบั
การศกึษาสูง โดยบุคคลทีม่กีารศกึษาทีอ่ยู่ในระดบัตํ่าโอกาสทีห่างานระดบัสงูยาก จงึทําใหม้ผีลทีม่ี
รายไดต้ํ่า และในขณะเดยีวกนัการเลอืกซื้อสนิคา้ที่แทจ้รงิอาจจะเป็นเกณฑ ์รูปแบบการดํารงชวีติ 
ค่านิยม อาชพี ระดบัการศึกษา เป็นต้น นักการตลาดจึงทําการโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปร
ทางดา้นประชากรศาสตรด์า้นอื่นๆ เพือ่ใหก้ารกาํหนดตลาดกลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ เช่น กลุ่ม
รายไดอ้าจจะเกีย่วขอ้งกบัเกณฑอ์าย ุและอาชพีรว่มกนั 
 นอกจากน้ีอดุลย ์จาตุรงคกุล ไดก้ล่าวไวว้่า ลกัษณะทางประชากรศาสตรร์วมถงึ อายุ เพศ 
ครอบครัว การศึกษา รายได้ มีความสําคัญต่อนักการตลาด เพราะจะเกี่ยวเน่ืองกับอุปสงค์
(Demand) ในตวัสนิคา้ การแตกต่างทางประชากรศาสตรท์าํใหเ้หน็ถงึการเกดิขึน้ของตลาดใหมแ่ละ
ตลาดอื่นกจ็ะหมดไป หรอืลดความสาํคญัลง ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีส่าํคญัมดีงัน้ี 
 1. อายุ นักการตลาดตอ้งคํานึงถงึความสาํคญัของการเปลีย่นแปลงของประชากร ในเรื่อง
ของอายดุว้ย 
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 2. เพศ นักการตลาดต้องคํานึงถึงว่าปจัจุบนัเพศใดเป็นผูซ้ื้อสนิคา้ชนิดนัน้ๆ เป็นอนัดบั
แรก นอกจากนัน้บทบาทของเพศชาย และเพศหญงิบางสว่นจะมกีารตดัสนิใจซือ้ทีเ่หมอืนกนั 
 3.  ครอบครัว วงจรชีวิตของครอบครัวเป็นตัวกําหนดที่สําคัญของการตัดสินใจซื้อที่
แตกต่างกนั 
 4.  การศึกษาและรายได้ นักการตลาดต้องสนใจในแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคล 
เน่ืองจากรายไดจ้ะสง่ผลต่ออาํนาจการซือ้ สว่นทีม่กีารศกึษาสงูจะมแีนวโน้มบรโิภคสนิคา้และบรกิาร
ที่มคีุณภาพดมีากกว่าผู้ที่มกีารศึกษาตํ่า สาเหตุจากผู้ที่มกีารศึกษาสูงจะมอีาชีพที่สามารถสร้าง
รายไดส้งูกวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่า 
 สรปุไดว้่าลกัษณะทางประชากรศาสตร ์คอื คุณลกัษณะของประชากรเช่น เพศ อายุ ระดบั 
การศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน ซึ่งเป็นเกณฑท์ี่ใชแ้บ่งการตลาดในการทํา
ธุรกจิทีส่าํคญั โดยตวัแปรจะมปีจัจยัต่างๆเขา้มากําหนดตวัแปรนัน้ๆ เช่น ปจัจยัทีส่ง่ผล กระทบต่อ
การบรโิภค ปจัจยัทีส่ง่ผลกระทบต่อการการดาํเนินชวีติ เป็นตน้ ดงันัน้ลกัษณะทาง ประชากรศาสตร ์
ถอืวา่ เป็นสิง่สาํคญัต่อการทาํธุรกจิหรอืทาํการตลาดเป็นอยา่งมาก เพราะจะช่วยให ้ผูข้ายหรอืผูผ้ลติ
สามารถนําขอ้มลูดงักล่าวมาใชใ้นการเลอืกกลุ่มตลาดเป้าหมายหรอืสนิคา้ทีจ่ะนํามาขายแก่ ผูบ้รโิภค
ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 
2. แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมการตลาด คอื เครื่องมอืหรอืวธิกีารต่างๆ ทีต่อ้งใชร้่วมกนัในการบรหิาร
การตลาด เพือ่ใหก้ารปฏบิตังิานเป็นไปตามกลยุทธท์ีว่างไว ้ซึง่เครื่องมอืดงักล่าวไดร้บัการพฒันามา
จนเป็นทีรู่จ้กักนัคอื สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึง่ประกอบดว้ยกลยุทธท์ีส่าํคญั 4 
ประการ คอื ผลติภณัฑ ์ (Product) การตัง้ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) และการสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion) น้ีถอืเป็นกลยุทธ์การตลาดแบบดัง้เดมิที่มุ่งเน้นในการขายที่ตวัสนิคา้
สาํเรจ็รปูทีผ่ลติไดจ้ากโรงงานอุตสาหกรรมเป็นหลกัมากกวา่การบรกิารรายละเอยีดมดีงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 14

ตาราง 2 สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 2. การตัง้ราคา (Price) 

1.1 
1.2 
1.3 
1.4 
1.5 
1.6 
1.7 

ลกัษณะทางกายภาพของสนิคา้ 
ระดบัคุณภาพ 
อุปกรณ์ประกอบ 
บรรจุภณัฑ ์
การรบัประกนั 
สายผลติภณัฑ ์
การสรา้งตราสนิคา้ 

2.1 
 

2.2 
 

2.3 
2.4 
2.5 
2.6 
2.7 

การตัง้ราคาใหแ้ตกต่างกนัตาม 
ลกัษณะของลกูคา้ 
การตัง้ราคาใหแ้ตกต่างกนัตามลกัษณะ
ผลติภณัฑ ์
ความยดืหยุน่ได ้
ระดบัราคา 
เงือ่นไขการชาํระเงนิ 
สว่นลด 
สว่นยอมให ้

3. การจดัจาํหน่าย (Place) 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
3.1 
3.2 
3.3 

 
3.4 
3.5 
3.6 
3.7 
3.8 

รปูแบบของชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
ความทัว่ถงึในการเปิดรบัใหก้บัลกูคา้ 
จาํนวนระดบัของชอ่งทาง 
การกาํหนดประเภทและจาํนวนของ 
คนกลาง 
ทาํเล ทีต่ัง้ของรา้นคา้ 
การขนสง่ 
การเกบ็รกัษา 
การบรหิารชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 

4.1 
 

4.2 
4.3 
4.4 
4.5 
4.6 

 
4.7 

การประสมประสานเครือ่งมอืทีใ่ช ้
สง่เสรมิการตลาด 
การใชพ้นกังานขาย 
การโฆษณา 
การสง่เสรมิการขาย 
การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์
การตลาดทางตรงและการตลาด 
อนิเทอรเ์น็ต 
การใหค้วามรูจ้กักบัลกูคา้ 

 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์, ศุภร เสรรีตัน์, ปณศิา มจีนิดา; และอรทยั เลศิวรรณวทิย.์ (2553). 
กลยทุธก์ารตลาดและการบรหิารเชงิกลยทุธโ์ดยมุง่ทีต่ลาด. 
 
 จากตาราง 3 สามารถอธบิายองคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ไดด้งัน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2553) 
 1. ผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถงึ สนิคา้และบรกิาร นกัการตลาดจะตอ้งเขา้ใจว่าลูกคา้
ไม่ไดต้อ้งการทีจ่ะซื้อสนิคา้หรอืบรกิารเท่านัน้ แต่ลูกคา้ต้องการซื้อคุณประโยชน์ทีเ่ฉพาะเจาะจง 
จากขอ้เสนอของผูข้ายจากการซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ๆ ดว้ย ซึง่สามารถจาํแนกประเภทของผลติภณัฑไ์ด้
ดงัน้ีคอื 
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   1.1  ผลติภณัฑห์ลกั (Core Product) หมายถงึ คุณประโยชน์พืน้ฐานทีลู่กคา้ตอ้งการ
จากการซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ๆ 
   1.2  ผลติภณัฑพ์ืน้ฐาน (Basic Product) หมายถงึ การเปลีย่นคุณประโยชน์หลกัทีม่ี
ลกัษณะเป็นนามธรรมทีไ่ม่สามารถจบัต้องไดใ้หอ้ยู่ในลกัษณะทีเ่ป็นรูปธรรมทีส่ามารถนําเสนอและ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ได ้
   1.3 ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั (Expected Product) หมายถงึ สิง่ทีลู่กคา้โดยทัว่ไปคาดหวงั
วา่จะไดร้บัจากการซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ 
   1.4  ผลติภณัฑเ์สรมิ (Augmented Product) หมายถงึ สิง่ทีท่าํใหผ้ลติภณัฑข์องผูข้าย
แตกต่างจากผูข้ายรายอื่นๆ ซึง่เป็นการเพิม่คุณประโยชน์ในรปูของคุณภาพทีเ่หนือกว่าสิง่ทีลู่กคา้
คาดหวงัวา่จะไดร้บั 
   1.5  ผลติภณัฑท์ีเ่ป็นไปได ้(Potential Product) หมายถงึ คุณประโยชน์ทีเ่พิม่เขา้ไปใน
ผลติภณัฑเ์พื่อใหผ้ลติภณัฑท์ีนํ่าเสนอสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างเกนิความ
คาดหมายของลูกคา้เหนือกว่าคู่แขง่ขนั ซึ่งไม่เพยีงแต่จะสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ต่ยงั
สามารถสรา้งความประหลาดใจใหก้บัลูกคา้ไดอ้กีดว้ย ซึง่ผลติภณัฑท์ีเ่ป็นไปไดน้ี้เป็นองคป์ระกอบ
ของผลติภณัฑข์ัน้สงูสดุทีจ่ะสามารถสรา้งความพงึพอใจเป็นพเิศษใหก้บัลกูคา้ได ้
 2.  ราคา (Price) หมายถงึ การบรหิารคา่ใชจ้า่ยทีเ่กดิขึน้ การกาํหนดกาํไรจากการคา้ 
การกําหนดขอ้ตกลงเกีย่วกบัสนิเชื่อ และการหาวธิกีารลดตน้ทุน ซึง่รวมถงึค่าใชจ้่ายดา้นการเงนิ 
เวลาความพยายาม และประสบการณ์ของลูกคา้ในอดตีทีม่คีวามไม่พงึพอใจต่อการบรกิารดงันัน้
ราคาจงึมคีวามสาํคญัอยา่งยิง่ต่อความสาํเรจ็ของการดาํเนินกจิกรรมทางการตลาดดงัน้ีคอื 
   2.1 ราคาเป็นสว่นประสมทางการตลาดประเภทเดยีวทีส่ามารถสรา้งรายไดใ้หก้บัผูข้าย 
  2.2 ราคามีความสําคัญอย่างยิ่งต่อการรับรู้ของลูกค้าเกี่ยวกับคุณประโยชน์และ
คุณภาพของบรกิารทีผู่ข้ายนําเสนอ 
   2.3 ราคามผีลกระทบต่อภาพลกัษณ์ของบรกิารในสายตาของลูกคา้ การตัง้ราคานัน้
จะตอ้งสอดคลอ้งกบักลยุทธท์างการตลาดอื่นๆ ดว้ย เพราะการตดัสนิใจดา้นราคาจะมผีลกระทบต่อ
ทุกๆ ส่วนของส่วนประสมทางการตลาด ไม่ว่าจะเป็นการเลอืกช่องทางในการจดัจําหน่ายการ
สง่เสรมิการตลาด และพนกังานผูใ้หบ้รกิาร เป็นตน้ 
 3.  การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ การตดัสนิใจวา่จะสง่มอบบรกิารใหก้บัลกูคา้ทีไ่หน 
เมือ่ไร และอยา่งไร โดยชอ่งทางในการสง่มอบอาจจะใชช้อ่งทางตรงของผูผ้ลติหรอืผูใ้หบ้รกิารหรอื 
ชอ่งทางโดยออ้มผา่นตวัแทนของผูใ้หบ้รกิาร และสิง่สาํคญัของกลยทุธก์ารจดัจาํหน่ายคอื 
  3.1 การเขา้ถงึได ้(Accessibility) หมายถงึ ความงา่ยและความสะดวกในการรบั 
บรกิารเน่ืองจากการบรกิารจะตอ้งมกีารผลติและบรโิภคไปพรอ้มๆ กนั โดยลกูคา้จะตอ้งมสีว่นรว่ม 
ในกระบวนการผลติบรกิารนัน้ไปดว้ย 
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  3.2 ความพรอ้มทีจ่ะใหบ้รกิารได ้ (Availability) หมายถงึ ระดบัความพรอ้มในการ
ใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ เน่ืองจากการบรกิารนัน้ไม่สามารถทีจ่ะเกบ็ไวไ้ด ้ ดงันัน้ผูผ้ลติหรอืผูใ้หบ้รกิาร
จะตอ้งพรอ้มทีจ่ะใหบ้รกิารแก่ลกูคา้ในเวลาทีล่กูคา้ตอ้งการเสมอ 
 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การส่งเสรมิการตลาดหรอืการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication: IMC) มบีทบาทสาํคญัหลาย
ประการดงัน้ีคอื 
  4.1 การใหข้อ้มลูขา่วสาร ความรูแ้ละคาํแนะนําทีจ่าํเป็นเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารใหก้บั
ลกูคา้ 
   4.2 การจงูใจลกูคา้กลุ่มเป้าหมายใหเ้หน็ถงึคุณประโยชน์ของสนิคา้และบรกิาร 
   4.3 การเตอืนความจําแก่ลูกคา้ การสื่อสารการตลาดจะช่วงสรา้งการจดจําสนิคา้และ
บรกิารใหก้บัลกูคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ 
 นอกจากน้ียงัมกีารอธบิายและสรุปถงึความหมายของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดไว้
ดงัน้ี 
 1.  ด้านผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีผู่ป้ระกอบการนําเสนอขายเพื่อสรา้งความ
สนใจ และนําไปสูก่ารซือ้หรอืใชบ้รกิารสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ และสามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บั
ผูซ้ือ้หรอืผูใ้ชบ้รกิาร (Armstrong and Kotler. 2009) ซึง่อาจจะเป็นสิง่ทีส่มัผสัได ้อาท ิรปูแบบขนาด 
ส ีของผลติภณัฑ ์หรอืสิง่ทีส่มัผสัไมไ่ด ้เช่น ชื่อเสยีงของแบรนด ์วราวุฒ ิอภยัพงศ ์และสุกจิ ขอเชือ้
กลาง (2557) และ E.Elena V. Pogorelovaและคณะ (2016) ไดก้ล่าวสรุปดา้นผลติภณัฑไ์วว้่า 
สนิคา้ทีม่กีารนําเสนอนัน้มคีวามหลากหลายเช่น เสือ้ผา้เครื่องแต่งกาย กระเป๋า รองเทา้ อุปกรณ์
อเิลก็ทรอนิกส ์ และการใหบ้รกิารดา้นต่างๆ เป็นตน้ ทัง้ยงัเป็นสนิคา้ทีม่คีุณภาพมตีราสนิคา้ทีเ่ป็น
เอกลกัษณ์ มบีรรจุภณัฑท์ีส่วยงามดงึดูดความสนใจผูบ้รโิภค รวมไปถงึสนิคา้ทีม่ขีายเฉพาะบน
เวบ็ไซต ์ดงันัน้สรุปไดว้่า ผลติภณัฑม์ผีลต่อการซือ้สนิคา้บนระบบ E-commerce ในเรื่องของความ
หลากหลายของสนิคา้ สนิคา้มคีุณภาพ มคีวามเป็นเอกลกัษณ์ และมบีรรจุภณัฑท์ีน่่าสนใจ 
 2.  ด้านราคา (Price) หมายถงึ จํานวนหรอืมูลค่าทีต่อ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดส้นิคา้หรอืบรกิาร
รวมถงึคุณค่าทีร่บัรูจ้ากการใชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ โดยอาจเปรยีบเทยีบว่าคุณค่าของผลติภณัฑ ์
กบัราคาทีต่อ้งจ่ายไป ก่อนตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ (Armstrong & Kotler. 2009) วราวุฒ ิ
อภยัพงศ ์และสุกจิ ขอเชือ้กลาง (2557) และE.Elena V. Pogorelovaและคณะ(2016) ไดส้รุปดา้น
ราคาทีเ่หมอืนกนัไวว้่า ในการซือ้สนิคา้บนเวบ็ไซตน์ัน้ จะมกีารแสดงราคาใหเ้หน็ไดช้ดัเจน ซึง่ทาให้
ผูบ้รโิภคสามารถเทยีบดรูาคาได ้จนทาํการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีม่รีาคาถูกกวา่ และราคาของสนิคา้นัน้
มรีาคาทีส่มเหตุสมผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ดงันัน้สรุปไดว้่า ราคามผีลต่อการซือ้สนิคา้บนระบบ 
E-commerce สามารถทีจ่ะเทยีบดรูาคาไดแ้ละราคาสมเหตุสมผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ 
 3.  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ช่องทางการจาํหน่ายสนิคา้และบรกิารรวมถงึ
วธิกีารทีจ่ะนําสนิคา้และบรกิารนัน้ๆ ไปยงัผูบ้รโิภคเพื่อใหท้นัต่อความตอ้งการ ซึง่มหีลกัเกณฑท์ี่
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ตอ้งพจิารณาวา่ กลุ่มเป้าหมายคอืใคร และควรกระจายสนิคา้และบรกิารสูผู่บ้รโิภคผา่นช่องทางใดจงึ
จะเหมาะสมมากทีส่ดุ (THbusinessinfo. 2558) 
 4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ การสื่อสารทางการตลาด ในการ
สรา้งแรงจูงใจใหผู้บ้รโิภค เกดิความตอ้งการในตวัสนิคา้หรอืบรกิาร ซึ่งสามารถทําไดห้ลายรปูแบบ
ขึน้อยูก่บักลุ่มเป้าหมายและความเหมาะสม (ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ. 2546) ประกอบไปดว้ยการ
โฆษณา (Advertising) การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation) การขาย
โดยพนักงาน (Personal Selling) การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing)เป็นตน้ วราวุฒ ิอภยัพงศ ์และสุกจิ ขอเชือ้กลาง (2557) การสรา้งความพงึพอใจ
โดยผ่านสื่อโฆษณา เช่น สิง่พมิพ ์ วทิยุ ในการประชาสมัพนัธเ์วบ็ไซตใ์หม้คีวามน่าสนใจ และที่
สาํคญัคอืการจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย เช่น มกีารลด แลก แจก แถม ชงิโชค เป็นตน้ ซึง่สามารถ
ดงึดดูสายตาใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจในการเลอืกซือ้สนิคา้ไดเ้รว็ขึน้ 
 ในการทาํการตลาดองคก์รจะตอ้งใหข้อ้มลูขา่วสาร ความรู ้และคาํแนะนําทีจ่าํเป็นเกีย่วกบั 
สนิคา้และบรกิารใหแ้ก่ลกูคา้ โดยเฉพาะอยา่งยิง่กลุ่มลกูคา้ใหมเ่กีย่วกบัคุณประโยชน์ของสนิคา้และ 
บรกิาร สถานทีซ่ือ้หรอืใหบ้รกิาร เวลาทีส่ามารถซือ้ไดห้รอืเวลาทีใ่หบ้รกิาร รวมถงึวธิกีารเขา้รว่มใน 
กระบวนการสง่มอบสนิคา้และบรกิารอยา่งมปีระสทิธผิล ซึง่การสือ่สารอาจทาํโดยผา่นตวับุคคลหรอื 
โดยผา่นสือ่ต่างๆ 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความไว้วางใจ 
 ความไวว้างใจ (Trust) ไม่ไดเ้ป็นสิง่ที่สามารถเกดิขึน้เองไดต้ามธรรมชาต ิหากแต่เป็น
ปจัจยัทีใ่หค้วามสําคญัที่ใชใ้นการคาดการณ์เหตุการณ์ทีจ่ะเกดิขึน้ในอนาคต ซึ่งมทีัง้ความแน่นอน
และความไมแ่น่นอน โดยเป็นปจัจยัทีส่ง่เสรมิใหบุ้คคลแต่ละบุคคล ตอ้งทาํการปรบัตวัเพือ่เขา้สูส่งัคม
และสิ่งแวดล้อมที่มีความซับซ้อนที่ อาทิเช่น กลุ่มสมาชิก กลุ่มเชื้อชาติ หรือกลุ่มบุคคลซึ่งมี
ความชอบสว่นตวัเหมอืนกนัเป็นตน้ (อุดมศกัดิ,์ 2552, หน้า 3) โดยสาํหรบัการดาํเนินธุรกจิการสรา้ง
ความไวว้างใจเป็นการสรา้งความสมัพนัธอ์นัดรีะหว่างผูป้ระกอบการกบัลูกคา้ และเป็นปจัจยัทีท่าํให้
นกัการตลาดหรอืผูป้ระกอบการไดป้ระสบความสาํเรจ็ ซึง่การสรา้งความไวว้างใจ มอีงคป์ระกอบซึง่
ประกอบไปดว้ยตวัอกัษรจานวน 5ตวัอกัษร คอื T, R, U, S และ T ซึง่มจีานวนทัง้หมด 5 ปจัจยั ที่
สามารถช่วยใหผู้ป้ระกอบการสรา้งความสมัพนัธ์อนัดทีีแ่นบแน่นและมคีวามยัง่ยนืเกดิขึน้กบัลูกคา้ 
ไดแ้ก่ 
 -  T คอื Truth ความจรงิ โดยความจรงิคอืหนทางทีจ่ะทําใหผู้ป้ระกอบการอาจเกดิการ
สญูเสยีลกูคา้ หากเกดิปญัหาทางดา้นการสือ่สาร การไมส่ง่ของใหล้กูคา้ตรงตามเวลา หรอืไมต่ดิตาม
ผลของการขาย โดยเฉพาะอยา่งยิง่ การโกหก ซึง่เป็นสิง่ทีท่าํใหลู้กคา้ไมส่ามารถยอมรบัได ้และเป็น
ตวัแปรที่สําคญัที่สามารถบัน่ทอนความไวว้างใจของลูกคา้ไดม้ากทีสุ่ด เน่ืองจากความซื่อสตัยเ์ป็น
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สาํคญัทีล่กูคา้ตอ้งการอกีทัง้ยงัเป็นสิง่ทีท่าํใหค้วามสมัพนัธร์ะหวา่ง ผูป้ระกอบการกบัลกูคา้เกดิขึน้ใน
ระยะยาวไดอ้กีดว้ย 
 -  R คอื Reliability ความน่าเชื่อถอื เป็นสิง่ทีผู่ป้ระกอบการไดท้ําการตอบสนองลูกคา้ 
โดยทําการให้บรกิาร และช่วยเหลือลูกค้าด้วยความกระตือรอืร้น ซึ่งจะได้รบัความไว้วางใจจาก 
ลกูคา้กลบัคนืมา 
 -  U คอื Understand ความเขา้ใจ โดยเมื่อลูกคา้มคีําถามเกดิขึน้ และไดถ้ามคําถามที่
แสดงถงึความสนใจในความเป็นไปในทางธุรกจิเมื่อใด จะเป็นโอกาสในการสรา้งความไวว้างใจให ้
เกดิขึน้กบัลูกคา้เมื่อนัน้ โดยผูป้ระสบความสาํเรจ็ในการบรกิารลูกคา้ จะตอ้งอาศยัการทาํการพดูคุย 
และเกบ็ขอ้มูลในดา้นต่างๆ จากลูกคา้ ซึ่งสามารถช่วยใหเ้ขา้ใจถงึความต้องการของลูกคา้ไดแ้บบ
ชนิดทีส่ามารถเขา้ไปนัง่อยูใ่นใจของพวกเขาเหล่านัน้ ความเขา้ใจไมไ่ดม้แีต่การสรา้งความไวว้างใจ 
แต่สามารถทาํใหเ้กดิความมัน่ใจ และทาํใหม้เีครื่องมอืในการจดัการและแกไ้ขปญัหาไดอ้ยา่งแมน่ยาํ
และตรงจุด 
 -  S คอื Service การใหบ้รกิาร โดยไมม่วีธิใีดทีจ่ะสามารถสรา้ง และทาํการรกัษาความ
ไวว้างใจของลกูคา้ไดด้เีทา่กบัการบรกิารลกูคา้เป็นรายบุคคล 
 -  T คอื Take your Time การใหเ้วลา โดยการใหเ้วลาสง่ผลต่อความไวว้างใจ เน่ืองจาก
ความไวว้างใจนัน้ ไมไ่ดเ้กดิขึน้ หรอืสามารถสรา้งกนัไดใ้นเพยีงแค่ชัว่ขา้มคนื ดงันัน้ ผูป้ระกอบการ
จะต้องให้เวลากบัสิง่เหล่าน้ี โดยหมัน่ทําการติดตามผลงานจากลูกค้า หมัน่หาเวลาเขา้ไปพบปะ
ลกูคา้ ชว่ยลกูคา้แกไ้ขปญัหา และทาํการขอบคุณลกูคา้อยูเ่สมอ 
 เมือ่กล่าวถงึความหมายของ ความไวว้างใจ คอื ความเชื่อและความคาดหวงัสว่นบุคคลทีม่ี
ต่อพฤตกิรรมหรอืการกระทําของบุคคลอื่น หรอืหว้งลกึเกี่ยวกบัหลกัจรยิธรรมทีท่าใหเ้กดิความ
ไวว้างใจ ตวัอยา่งเชน่ แบบแผนมาตรฐาน ความเสีย่ง ความเชื่อมัน่และความปลอดภยั (Grandison; 
& Sloman. 2000; citing Chang, Liu; & Shen. 2017) ในสมยัก่อนความไวว้างใจในระบบออนไลน์ 
มขีอบเขตจาํกดัในเรื่องของความเป็นประโยชน์ ความปลอดภยั ความเป็นสว่นตวั ความมชีื่อเสยีง 
การตอ้งการรบัฟงัเสยีงของลกูคา้ ระบบคุณภาพและขอ้มลูทีม่คีุณภาพ (Chen & Barnes. 2007 และ 
Zhou & Li. 2014; citng Chang; et al. 2017) รวมไปถงึการช่วยลดปญัหาความไมแ่น่นอนและ
ความเสีย่ง ความไวว้างใจถอืว่าเป็นสิง่ทีจ่าํเป็นและสาํคญัอยา่งมากในหน่ึงองคป์ระกอบ ถอืว่า เป็น
ความสาํคญัลําดบัตน้ๆ และยงัเป็นตวัพจิารณาสาํคญัในการคาดการณ์ทศิทางทีด่สีาํหรบัพฤตกิรรม
ของบุคคล (Gefen. 2003) สาํหรบัความไวว้างใจแสดงใหเ้หน็ในความนึกคดิของมนุษยห์รอืทาง
เกีย่วกบัจติวทิยาคอื กุญแจหลกัทีส่ามารถเชื่อมต่อกบัความเปราะบาง ความไมแ่น่นอนและความ
เสีย่ง ซึง่ความไวว้างใจยงัหมายถงึความเชื่อของผูบ้รโิภคในเรือ่งของความปลอดภยั ความน่าเชื่อถอื
พึง่พาได้และอํานาจในระบบการทํางานของผูใ้ช้งาน โดยเฉพาะภายใต้ความเสีย่งที่จะเกดิขึน้ 
(Doney, et al. 1998; & Jang; et al.. 2015; citing Chang. 2017) 
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 Ngai, (2015) ความไวว้างใจ คอื กุญแจหลกัของพฤตกิรรม หรอืความตอ้งการในการสรา้ง
คุณค่าทางจติใจใหก้บัลูกคา้ ดงันัน้เครื่องมอืสงัคมออนไลน์จงึมคีวามจําเป็นต้องสรา้งประสบการณ์ 
ขอ้มลู การดาํเนินการธุรกจิผา่นการพฒันาทางธุรกจิดว้ยความไวว้างใจจากผูบ้รโิภค 
 วรารตัน์ สนัตวิงษ์ (มนีา อ่องบางน้อย, 2553; อา้งองิจาก วรารตัน์  สนัตวิงษ์. 2549) 
กล่าววา่ความไวว้างใจ คอื  ความสมัพนัธ์พื้นฐานในเรื่องการติดต่อสื่อสารในด้านการใหบ้รกิารแก่
ลูกคา้ ทฤษฎคีวามสมัพนัธอ์ย่างใกลช้ดิทีอ่งคก์รจําเป็นตอ้งเรยีนรู ้ เพื่อสรา้งความคุน้เคยอนัจะ
ก่อใหเ้กดิความประทบัใจแก่ลูกคา้ประกอบดว้ย 5 C ไดแ้ก่การสื่อสาร (Communication) ความดแูล
และการให ้(Caring and Giving) การใหข้อ้ผกูมดั (Commitment) ทีเ่กีย่วพนักบัลูกคา้ การใหค้วาม
สะดวกสบาย (Comfort) หรอืความสอดคลอ้ง (Compatibility) การแกไ้ขสถานการณ์ความขดัแยง้ 
(Conflict) และการใหค้วาม 
ไวว้างใจ (Trust) 
 1.  การสื่อสาร (Communication): Self-disclosure and Sympathetic Listening การสรา้ง
ความอุ่นใจใหแ้ก่ลูกคา้เป็นสิง่ทีเ่กดิขึน้ไดจ้ากการสื่อสารของพนักงาน พนักงานจําเป็นต้องแสดง
ความจรงิใจ และพรอ้มในการใหค้วามช่วยเหลอืแก่ลูกคา้เพื่อทีจ่ะทาใหท้ัง้สองฝา่ยเตม็ใจจนสามารถ
แสดงความรูส้กึรวมทัง้ความคดิรว่มกนั หรอืสรา้งความรูส้กึใหเ้กดิการอยากใชบ้รกิารดว้ยการเตม็ใจ
ทีจ่ะใหบ้รกิาร 
 2.  ความใส่ใจและการให ้ (Caring and Giving) เป็นความเอือ้อาทร ความรูส้กึอยาก
ปกป้องและความอุน่ใจ สิง่เหล่าน้ีเป็นการสรา้งความสมัพนัธอ์นัใกลช้ดิกบัลูกคา้ ซึง่จะสง่ผลใหลู้กคา้
มคีวามรูส้กึทีด่ ี
 3.  การใหข้อ้ผกูมดั (Commitment) ในบางครัง้องคก์รจาํเป็นตอ้งยอมทีจ่ะเสยีผลประโยชน์ 
เพื่อรกัษาไวซ้ึง่ความสมัพนัธท์ีด่ต่ีอลูกคา้ เช่น การไมค่ดิค่าบรกิารในการดาวน์โหลดเพลงพอ่หลวง
ของแผ่นดนิเป็นเพลงรอสายของบรษิทัผูซ้ึง่ใหบ้รกิารโทรศพัทเ์คลื่อนที ่ เพื่อแสดงใหเ้หน็ถงึการให้
ความรว่มมอืกบัภาครฐัในการเฉลมิพระเกยีรตพิระบาทสมเดจ็พระเจา้อยูห่วัในวนัวนัพอ่แหง่ชาต ิซึง่
จะเหน็ไดว้่า เป็นการยอมเสยีประโยชน์เพยีงส่วนน้อยเพื่อใหเ้กดิความไวว้างใจทีไ่ดร้บัจากลูกคา้ที่
ยาวนาน 
 4.  การใหค้วามสะดวกสบาย (Comfort) หรอืความสอดคลอ้ง (Compatibility) การเอาใจใส ่
จะสรา้งสะดวกสบายใหแ้ก่ลกูคา้ กล่าวคอื ลกูคา้จะเกดิความรูส้กึอนัยนิดอีบอุน่และมัน่ใจทีไ่ดร้บัการ 
ใหบ้รกิาร ลกูคา้สว่นใหญ่จะประเมนิองคก์รจากความสะดวกสบายทีไ่ดร้บั 
 5.  การแกไ้ขสถานการณ์ขดัแยง้ (Conflict Resolution) และการไวว้างใจ (Trust) ถา้
องคก์รสามารถทําใหลู้กคา้รูส้กึว่า “ทําตวัตามสบายเสมอืนอยู่บา้น” ได ้ องคก์รควรแสดงการ
รบัผดิชอบโดยการออกตวัไวก่้อนเสมอในกรณทีี ่ลกูคา้พบอะไรกต็ามทีเ่กดิขอ้สงสยัหรอืเกดิความไม่
ชอบใจในตวัสนิค้าหรอืบรกิารที่ลูกค้าคดิว่าอาจจะเสยีเปรยีบ ซึ่งในกรณีน้ีลูกค้าควรรบีถาม
เพื่อทีจ่ะใหพ้นักงานไดส้ามารถรบีชีแ้จงไดโ้ดยเรว็ ก่อนทีค่วามไม่พงึพอใจในสนิคา้หรอืบรกิารจะ
เกดิขึน้กบัลกูคา้ 
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สรปุไดว้า่ ความไวว้างใจ หมายถงึ ความรูส้กึสามารถเกดิขึน้ไดจ้ากความสมัพนัธท์ีใ่กลช้ดิทีเ่กดิโดย
การตดิต่อสื่อสารระหว่างผูใ้หบ้รกิารกบัลูกคา้ ลูกคา้ทีเ่กดิความไวว้างใจ จะทาํใหเ้กดิความรูส้กึที่
ม ัน่ใจและเชื่อมัน่ต่อองคป์ระกอบต่างๆของสนิคา้หรอืบรกิารรวมไปถงึผูใ้หบ้รกิาร จงึกล่าวไดว้่า 
ความไวว้างใจกลายเป็นตวัทีใ่ชว้ดัสมัพนัธภาพซึง่สามารถจบัตอ้งไดย้ากระหวา่งองคก์รกบัลกูคา้ 
  
4. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 การตดัสินใจเลือกซ้ือ หมายถงึ ขัน้ตอนในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑจ์ากสองทางเลอืกขึน้ไป
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะพจิารณาในสว่นทีเ่กีย่วขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจทัง้ดา้นจติใจ (ความรูส้กึนึก
คิด) และพฤติกรรมทางกายภาพการซื้อเป็นกิจกรรมด้านจิตใจและกายภาพซึ่งเกิดขึ้นในช่วง
ระยะเวลาหน่ึง กจิกรรมเหล่าน้ีทาํใหเ้กดิการซือ้และเกดิพฤตกิรรมการซือ้ตามบุคคลอื่น Schiffman; 
& Kanuk. 1994: 659) 
 กระบวนการตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการเลอืกกระทาํสิง่ใดสิง่หน่ึง 
จากทางเลอืกหลากหลายทางทีม่อียู ่ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆของสนิคา้และ 
บรกิารทีม่อียูเ่สมอ โดยทีจ่ะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มลูหรอืขอ้จากดัแต่ละสถานการณ์ ดงันัน้ 
การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการทีส่าํคญัและอยูภ่ายใตจ้ติใจของผูบ้รโิภค (ฉตัยาพร เสมอใจ. 2550) 
 การตดัสนิใจซือ้ มอีงคป์ระกอบดงัต่อไปน้ี 1) การเลอืกผลติภณัฑ ์ 2) การเลอืกตราสนิคา้ 
3) การเลอืกผูข้าย 4) เวลาทีท่าํการซือ้ 5) ปรมิาณการซือ้ 6) เงือ่นไขการชาํระเงนิ (เฉลมิเกยีรต ิ
เตยีงน้อย; และนิตนา ฐานิตธนกร. 2558; อา้งองิจาก สวุมิล แมน้จรงิ. 2546)  
 
 หลกัการเลือกซ้ือสินค้าและบริการ 
 การเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารเราควรปฏบิตัติามหลกัการดงัน้ี 
 1. พจิารณางบประมาณการเลอืกซื้อสนิคา้ควรสํารองงบประมาณว่ามเีท่าใดเพยีงพอต่อ
การซื้อสินค้าหรือไม่ถ้าสินค้ามีราคาแพงให้เลือกซื้อสินค้าที่มีราคาถูกแต่สามารถใช้ประโยชน์
ทดแทนกนัได ้
 2. ความจาํเป็นในการซือ้พจิารณาว่าสนิคา้ทีจ่ะซือ้มคีวามจาํเป็นมากน้อยเพยีงใดและควร
คาํนึงถงึประโยชน์ทีจ่ะไดร้บัจากสนิคา้เป็นสาํคญั 
 3. สํารวจราคาของสินค้าก่อนซื้อสินค้าควรเปรียบเทียบราคาของสินค้าที่มีลักษณะ
เดยีวกนัจากรา้นคา้หลายๆ แหง่วา่รา้นใดจาํหน่ายสนิคา้ทีร่าคาถูกกวา่กนั 
 4. คุณภาพของสนิคา้ควรศกึษาความรูเ้กีย่วกบัลกัษณะของสนิคา้ว่ามขีอ้ดขีอ้เสยีอย่างไร
เพือ่นํามาประกอบการตดัสนิใจ 
 5. การให้บริการควรคํานึงถึงการให้บริการก่อนและหลงัการขายว่ามีหรือไม่และเป็น
อยา่งไรบา้ง 
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 6. ระยะเวลาในการซือ้สนิคา้ควรเลอืกซือ้สนิคา้ทีม่ตีามฤดูกาลเพราะจะไดส้นิคา้ทีม่รีาคา
ถูกเชน่ผกัผลไมเ้ป็นตน้ 
 7. พจิารณาคําแนะนําและฉลากของสนิคา้ก่อนเลอืกซื้อสนิคา้ควรพจิารณาคําแนะนําและ
ฉลากของสนิคา้โดยสงัเกตจากประโยชน์ใหร้อบคอบก่อนตดัสนิใจซือ้สนิคา้ชนิดนัน้ 
 กล่าวโดยสรุป ผูบ้รโิภคมคีวามแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ อาจจะมาแตกต่างกนัทางกายภาพ 
และปจัจยัสภาพแวดลอ้มทีอ่ยูร่อบตวัซึง่มผีลทาํใหก้ารตดัสนิใจต่างกนั ดงันัน้จะตอ้งศกึษาปจัจยัต่างๆ 
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 
 ปัจจยัภายใน คอื ปจัจยัทีเ่กดิจากตวัเราเองในดา้นการนึกคดิ การแสดงออก เช่น 
ความจาํเป็น การรบัรูก้ารเรยีนรู ้เป็นตน้ 
 ปัจจยัภายนอก คือ ปจัจัยที่มาจากสภาพแวดล้อมรอบๆตัวของบุคคล เช่น สังคม 
ครอบครวัเศรษฐกจิวฒันธรรมเป็นตน้ 
 ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เป็นองคป์ระกอบทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ของ
ผูบ้รโิภค 
  
 บทบาทของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจซ้ือ 
บทบาทของผูบ้รโิภคที่เกี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจซื้อ เป็นบทบาทของผู้บรโิภคที่เกี่ยวขอ้งกบัการ
ตดัสนิใจซือ้ ซึง่มบีทบาททีแ่ตกต่างกนัดงัน้ี 
 1. ผูร้เิริม่ (Initiator) เป็นผูเ้สนอความคดิทีจ่ะซือ้สนิคา้หรอืบรกิารเป็นคนแรก 
 2. ผูม้อีทิธพิล (Influencer) เป็นผูท้ีม่บีทบาทสาํคญัทีจ่ะใหค้าํแนะนําว่าควรซือ้หรอืไมค่วร
ซือ้สนิคา้ 
 3 ผูต้ดัสนิใจ (Decider) เป็นผูท้ีจ่ะตดัสนิใจขัน้สดุทา้ยวา่จะซือ้หรอืไมซ่ือ้สนิคา้ 
 4. ผูซ้ือ้ (Buyer) เป็นผูท้ีไ่ปซือ้สนิคา้ 
 5. ผูใ้ช ้(User) เป็นผูบ้รโิภคทีใ่ชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ 
 
 ขัน้ตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
 ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ (Buying decision process) เป็นลําดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจ
ซือ้ของผูบ้รโิภค จากการสาํรวจรายงานของผูบ้รโิภคจาํนวนมากในกระบวนการซือ้ พบว่า ผูบ้รโิภค
ผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน ทัง้น้ีผูบ้รโิภคอาจจะขา้มหรอืยอ้นกลบัไปเริม่ต้นขัน้ตอนก่อนน้ีได ้ซึ่ง
แสดงให้เหน็ว่ากระบวนการซื้อเริม่ต้นก่อนการซื้อจรงิๆ และมผีลกระทบหลงัจากการซื้อ โดยมี
รายละเอยีดในแต่ละขัน้ตอนดงัน้ี 
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ภาพประกอบ 2 แสดงภาพโมเดล 5 ขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. (2546). การบรหิารการตลาดยคุใหม.่  หน้า 220. 
 1. การรบัรู้ถึงความต้องการ (Need recognition) หรือการรบัรู้ปัญหา (Problem recognition) การที่
บุคคลรบัรูถ้งึความตอ้งการของตน ซึง่อาจเกดิขึน้เองหรอืเกดิจากสิง่กระตุน้จากภายในและภายนอก 
เช่น ความหวิ ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจบ็ปวดเป็นตน้ สิง่เหล่าน้ีเกดิขึน้เมื่อถงึ
ระดบัหน่ึงจะกลายเป็นสิง่กระตุน้ บุคคลจะเรยีนรูถ้งึวธิทีีจ่ะจดัการกบัสิง่กระตุน้จากประสบการณ์ใน
อดตี ทาํใหเ้ขารูว้า่จะตอบสนองสิง่กระตุน้อยา่งไร 
 2. การค้นหาข้อมลู (Information search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และสิง่ที่
สามารถสนองความต้องการอยู่ใกล้กบัผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคจะถูกดําเนินการคน้หาขอ้มูลที่เกี่ยวขอ้ง
มากขึน้ เมื่อความต้องการถูกกระตุ้นไดถู้กสะสมไวม้าก จะทําใหเ้กดิการปฏบิตัใินภาวะอย่างหน่ึง 
คอื ความตัง้ใจใหไ้ดร้บัการสนองความต้องการ เขาจะพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อหาทางสนองความ
ตอ้งการทีถู่กกระตุน้ ซึง่แหล่งขอ้มลูของผูบ้รโิภคประกอบดว้ย 5 กลุ่ม คอื 
  2.1 แหล่งบุคคล (Personal sources) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพือ่น เพือ่นบา้นคนรูจ้กั  
  2.2 แหล่งการคา้ (Commercial sources) ไดแ้ก่ สื่อการโฆษณา พนกังานขายตวัแทน
การคา้ การจดัแสดงสนิคา้ 
  2.3 แหล่งชุมชน (Public sources) ไดแ้ก่ สือ่มวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้รโิภค  
  2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบการ
ใชส้นิคา้ 
  2.5 แหล่งทดลอง (Experimental sources) ไดแ้ก่ ประสบการณ์ตรงของผูบ้รโิภคใน
การทดลองใชผ้ลติภณัฑ ์
 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เป็นการประเมนิผล
ทางเลือกต่างๆ นักการตลาดจําเป็นต้องรู้วธิีการต่างๆ ที่ผู้บรโิภคใช้ในการประเมนิผลทางเลือก
กระบวนการประเมนิผลไม่ใช่สิง่ทีง่า่ย และไม่ใช่กระบวนการเดยีวทีใ่ชก้บัผูบ้รโิภคทุกคน และไม่ใช่
เป็นของผูซ้ื้อคนใดคนหน่ึงในทุกสถานการณ์การซื้อ กระบวนการประเมนิผลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมี
ดงัน้ี 
  3.1 คุณสมบตัขิองผลติภณัฑต่์างๆ 
  3.2 การใหน้ํ้าหนักความสําคญัสําหรบัคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์และจดัลําดบัความสําคญั
สาํหรบัคุณสมบตัต่ิางๆ 

การรบัรู้ 
ปัญหา 

การค้นหา 
ข้อมลู 

การประเมิน 
ผลทางเลือก 

การ
ตดัสินใจ 

พฤติกรรม 
ภายหลงัการซ้ือ 
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  3.3 ความเชื่อถอืเกีย่วกบัตรา ความเชื่อถอืเกีย่วกบัตราจะเปลีย่นแปลงไดเ้สมอ ซึง่เป็น
สว่นทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกในการตดัสนิใจ 
  3.4 พจิารณาอรรถประโยชน์ทีไ่ดร้บัสาํหรบัคุณสมบตัแิต่ละอยา่งสาํหรบัผลติภณัฑ ์
  3.5 เปรยีบเทยีบระหวา่งยีห่อ้ต่างๆ 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) จากการประเมนิผลพฤตกิรรมในขัน้ที ่3จะ
ช่วยใหผู้บ้รโิภคกําหนดความพอใจระหว่างผลติภณัฑต่์างๆ ทีเ่ป็นทางเลอืกโดยทัว่ๆ ไปผูบ้รโิภคจะ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีเ่ขาชอบมากทีส่ดุ 
  4.1 การตดัสนิใจเกีย่วกบัประเภทสนิคา้ (Product – class decision) เช่น ผูบ้รโิภค
ตดัสนิใจวา่เขาจะซือ้สนิคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึง หรอืจะใชเ้งนิสาํหรบักจิการอยา่งอื่น 
  4.2 การตดัสนิใจเกีย่วกบัแบบของสนิคา้ (Product – form decision) ถา้ผูบ้รโิภค
ตดัสนิใจซื้อสิง่ใดสิง่หน่ึง เขาจะตดัสนิใจว่าจะซือ้แบบไหน ขนาดเท่าใด นักการตลาดจะต้องทําการ
วจิยัตลาดเพือ่ศกึษาวา่ผูบ้รโิภคชอบสนิคา้ขนาดใด 
  4.3 การตดัสนิใจในคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์(Product attribute decision) เป็นการ
ตดัสนิใจเกีย่วกบัคุณภาพผลติภณัฑ ์ลกัษณะผลติภณัฑ ์และการออกแบบผลติภณัฑ ์
  4.4 การตดัสนิใจในตราสนิคา้ (Brand decision) ประกอบดว้ย การตดัสนิว่าควรมชีื่อ
ตราสนิคา้สําหรบัผลติภณัฑห์รอืไม่ ควรใชช้ื่อตราสนิคา้ของใคร ควรใชต้ราสนิคา้ประเภทใด ควร
ขยายตราเดมิหรอืไม่ ควรใชห้ลายตราสําหรบัผลติภณัฑห์น่ึงชนิดหรอืไม่ และควรเปลี่ยนตําแหน่ง
ตราหรอืไม ่
  4.5 การตดัสนิใจเลอืกผูข้าย (Vendor decision) ผูบ้รโิภคตอ้งตดัสนิใจว่าจะซือ้สนิคา้
จากทีใ่ด เช่น ซื้อจากหา้งสรรพสนิคา้ รา้นขายตรง หรอืรา้นคา้ส่ง ต่อจากนัน้ต้องตดัสนิใจว่าจะซื้อ
จากรา้นใด เชน่ ตดัสนิใจซือ้จากหา้งสรรพสนิคา้เน่ืองจากดนู่าเชื่อถอืกวา่ 
  4.6 การตดัสนิใจดา้นปรมิาณ (Quantity decision) ผูบ้รโิภคตดัสนิใจว่าจะซือ้เป็น
จาํนวนเทา่ใด  
  4.7 การตดัสนิใจดา้นเวลา (Timing decision) ผูบ้รโิภคตดัสนิใจเมือ่ไรจะทาํการซือ้ 
  4.8 การตดัสนิใจดา้นวธิกีารชําระเงนิ (Payment – method decision) ผูบ้รโิภค
ตดัสนิใจว่าจะจ่ายเงนิซื้ออย่างไร จ่ายเงนิสด ใชบ้ตัรเครดติการด์ และอื่นๆ การตดัสนิใจถงึวธิกีาร
จา่ยเงนิจะมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกผูข้ายและปรมิาณการซือ้โดยรปูแบบการซือ้ 2 ประการ คอื 
   1) การซือ้เพือ่การทดลอง (Trial purchases) 
   2) การซือ้ซํ้า (Repeat purchases)  
  ถา้ผูบ้รโิภคซือ้ผลติภณัฑห์รอืตราสนิคา้เป็นครัง้แรก เขาจะซือ้ในปรมิาณน้อยกว่าปกต ิ
ในกรณีน้ีเรยีกว่าเป็นการซื้อเพื่อทดลอง ซึ่งผู้บรโิภคพยายามที่จะประเมนิผลิตภณัฑ์จากการใช้
โดยตรง 
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 5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) หลงัจากการซือ้และทดลอง
ใช้ผลิตภัณฑ์ไปแล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกบัความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภณัฑ์ซึ่ง
นกัการตลาดจะตอ้งพยายามทราบถงึระดบัความพอใจของผูบ้รโิภคภายหลงัการซือ้ 
 

5. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 พงศกร ปาลกะวงศ ์ณ อยุธยา และนิตนา ฐานิตธนกร (2559) ไดศ้กึษาเรื่อง การรบัรูถ้งึ
ความเสีย่ง เครื่องหมายรบัรองความน่าเชื่อถอืและเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ผ่านสื่ออเิลก็ทรอนิกส ์ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามปลายปิด
จํานวน 240 คน โดยมสีถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู คอื การวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพห ุ
ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านสื่ออเิลก็ทรอนิกสข์องผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ไดแ้ก่ เครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ ดา้นการจดั 
อนัดบัและการวจิารณ์สนิคา้ ดา้นความไวว้างใจ และเครื่องหมายรบัรองความน่าเชื่อถอื ในขณะที่
เครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ดา้นพืน้ทีแ่สดงความคดิเหน็และชุมชนออนไลน์ และการรบัรูถ้งึความเสีย่ง 
ไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นสือ่อเิลก็ทรอนิกส ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 พศุิทธิ ์อุปถมัภ ์และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ไดศ้กึษาเรื่อง ความไวว้างใจและลกัษณะ
ธุรกิจผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อสินค้าผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ โดยใช้
แบบสอบถามปลายปิดจานวน 280 คน โดยมสีถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู คอื การวเิคราะหก์าร
ถดถอยเชงิพหุผลการวจิยัพบว่า ความไว้วางใจและลกัษณะธุรกจิผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ด้าน
ประโยชน์ทางเศรษฐกจิและดา้นการบอกต่อสง่ผลต่อความความตัง้ใจซือ้สนิคา้ผา่นสือ่สงัคมออนไลน์
อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทีร่ะดบั .05 โดยทีล่กัษณะธุรกจิผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ดา้นการบอกต่อ
สง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้สนิคา้ผา่นสื่อสงัคมออนไลน์ มากทีสุ่ด รองลงมาคอื ความไวว้างใจต่อธุรกจิ
ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์และลกัษณะธุรกิจผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ด้านความเป็นไปได้ทางเศรษฐกิจ 
ตามลําดบั สว่นลกัษณะธุรกจิผา่นสื่อสงัคมออนไลน์ดา้นขนาด ชื่อเสยีงการสื่อสารความปลอดภยัใน
การทาํธุรกรรม และคุณภาพขอ้มลู ไมส่ง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้สนิคา้ผา่นสือ่สงัคมออนไลน์ 
 วภิาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านสงัคม
ออนไลน์ (อนิสตาแกรม) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยไดท้ําการเกบ็ขอ้มลูจากผูต้อบ
แบบสอบถามทัง้หมด 400 ชุด โดยมผีลการศกึษาพบว่า ปจัจยัดา้นทศันคต ิดา้นความไวว้างใจ 
ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นสงัคมออนไลน์ (อนิสตา
แกรม) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มนีัยสาํคญัที ่0.05 พบว่าขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ดคอื
การซือ้สนิคา้ผา่นอนิสตาแกรมมคีวามสะดวก เน่ืองจากสามารถซือ้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง เพราะสว่น
ใหญ่ผูต้อบแบบสอบถาม เล่นอนิสตาแกรมเป็นประจําอยูแ่ลว้จงึทําใหรู้ส้กึข ัน้ตอนการซือ้สนิคา้ผ่าน
อนิสตาแกรมเป็นเรือ่งงา่ย ไมยุ่ง่ยากหลายขัน้ตอน 
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 อมัพร แซ่โซว (2556) ศกึษาเรือ่ง พฤตกิรรมการใชเ้ฟซบุ๊ค และพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ผา่นเฟซบุ๊คของนกัศกึษามหาวทิยาลยัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร โดยไดท้าํการเกบ็ขอ้มลู
จากนกัศกึษามหาวยิาลยัเอกชนจาํนวน 400 คน พบว่าพฤตกิรรมในการเล่นเฟซบุ๊ค ของกลุ่มผูต้อบ
แบบสอบถาม จุดประสงค์หลกัคอื เพื่อความบนัเทิง เพื่อติดต่อสอบถามข้อมูลจากเพื่อนๆ และ
สง่เสรมิการขายกบัสนิคา้และบรกิารต่างๆ จากสื่อโฆษณาบนเฟซบุ๊ค โดยระยะเวลาสงูสุดในการใช้
เฟสบุ๊คต่อครัง้คอืมากกว่า 2 ชัว่โมงต่อครัง้ และความถีใ่นการการใชเ้ฟสบุ๊คใน 1 สปัดาหโ์ดยอนัดบั 
1 คือ ใช้ทุกวัน รองลงมาคือ 4 - 6 วัน/ สัปดาห์ นอกจากน้ีผลการวิจัยพบว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ์เพศและรายไดม้คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้จากการเปิดรบัสื่อโฆษณา
ต่างๆ บนเฟสบุ๊คอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ 0.05 และพฤติกรรมการใช้งานเฟสบุ๊คไม่ว่าจะเป็น
จุดประสงคห์ลกัในการใช ้ความถี่การใช ้ระยะเวลาการใช ้มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ผา่นเฟสบุ๊ค อยา่งมนียัสาํคญัที ่0.05 
 ณฐันนัท ์มมิะพนัธุ ์ (2556) ซึง่ไดท้าํการศกึษาเรื่อง “ทศันคตแิละพฤตกิรรมการเลอืกซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่บนเวบ็ไซต์เฟซบุ๊คของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า กลุ่มตวัอย่างมี
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่บนเว็บไซต์เฟซบุ๊คส่วนใหญ่เป็นการซื้อเสื้อผ้าลําลองเน่ืองจาก
ตอ้งการความสะดวกสบาย โดยใชจ้่ายประมาณ 500 – 1,000 บาทต่อครัง้ แต่ในขณะเดยีวกนักลุ่ม
ตวัอยา่งกม็คีวามกงัวลเกีย่วกบัคุณภาพของสนิคา้ไมต่รงตามทีไ่ดร้ะบุไว ้หรอืมตีําหนิ นอกจากน้ียงั
พบวา่ประชาชนมทีศันคตโิดยรวมต่อการซือ้เสือ้ผา้บนเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊คอยูใ่นระดบัมาก 
 วรญัญา โพธิไ์พรทอง (2556) ทําการศกึษาปจัจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้า
ออนไลน์จากรา้นคา้ออนไลน์ พบว่าเพศ อายุ ระดบัการศกึษา และรายไดท้ีต่่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้
เสือ้ผา้จากรา้นคา้ออนไลน์แตกต่างกนั โดยเพศหญงิมแีนวโน้มซือ้มากกว่าเพศชาย และกลุ่มอายุ 30 
ปี เป็นกลุ่มที่มแีนวโน้มซื้อเสือ้ผา้จากรา้นคา้ออนไลน์มากที่สุด นอกจากน้ีกลุ่มที่มรีะดบัการศกึษา
ปรญิญาโทหรอืสงูกวา่ มแีนวโน้มซือ้สงูกว่า และกลุ่มทีม่รีายไดส้งูกว่า 30,000 บาทขีน้ไปเป็นกลุ่มที่
ซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ออนไลน์มากทีส่ดุ 
 สทุามาศ จนัทรถาวร (2556) ทาํการศกึษาเรือ่ง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร วตัถุประสงคข์อง
การศกึษาคน้ควา้อสิระเพื่อทําการศกึษาเกี่ยวกบัปจัจยัทางประชากรศาสตรพ์ฤตกิรรมของผูใ้ชง้าน
Facebook ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็ขอ้มลูจาํนวน 400 ชุด ผลการวจิยัพบว่า เพศหญงิเป็น
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุโดยเฉลี่ย 20-29 ปีการศึกษาระดับปริญญาตรีพนักงาน
บรษิทัเอกชนเป็นอาชพีทีม่ากทีส่ดุ มรีายไดอ้ยูใ่นชว่ง 10,001 - 20,000 บาทต่อเดอืน ใช ้Facebook 
7 วนั/สปัดาหโ์ดยใชง้าน Facebook มากกว่า1ชัว่โมง มคีวามถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้บน Facebook 1 
ครัง้/เดอืน มคีวามสนใจในการสัง่ซือ้เสือ้ผา้เครือ่งประดบั ใชจ้าํนวนเงนิในการสัง่ซือ้สนิคา้ 501บาท -
1000 บาท/ครัง้ และใช ้Facebook เพื่อการบนัเทงิ ผลการศกึษาดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
พบว่า ในดา้นผลติภณัฑผ์ูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัสนิคา้ตรงกบัความตอ้งการ 
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ดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญักบัราคาทีถู่กกว่ารา้นคา้หรอืหา้งสรรพสนิคา้ 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาดผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัการมสีว่นลดและของแถม 
ด้านการบริการ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบับริการออกค่าขนส่งฟรผีลการ
ทดสอบสมมตฐิานพบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในดา้นสนิคา้ ราคา และการบรกิาร มผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร 
 Wu, Hwang, Sharkbuv & Ochir (2016) ไดศ้กึษาเรื่อง การซือ้สนิคา้ออนไลน์และ
ออฟไลน์ คุณภาพบรกิารและความสอดคล้องกบัภาพลกัษณ์ผลการศกึษาพบว่า คุณภาพบรกิาร 
ประกอบด้วยคุณภาพการปฏิสมัพนัธ์และ คุณภาพผลลพัธ์ส่งผลต่อความไว้วางใจในรา้นค้าปลีก
ออนไลน์และออฟไลน์ของผูบ้รโิภค คุณภาพสภาพแวดล้อมทางกายภาพไม่ส่งผลกระทบต่อความ
ไวว้างใจในรา้นคา้ปลกีออนไลน์และออฟไลน์ของผูบ้รโิภค 
 Jun and Xiao–Liang (2015) ทาํการศกึษาเรื่อง การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในบรบิทสงัคม
ออนไลน์พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส:์ การศกึษาเชงิประจกัษ์ (Consumers' Decisions in Social 
Commerce Context: An Empirical Investigation) อธบิายว่า ดว้ยความนิยมและการเตบิโตของ
เครอืขา่ยทางสงัคมทีผู่บ้รโิภคมกัจะพึง่พาคาํแนะนํา จากเพื่อนออนไลน์เมื่อจะมกีารการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ผ่านทางสื่อสงัคมออนไลน์ การศกึษาในครัง้น้ีแสดงใหเ้หน็ถงึการเปลี่ยนแปลงทางความคดิ
ของผูบ้รโิภคจากการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสื่อสงัคมออนไลน์ ทัง้ในสวนการแบ่งปนัขอ้มลู และ
การซือ้สนิคา้ทางสื่อสงัคมออนไลน์ ซึง่ในการศกึษาครัง้น้ีไดศ้กึษามุมมองทางสงัคมพาณิชยจ์ากมุม
ที่แตกต่างกัน แต่มีความเชื่อมโยงกันนัน่คือการแบ่งปนัข้อมูล และการซื้อสินค้าทางสื่อสงัคม
ออนไลน์จากการทบทวนวรรณกรรมในเรื่องของการสนับสนุนทางสงัคม ทฤษฎีความความผูกพนั 
และทฤษฎคีวามไวว้างใจ ผลการศกึษาน้ีแสดงใหเ้หน็วา่ การสนบัสนุนทางสงัคม ทัง้ทางดา้นอารมณ์
และด้านสารสนเทศ ความไวว้างใจของผูบ้รโิภค และความผูกพนัต่อชุมชนออนไลน์ส่งผลกระทบ
อยา่งมนียัสาํคญัต่อความตัง้ใจซือ้สนิคา้ผา่นทางสือ่สงัคมออนไลน์ 
 Yan; et al. (2015) ทําการศกึษาเรื่อง ผลกระทบของปจัจยัการคา้ทางสงัคมออนไลน์ 
พาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ที่มต่ีอพฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภค: การศกึษาเชงิประจกัษ์จากเวบ็ไซต ์
Renren.com (Effect of Social Commerce Factors on User Purchase Behavior: An Empirical 
Investigation from Renren.com) อธบิายว่า การคา้ทางสงัคม เป็นรปูแบบการตลาดทีเ่กดิขึน้ใหมท่ี่
ธุรกจิจะดําเนินการผ่านทางแพลตฟอร์มเครอืข่ายทางสงัคม ในฐานะที่เป็นชนิดใหม่ของพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสซ์ึ่งมบีทบาทสําคญัมากขึน้ทีม่อีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้ของผูบ้รโิภค โดยการคา้ทาง
สงัคมพาณิชยอ์าศยัการตดิต่อสื่อสารบนแพลตฟอรม์เครอืข่ายสงัคม เช่น Facebook และTwitter 
เป็นเครื่องมือสําหรบัการนําเสนอเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์หรือร้านค้า ซึ่งจะทําให้เกิดความสนใจใน
ผลิตภณัฑ์อนัเป็นการช่วยเพิม่ความตัง้ใจที่จะซื้อของผู้บริโภคมากยิง่ขึ้น ในการศึกษาครัง้น้ีได้
พฒันาและตรวจสอบรปูแบบแนวคดิของปจัจยัทางสงัคมออนไลน์เช่น การสนบัสนุนทางสงัคมความ
ไม่แน่นอนของผูข้าย ความไม่แน่นอนผลติภณัฑแ์ละสื่อกลางดา้นสารสนเทศ ของบุคคลที่สามที่มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทางสงัคมพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสโ์ดยการศกึษาจากการใช้
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งานเวบ็ไซต์เครอืข่ายสงัคมที่ใหญ่ที่สุดในประเทศจนี (Renren.com) การศกึษาครัง้น้ีพบว่าการ
สนับสนุนทางสงัคม ความไม่แน่นอนของผูข้ายสนิคา้ ความไม่แน่นอนของผลติภณัฑ ์และสื่อกลาง
ดา้นสารสนเทศของบุคคลทีส่าม ส่งผลกระทบต่อพฤตกิรรมของผูใ้ชแ้ละความตัง้ใจในการซือ้สนิคา้
ทางสงัคมอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 Ju–Young and Kim (2015) ทาํการศกึษาเรื่อง F–commerce แพลตฟอรม์สาํหรบัการซือ้
สนิคา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์: การทดสอบโดยใชท้ฤษฎแีบบจําลองของแรงจูงใจและบุคลกิภาพของ 
Mowen (Mowen’s 3M Model) (F–Commerce Platform for Apparel Online Social Shopping: 
Testing a Mowen’s 3M Model) งานวจิยัครัง้น้ีใชก้ารตรวจสอบการใชท้ฤษฎรีปูแบบของการสรา้ง
แรงจูงใจและบุคลกิภาพ (3M Model) อนัไดแ้ก่ 1) ความตัง้ใจซื้อทางสงัคมใน Facebook 
Commerce ที่ไดร้บัผลกระทบลกัษณะบุคลกิภาพของผูใ้ชแ้ละ 2) การตรวจสอบการเชื่อมโยง
ระหว่างความพงึพอใจและความตัง้ใจซือ้ของผูบ้รโิภค กลุ่มตวัอยา่งในการศกึษาคอื ผูใ้ช ้Facebook 
ในประเทศสหรฐัอเมรกิาทีม่ปีระสบการณ์การชอ็ปป้ิงสงัคมออนไลน์จํานวน 601 คน ผลการศกึษา
พบวา่ ลกัษณะบุคลกิภาพของผูใ้ชท้ีแ่ตกต่างกนั มแีนวโน้มทีจ่ะซือ้สนิคา้ทางสงัคมออนไลน์แตกต่าง
กนั และแรงจงูใจในการใชง้านสื่อสงัคมออนไลน์มอีทิธพิลต่อความตัง้ใจทีจ่ะซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคม
ออนไลน์ 
 Meng-Hsiang, Chun-Ming , Kuo-Kuang; & Yi-Jung (2014) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง ปจัจยั
ทีส่ง่ผลต่อการซือ้ซํ้าในกลุ่มซือ้สนิคา้ออนไลน์ (Online Group-Buying) ในมุมมองความสาํเรจ็และ
ความไวว้างใจของ DeLone & McLean IS (Determinants of repurchase intention in online 
group-buying: The perspectives of DeLone & McLean IS ) วตัถุประสงคข์องการศกึษาครัง้น้ี 
เพื่อนําเสนอรูปแบบทางทฤษฎีในการตรวจสอบความตัง้ใจซื้อซํ้าในกลุ่มซื้อสินค้าออนไลน์โดย
การบูรณาการมุมมองของ DeLone & McLean IS ในรปูแบบของการประสบความสาํเรจ็และความ
ไวว้างใจ โดยใชข้อ้มูลที่รวบรวมจากลูกคา้ 253 คนของเวบ็ไซต์กลุ่มซื้อสนิคา้ออนไลน์ในประเทศ
ไต้หวนั ผลการศกึษาพบว่าลูกคา้มคีวามพงึพอใจกบัเวบ็ไซต์ ผูข้ายที่มคีุณภาพ การรบัรูคุ้ณภาพ
ของเวบ็ไซต ์และค่านิยมของกลุ่มสงัคม มอีทิธพิลเชงิบวกต่อความตัง้ใจซือ้ซํ้า ในขณะทีน่ัน้การรบัรู้
คุณภาพของเวบ็ไซต์และการรบัรูคุ้ณภาพของผูข้าย มผีลกระทบอย่างมนีัยสาํคญัต่อความพงึพอใจ
กบัเวบ็ไซต์และความพงึพอใจกบัผูข้ายตามลําดบั นอกจากน้ีผลของการศกึษายงัแสดงใหเ้หน็ว่า
ความไวว้างใจในเวบ็ไซต์มอีทิธพิลในเชงิบวกต่อการรบัรูคุ้ณภาพของเวบ็ไซต์ ในขณะที่ความพงึ
พอใจต่อเวบ็ไซต์มอีทิธพิลต่อความไวว้างใจในผูข้าย การรบัรูคุ้ณภาพของผูข้าย และความพงึพอใจ
ต่อผูข้ายอยา่งมนียัสาํคญัสดุทา้ยผลทีไ่ดแ้สดงใหเ้หน็วา่การรบัรูคุ้ณภาพของเวบ็ไซตม์อีทิธพิลในเชงิ
บวกต่อความไวว้างใจในเวบ็ไซต ์ในขณะทีช่ื่อเสยีงของเวบ็ไซตแ์ละชื่อเสยีงของผูข้าย สง่ผลกระทบ
ต่อความเชื่อมัน่ในเวบ็ไซตแ์ละความไวว้างใจในผูข้ายตามลาํดบั 
 Chang, Chou; & Chien (2014) ไดศ้กึษาเรื่องการประเมนิความพงึพอใจและความตัง้ใจ
ซื้อซํ้าในการซื้ออาหารออนไลน์โดยใชต้วัอย่างของไต้หวนั การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา
ความสมัพนัธร์ะหว่างความเป็นส่วนตวักบัความพงึพอใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์ของกลุ่มและ เพื่อ
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สรา้งความสมัพนัธ์ระหว่างความพงึพอใจของผูบ้รโิภคและความตัง้ใจซื้อคนื ผลการวจิยัพบว่าตวั
แปรดา้นประชากรศาสตรม์ผีลต่อความพงึพอใจในการซือ้อาหารของกลุ่มผูบ้รโิภคออนไลน์ ความพงึ
พอใจของผูบ้รโิภคมผีลต่อเจตนารมณ์ในการตัง้ใจซือ้ซํ้า 
 Mohmed, Azizan; & Jali (2013) ศกึษาเรื่อง ผลกระทบของความไวว้างใจและ
ประสบการณ์ทีผ่่านมาต่อความตัง้ใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ (The Impact of Trust and Past 
Experience on Intention to Purchase in E-Commerce) ผลการศกึษาสรุปว่า 3 ปจัจยั ไดแ้ก่ 
Trust (ความไวว้างใจ) Past Experience (ประสบการณ์ทีผ่่านมา) และ Social Presence (การ
ปรากฏตวัของผู้สื่อสารในสภาพแวดลอมทางสงัคมออนไลน์ที่เกิดขึ้นในขณะทาการสื่อสารผ่าน
คอมพวิเตอร)์ มคีวาม สมัพนัธ์กบัความตัง้ใจที่จะซื้อสนิค้าออนไลน์อย่ามนีัยสําคญัและทัง้หมด มี
ความสมัพนัธ์ในเชงิบวกกบัพฤติกรรมและความตัง้ใจของผู้ซื้อ โดยความไว้วางใจเป็นปจัจยัที่มี
อทิธพิลมากทีส่ดุ (47%) รองลงมาคอื ประสบการณ์ทีผ่า่นมา (33%) และการปรากฏตวัในสภาพแวด
ลอมทางสงัคมออนไลน์ (20%) หมายความว่า ผูซ้ื้อใหค้วามสนใจทีจ่ะไวว้างใจก่อนแลว้ขึน้อยู่กบั
ประสบการณ์ทีผ่า่นมา หรอืตรวจสอบระดบัการปรากฏตวัในสภาพแวดลอมทางสงัคมออนไลน์ เช่น
สื่อทีน่าเสนอดว้ยภาพจะทาใหก้ารปรากฏตวัในสภาพแวดลอมทางสงัคมเหน็ไดชดัเจนมากกว่าสื่อที่
เป็นเสยีง 
 Kim; & Park (2013) ศกึษาเรื่อง ผลของลกัษณะต่างๆ ของธุรกจิผา่นสื่อสงัคมออนไลน์ 
(s-Commerce) ในประสทิธภิาพความน่าเชื่อถอืและไวว้างใจของผูบ้รโิภค (Effects of various 
characteristics of social commerce on consumers’ trust and trust performance) โดยศกึษา
ลกัษณะของธุรกจิผา่นสื่อสงัคมออนไลน์ ดงัน้ี ชื่อเสยีง ขนาด คุณภาพขอ้มลู ความปลอดภยัในการ
ทําธุรกรรม การสื่อสาร ประโยชน์ทางเศรษฐกิจ และการบอกต่อ ผลการศึกษาพบว่า ชื่อเสียง
สมัพนัธก์บัความน่าเชื่อถอืในเชงิบวก ขนาดขององคก์รมคีวามสมัพนัธก์บัความน่าเชื่อถอืในเชงิบวก
ซึง่ขนาดของบรษิทัทีม่ขีนาดใหญ่มแีนวโน้มทีจ่ะดูเป็นทีน่่าเชื่อถอืมากกว่าขนาดเลก็ ความสมัพนัธ์
ระหว่างขอ้มูลที่มคีุณภาพกบัความน่าเชื่อถือ และความปลอดภยัในการทําธุรกรรมกบัความ
น่าเชื่อถอืมคีวามสมัพนัธใ์นเชงิบวก ซึง่บรโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะเชื่อถอืขอ้มลูทีถู่กตอ้ง เป็นประโยชน์ 
เชื่อถอืไดแ้ละเพยีงพอเกี่ยวกบัสนิคา้หรอืบรกิาร และความสมัพนัธ์ระหว่างการสื่อสารกบัความ
น่าเชื่อถอื และการบอกต่อกบัความน่าเชื่อถอื มคีวามสมัพนัธ์กนัในเชงิบวก แต่ความสมัพนัธ์
ระหว่างประโยชน์ทางเศรษฐกจิและความเชื่อถอื มคีวามสมัพนัธก์นัในเชงิลบ ซึง่ผูบ้รโิภคไมม่คีวาม
เชื่อถอืในบรษิทัหรอืผูป้ระกอบการทีข่ายสนิคา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ และความสมัพนัธ์ระหว่าง 
ความไวว้างใจกบัความตัง้ใจซือ้ และประสทิธภิาพความน่าเชื่อถอืจากตวัแปรดา้นชื่อเสยีง ขนาด 
คุณภาพขอ้มลู ความปลอดภยัในการทาํธุรกรรม การสื่อสาร ประโยชน์ทางเศรษฐกจิ และการบอก
ต่อกบัความตัง้ใจซือ้สมัพนัธก์นัในเชงิบวก อยา่งมนียัสาํคญั 
 San, Sim, Ling; & Hock (2012) ไดท้าํการวจิยัในเรือ่งของความไวใ้จ (Trust) มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ โดยทําการศึกษากบัผู้หญิงชาวมาเลเซียกบัสนิค้า
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เครื่องสําอาง พบว่า การที่ผูใ้ช้บรกิารอนิเทอรเ์น็ตมปีระสบการณ์ที่ดจีากการใชบ้รกิารเวบ็ไซต์จะ
ชว่ยสรา้งความมัน่ใจในการซือ้สนิคา้ในครัง้ต่อๆ ไป 
 



บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 ในการศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัได้มี
วธิดีําเนินการวจิยัอย่างเป็นขัน้ตอนเพื่อใหไ้ดม้าซึ่งขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง และนําไปวเิคราะหด์ว้ย
วธิทีางสถติต่ิอไปน้ี 
 ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี 
  1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
  2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
  3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
  4. การจดัทาํขอ้มลู และการวเิคราะหข์อ้มลู 
  5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั  
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้ผา่นโซเชยีลเน็ตเวริค์เฟซบุ๊ก
และอาศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร  
  

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

 ผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัได้นํามาทําการคํานวณขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งโดยใชส้ตูรของ W.G. Cochran (1953) โดยใชก้ารสุม่ตวัอยา่ง (Sampling) จาํนวนผูบ้รโิภค
ทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชค้วามน่าจะเป็น (Probability Sampling) และใชส้ตูรใน
กรณทีีไ่มท่ราบจาํนวนประชากร ดงัน้ี 
 

    
2

2

D

P)P(1Z
n


  

 
   เมือ่ n แทน ขนาดของกลุ่มประชากรตวัอยา่ง 
    P แทน คา่ประมาณของสดัสว่นของประชากรเทา่กบั 0.5 
    Z แทน คา่แจกแจงการกระจายแบบโคง้ปกตทิีใ่ชใ้นการสุม่ตวัอยา่ง 
      ในทีน้ี่กาํหนดระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 (หรอืเทา่กบั 1.96) 
    D แทน คา่ความคลาดเคลื่อน (0.05) 
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 แทนคา่สตูร 
 

n = 
(1.96)2 (0.5)(0.5)  

(0.05)2  
 = 384.16 คน 

 

 ดงันัน้ จํานวนประชากรที่เป็นประชากรตวัอย่างจากการสุ่มตัวอย่างมคี่าคํานวณ รวม
ทัง้สิ้น 384.16 คน เพื่อความครบถ้วนและความสะดวกในการเก็บข้อมูล และเพื่อป้องกนัความ
ผดิพลาดคลาดเคลื่อน ผูว้จิยัจงึทําการปรบักลุ่มตวัอย่างดงักล่าวที่ใชใ้นการวจิยัครัง้น้ีเป็นจํานวน
กลุ่มละ 400 คน  
  
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งตามขัน้ตอน ดงัน้ี 
 ขัน้ตอนท่ี 1 นําแบบสอบถามมาสรา้งเป็นแบบสอบถามออนไลน์ ทางเวบ็ไซต ์Google ได ้
ลงิคส์าํหรบัตอบคาํถาม คอื https://goo.gl/forms/BU88hjT9qMTSgSqE3 
 ขัน้ตอนท่ี 2 ประสานขอความร่วมมอืในการส่งลงิคแ์บบสอบถามในการวจิยั เรื่องปจัจยัที่
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครกบัผูข้ายสนิค้าเสื้อผา้แฟชัน่ออนไลน์โดยขออนุญาตส่งลงิค์
แบบสอบถามทางกล่องขอ้ความ (Inbox) กบัลกูคา้ทีเ่คยซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ 
 ขัน้ตอนท่ี 3 ทาํการคดักรองกลุ่มตวัอยา่ง เฉพาะกลุ่มลูกคา้กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 
คนที่เคยชมการถ่ายทอดสดการขายเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์และเคยซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์เท่านัน้ โดยวธิีการตัง้คําถามในการคดักรองกบักลุ่มตวัอย่างว่า “คุณอาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครใช่หรอืไม”่ “คุณเคยซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ ใช่หรอืไม”่ ถา้กลุ่มตวัอยา่ง
ตอบวา่ “ใช”่ จงึจะแจกแบบสอบถามใหต้อบต่อไป 
 
2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมือท่ีใช้ในงานวิจยั 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นงานวจิยัครัง้น้ี คอื แบบสอบถามซึง่ผูว้จิยัไดจ้ดัทําขึน้เพื่อศกึษาปจัจยัทีม่ี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 4 สว่นประกอบดว้ย 
  ส่วนท่ี 1 ลกัษณะส่วนบคุคลของผูต้อบ 
  เป็นแบบสอบถามทีเ่กี่ยวกบัขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ 
อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ประกอบดว้ยแบบสอบถามทีม่คีาํถามแบบให้
เลอืกตอบจาํนวน 6 ขอ้ ดงัน้ี 
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 ขอ้ที ่1 เพศใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิไดแ้ก่ 
   1. เพศชาย 
   2. เพศหญงิ 
   3. เพศทีส่าม 
 ขอ้ที ่2  สถานภาพใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิไดแ้ก่ 
   1. โสด 
   2. สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
   3. หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่
 ขอ้ที ่3  อายุเป็นคําถามแบบหลายตวัเลอืก โดยระดบัการวดัขอ้มูลเป็นประเภทเรยีงลําดบั 
ซึง่แบ่งชว่งอายเุป็นดงัน้ี 
   1. น้อยกวา่ 20 ปี 
   2. 20 – 24 ปี   
   3. 25 – 29 ปี 
   4. 30 – 34 ปี 
   5. 35 – 39 ปี 
   6. 40 – 44 ปี 
   7. มากกวา่ 44 ปี 
 ขอ้ที ่4  ระดบัการศกึษาใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั ไดแ้ก่ 
   1. ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   2. ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ 
   3. สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 ขอ้ที ่5  อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบให้เลือก 
(Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิไดแ้ก่   
   1. นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา 
   2. ธุรกจิสว่นตวั 
   3. รบัราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   4. พนกังาน / ลกูจา้งบรษิทัเอกชน 
   5. พอ่บา้น / แมบ่า้น 
   6. อื่นๆ โปรดระบุ............................ 
 ขอ้ที ่6  รายไดต่้อเดอืน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคาํถามมหีลายคาํตอบให้
เลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) 
ดงันัน้จงึกาํหนดชว่งรายไดด้งัน้ี  
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   1. ตํ่ากวา่ 9000 บาท 
   2. 9,000 –14,999 บาท 
   3. 15,000 –20,999 บาท 
   4. 21,000– 26,999บาท 
   5. 27,000 – 32,999 บาท 
   6. 33,000 – 38,999 บาท 
   7. 39,000 – 45,000 บาท 
   8. 45,001 บาทขึน้ไป 
 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัข้อมูลการซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) โดยเป็นแบบสอบถามทีม่ ีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบ
รายการ ใหเ้ลอืกเพยีง 1 คาํตอบ 
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัปจัจยัด้านความไว้วางใจ ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดและการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook 
Live) โดยเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) ใชม้าตรวดัแบบ Rating 
Scale ของ Likert (Method of Summated Rating the Likert Scale) (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2541: 
166) โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลอืกตอบไดเ้พยีงคาํตอบเดยีว โดยกําหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน 
1 ถงึ 5 คะแนน แทนระดบัความคดิเหน็ดงัต่อไปน้ี 
 ระดบัความคดิเหน็มากทีส่ดุ  5 คะแนน 
 ระดบัความคดิเหน็มาก  4 คะแนน 
 ระดบัความคดิเหน็ปานกลาง  3 คะแนน 
 ระดบัความคดิเหน็น้อย  2 คะแนน 
 ระดบัความคดิเหน็ทีส่ดุ  1 คะแนน 
 ในการวเิคราะหข์อ้มลูของแบบสอบถาม จะใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในแต่ละระดบัชัน้โดยใชส้ตูรการ
คาํนวณหาชว่งกวา้งของชัน้ดงัน้ี 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 - 1  

5  
= 0.80  
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  การอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในการอภปิรายผลและแปลความหมายคา่คะแนน ดงัน้ี  
โดยแต่ละตวัแปรจะมกีารกาํหนดการแปลผลของแต่ละตวัแปร ดงัน้ี 
  ตวัแปรในดา้นปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
 
 ระดบัคะแนน  ระดบัความคดิเหน็ 
 4.21 - 5.00   สว่นประสมทางการตลาดดมีาก 
 3.41 - 4.20   สว่นประสมทางการตลาดด ี
 2.61 - 3.40   สว่นประสมทางการตลาดปานกลาง 
 1.81 - 2.60   สว่นประสมทางการตลาดไมด่ ี
 1.00 - 1.80   สว่นประสมทางการตลาดไมด่อียา่งมาก 
 
 ขัน้ตอนในการสร้างเครื่องมือวิจยั 
 1. ศึกษาข้อมูลทุติยภูมจิากตํารา เอกสาร บทความ และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. สรา้งแบบสอบถามโดยอาศยักรอบแนวคดิเกีย่วกบัปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 3. นําแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ไปเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธเ์พื่อตรวจสอบ
ความถูกตอ้ง เหมาะสม และขอคาํเสนอแนะเพิม่เตมิ และนํามาปรบัปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของ
อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธใ์หส้มบรูณ์ก่อนนําไปทดลองใช ้
 4. นําแบบสอบถามไปเกบ็กบักลุ่มตวัอย่างจํานวน 40 ชุด และนํามาวเิคราะหห์าค่าความ
เชื่อมัน่ (Reliability) ของชุดคาํถาม โดยใชส้มัประสทิธิ ์Cronbach’s Alpha Coefficient โดยใชว้ธิี
สมัประสทิธิแ์อลฟา่ ( - Coefficient) สตูรของครอนบาค (Cronbach) เพื่อหาค่าความเชื่อมัน่ของ
ชุดคาํถาม ค่าแอลฟา่ทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องชุดคาํ ถาม โดยมคี่าระหว่าง 0 <  < 1 
ซึง่ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 มาก แสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สงู การวจิยัครัง้น้ีไดใ้ชค้่า  ทีย่อมรบัไดท้ี ่0.70 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 449) 
 
 ด้านส่วนประสมทางการตลาด   
 ดา้นผลติภณัฑ ์       =  0.836 
 ดา้นราคา        =  0.761 
 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย     =  0.872 
 ดา้นการสงเสรมิการตลาด     =  0.808 
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 ด้านความไว้วางใจ      
 ดา้นการสือ่สาร       =  0.823 
 ดา้นการเอาใจใส ่      =  0.804 
 
 ด้านการตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชัน่ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์   
 การตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์  =  0.841 
 
 5.  นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างคือกลุ่มลูกค้ากรุงเทพ    
มหานคร จาํนวน 400 คนทีเ่คยชมการถ่ายทอดสดการขายเสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์และเคยซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ 
 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Method) เพื่อศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยมแีหล่งขอ้มลูในการศกึษาคน้ควา้ประกอบดว้ย 2 สว่น คอื 
 1. ขอ้มลูปฐมภมู ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีผู่ว้จิยัไดจ้ากการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากการ
ตอบแบบสอบถามของประชาชนในกรุงเทพมหานครจํานวน 400 ชุด ผูว้จิยัเตรยีมแบบสอบถามให้
เพยีงพอกบัจํานวนกลุ่มตวัอย่างนําแบบสอบถามทีห่าคุณภาพแลว้ไปขอความร่วมมอื ในการส่งลงิค์
แบบสอบถามในการวจิยั เรื่องปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กบัผูข้ายสนิคา้
เสือ้ผา้แฟชัน่ออนไลน์โดยขออนุญาตสง่ลงิคแ์บบสอบถามทางกล่องขอ้ความ (Inbox) กบัลูกคา้ทีเ่คย
ซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยแบบสอบถามทัง้หมด 3 มดีว้ยกนั 3 สว่น คอื 
  สว่นที ่1 ขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์
  สว่นที ่2 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
  สว่นที ่3 ปจัจยัดา้นความไวว้างใจ และการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
 

4. การจดัทาํข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู 
 การจดัทาํข้อมลู 
 1.  หลงัจากเก็บขอ้มูลแล้วนําแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ของแบบ 
สอบถาม และคดัแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2.  นําแบบสอบถามทีส่มบูรณ์แลว้มาลงรหสั (Coding) ในแบบลงรหสั สําหรบัประมวล
ขอ้มลูดว้ยคอมพวิเตอร ์
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 3.  นําขอ้มลูมาบนัทกึลงคอมพวิเตอร ์เพื่อประมวลผล (Processing) ดว้ยโปรแกรมการ
ประมวลขอ้มลู โดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปูเพือ่วเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนาและเชงิอนุมาน 
  
 การวิเคราะหข้์อมลู 
 1. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชส้ถติ ิดงัน้ี 
  1.1 คา่รอ้ยละ (Percentage) เพือ่ใชอ้ธบิายลกัษณะขอ้มลูจากแบบสอบถาม 
   สว่นที ่1 ขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ อาย ุระดบั 
การศกึษาสงูสดุ อาชพีปจัจุบนั รายไดต่้อเดอืน 
  1.2 คา่คะแนนเฉลีย่ (Mean) เพือ่ใชใ้นการอธบิายลกัษณะขอ้มลูจากแบบสอบถาม 
   สว่นที ่2 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด  
   สว่นที ่3 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นความไวว้างใจ 
   สว่นที ่4 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ 
  1.3 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพือ่ใชใ้นการอธบิายลกัษณะขอ้มลู
จากแบบสอบถาม 
   สว่นที ่2 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด  
   สว่นที ่3 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นความไวว้างใจ 
   สว่นที ่4 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ 
 2. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) เพือ่ทดสอบสมมุตฐิาน
ที ่ 7, 8 คอื สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิานในการวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิซอ้น (Multiple 
Regression Analysis) สมการถดถอยเชงิซอ้นในรปูแบบความสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงในการทดสอบ
สมมตฐิาน 
 
5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 1. สถิติพืน้ฐาน ได้แก่ 
  1.1  คา่สถติริอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2552: 34) 
 

    
n

100f
P


  

 
   เมือ่ P  แทน คา่รอ้ยละ 
    f  แทน ความถีท่ีต่อ้งการแปลงใหเ้ป็นคา่รอ้ยละ 
    n  แทน จาํนวนความถีท่ ัง้หมด 
 
   คา่รอ้ยละจะแสดงความหมายของคา่ และสามารถนําคา่ทีไ่ดไ้ปเปรยีบเทยีบได ้
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  1.2 คา่คะแนนเฉลีย่ (Mean) (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2544: 40)  
 

    
n

x
X


  

 
   เมือ่ X   แทน คะแนนเฉลีย่ 
    x  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดในกลุ่ม 
    n  แทน จาํนวนขอ้มลูทัง้หมด 
 
 3. คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2544: 40) 
 

    
1)n(n

)x(xn
S.D.

22




  

 
   เมือ่ S.D.  แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    )x( 2   แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
    n   แทน จาํนวนในกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 2. สถิติท่ีใช้หาคณุภาพของแบบสอบถาม 

  หาคา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชส้ตูรคา่สมัประสทิธิแ์อลฟา่ (-Coefficient) 
ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2552: 34) ค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่าทีไ่ดต้อ้งไมต่ํ่า
กวา่ 0.7 จงึจะถอืวา่ยอมรบัได ้สตูรในการหาความเชื่อมัน่วธิน้ีีคอื 
 

    
variance/covariance1)(K1

variance/covarianceK
 α


  

 
   เมือ่   แทน คา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
    k  แทน จาํนวนคาํถาม 
   covariance   แทน คา่เฉลีย่ของคา่ความแปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ 
   variance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่ความแปรปรวนของคาํถาม 
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 3. สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน 
  ผูว้จิยันําแบบสอบถามทีเ่กบ็รวบรวมไดท้ัง้หมดมาประมวลผลดว้ยเครื่องคอมพวิเตอร์
และทาํการวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติ ิดงัน้ี 
  3.1  ขอ้มูลทีเ่กี่ยวกบัปจัจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่เพศอายุ สถานะภาพวุฒกิารศกึษารายได้
ของกลุ่มตวัอยา่งผูว้จิยันําขอ้มลูมาแจกแจงความถี ่ (Frequency) รอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ 
(Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  3.2 ขอ้มลูระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ระดบัความ
คดิเห็นเกี่ยวกบัปจัจยัด้านความไว้วางใจ และระดบัความคิดเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
แฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยผูว้จิยันําขอ้มลูมาหา ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 
  3.3 เปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ตามลกัษณะประชากรศาสตร ์ ดว้ยการทดสอบดว้ยความแปรปรวนทางเดยีว 
(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) 
    3.3.1 ค่า F-test ใชใ้นการทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลี่ยของกลุ่ม
ตวัอยา่งทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนใชก้รณีค่าแปรปรวนเท่ากนัทางเดยีว 
(One-way Analysis of Variance: ANOVA) ใชส้ตูรดงัน้ี (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2534: 249) 
 

    
w

b

MS

MS
F   

 
  โดยที ่ K-Ndf 1,-kdf 21      
 
  เมือ่     แทน การวเิคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดยีว F-test 
     แทน ผลรวมกาํลงั 2 เฉลีย่ระหวา่งกลุ่ม 
     แทน ผลรวมกาํลงั 2 เฉลีย่ภายในกลุ่ม 
       แทน ชัน้แหง่ความอสิระ 
    k   แทน จาํนวนกลุ่ม 
      แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 
 
    3.3.2 กรณทีีส่ตูรการวเิคราะหค์วามแปรปรวนใชก้รณคีา่ความแปรปรวนไมเ่ท่ากนั
ทางเดยีว Brown-forsythe (B) สามารถเขยีนได ้ดงัน้ี (Hartung. 2001: 300) 

    
(W)

(B)

MS

MS
β   
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   โดยคา่ 2
i

K

1i

i
(W) S

N

n
1MS 








   

 
   เมือ่ β    แทน คา่สถติมิใีชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
    (B)MS  แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม (Mean 
Square Between Group) 
    (W)MS  แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean 
Square Within groups) สาํหรบั Brown-Forsythe 
    K   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n   แทน จาํนวนตวัอยา่ง 
    N   แทน ขนาดประชากร 
    2

iS    แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
   3.3.3 ในกรณีทีผ่ลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติแิลว้ ตอ้ง
ทาํการทดสอบเป็นรายคูต่่อไปเพือ่ดวูา่มคีูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ีFisher’s Least Significant 
Difference (LSD) หรอื Dunnett T3 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 332-333) 
    สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ LSD (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 
332-333) สามารถเขยีนได ้ดงัน้ี 
 

    LSD  =  












ji

kn;
2

α
-1 n

1

n

1
MSEt  

   โดยที ่ ji nn   

    k-ndf   
   เมือ่ LSD แทน คา่ผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบักลุ่มประชากร กลุ่มที ่ 
       i และ j 
    MSE แทน คา่ Mean Square Error หรอืความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
       MS(W) 
    k  แทน จาํนวนกลุ่มของประชากร 
    N  แทน จาํนวนประชากรทัง้หมด 
      แทน คา่ความคลาดเคลื่อน 
 
    สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ Dunnett T3 สามารถเขยีนได ้ดงัน้ี 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545: 332-333) 
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S

)
A

S
2(MS

qDDd   

 
   เมือ่  Dd   แทน คา่สถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณาใน Dunnett test 
     qD   แทน คา่จากตาราง Critical values of the Dunnett test 

    
A

S
MS   แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

    S     แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 4.  วเิคราะหอ์ทิธพิลปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด และปจัจยัดา้นความไวว้างใจ ที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ดว้ยการวเิคราะหส์มการถดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression) ) จากสมการแสดงความสมัพนัธ์
ระหว่างตวัแปรตาม (Y) และและตวัแปรอสิระ (X) ของประชากร จะเหน็ว่า กลุ่มตวัแปรอสิระ 
(+1X1+2X2+...+kXk) สามารถอธบิายการเปลีย่นแปลงค่าของตวัแปรตามไดส้ว่นหน่ึง ในสว่น
ของการเปลีย่นแปลงทีไ่ม่สามารถอธบิายไดน้ี้ เรยีกว่า ค่าความคาดเคลื่อนในการพยากรณ์ (Error: 
) การวิเคราะห์เชิงถดถอยแบบพหุคูณจะเป็นการพยากรณ์หาค่าสมัประสทิธิ ์ และ 1 จาก
ค่าสถติ ิa และ b ทีไ่ดจ้ากการคาํนวณโดยกลุ่มตวัอยา่ง โดยหลกัการวเิคราะห ์คอื ค่าสมัประสทิธิท์ี่
คํานวณไดจ้ะต้องเป็นค่าสมัประสทิธิท์ี่ทําใหส้มการดงักล่าวมคี่าความคาดเคลื่อนกําลงัสองรวมกนั
น้อยทีส่ดุ (Ordinary Least Square: OLS)  
 
  สมการถดถอยเชงิพหคุณูของประชากร 
 
  + 
 
  สมการถดถอยเชงิพหคุณูของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

   
 
  โดยที ่ X แทน ตวัแปรอสิระ 
    Y แทน ตวัแปรตาม 
    K แทน จาํนวนตวัแปรอสิระ 
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  เมือ่  และ a เป็นจุดตดัแกน Y ของสมการถดถอย หรอืค่าของ Y เมื่อใหต้วัแปรอสิระ
ทัง้หมดมคีา่เทา่กบัศนูย ์
  สว่น  และ b เป็นสมัประสทิธิถ์ดถอย (Partial Regression Coefficient) ของตวัแปร
อสิระแต่ละตวั ซึง่หมายถงึอตัราการเปลีย่นแปลงของตวัแปรตาม (Y) เมื่อตวัแปรอสิระนัน้เปลีย่นไป 
1 หน่วย โดยตวัแปรอสิระตวัอื่นมคีา่คงที ่
   
  โดยทีค่า่สมัประสทิธิ ์a และ b สามารถคาํนวณไดจ้ากสตูร ดงัน้ี 
 

   
 

  b1 =  

 
 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การนําเสนอผลของการวเิคราะห์ขอ้มูล ในการวจิยัปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัไดก้าํหนดสญัลกัษณ์ต่างๆและอกัษรยอ่ในการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัต่อไปน้ี 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 n  แทน  จาํนวนตวัอยา่ง 
 X   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 
 S.D. แทน  คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t  แทน  คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
 F  แทน  คา่ทีใ่ชใ้นการพจิารณา F-distribution 
 SS  แทน  ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sun of Squares) 
 MS แทน  คา่คะแนนเฉลีย่ของผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df  แทน  ระดบัชัน้แหง่ความเป็นอสิระ (Degree of Freedom) 
 r  แทน  คา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย (Pearson Correlation) 
 LSD แทน  Least Significant Difference 
     แทน สมัประสทิธิถ์ดถอย (Partial Regression Coefficient) 
 Sig  แทน  ระดบันยัสาํคญัทางสถติจิากการทดสอบ 
 H0  แทน  สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน  สมมตฐิานรอง (Altemative Hypothesis) 
 *  แทน  มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 **  แทน  มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 
การนําเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 การวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัไดเ้สนอผลตามความมุง่หมายของการวจิยั โดยแบ่งการนําเสนอ
ผลการวเิคราะหข์อ้มลูออกเป็น 4สว่นตามลาํดบัดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหล์กัษณะประชากรศาสตร ์
 ส่วนท่ี 2 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด  
 ส่วนท่ี 3 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นความไวว้างใจ  
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 ส่วนท่ี 4 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์  
 ส่วนท่ี 5 การทดสอบสมมตฐิาน 
 

ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์
 เป็นการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม 
เพศ สถานภาพ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนโดยนําเสนอในรูปแบบของ
จาํนวน และรอ้ยละ ดงัน้ี 
 
ตาราง 3 แสดงจาํนวน (รอ้ยละ) ของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตาม เพศ สถานภาพ อาย ุระดบัการศกึษา  
     อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ   
ชาย 93 23.25 
หญงิ 268 67.00 
เพศทีส่าม 39 9.75 

รวม 400 100.00 
2. สถานภาพ   

โสด 296 74.00 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 92 23.00 
หยา่รา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 12 3.00 

รวม 400 100.00 

3. อาย ุ   
น้อยกวา่ 20 ปี 30 7.50 
20–24 ปี 157 39.25 
25–29 ปี 108 27.00 
30–34 ปี 70 17.50 
35–39 ปี 21 5.25 
40–44 ปี 9 2.25 

มากกวา่ 44 ปี 5 1.25 
รวม 400 100.00 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

4. ระดบัการศึกษา   

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 141 35.25 

ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ 231 57.75 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 28 7.00 

รวม 400 100.00 

5. อาชีพ   
นกัเรยีน 34 8.50 

ธุรกจิสว่นตวั 67 16.75 

นิสติ / นกัศกึษา 86 21.50 

พนกังานรฐัวสิาหกจิ 57 14.25 

รบัราชการ 51 12.75 

พนกังาน / ลกูจา้งบรษิทัเอกชน 89 22.25 

พอ่บา้น / แมบ่า้น 15 3.75 

Freelance 1 0.25 

รวม 400 100.00 

6. รายได้เฉล่ียต่อเดือน   
ตํ่ากวา่ 9000 บาท 55 13.75 

9,000 –14,999 บาท 110 27.50 

15,000 –20,999 บาท 121 30.25 

21,000– 26,999 บาท 49 12.25 

27,000– 32,999 บาท 30 7.50 

33,000–38,999 บาท 20 5.00 

39,000–45,000 บาท 4 1.00 

45,001 บาท ขึน้ไป 11 2.75 

รวม 400 100.00 
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 จากตาราง 3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยั
ครัง้น้ี จํานวน 400 คน จําแนกตาม ตาม เพศ สถานภาพ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนโดยแจกแจงความถีแ่ละคา่รอ้ยละไดด้งัน้ี 
 เพศ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย และเพศที่สาม โดยมี
เพศหญงิ มจีาํนวน 268 คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.00 เพศชายมจีาํนวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.25 และ
เพศทีส่ามมจีาํนวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.75 
 สถานภาพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด มจีาํนวน 296 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
74.00 รองลงมา ได้แก่ สถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั มจีํานวน 92 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23 และหย่า
รา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยูม่จีาํนวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3 ตามลาํดบั 
 อายุ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มอีายุ 20–24 ปี มจีํานวน 157 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.25 
รองลงมาคอือายุ 25–29 ปี มจีาํนวน 108 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.00 ลําดบัถดัมาคอือายุ 30–34 ปี มี
จาํนวน 70 คนคดิเป็นรอ้ยละ 17.50 ลําดบัถดัมาคอื อายุน้อยกว่า 20 ปี มจีาํนวน 30 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 7.50 ลาํดบัถดัมาคอื อาย ุ35–39 ปี  มจีํานวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.25 ลําดบัถดัมา คอื อาย ุ

40–44 ปี มจีํานวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.25 และลําดบัสุดทา้ยคอื อายุมากกว่า 44 ปี มจีํานวน 95 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.25 ตามลาํดบั 
 ระดบัการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า มี
จาํนวน 231 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.75 รองลงมา ไดแ้ก่ ระดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมจีํานวน 
141 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.25 และระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีมจีํานวนน้อยทีสุ่ด คอื 28 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 7.00 ตามลาํดบั 
 อาชีพ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่มอีาชพีพนกังาน / ลูกจา้งบรษิทัเอกชน มจีาํนวน 89 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 22.25 รองลงมา ไดแ้ก่ นิสติ / นกัศกึษามจีาํนวน 86 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.50 ลําดบัถดั
มาคอือาชพีธุรกิจส่วนตวั มจีํานวน 67 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.75 ลําดบัถดัมาคอือาชพีพนักงาน
รฐัวสิาหกจิมจีาํนวน 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.25 ลาํดบัถดัมาคอื อาชพีรบัราชการ มีจํานวน 51 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 12.75 ลําดบัถดัมาคอื นักเรยีนมจีํานวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.50 ลําดบัถดัมาคอื 
อาชพีพอ่บา้น / แมบ่า้นมจีาํนวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 และลําดบัสุดทา้ยคอือาชพี Freelance มี
จาํนวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.25 ตามลาํดบั 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่มรีายได ้15,000 –20,999 บาท มจีาํนวน
121 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.25 รองลงมา ไดแ้ก่ รายได ้ 9,000 –14,999 บาท มจีาํนวน 110 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 27.50 ลําดบัถดัมาคอื รายได ้ตํ่ากว่า 9000 บาท มจีาํนวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.75
ลาํดบัถดัมาคอื รายได ้21,000– 26,999 บาท มจีาํนวน 49 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.25 ลาํดบัถดัมาคอื 
รายได ้27,000– 32,999 บาท มจีาํนวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 ลาํดบัถดัมาคอื รายได ้33,000–
38,999 บาท มจีาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 ลําดบัถดัมาคอื รายได ้45,001 บาท ขึน้ไป มี
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จาํนวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.75 และลาํดบัสดุทา้ย มรีายได ้39,000–45,000 บาท มจีาํนวน 4 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 1.00 ตามลาํดบั 
  
 ส่วนท่ี 2 ระดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น
ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ,์ ปจัจยัดา้นราคา, ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย, ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิ
การตลาดโดยขอ้มลูสว่นน้ีจะแสดงเป็น ค่าเฉลีย่ และค่า S.D. ของกลุ่มตวัอยา่งซึง่ จะแปลความหมาย
โดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละชว่งคะแนนดงัน้ี 
 
 ระดบัคะแนน       ความหมาย 
 ระดบั 5  คา่เฉลีย่ 4.21-5.00  ดมีาก 
 ระดบั 4  คา่เฉลีย่ 3.41-4.20  ด ี
 ระดบั 3  คา่เฉลีย่ 2.61-3.40  ปานกลาง 
 ระดบั 2  คา่เฉลีย่ 1.81-2.60  ไมด่ ี
 ระดบั 1  คา่เฉลีย่ 1.00-1.80  ไมด่อียา่งมาก 
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ตาราง 4 แสดงระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด 
 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความถ่ี 

X  S.D. แปลผล 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์
1. มคีวามหลากหลายของเสือ้ผา้แฟชัน่ 
2. มคีวามทนัสมยัของเสือ้ผา้แฟชัน่ 
3. มเีอกลกัษณ์มกีารออกแบบทีโ่ดดเดน่ 
4. มคีุณภาพด ีมกีารตดัเยบ็อยา่งประณตี 
5. เสือ้ผา้แฟชัน่ ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
6. เป็นแบรนดม์ชีื่อเสยีงและไดร้บัความนิยม 

 
4.06 
3.92 
3.85 
3.45 
3.81 
3.68 

 
0.760 
0.780 
0.847 
0.793 
0.913 
0.842 

 
ด ี
ด ี
ด ี
ด ี
ด ี
ด ี

ระดบัความคดิเหน็ดา้นปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์
โดยรวม 

3.80 0.574 ด ี

ปัจจยัด้านราคา 
1. ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ 
2. ราคาถูกกวา่แหล่งจาํหน่ายอื่นทัว่ไป 
3. ราคามใีหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย 
4 ราคาถูกลงเมือ่ซือ้จาํนวนมากๆ 

 
3.87 
3.69 
3.77 
3.75 

 
0.871 
0.907 
0.978 
1.040 

 
ด ี
ด ี
ด ี
ด ี

ระดบัความคดิเหน็ดา้นปจัจยัดา้นราคา 
โดยรวม 

3.77 0.743 ด ี

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 
1. มคีวามสะดวกในการเขา้ถงึรา้นคา้ไดต้ลอดเวลา 
2. สามารถค้นหาขอ้มูลเสื้อผ้าแฟชัน่ได้ง่ายในระบบของ
เฟซบุ๊กไลฟ์ 
3. สามารถพดูคุยกบัทางรา้นคา้ผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์ไดส้ะดวก 
รวดเรว็ 
4. มชีอ่งทางในการชาํระคา่สนิคา้ไดห้ลายชอ่งทาง เชน่  
   บตัรเครดติ 

 
3.97 

 
3.84 

 
3.85 

 
3.81 

 
0.859 

 
0.849 

 
0.874 

 
0.921 

 
ด ี
 
ด ี
 
ด ี
 
ด ี

ระดบัความคดิเหน็ดา้นปจัจยัดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย
โดยรวม 

3.87 0.646 ด ี
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ตาราง 4  (ต่อ) 
 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความถ่ี 

X  S.D. แปลผล 
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มกีารสง่เสรมิการขายทีน่่าสนใจ เชน่ การใหส้ว่นลดเงนิสด    
เมือ่ซือ้ตามกาํหนด การใหข้องสมนาคุณพเิศษสาํหรบัสมาชกิ 
การบรกิารจดัสง่สนิคา้ฟร ีเป็นตน้ 
2. มกีารจดักจิกรรมทางการตลาดอยา่งสมํ่าเสมอ เชน่ การรว่ม
สนุกแจกรางวลักบัรา้นคา้ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ 
3. ใชด้าราหรอืบุคคลมชีื่อเสยีง ในการโฆษณาสนิคา้ทาง
โซเชยีลมเีดยี 
4. มกีารสง่ขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัสนิคา้อยูเ่สมอ 

 
4.06 

 
 

3.82 
 

3.73 
 

3.83 

 
0.818 

 
 

0.882 
 
0.989 

 
0.864 

 
ด ี

 
 
ด ี

 
ด ี
 
ด ี

ระดบัความคดิเหน็ดา้นปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด
โดยรวม 

3.86 0.622 ด ี

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 3.82 0.650 ด ี

 
 จากตาราง 4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวม อยู่ในระดบัด ีโดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.82 เมือ่พจิารณารายดา้น พบวา่ 
 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ดา้นผลติภณัฑ ์โดยรวม
อยูใ่นระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.80 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความคดิเหน็อยู่ในระดบัดทีุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ดคอื คอื มคีวามหลากหลายของเสือ้ผา้
แฟชัน่ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.06 รองลงมา ไดแ้ก่ มคีวามทนัสมยัของเสือ้ผา้แฟชัน่ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.92 ลําดบัถดัมาคอืเป็นแบรนดม์ชีื่อเสยีงและไดร้บัความนิยม มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.68 ลําดบัถดัมา
คอืมเีอกลกัษณ์มกีารออกแบบทีโ่ดดเด่น มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85 ลําดบัถดัมาคอื เสือ้ผา้แฟชัน่ ตรง
กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.81 และลําดบัสุดทา้ย คอืมคีุณภาพด ีมกีารตดั
เยบ็อยา่งประณตี มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.45 ตามลาํดบั 
 ปัจจยัด้านราคา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัด ี
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.77 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็
อยู่ในระดบัดทีุกขอ้ โดยขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด คอื ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.87 รองลงมา ไดแ้ก่ ราคามใีหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.77 ลําดบัถดัมาคอื 
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ราคาถูกลงเมื่อซือ้จาํนวนมากๆ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.75 และลําดบัสุดทา้ย คอื ราคาถูกกว่าแหล่ง
จาํหน่ายอื่นทัว่ไป มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.69 ตามลาํดบั 
 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัดทีุกขอ้ โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.87 และเมื่อพจิารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็อยู่ในระดบั ด ีทุกขอ้โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่มาก
ที่สุด คอื มคีวามสะดวกในการเขา้ถงึรา้นคา้ไดต้ลอดเวลามคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.97 รองลงมา ไดแ้ก่ 
สามารถพดูคุยกบัทางรา้นคา้ผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์ไดส้ะดวก รวดเรว็ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85 ลําดบั
ถดัมาคอื สามารถคน้หาขอ้มูลเสือ้ผา้แฟชัน่ไดง้่ายในระบบของเฟซบุ๊กไลฟ์ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.84 
และลําดบัสุดทา้ย คอื มชี่องทางในการชําระค่าสนิคา้ไดห้ลายช่องทาง เช่น บตัรเครดติ มคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 3.81 ตามลาํดบั 
 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็นด้านการ
สง่เสรมิการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัดทีุกขอ้ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.86 และเมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ทีเ่หน็อยูใ่นระดบัด ีทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด
คือมีการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ เช่น การให้ส่วนลดเงินสด เมื่อซื้อตามกําหนด การให้ของ
สมนาคุณพเิศษสาํหรบัสมาชกิ การบรกิารจดัส่งสนิคา้ฟร ีเป็นตน้ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.06 รองลงมา 
ไดแ้ก่ มกีารสง่ขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัสนิคา้อยูเ่สมอ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.83 ลําดบัถดัมาคอื มกีารจดั
กจิกรรมทางการตลาดอย่างสมํ่าเสมอ เช่น การร่วมสนุกแจกรางวลักบัรา้นค้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82 และลําดบัสุดทา้ย คอื ใชด้าราหรอืบุคคลมชีื่อเสยีง ในการโฆษณาสนิคา้ทาง
โซเชยีลมเีดยี มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.73 ตามลาํดบั 
 
 ส่วนท่ี 3 ระดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัปัจจยัด้านความไว้วางใจ ไดแ้ก่ ดา้นการสื่อสาร, 
ดา้นการเอาใจใส ่ โดยขอ้มลูส่วนน้ีจะแสดงเป็น ค่าเฉลีย่ และค่า S.D. ของผูต้อบแบบสอบถามซึง่ จะ
แปลความหมายโดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละชว่งคะแนนดงัน้ี 
 
 ระดบัคะแนน      ความหมาย 
 ระดบั 5  คา่เฉลีย่ 4.21-5.00 ไวใ้จมากทีส่ดุ 
 ระดบั 4  คา่เฉลีย่ 3.41-4.20 ไวใ้จมาก 
 ระดบั 3  คา่เฉลีย่ 2.61-3.40 ไวใ้จปานกลาง 
 ระดบั 2  คา่เฉลีย่ 1.81-2.60 ไมไ่วใ้จ 
 ระดบั 1  คา่เฉลีย่ 1.00-1.80 ไมไ่วใ้จมาก 
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ตาราง 5 แสดงระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นความไวว้างใจ 
 

ความไว้วางใจ 
ระดบัความถ่ี 

X  S.D. แปลผล 
ด้านการส่ือสาร 
1. จดัสง่สนิคา้ใหไ้ดต้รงตามเวลาทีแ่จง้ไว ้
2. แจง้เลขพสัดุใหล้กูคา้ทราบทุกครัง้ 
3. แนะนําสนิคา้ทีน่่าสนใจ 
4. สือ่สารขัน้ตอนการชาํระเงนิชดัเจน 
5. สามารถตอบขอ้สงสยัเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารได ้

 
3.99 
3.94 
3.82 
3.98 
3.77 

 
0.720 
0.762 
0.796 
0.769 
0.701 

 
ไวใ้จมาก 
ไวใ้จมาก 
ไวใ้จมาก 
ไวใ้จมาก 
ไวใ้จมาก 

ระดบัความคดิเหน็ดา้นปจัจยัดา้นการสือ่สารโดยรวม 3.90 0.510 ไวใ้จมาก 

ด้านการเอาใจใส่ 
1. แจง้ใหท้ราบล่วงหน้าก่อนจดัสง่สนิคา้ 
2. คาํนึงถงึผลประโยชน์ลกูคา้ 
3. ไมค่ดิคา่จดัสง่เมือ่ซือ้สนิคา้ครบจาํนวนตามเงือ่นไข 
4. ใหค้วามชว่ยเหลอืตลอดระยะเวลาการซือ้สนิคา้ 
5. แจง้ใหท้ราบหากสนิคา้ทีล่กูคา้สัง่ซือ้หมด 

 
3.90 
3.65 
3.90 
3.72 
3.87 

 
0.795 
0.781 
0.790 
0.792 
0.910 

 
ไวใ้จมาก 
ไวใ้จมาก 
ไวใ้จมาก 
ไวใ้จมาก 
ไวใ้จมาก 

ระดบัความคดิเหน็ดา้นปจัจยัดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม 3.81 0.566 ไวใ้จมาก 
ปัจจยัด้านความไว้วางใจโดยรวม 3.85 0.541 ไวใ้จมาก 

  
 จากตาราง 5 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัดา้นความไวว้างใจ 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวม อยู่ระดบัไว้ใจมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.85 เมือ่พจิารณารายดา้น พบวา่ 
 ปัจจยัด้านการส่ือสาร พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ด้านการสื่อสาร 
โดยรวมอยูใ่นระดบั ไวใ้จมาก โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.85 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัไวใ้จมาก ทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ดคอื จดัสง่สนิคา้
ใหไ้ดต้รงตามเวลาทีแ่จง้ไว ้มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.90 รองลงมา ไดแ้ก่ สื่อสารขัน้ตอนการชําระเงนิ
ชดัเจน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.98 ลําดบัถดัมาคอืแจง้เลขพสัดุใหลู้กคา้ทราบทุกครัง้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.94 ลําดบัถดัมาคอื แนะนําสนิคา้ทีน่่าสนใจ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82 และลําดบัสุดทา้ย คอืสามารถ
ตอบขอ้สงสยัเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารได ้มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.77 ตามลาํดบั 
 ด้านการเอาใจใส่ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นด้านการเอาใจใส่
โดยรวมอยู่ในระดบัไวใ้จมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.81 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบ
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แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัไวใ้จมาก ทุกขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ดคอื คอื แจง้ให้
ทราบล่วงหน้าก่อนจดัส่งสนิคา้ และ ไม่คดิค่าจดัส่งเมื่อซือ้สนิคา้ครบจํานวนตามเงื่อนไข มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.90 รองลงมา ได้แก่ แจ้งให้ทราบหากสนิค้าที่ลูกค้าสัง่ซื้อหมด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.87 
ลําดบัถดัมาคอื ใหค้วามช่วยเหลอืตลอดระยะเวลาการซือ้สนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.72 และลําดบั
สดุทา้ย คอื คาํนึงถงึผลประโยชน์ลกูคา้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.65 ตามลาํดบั 
 
 ส่วนท่ี 4 ระดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชัน่ผ่านเฟซบุก๊ไลฟ์ 
โดยขอ้มลูสว่นน้ีจะแสดงเป็น ค่าเฉลีย่ และค่า S.D. ของผูต้อบแบบสอบถามซึง่ จะแปลความหมายโดย
ใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละชว่งคะแนนดงัน้ี 
 
 ระดบัคะแนน      ความหมาย 
 ระดบั 5  คา่เฉลีย่ 4.21-5.00 ซือ้แน่นอนทีส่ดุ 
 ระดบั 4  คา่เฉลีย่ 3.41-4.20 ซือ้แน่นอน 
 ระดบั 3  คา่เฉลีย่ 2.61-3.40 ไมแ่น่ใจ 
 ระดบั 2  คา่เฉลีย่ 1.81-2.60 ไมซ่ือ้แน่นอน 
 ระดบั 1  คา่เฉลีย่ 1.00-1.80 ไมซ่ือ้แน่นอนทีส่ดุ 
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ตาราง 6 แสดงระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ 
 

การตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชัน่ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ 
ระดบัความถ่ี 

X  S.D. แปลผล 
1. ทา่นมคีวามตอ้งการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นการรบัชมทาง
เฟซบุ๊กไลฟ์ แทนชอ่งทางเดมิทีเ่คยซือ้อยูเ่ดมิ เชน่ instragram, 
facebook page 
2. ทา่นจะเลอืกซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นการรบัชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์เมือ่มี
ความตอ้งการทีจ่ะซือ้ในอนาคต 
3. ทา่นจะพจิารณาเสือ้ผา้แฟชัน่จากชอ่งทางการรบัชมทาง
เฟซบุ๊กไลฟ์ เป็นตวัเลอืกแรกเมือ่มคีวามตอ้งการทีจ่ะซือ้สนิคา้ใน
อนาคต 
4. ทา่นจะเลอืกซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นการรบัชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์อกี
ในอนาคตอยา่งแน่นอน 
5. ทา่นมคีวามยนิดทีีจ่ะแนะนําเสือ้ผา้แฟชัน่ จากชอ่งทางการรบัชม
ทางเฟซบุ๊กไลฟ์ใหก้บับุคคลทีท่า่นรูจ้กั 

3.57 
 
 

3.77 
 
3.66 

 
 

3.73 
 

3.60 

0.743 
 
 

0.741 
 
0.714 

 
 

0.774 
 

0.837 

ซือ้แน่นอน 
 
 

ซือ้แน่นอน 
 
ซือ้แน่นอน 

 
 

ซือ้แน่นอน 
 

ซือ้แน่นอน 
 

การตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชัน่ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์โดยรวม 3.67 0.596 ซือ้แน่นอน 

 
 การตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชัน่ผ่านเฟซบุก๊ไลฟ์ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความ
คิดเห็นด้านการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมอยู่ในระดบั ซื้อแน่นอน โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.67 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็อยู่ใน
ระดบั ซื้อแน่นอนทุกขอ้ โดยขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยมากทีสุ่ดคอื คอื ท่านจะเลอืกซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านการ
รบัชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์เมื่อมคีวามตอ้งการทีจ่ะซือ้ในอนาคต มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.77 รองลงมา ไดแ้ก่ 
ท่านจะเลอืกซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านการรบัชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์อกีในอนาคตอย่างแน่นอน มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.73 ลําดบัถดัมาคอื ท่านจะพจิารณาเสือ้ผา้แฟชัน่จากช่องทางการรบัชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์ 
เป็นตวัเลอืกแรกเมื่อมคีวามตอ้งการทีจ่ะซือ้สนิคา้ในอนาคต มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.66 ลําดบัถดัมาคอื 
ท่านมคีวามยนิดทีีจ่ะแนะนําเสือ้ผา้แฟชัน่ จากช่องทางการรบัชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์ใหก้บับุคคลทีท่่าน
รูจ้กัมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.60 และลําดบัสุดทา้ย ท่านมคีวามตอ้งการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านการรบัชม
ทางเฟซบุ๊กไลฟ์ แทนช่องทางเดมิทีเ่คยซือ้อยู่เดมิ เช่น instragram , facebook page มคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 3.57 ตามลาํดบั 
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ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมาน 
 ส่วนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐาน 
 การวจิยัครัง้น้ี ไดต้ัง้สมมตฐิานการวจิยัไว ้8 ขอ้ คอื 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 H0: ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยความแปรปรวนทางเดยีว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ที ่95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. น้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ที่มีค่า เฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน  (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett's T3 เพื่อ
หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene's test ซึง่ตัง้สมมตฐิาน 
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 7 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเพศ โดยใช ้Levene’s test 
 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม 

1.206 2 397 .301 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตาราง 7 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบกลุ่มเพศกบัการตดัสนิใจ
ซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยรวมพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.301 
ซึง่มากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มเพศไม่แตกต่างกนัดงันัน้ผูว้จิยัจงึทํา
การทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั(H0) ก็
ต่อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น(Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference(LSD) เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้ง
แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 8 
 
ตาราง 8 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ 
     ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม จาํแนกตามเพศโดยใชส้ถติ ิF-test 
 
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น

ชอ่งทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น
ชอ่งทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมโดยรวม 

ระหวา่งกลุ่ม 4.844 2 2.422 7.033 .001 
ภายในกลุ่ม 136.707 397 .344   
รวม 141.551 399    

 
 จากตาราง 8 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่
ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
 การตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยรวม จําแนก
ตามเพศโดยใชส้ถติ ิ F-test พบว่า การตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารโดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั 
.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 จะนําไป
เปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference 
(LSD) เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ตามตาราง 9 
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ตาราง 9 ผลการเปรยีบเทยีบรายคูร่ะหวา่งผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั กบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ 
     แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม วธิทีดสอบแบบ Least Significant  
     Difference (LSD) 
 

เพศ X  
ชาย หญงิ เพศทีส่าม 
3.48 3.71 3.82 

ชาย 3.48 - 0.24 
(.001)* 

0.35* 
(.002)* 

หญงิ 3.71  - 0.11 
(.274) 

เพศทีส่าม 3.82   - 
 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 จากตาราง 9 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่ี
เพศทีแ่ตกต่างกนั กบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม
วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเพศชายกบัผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเพศหญงิ มคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึ่งน้อยกว่า 
0.05 หมายความว่า เพศชายมกีารตัดสนิใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคที่มเีพศหญิง อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05  
 ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเพศชายกบัผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเพศทีส่าม มคี่า Sig. เท่ากบั .002 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 หมายความว่า เพศชายมกีารตัดสนิใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่เีพศทีส่าม อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05  
 ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเพศหญงิกบัผูบ้รโิภคทีเ่ป็นเพศทีส่าม มคี่า Sig. เท่ากบั .274 ซึง่มากกว่า 
0.05 หมายความว่า เพศหญิงมกีารตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมไมแ่ตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่เีพศทีส่าม อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05  
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อท่ี 2 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นสถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 H0: ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นสถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่
ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นสถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่
ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยความแปรปรวนทางเดยีว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ที ่95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. น้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ที่มีค่า เฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน  (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett's T3 เพื่อ
หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene's test ซึง่ตัง้สมมตฐิาน 
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 10 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มสถานภาพ โดยใช ้Levene’s test 
 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม 

1.472 2 397 .231 

 
 จากตาราง 10 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบกลุ่มสถานภาพกบัการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั
0.231 ซึง่มากกว่า 005 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มสถานภาพไม่แตกต่างกนัดงันัน้
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ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั(H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบ
เชงิซอ้น(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference(LSD) เพื่อหา
วา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 12 
 
ตาราง 11 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ 
     ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม จาํแนกตามสถานภาพต่อเดอืนโดยใชส้ถติ ิF-test 
 
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น

ชอ่งทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น
ชอ่งทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมโดยรวม 

ระหวา่งกลุ่ม 2.971 2 1.486 4.256 .015 
ภายในกลุ่ม 138.580 397 .349   
รวม 141.551 399    

 
 จากตาราง 11 ผลการวิเคราะห์เปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซื้อเสื้อผ้า
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
 การตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยรวม จําแนก
ตามสถานภาพโดยใชส้ถติ ิ F-test พบว่า การตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารโดยรวมมคี่า Sig. 
เท่ากบั .015 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นสถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จะ
นําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ตาม
ตาราง 13 
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ตาราง 12 ผลการเปรยีบเทยีบรายคูร่ะหวา่งผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั กบัการตดัสนิใจซือ้ 
     เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม วธิทีดสอบแบบ Least  
     Significant Difference (LSD) 
 

สถานภาพ X  
โสด 

สมรส/  
อยูด่ว้ยกนั 

หยา่รา้ง/ หมา้ย/ 
แยกกนัอยู ่

3.72 3.51 3.60 
โสด 3.72 - 0.20 

(.004)* 
0.12 
(.502) 

สมรส/ อยูด่ว้ยกนั 3.51  - 0.09 
(.632) 

หยา่รา้ง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่ 3.60   - 
 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 จากตาราง 12 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่ ี
สถาณภาพทีแ่ตกต่างกนั กบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์
โดยรวมวธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสดกบัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั มคี่า Sig. เท่ากบั 
.004 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสดมกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่
ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส 
/ อยูด่ว้ยกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.20* 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 3 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นอายุทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 H0: ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นอายุทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นอายุทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยความแปรปรวนทางเดยีว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ที ่95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
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ก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. น้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ที่มีค่า เฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน  (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett's T3 เพื่อ
หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene's test ซึง่ตัง้สมมตฐิาน 
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 13  แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอาย ุโดยใช ้Levene’s test 
 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม 

1.247 6 393 .281 

 
 จากตาราง 13 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบกลุ่มอายุกบัการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั
0.281 ซึง่มากกวา่ 005 หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของกลุ่มอายุไมแ่ตกต่างกนัดงันัน้ผูว้จิยัจงึ
ทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั(H0) 
กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น(Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference(LSD) เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้ง
แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 14 
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ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ 
     ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม จาํแนกตามอายตุ่อเดอืนโดยใชส้ถติ ิF-test 
 
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น

ชอ่งทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น
ชอ่งทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมโดยรวม 

ระหวา่งกลุ่ม 7.637 6 1.273 3.735 .001 
ภายในกลุ่ม 133.914 393 .341   
รวม 141.551 399    

 
 จากตาราง 14 ผลการวิเคราะห์เปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซื้อเสื้อผ้า
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
 การตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยรวม จําแนก
ตามอายุโดยใชส้ถติ ิ F-test พบว่า การตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารโดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั 
.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นอายทุีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 จะนําไป
เปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference 
(LSD) เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ตามตาราง 16 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 61

ตาราง 15 ผลการเปรยีบเทยีบรายคูร่ะหวา่งผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั กบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ 
     แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม วธิทีดสอบแบบ Least Significant  
     Difference (LSD) 
 

อาย ุ X  

น้อยกวา่ 
20 ปี 

20-24 
ปี 

25-29  
ปี 

30-34 
ปี 

35-39 
ปี 

40-44 
ปี 

มากกวา่ 
44 ปี 

3.65 3.75 3.76 3.46 3.45 3.29 3.44 
น้อยกวา่ 20 ปี 3.65 - 0.11 

(.362) 
0.12 
(.335) 

0.18 
(.150) 

0.20 
(.231) 

0.35 
(.108) 

0.21 
(.464) 

20-24 ปี 3.75  - 0.01 
(.890) 

0.29 
(.001)* 

0.31 
(.025)* 

0.46 
(.020)* 

0.32 
(.227) 

25-29 ปี 3.76   - 0.30 
(.001)* 

0.36 
(.024)* 

0.47 
(.020)* 

0.32 
(.227) 

30-34 ปี 3.46    - 0.02 
(.916) 

0.17 
(.401) 

0.02 
(.933) 

35-39 ปี 3.45     - 0.16 
(.495) 

0.01 
(.979) 

40-44 ปี 3.29      - 0.15 
(.643) 

มากกวา่ 44 ปี 3.44       - 
 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 จากตาราง 15 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่ ี
อายทุีแ่ตกต่างกนั กบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม
วธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 20–24 ปี กบัผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 30–34 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20–24 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมแตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 30–34 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  
 ผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 20–24 ปี กบัผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 35–39 ปีมคี่า Sig. เท่ากบั .025 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20–24 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการ
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ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมแตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 35–39 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  
 ผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 20–24 ปี กบัผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 40–44 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั .025 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20–24 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมแตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 40–44 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  
 ผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 25–29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 30–34 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25–29 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมแตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 30–34 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  
 ผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 25–29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 35–39 ปีมคี่า Sig. เท่ากบั .024 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25–29 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมแตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 35–39 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  
 ผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 25–29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 40–44 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั .025 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25–29 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมแตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีอ่ายุ 40–44 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 4 ปจัจยัประชากรศาสตร์ด้านระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 H0: ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยความแปรปรวนทางเดยีว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ที ่95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. น้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ที่มีค่า เฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน  (Multiple 
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Comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett's T3 เพื่อ
หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene's test ซึง่ตัง้สมมตฐิาน 
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษา โดยใช ้Levene’s  
     Test 
 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม 

2.119 2 397 .121 

 
 จากตาราง 16 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบกลุ่มระดบัการศกึษากบั
การตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมพบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.121 ซึ่งมากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษาไม่
แตกต่างกนัดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะ
ปฏเิสธสมมติฐานหลกั(H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะ
นําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant 
Difference(LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
แสดงดงัตาราง 17 
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ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ 
     ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม จาํแนกตามระดบัการศกึษาต่อเดอืนโดยใชส้ถติ ิF-test 
 
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น

ชอ่งทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น
ชอ่งทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมโดยรวม 

ระหวา่งกลุ่ม 5.141 2 2.570 7.480 .001 
ภายในกลุ่ม 136.411 397 .344   
รวม 141.551 399    

 
 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะห์เปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซื้อเสื้อผ้า
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
 การตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยรวม จําแนก
ตามอายุโดยใชส้ถติ ิ F-test พบว่า การตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารโดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั 
.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ปจัจยัประชากรศาสตรด์้านระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้
แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ตาม
ตาราง 18 
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ตาราง 18 ผลการเปรยีบเทยีบรายคูร่ะหวา่งผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั กบัการตดัสนิใจ 
     ซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม วธิทีดสอบแบบ Least  
     Significant Difference (LSD) 
 
 

ระดบัการศกึษา X  

ตํ่ากวา่ 
ปรญิญาตร ี

ปรญิญาตร ี
หรอื 

เทยีวเทา่ 

สงูกวา่ 
ปรญิญาตร ี

3.75 3.66 3.28 
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 3.75 - 0.08 

(.184) 
0.47 

(.000)* 
ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ 3.66  - 0.39 

(.001)* 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.28   - 
 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

 ผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษาระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรี กับผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษา
ระดบัสงูกว่าปรญิญาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศึกษาระดบัตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาระดบัสงูกว่าปรญิญาตร ีอยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ กบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
ระดบัสงูกว่าปรญิญาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศึกษาระดบัปรญิญาตรหีรอืเทียบเท่า มกีารตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมแตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาระดบัสูงกว่า
ปรญิญาตร ีอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อท่ี 5 ปจัจยัประชากรศาสตร์ดา้นอาชพีที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 H0: ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่าน
ชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่าน
ชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยความแปรปรวนทางเดยีว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ที ่95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. น้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ที่มีค่า เฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน  (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett's T3 เพื่อ
หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene's test ซึง่ตัง้สมมตฐิาน 
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอาชพี โดยใช ้Levene’s test 
 

การตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิาร 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารโดยรวม 1.112 6 392 .354 
 
 จากตาราง 19 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบกลุ่มอาชพีกบัการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยรวมพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั
0.354 ซึ่งมากกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มอาชพีไม่แตกต่างกนั ดงันัน้
ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
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และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลี่ยอย่างน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบ
เชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อ
หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 20 
 
ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ 
     ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยรวม จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนโดยใชส้ถติ ิF-test 
 
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น

ชอ่งทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น
ชอ่งทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมโดยรวม 

ระหวา่งกลุ่ม 4.231 7 .604 1.726 .101 
ภายในกลุ่ม 137.320 392 .350   
รวม 141.551 399    

 
 จากตาราง 20 ผลการวิเคราะห์เปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซื้อเสื้อผ้า
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
 ดา้นการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม จาํแนก
ตามรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนโดยใช้สถติ ิF-test พบว่า การตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั .101 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัม ีการ
ตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม ไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
 สมมติฐานข้อท่ี 6 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 H0: ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยความแปรปรวนทางเดยีว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ที ่95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
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เท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานดว้ย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า 
Sig. น้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ที่มีค่า เฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกัน  จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน  (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett's T3 เพื่อ
หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene's test ซึง่ตัง้สมมตฐิาน 
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนโดยใช ้ 
     Levene’s test 
 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม 

3.777 7 392 .001 

 
 จากตาราง 21 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมพบว่า มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนแตกต่างกนัดงันัน้ผูว้จิยัจงึทําการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิF-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 
95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใด
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู ่ทีแ่ตกต่างกนั
จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett's T3 เพื่อหา
วา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงดงัตาราง 23 
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ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ 
     ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม จาํแนกตามระดบัการศกึษาต่อเดอืนโดยทดสอบดว้ย Brown- 
     Forsythe  
 
 Statistic df1 df2 Sig. 
Brown-Forsythe 3.098 7 11.754 .042 

 
 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะห์เปรยีบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซื้อเสื้อผ้า
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
 การตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยรวม จําแนก
ตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe พบว่า การตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิาร
โดยรวมมคี่า Sig. เท่ากบั 0.042 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มี
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ 
Dunnett's T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ตาม
ตาราง 23 
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ตาราง 23 ผลการเปรยีบเทยีบรายคูร่ะหวา่งผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั กบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม วธิทีดสอบแบบ  
     Dunnett's T3 
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ท 

45
,00

1 
บา

ทข
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3.97 3.48 3.71 3.69 3.73 3.36 3.15 3.93 
ตาํกวา่ 9,000 บาท 3.97 - 0.49 

(0.00)* 
0.26 

(.040)* 
0.28 
(1.45) 

0.24 
(.818) 

0.61 
(.052) 

0.82 
(.978) 

0.05 
(1.000) 

9,000-14,999 บาท 3.48  - 0.23 
(0.62) 

0.21 
(.578) 

0.25 
(.720) 

0.12 
(1.000) 

0.33 
(1.000) 

0.44 
(.437) 

15,000-20,999 บาท 3.71   - 0.02 
(1.000) 

0.02 
(1.000) 

0.35 
(.702) 

0.56 
(999) 

0.22 
(.993) 

21,000-26,999 บาท 3.69    - 0.04 
(1.000) 

0.33 
(.851) 

0.54 
(1.000) 

0.24 
(.991) 

27,000-32,999 บาท 3.73     - 0.37 
(.818) 

0.58 
(.999) 

0.19 
(1.000) 

33,000-38,999 บาท 3.36      - 0.21 
(1.000) 

0.57 
(.453) 

39,000-45,000 บาท 3.15       - 0.78 
(.989) 

45,001 บาทขึน้ไป 3.93        - 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่า 9000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
9,000 –14,999 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
เฉลี่ยต่อเดอืนตํ่ากว่า 9000 บาท มกีารตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 9,000 –14,999 บาท 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่า 9000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
15,000 –20,999 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั .040 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
เฉลี่ยต่อเดอืนตํ่ากว่า 9000 บาท มกีารตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
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เฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวมแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,000 –20,999 บาท 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 7 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 H0: ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ไมม่อีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น
ชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
 H1: ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่าน
ชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
 สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Stepwise ใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึง่ผลการ
ทดสอบดงัตาราง 24 
 
ตาราง 24 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ   
     ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regression 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 40.055 2 13.352 52.093** .000 
Residual 101.496 396 .256   
Total 141.551 399    

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 24 ผลการวเิคราะห ์พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า
มตีวัแปรอสิระอย่างน้อย 1 ตวันํามาทาํนายการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอด 
สดเฟซบุ๊กไลฟ์ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิง
เส้นตรงได้ซึ่งจากการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณสามารถคํานวณหาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
พหคุณูได ้ดงัน้ี 
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ตาราง 25 ผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์      
     โดยวธิกีารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคุณู (Stepwise Multiple Regression Analysis) 
 
ตวัแปร B SE β t Sig. 
คา่คงที ่(Constant) 1.422 .186  7.661** .000 
ดา้นผลติภณัฑ ์(X1) .266 .065 .257 4.093** .000 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (X4) .203 .051 .212 3.979** .000 
ดา้นราคา (X2) .120 .049 .149 2.424** .010 

r = .532 Adjusted R2 = .278   
R2 = .283 SE = .506   

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 เมื่อพจิารณาค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยมาตรฐาน (β) ในตาราง 25 พบว่าตวัแปรปจัจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์  เรียงลําดับตามอิทธิพลจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริม
การตลาด และ ดา้นราคา โดยตวัแปรทัง้ 3 ตวัน้ีสามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ไดร้อ้ยละ 27.8 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) 
เท่ากบั 0.532 ค่าสมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจ (R2) เท่ากบั 0.283 และความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน 
เทา่กบั 0.506 ซึง่มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัสงู 
 ผูว้จิยัจงึไดนํ้าค่าสมัประสทิธิข์องตวัพยากรณ์มาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์การตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Y1) โดยใชค้ะแนนดบิ ดงัน้ี 
  
 Y1= 1.422 + .266 X1 + .203 X4 + .120 X2  
 
 ผลการศึกษาสรปุได้ดงัน้ี 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้รโิภค (Y1) อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ(์X1) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด(X4) และ ดา้นราคา(X2) โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั .266, 
.203 และ .120 ตามลาํดบั ซึง่หมายความวา่ ดา้นผลติภณัฑ(์X1) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด(X4) และ 
ด้านราคา(X2) เป็นปจัจัยที่เป็นตัวการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้รโิภค (Y1) ซึง่คา่สมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอภปิรายผลไดด้งัน้ี 
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 หากไม่พจิารณาปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ดา้น ที่มอีทิธพิลต่อตวัการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Y1) จะพบว่าตวัการตดัสนิใจซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้รโิภค (Y1) มคี่าอยู่ที่ระดบั 1.422 
หน่วย 
 หากผู้บริโภคมีความคิดเห็น ด้านผลิตภัณฑ์(X1) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะมีผลทําให้การ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค (Y1) เพิม่ขึน้ .266 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อกําหนดใหป้จัจยั
ดา้นสว่นประสมทางการตลาดดา้นอื่นมคีา่คงที ่
 หากผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด(X4) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลทาํให้
การตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค (Y1) เพิม่ขึน้ .203 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อกําหนดให้
ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดดา้นอื่นมคีา่คงที ่
 หากผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ ด้านราคา(X2) เพิม่ขึ้น 1 หน่วย จะมผีลทําใหก้ารตดัสนิใจ
เลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค (Y1) เพิม่ขึน้ .120 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อกําหนดใหป้จัจยัดา้นสว่น
ประสมทางการตลาดดา้นอื่นมคีา่คงที ่
 ส่วนตวัแปรที่ไม่มอีทิธิพลกบัการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้รโิภค(Y1) ม ี1 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย(X3) ไมไ่ดเ้ป็นปจัจยัที่
เป็นตวัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้รโิภค (Y1) 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 8 ความไวว้างใจในดา้นการสื่อสาร และดา้นการเอาใจใส่ มอีทิธพิลกบั
การตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H0: ความไวว้างใจในดา้นการสือ่สาร และดา้นการเอาใจใส ่ไมม่อีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
 H1: ความไวว้างใจในดา้นการสื่อสาร และดา้นการเอาใจใส ่มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
 สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Stepwise ใชร้ะดบั
ความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ซึง่ผลการ
ทดสอบดงัตาราง 27 
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ตาราง 26 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ 
     ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regression 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df     MS F Sig. 
Regression 42.216 2 21.108 84.358 ** .000 
Residual 99.336 397 .250   
Total 141.551 399    

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 26 ผลการวเิคราะห ์พบว่า ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า
มตีวัแปรอิสระอย่างน้อย 1 ตวันํามาทํานายการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์
เชงิเสน้ตรงไดซ้ึง่จากการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคูณสามารถคํานวณหาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
พหคุณูได ้ดงัน้ี 
 
ตาราง 27  ผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
     โดยวธิกีารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคุณู (Stepwise Multiple Regression Analysis) 
 

ตวัแปร B SE β t Sig. 
คา่คงที ่(Constant) 1.058 .203  5.222** .000 
ดา้นการสือ่สาร (X1) .418 .063 .358 6.609** .000 
ดา้นการเอาใจใส ่(X2) .257 .057 .244 4.499** .000 

r = .546 Adjusted R2 = .295   
R2 = .298 SE = .501   

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 เมื่อพจิารณาค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยมาตรฐาน (β) ในตาราง 27 พบว่าตวัแปรปจัจยัความ
ไวว้างใจในดา้นการสื่อสาร  และดา้นการเอาใจใส ่ มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์  เรยีงลําดบัตามอทิธพิลจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ดา้นการสื่อสาร และ 
ดา้นการเอาใจใส่ โดยตวัแปรทัง้ 2 ตวัน้ีสามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น
ช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ไดร้อ้ยละ 29.5 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
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0.546 ค่าสมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจ (R2) เท่ากบั 0.298 และความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน เท่ากบั 
0.501 ซึง่มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัสงู 
 ผูว้จิยัจงึไดนํ้าค่าสมัประสทิธิข์องตวัพยากรณ์มาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์การตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Y1) โดยใชค้ะแนนดบิ ดงัน้ี 
 Y1= 1.058 + .418 X1 + .257 X2 
 
 ผลการศึกษาสรปุได้ดงัน้ี 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้รโิภค (Y1) อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ไดแ้ก่ ดา้นการ
สื่อสาร (X1) และ ดา้นการเอาใจใส ่(X2) โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ท่ากบั .418 และ .257 ตามลําดบั ซึง่
หมายความว่า ดา้นการสื่อสาร (X1) และ ดา้นการเอาใจใส่ (X2) เป็นปจัจยัทีเ่ป็นตวัการตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้รโิภค (Y1) ซึง่ค่าสมัประสทิธิด์งักล่าว
สามารถอภปิรายผลไดด้งัน้ี 
 หากไมพ่จิารณาปจัจยัความไวว้างใจในดา้นการสื่อสาร  และดา้นการเอาใจใส ่ ทัง้ 2 ดา้น ที่
มอีทิธพิลต่อตวัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Y1) จะพบว่า
ตวัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้รโิภค (Y1) มคีา่อยูท่ี่
ระดบั 1.058 หน่วย 
 หากผู้บริโภคมีความคิดเห็น ด้านการสื่อสาร  (X1) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะมีผลทําให้การ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค (Y1) เพิม่ขึน้ .418 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อกําหนดใหป้จัจยั
ดา้นความไวว้างใจดา้นอื่นมคีา่คงที ่
 หากผู้บรโิภคมคีวามคดิเห็น ด้านการเอาใจใส่ (X2) เพิม่ขึ้น 1 หน่วย จะมผีลทําให้การ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค (Y1) เพิม่ขึน้ .257 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อกําหนดใหป้จัจยั
ดา้นความไวว้างใจดา้นอื่นมคีา่คงที ่
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 28 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 
สมมติฐานข้อท่ี 1 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศ สถานภาพ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้
เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
1.1 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศ ทีแ่ตกต่าง

กนัมกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่ง
ทางการถ่ายทอด สดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่าง
กนั 

เป็นไปตามสมมตฐิาน One Way ANOVA 

1.2 ปจัจยัประชากรศาสตร์ด้านสถานภาพที่
แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่
ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์  
แตกต่างกนั 

เป็นไปตามสมมตฐิาน One Way ANOVA 

1.3 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นอายุทีแ่ตกต่าง
กนัมกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่าง
กนั 

เป็นไปตามสมมตฐิาน One Way ANOVA 

1.4 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นระดบั
การศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 

เป็นไปตามสมมตฐิาน One Way ANOVA 

1.5 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นอาชพีที่
แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่
ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
แตกต่างกนั 

ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิาน One Way ANOVA 

1.6 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดือนที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น 
ชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์
แตกต่างกนั 

เป็นไปตามสมมตฐิาน One Way ANOVA 
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ตาราง 28  (ต่อ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 
สมมติฐานข้อท่ี 2 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทาง
การตลาด มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

เป็นไปตามสมมตฐิาน Multiple Regression 

สมมติฐานข้อท่ี 3 ความไวว้างใจในดา้นการ
สือ่สารและดา้นการเอาใจใสม่อีทิธพิลกบัการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

เป็นไปตามสมมตฐิาน Multiple Regression 

 



บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศกึษาวจิยัครัง้น้ีมุ่งศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่น
ช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อ
ทราบถึงปจัจยัที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านการถ่ายทอดสดเฟสบุ๊กไลฟ์ (Facebook 
Live) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร และผูท้ําธุรกจิสามารถนําขอ้มูลน้ีไปวางแผนในการ
ดาํเนินธุรกจิต่อไปเพือ่เพิม่ยอดขายและสรา้งกาํไรใหเ้พิม่มากขึน้ 
 
สรปุผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 จากการศึกษา ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร สรปุผลไดด้งัน้ี 
  
 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 400 คน มรีายละเอยีด 
ดงัน้ี ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มจีํานวน 268 คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.00 กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด มจีํานวน 296 คน คดิเป็นรอ้ยละ 74.00 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี
อายุ 20 – 24 ปี มจีํานวน 157 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.25 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบั
ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า มจีํานวน 231 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.75 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มอีาชพี
พนักงาน / ลูกจา้งบรษิทัเอกชน มจีํานวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.25 และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี
รายได ้15,000 –20,999 บาท มจีาํนวน 121 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.25 
 ส่วนท่ี 2 ระดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 จากการวจิยัเกี่ยวกบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมี
ระดบัความคดิเหน็โดยรวม อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82 โดยในดา้นทีม่คี่าเฉลีย่
มากทีสุ่ดคอื ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย มคี่าเฉลีย่ 3.87 อยู่ในระดบัเหน็ดว้ย รองลงมาคอื ดา้น
การสง่เสรมิการตลาด มคีา่เฉลีย่ 3.86 ลาํดบัถดัมาคอืดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าเฉลีย่ 3.80 และสุดทา้ยคอื
ดา้นราคา มคีา่เฉลีย่ 3.77 และหากพจิารณาเป็นรายดา้นสามารถจาํแนกไดด้งัน้ี 
 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมรีะดบัความคดิเหน็ดา้นช่องทาง
การจดัจําหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.87 และเมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเหน็ทีเ่หน็ดว้ยมากทีสุ่ดคอื คอื มคีวามสะดวกในการเขา้ถงึ
รา้นคา้ไดต้ลอดเวลามคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.97 รองลงมา ไดแ้ก่ สามารถพูดคุยกบัทางรา้นคา้ผ่านทาง
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เฟซบุ๊กไลฟ์ไดส้ะดวก รวดเรว็ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85 ลําดบัถดัมาคอื สามารถคน้หาขอ้มลูเสือ้ผา้
แฟชัน่ไดง้า่ยในระบบของเฟซบุ๊กไลฟ์ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.84 และลาํดบัสดุทา้ย คอื มชีอ่งทางในการ
ชาํระคา่สนิคา้ไดห้ลายชอ่งทาง เชน่ บตัรเครดติ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.81 ตามลาํดบั 
 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดบัความคิดเห็นด้านการ
สง่เสรมิการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.86 และเมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเห็นที่เหน็ด้วยมากที่สุดคือ คอื มกีารส่งเสรมิการขายที่
น่าสนใจ เช่น การใหส้่วนลดเงนิสด เมื่อซื้อตามกําหนด การใหข้องสมนาคุณพเิศษสําหรบัสมาชกิ 
การบรกิารจดัส่งสนิคา้ฟร ีเป็นต้น มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.06 รองลงมา ไดแ้ก่ มกีารส่งขอ้มูลข่าวสาร
เกีย่วกบัสนิคา้อยูเ่สมอ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.83 ลําดบัถดัมาคอื มกีารจดักจิกรรมทางการตลาดอยา่ง
สมํ่าเสมอ เช่น การรว่มสนุกแจกรางวลักบัรา้นคา้ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.82 และลําดบั
สุดทา้ย คอื ใชด้าราหรอืบุคคลมชีื่อเสยีง ในการโฆษณาสนิคา้ทางโซเชยีลมเีดยี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.73 ตามลาํดบั 
 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมรีะดบัความคดิเหน็ดา้นผลติภณัฑ ์โดยรวมใน
ระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.80 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมรีะดบั
ความคดิเหน็ทีเ่หน็ดว้ยมากทีส่ดุคอื คอื มคีวามหลากหลายของเสือ้ผา้แฟชัน่ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.06 
รองลงมา ไดแ้ก่ มคีวามทนัสมยัของเสือ้ผา้แฟชัน่ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.92 ลําดบัถดัมาคอืเป็นแบรนด์
มชีื่อเสยีงและไดร้บัความนิยม มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.68 ลําดบัถดัมาคอืมเีอกลกัษณ์มกีารออกแบบที่
โดดเด่น มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85 ลําดบัถดัมาคอื เสือ้ผา้แฟชัน่ ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.81 และลําดบัสุดทา้ย คอืมคีุณภาพด ีมกีารตดัเยบ็อยา่งประณีต มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.45 ตามลาํดบั 
 ปัจจยัด้านราคา พบว่ากลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเหน็ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดบั
เหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.77 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความ
คิดเห็นที่เห็นด้วยมากที่สุดคือ คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.87 
รองลงมา ไดแ้ก่ ราคามใีหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.77 ลําดบัถดัมาคอื ราคาถูกลง
เมื่อซือ้จาํนวนมากๆ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.75 และลําดบัสุดทา้ย คอื ราคาถูกกว่าแหล่งจาํหน่ายอื่น
ทัว่ไป มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.69 ตามลาํดบั 
 
 ส่วนท่ี 3 ระดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัปัจจยัด้านความไว้วางใจ 
 จากการวจิยัเกี่ยวกบัปจัจยัด้านความไว้วางใจ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความ
คดิเหน็โดยรวม อยู่ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85 โดยรายดา้นทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด
คอื ด้านการสื่อสาร มคี่าเฉลี่ย 3.85 รองลงมาคอื ด้านการเอาใจใส่ มคี่าเฉลี่ย 3.81 และหาก
พจิารณาเป็นรายดา้นสามารถจาํแนกไดด้งัน้ี 
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 ด้านการส่ือสาร พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมรีะดบัความคดิเหน็ดา้นการสื่อสาร โดยรวมในระดบั
เหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมรีะดบัความ
คดิเหน็ที่เหน็ด้วยมากที่สุดคอื คอื จดัส่งสนิค้าใหไ้ด้ตรงตามเวลาที่แจ้งไว ้มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.90 
รองลงมา ไดแ้ก่ สื่อสารขัน้ตอนการชาํระเงนิชดัเจน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.98 ลําดบัถดัมาคอืแจง้เลข
พสัดุใหล้กูคา้ทราบทุกครัง้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.94 ลําดบัถดัมาคอื แนะนําสนิคา้ทีน่่าสนใจ มคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 3.82 และลําดบัสุดทา้ย คอืสามารถตอบขอ้สงสยัเกี่ยวกบัสนิคา้และบรกิารได ้มคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.77 ตามลาํดบั 
 
 ด้านการเอาใจใส่ พบว่ากลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเหน็ดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบั
เหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.81 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความ
คดิเหน็ทีเ่หน็ดว้ยมากทีสุ่ดคอื คอื แจง้ใหท้ราบล่วงหน้าก่อนจดัส่งสนิคา้ และ ไม่คดิค่าจดัสง่เมื่อซือ้
สนิค้าครบจํานวนตามเงื่อนไข มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.90 รองลงมา ได้แก่ แจ้งให้ทราบหากสนิค้าที่
ลูกคา้สัง่ซือ้หมด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.87 ลําดบัถดัมาคอื ใหค้วามช่วยเหลอืตลอดระยะเวลาการซือ้
สนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.72 และลําดบัสุดทา้ย คอื คาํนึงถงึผลประโยชน์ลูกคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.65 ตามลาํดบั 
 
 ส่วนท่ี 4 ระดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชัน่ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ 
 จากการวจิยัพบว่า พบว่ากลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเหน็ดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบั
เหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.67 และเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความ
คดิเหน็ทีเ่หน็ดว้ยมากทีสุ่ดคอื คอื ท่านจะเลอืกซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นการรบัชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์เมื่อมี
ความต้องการที่จะซื้อในอนาคต มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.77 รองลงมา ได้แก่ ท่านจะเลือกซื้อเสื้อผ้า
แฟชัน่ผา่นการรบัชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์อกีในอนาคตอยา่งแน่นอน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.73 ลําดบัถดัมา
คอื ท่านจะพจิารณาเสือ้ผา้แฟชัน่จากช่องทางการรบัชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์ เป็นตวัเลอืกแรกเมื่อมี
ความตอ้งการทีจ่ะซือ้สนิคา้ในอนาคต มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.66 ลําดบัถดัมาคอื ท่านมคีวามยนิดทีีจ่ะ
แนะนําเสือ้ผา้แฟชัน่ จากช่องทางการรบัชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์ใหก้บับุคคลทีท่่านรูจ้กัมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.60 และลําดบัสุดทา้ย ท่านมคีวามตอ้งการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านการรบัชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์ แทน
ชอ่งทางเดมิทีเ่คยซือ้อยูเ่ดมิ เชน่ instragram , facebook page มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.57 ตามลาํดบั 
 
 ส่วนท่ี 5 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการวิเคราะหข้์อมลูจากการทดสอบสมมติฐาน 
 การวจิยัครัง้น้ี ไดต้ัง้สมมตฐิานการวจิยัไว ้8 ขอ้ คอื 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
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 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบว่า 
 การตดัสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ ผูบ้รโิภคที่
มเีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นสถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบว่า 
 การตดัสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ ผูบ้รโิภคที่
มสีถาณภาพแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานข้อท่ี 3 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นอายุทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบว่า 
 การตดัสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ ผูบ้รโิภคที่
มอีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานข้อท่ี 4 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบว่า 
 การตดัสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ ผูบ้รโิภคที่
มรีะดับการศึกษาแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื ้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานข้อท่ี 5 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบว่า 
 การตดัสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ ผูบ้รโิภคที่
มอีาชพีแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม ไม่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานข้อท่ี 6 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบว่า 
 การตดัสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ ผูบ้รโิภคที่
มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 7 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบว่า 
 การตดัสินใจซ้ือเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ ปจัจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้กล่าวคอื หาก
ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ ดา้นส่วนประสมทางการตลาด เพิม่ขึน้จะมผีลทําใหก้ารตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ เพิม่ขึน้ 1 หน่วย ซึง่หมายถงึจะมผีลทาํใหก้าร
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ เพิม่ขึน้ 
สมมติฐานข้อท่ี 8 ความไวว้างใจในดา้นการสื่อสาร และดา้นการเอาใจใส ่มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจ
ซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 
 ผลการทดสอบทางสมมติฐานพบว่า 
 การตดัสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ ความ
ไวว้างใจในดา้นการสื่อสาร และดา้นการเอาใจใส ่มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้ กล่าวคอื หากผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ ความไวว้างใจในดา้นการสื่อสาร และดา้นการ
เอาใจใส ่เพิม่ขึน้จะมผีลทาํใหก้ารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
เพิม่ขึน้ 1 หน่วย ซึง่หมายถงึจะมผีลทําใหก้ารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ เพิม่ขึน้ 
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การอภิปรายผล 
 จากผลการศกึษาเรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุป
ประเดน็สาํคญัมาอภปิรายได ้ดงัน้ี 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ โดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจากเพศหญงิตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ผ่าน Facebook จากการเปิดรบัโฆษณาในรปูแบบต่างๆ ทัง้จากเครอืขา่ยเพื่อน จากการ
เปิดรบัโฆษณาจาก Facebook มากกว่า เพศชาย ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของอมัพร แซ่โซว 
(2556) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการใชเ้ฟซบุ๊ค และพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ค ของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้บริโภคที่เพศต่างกันมีแนวโน้ม
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารผา่นเฟซบุ๊ค ทีแ่ตกต่างกนั  
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นสถานภาพที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพโสด มพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิาร มากกว่าผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพ
สมรส/อยู่ดว้ยกนั ดงันัน้ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนัแลว้ ย่อมมกีารสรา้งรากฐานความ
มัน่คงในชวีติครอบครวัมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด ซึง่ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสดส่วนใหญ่
จะใชจ้่ายไปกบักจิกรรมสงัสรรค ์สนัทนาการมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ภทัรานิษฐ ์ฉายสุวรรณครี ี (2559) ทาํการศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้า ในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรม. ที่พบว่า ด้านสถานภาพ ที่
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรมไม่
แตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อท่ี 3 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นอายุที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจาก อายุทีแ่ตกต่างกนั
จะทําใหผู้บ้รโิภคมคีวามต้องการสนิค้าต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองสิง่แปลกใหม่และชอบ
สินค้าประเภทแฟชัน่ ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ ภัทรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี (2559) 
ทําการศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ ในเครอืขา่ยเฟซบุ๊คและอนิสตา
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แกรม ที่พบว่า ด้านอายุ ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าในเครือข่าย
เฟซบุ๊คและอนิสตาแกรมไมแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อท่ี 4 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจ
ซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจากปจัจุบนั
ผูบ้รโิภคแต่ละกลุ่มมรีปูแบบการดาํเนินชวีติทีแ่ตกต่างกนั แต่รปูแบบการโฆษณาในปจัจุบนัเขา้ถงึใน
ทุกๆ กลุ่ม การเปิดรับสื่อที่เป็นหลักการมากกว่า อีกทัง้ผู้ที่มีระดับการศึกษาเพิ่มสูงขึ้นจะ
ทาํการคน้ควา้หาขอ้มลูจากหลายแหล่ง ทําการประเมนิทางเลอืก และศกึษาขอ้มลูก่อนการตดัสนิใจ
ซื้อ เพื่อให้เหมาะสมกับตนเองและสอดคล้องกับความต้องการมากที่สุด มีผลทําให้มีแนวโน้ม
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาสูง ซึ่งไม่สอดคล้องกบังานวจิยัของ ภทัรา
นิษฐ ์ฉายสุวรรณครี ี(2559) ทาํการศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้. ใน
เครอืข่ายเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรม. ทีพ่บว่าระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้จากรา้นคา้ในเครอืขา่ยเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรมไมแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อท่ี 5 ปจัจยัประชากรศาสตรด์า้นอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ถงึอาชพีของแต่ละบุคคล
จะนําไปสูค่วามจาํเป็นและความตอ้งการสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั แต่ผูบ้รโิภคไมว่่าจะประกอบ
อาชพีอะไรกต็ามยงัคงตอ้งการสนิคา้และบรกิาร ซึง่เมื่อผูบ้รโิภคเกดิพงึพอใจกบัสนิคา้หรอืบรกิารไม่
ว่าจะเป็นดา้นผลติภณัฑห์รอืราคา กจ็ะเกดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้นัน้ๆ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ภทัรานิษฐ์ ฉายสุวรรณครี ี(2559) ทําการศกึษาปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้จาก
รา้นคา้ ในเครอืขา่ยเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรม. ทีพ่บว่าอาชพีทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้
เสือ้ผา้จากรา้นคา้ในเครอืขา่ยเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรมไมแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อท่ี 6 ปจัจยัประชากรศาสตร์ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ แตกต่างกนั 
 ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์โดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 หากแบ่ง
อาชพีออกเป็นส่วนทีม่รีายไดท้ีม่ ัน่คงแต่กําลงัซือ้น้อย เช่น รบัราชการ พนักงานรฐัวสิาหกจิ ส่วนทีม่ี
รายไดไ้ม่แน่นอน เช่น พ่อบา้นแม่บา้น นักแปล และไม่มรีายได ้เช่น นักเรยีน นิสติ นักศกึษา และ
ว่างงาน อาชพีที่ต่างกนัมคีวามมัน่คงต่างกนั รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัทําใหเ้กดิขอ้จํากดัในการใชจ้่าย 
ย่อมมแีนวคดิ อุดมการณ์และค่านิยมต่อสิง่ต่างๆแตกต่างกนัส่งผลใหพ้ฤตกิรรมผูบ้รโิภคแต่ละอาชพี
แตกต่างกนั ทําใหก้ารเลอืกซื้อสนิค้าและบรกิารแตกต่างกนัไปอกีด้วย มากกว่าธุรกจิส่วนตวั และ
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พนักงาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ภทัรานิษฐ์ ฉายสุวรรณครี ี(2559) 
ทําการศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ ในเครอืขา่ยเฟซบุ๊คและอนิสตา
แกรม ที่พบว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าใน
เครอืขา่ยเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรมไมแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อท่ี 7 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด มอีิทธิพลกบัการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สามารถอธบิายไดร้อ้ยละ
27.8 โดยพบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็กบัเรื่อง ความหลากหลายของเสือ้ผา้
แฟชัน่ มากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ วราวุฒ ิอภยัพงศ ์และสุกจิ ขอเชือ้กลาง (2557) และ 
E.Elena V. Pogorelova et al. (2016) ไดก้ล่าวสรุปดา้นผลติภณัฑไ์วว้่า สนิคา้ทีม่กีารนําเสนอนัน้มี
ความหลากหลายเช่น เสือ้ผา้เครื่องแต่งกาย กระเป๋า รองเทา้ อุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส ์ และการ
ใหบ้รกิารดา้นต่างๆ เป็นตน้ อกีทัง้สนิคา้ทีม่คีุณภาพมตีราสนิคา้ทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ มบีรรจุภณัฑท์ี่
สวยงามจะดงึดูดความสนใจของผูบ้รโิภค โดยเฉพาะบนเวบ็ไซต์ ถดัไปดา้นการส่งเสรมิการตลาด
พบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็กบัเรื่อง การส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ เช่น การใหส้่วนลดเงนิ
สด เมือ่ซือ้ตามกําหนด การใหข้องสมนาคุณพเิศษสาํหรบัสมาชกิ การบรกิารจดัสง่สนิคา้ฟร ีเป็นตน้ 
ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ วราวุฒ ิ อภยัพงศ ์ และสุกจิ ขอเชือ้กลาง (2557) การสรา้งความพงึ
พอใจโดยผา่นสือ่โฆษณา เชน่ สิง่พมิพ ์วทิยุ ในการประชาสมัพนัธเ์วบ็ไซตใ์หม้คีวามน่าสนใจ และที่
สาํคญัคอืการจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย เช่น มกีารลด แลก แจก แถม ชงิโชค เป็นตน้ ซึง่สามารถ
ดงึดดูสายตาใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจในการเลอืกซือ้สนิคา้ไดเ้รว็ขึน้ และดา้นราคา ผูบ้รโิภคมรีะดบัความ
คดิเหน็กบัเรื่อง ราคาถูกกว่าแหล่งจําหน่ายอื่นทัว่ไป ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของวราวุฒ ิ อภยัพงศ ์
และสุกจิ ขอเชือ้กลาง (2557) และ E.Elena V. Pogorelova; et al. (2016) ไดส้รุปดา้นราคาที่
เหมอืนกนัไวว้่า ในการซือ้สนิคา้บนเวบ็ไซต์นัน้ จะมกีารแสดงราคาใหเ้หน็ไดช้ดัเจน ซึง่ทําให้
ผูบ้รโิภคสามารถเทยีบดรูาคาได ้จนทาํการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีม่รีาคาถูกกวา่ และราคาของสนิคา้นัน้
มรีาคาทีส่มเหตุสมผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
 สมมติฐานข้อท่ี 8 ความไวว้างใจในดา้นการสื่อสาร และดา้นการเอาใจใส่ มอีทิธพิลกบัการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร  
 ปจัจยัดา้นความไวว้างใจในดา้นการสื่อสาร และดา้นการเอาใจใส่ มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจ
ซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สามารถอธบิายไดร้อ้ยละ 29.5 โดยพบว่า ดา้นการสื่อสาร ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็กบัเรื่อง 
จดัส่งสนิคา้ใหไ้ดต้รงตามเวลาทีแ่จง้ไว ้ มากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ วรารตัน์ สนัตวิงษ์ 
(2553) ไดก้ล่าวสรุปดา้นการสื่อสาร ไวว้่า การสื่อสาร (Communication): Self-disclosure and 
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Sympathetic Listening การสรา้งความอุ่นใจใหแ้ก่ลูกคา้เป็นสิง่ทีเ่กดิขึน้ไดจ้ากการสื่อสารของ
พนักงาน พนักงานจําเป็นต้องแสดงความจรงิใจ และพรอ้มในการใหค้วามช่วยเหลอืแก่ลูกคา้
เพื่อที่จะทําใหท้ัง้สองฝ่ายเต็มใจจนสามารถแสดงความรูส้กึรวมทัง้ความคดิร่วมกนั หรอืสรา้ง
ความรูส้กึใหเ้กดิการอยากใชบ้รกิารดว้ยการเตม็ใจทีจ่ะใหบ้รกิาร ถดัไปดา้นการเอาใจใส ่ผูบ้รโิภคมี
ระดบัความคดิเหน็กบัเรื่อง แจง้ใหท้ราบล่วงหน้าก่อนจดัสง่สนิคา้ มากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิ
ของ วรารตัน์ สนัตวิงษ์ (2553) ไดก้ล่าวสรุปดา้นการเอาใจใส ่ ไวว้่า ความใสใ่จและการให ้ (Caring 
and Giving) เป็นความเอือ้อาทร ความรูส้กึอยากปกป้องและความอุ่นใจ สิง่เหล่าน้ีเป็นการสรา้ง
ความสมัพนัธอ์นัใกลช้ดิกบัลกูคา้ ซึง่จะสง่ผลใหล้กูคา้มคีวามรูส้กึทีด่ ี
 
ข้อเสนอแนะจากงานวิจยั 
  จากผลการศึกษาวจิยัเรื่อง “ปจัจยัที่มอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัมี
ขอ้เสนอแนะได ้ดงัน้ี 

1. ด้านลกัษณะประชากรศาสตร ์ผูป้ระกอบการขายเสือ้ผา้แฟชัน่ควรใหค้วามสาํคญักบั 
กลุ่มลูกคา้ทีเ่ป็นเพศหญงิ ทีม่สีถานภาพโสด อยูใ่นช่วงอายุระหว่าง 20-24 ปีมรีะดบัการศกึษาอยู่ใน
ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า โดยส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงาน / ลูกจา้งบรษิทัเอกชน มรีายได ้15,000 –
20,999 บาท เน่ืองจากเป็นกลุ่มผูบ้รโิภคที่มกีารตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) มากทีส่ดุ 
 2. ด้านส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลกบัการตดัสินใจซ้ือเสื้อผา้แฟชัน่ผา่นช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ 
  จากการศกึษาพบว่าปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ เรยีงลาํดบัตามอทิธพิลจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ ดา้นราคา โดยตวัแปรทัง้ 3 ตวัน้ีสามารถร่วมกนั
พยากรณ์การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ไดร้อ้ยละ 27.8 โดย
พบว่า ม ี1 ตวัแปร ได้แก่ ด้านช่องทางการจดัจําหน่ายไม่ได้เป็นปจัจยัที่เป็นตวัการตดัสนิใจซื้อ
เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้รโิภค ดงันัน้ผูป้ระกอบการและผูม้สีว่น
เกี่ยวขอ้งกบัการทําโฆษณาจงึควรใหค้วามสาํคญันําขอ้มลูเหล่าน้ีไปใชใ้นการทําการส่งเสรมิการขาย 
ประชาสมัพนัธ์หรอื พฒันาตวัสนิค้าโดยเน้นไปทาง 3 ด้านน้ี คอื ด้านผลติภณัฑ์ ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด และ ดา้นราคา 
 3. ความไว้วางใจในด้านการส่ือสาร และด้านการเอาใจใส่ มีอิทธิพลกบัการตดัสินใจ
ซ้ือเสื้อผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ 
  จากการศกึษาพบว่าปจัจยัความไว้วางใจในด้านการสื่อสาร และด้านการเอาใจใส่ มี
อทิธพิลกบัการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ เรยีงลําดบัตาม
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อทิธพิลจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ดา้นการสือ่สาร และ ดา้นการเอาใจใส ่โดยตวัแปรทัง้ 2 ตวัน้ีสามารถ
ร่วมกนัพยากรณ์การตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ไดร้อ้ยละ 
29.5 ดังนัน้ผู้ประกอบการและผู้มีส่วนเกี่ยวข้องควรจะพฒันาและส่งเสริมการขายโดย เน้นให้
ความสาํคญักบัทัง้ ดา้นการสื่อสาร และ ดา้นการเอาใจใส่ เช่น จดัส่งสนิคา้ใหไ้ดต้รงตามเวลาทีแ่จง้
ไว ้หรอื การแจง้ใหล้กูคา้ทราบล่วงหน้าก่อนจดัสง่สนิคา้ 
 
ข้อเสนอแนะสาํหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1.  เพิม่การวจิยัเชงิคุณภาพในการเกบ็ขอ้มูลเชงิลกึ อาท ิการสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth 
Interview) เพือ่ใหเ้ขา้ใจพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ ควบคูไ่ปกบัการแจกแบบสอบถาม 
  2.  การศึกษาเรื่องปจัจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดท้าํการศกึษา
กลุ่มตวัอยา่งเฉพาะในเขตกรงุเทพมหานคร ดงันัน้ ในการศกึษาครัง้ต่อไปจงึควรศกึษาในเขตจงัหวดั
อื่นๆ ภายในประเทศ เน่ืองจากเฟซบุ๊ก มผีูใ้ชง้านมากมายอยู่ทัว่ประเทศ เพื่อใหท้ราบถงึความ
ตอ้งการและประสทิธผิลทีแ่ทจ้รงิ ทีจ่ะไดจ้ากการทาํการตลาดผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์  
 3.  เน่ืองจากงานวิจยัน้ีสามารถอธิบายการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ไดเ้พยีงรอ้ยละ 27.8 และ 29.5 เท่านัน้ แสดงใหเ้หน็ว่า ยงัมปีจัจยัดา้นอื่นๆ 
ทีอ่าจส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ ผูว้จิยัจงึขอเสนอใหม้กีารศกึษาเกีย่วกบัปจัจยัอื่นๆ ในอนาคต อาท ิ
ปจัจยัเรื่องทศันคตใินดา้นการเปิดรบัสื่อ ปจัจยัดา้นพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต ปจัจยัเรื่องความ
ไวว้างใจ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 
เรือ่ง 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

   
คาํช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีจดัทาํขึน้เพื่อนําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชป้ระกอบการศกึษาในการทาํสารนิพนธ ์ซึง่
เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปรญิญาบรหิารธุรกิจมหาบณัฑติ สาขาวิชาการตลาด 
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาวจิยัเรื่อง “ปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร” โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 สว่น ดงัน้ี 
 สว่นที ่1 ขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์
 สว่นที ่2 แบบสอบถามปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ปจัจยัดา้นความไวว้างใจ และ
ดา้นการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นชอ่งทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
 สว่นที ่3 ขอ้เสนอแนะและความคดิเหน็เพิม่เตมิ 
 ส่วนข้อมูลที่ได้จากการตอบแบบสอบถามของท่านจะเก็บคําตอบไว้เป็นความลบัและ
นํามาใชใ้นการวเิคราะหเ์ชงิสถติใินภาพรวมเท่านัน้ ผูว้จิยัขอขอบพระคุณเป็นอย่างสงูสาํหรบัความ
กรณุาและการใหค้วามรว่มในการตอบแบบสอบถามในครัง้น้ี 
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ส่วนท่ี 1 
ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

 
คาํช้ีแจง กรณุาทาํเครือ่งหมาย  ในชอ่งวา่ง  ของคาํตอบตามความเป็นจรงิ 
 
 ท่านอาศยัอยู่ในเขตกรงุเทพมหานครใช่หรือไม่ 
   ใช ่      
   ไมใ่ช ่(จบแบบสอบถาม) 
 
 ท่านเคยซ้ือเสื้อผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) 
ใช่หรือไม่ 
   เคย       
   ไมเ่คย (จบแบบสอบถาม) 
 
 1. เพศ 
   ชาย      
   หญงิ    
   เพศทีส่าม  
 2. สถานภาพ 
   โสด      
   สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
   หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่
 3. อาย ุ
   น้อยกวา่ 20 ปี     
   20 – 24 ปี   
   25 – 29 ปี     
   30 – 34 ปี 
   35 – 39 ปี     
   40 – 44 ปี 
   มากกวา่ 44 ปี 
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 4. ระดบัการศึกษา 
   ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี     
   ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ 
   สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 5. อาชีพ 
   นกัเรยีน  
   ธุรกจิสว่นตวั 
    นิสติ / นกัศกึษา    
   พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   รบัราชการ   
   พนกังาน / ลกูจา้งบรษิทัเอกชน 
   พอ่บา้น / แมบ่า้น     
   อื่นๆ โปรดระบุ........................ 
 5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
   ตํ่ากวา่ 9000 บาท     
   9,000 –14,999 บาท 
   15,000 –20,999 บาท    
   21,000– 26,999บาท 
   27,000– 32,999 บาท    
   33,000–38,999 บาท 
   39,000–45,000 บาท    
   45,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัด้านความไว้วางใจ และการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) 
 

คาํช้ีแจง กรณุาทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งทีต่รงกบัขอ้มลูสว่นตวัของทา่นมากทีส่ดุ (เลอืกตอบ 
 เพยีง 1 ขอ้) 
 

ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด 

ระดบัความคดิเหน็ 

มา
กท

ีส่ดุ
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีส่ดุ
 

5 4 3 2 1 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์
1. มเีสือ้ผา้แฟชัน่หลากหลายรปูแบบ      
2. เสือ้ผา้แฟชัน่มคีวามทนัสมยั      
3. มเีอกลกัษณ์มกีารออกแบบทีโ่ดดเดน่      
4. มคีุณภาพด ีมกีารตดัเยบ็อยา่งประณตี      
5. เสือ้ผา้แฟชัน่ ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค      
6. เป็นแบรนดม์ชีื่อเสยีงและไดร้บัความนิยม      
ปัจจยัด้านราคา 

7. ราคามคีวามเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคุณภาพ      

8. ราคาถูกกวา่แหล่งจาํหน่ายอื่นทัว่ไป      

9. ราคามใีหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย      

10. ราคาต่อชิน้ถูกลงเมือ่ซือ้จาํนวนมากๆ      
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 

11. มคีวามสะดวกในการเขา้ถงึรา้นคา้ไดต้ลอดเวลา      
12. สามารถค้นหาข้อมูลเสื้อผ้าแฟชัน่ได้ง่ายในระบบของ
เฟซบุ๊กไลฟ์      
13. สามารถพดุคุยตอบโตก้บัทางรา้นคา้ผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์
ไดส้ะดวก รวดเรว็      
14. มชี่องทางในการชําระค่าสนิคา้ไดห้ลายช่องทาง เช่น 
บตัรเครดติ      
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ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด 
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ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
15. มกีารส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ เช่น การใหส้่วนลดเงนิ
สด เมื่อซื้อตามกําหนด การให้ของสมนาคุณพเิศษสําหรบั
สมาชกิ การบรกิารจดัสง่สนิคา้ฟร ีเป็นตน้      
16. มกีารจดักจิกรรมทางการตลาดอย่างสมํ่าเสมอ เช่น การ
รว่มสนุกแจกรางวลักบัรา้นคา้ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์      
17. ใช้ดาราหรอืบุคคลมชีื่อเสยีง ในการโฆษณาสนิค้าทาง
โซเชยีลมเีดยี      
18. มกีารส่งขอ้มูลข่าวสารเกี่ยวกบัสนิคา้ทีน่่าสนใจใหลู้กคา้
รบัทราบขณะไลฟ์สด      
ด้านการส่ือสาร (Communication) 

19. จดัสง่สนิคา้ใหไ้ดต้รงตามเวลาทีแ่จง้ไว ้      

20. แจง้เลขพสัดุใหล้กูคา้ทราบทุกครัง้      

21. แนะนําสนิคา้ทีน่่าสนใจ      

22. สือ่สารขัน้ตอนการชาํระเงนิชดัเจน      

23. สามารถตอบขอ้สงสยัเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารไดท้นัท ี      
ด้านการเอาใจใส่ (Caring) 

24. แจง้ใหท้ราบล่วงหน้าก่อนจดัสง่สนิคา้      

25. แนะนําขอ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์ต่อลกูคา้      

26. จดัสง่สนิคา้เมือ่ซือ้สนิคา้ครบจาํนวนตามเงือ่นไข      
27. อํานวยความสะดวกใหค้วามช่วยเหลอืตลอดระยะเวลา
การซือ้สนิคา้      

28. แจง้ใหท้ราบหากสนิคา้ทีล่กูคา้สัง่ซือ้หมด      
29. ท่านมคีวามตอ้งการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผ่านการรบัชมทาง
เฟซบุ๊กไลฟ์ แทนชอ่งทางเดมิทีเ่คยซือ้อยูเ่ดมิเชน่ 
Instragram , Facebookpage      
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ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด 
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30. ทา่นจะเลอืกซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ผา่นการรบัชมทาง 
เฟซบุ๊คไลฟ์ เมือ่มคีวามตอ้งการทีจ่ะซือ้ในอนาคต      
31. ท่านจะพจิารณาเสือ้ผา้แฟชัน่จากช่องทางการรบัชมทาง
เฟซบุ๊กไลฟ์ เป็นตัวเลือกแรกเมื่อมีความต้องการที่จะซื้อ
สนิคา้ในอนาคต      
32. ท่านจะเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟชัน่ผ่านการรบัชมทาง 
เฟซบุ๊กไลฟ์อกีในอนาคตอยา่งแน่นอน      
33. ท่านมคีวามยนิดทีี่จะแนะนําเสื้อผ้าแฟชัน่ จากช่อง
ทางการรบัชมทางเฟซบุ๊กไลฟ์ใหก้บับุคคลทีท่า่นรูจ้กัและ 
บุคคลทีคุ่น้เคย      
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ส่วนท่ี 3 
ข้อเสนอแนะและความคิดเหน็เพ่ิมเติม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

***ขอบพระคณุอยา่งสงูทีเ่สยีสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม*** 
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ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเครื่องมือวิจยั 
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