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บทคดัยอ่ 

 เน่ืองจากสถานการณ์แพร่ระบาดของโรค COVID-19 ท่ีเกิดขึ้นไปทัว่โลกในปี 2020 ส่งผลกระทบต่อหลายๆอยา่งเป็นวงกวา้ง
อยา่งท่ีไม่เคยเกิดขึ้นมาก่อน เศรษฐกิจเกิดการชะลอตวั ภาคธุรกิจต่างปิดตวัเป็นจ านวนมากเกือบทุกสาขา เช่น ห้างสรรพสินคา้ ร้านอาหาร ตลาด 
สวนสาธารณะ เป็นตน้ เมื่อเกิดสถานการณ์เช่นน้ีปฏิเสธไม่ไดเ้ลยว่าผลท่ีไดรั้บผลกระทบทางตรงเลยคือมนุษย ์ กิจกรรมขา้งนอกส่วนใหญ่ไม่
สามารถออกไปใชชี้วิตปกติได ้ ท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งอยูบ่า้นและท ากิจกรรมภายในบา้นมากขึ้น ดว้ยเทคโนโลยีมีการพฒันาเปล่ียนแปลงแทบทุกวนั
ส่งผลท าให้แพลตฟอร์มออนไลน์ต่างๆไดเ้ขา้มามีบทบาทรวมไปถึงช่องทางออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (LIVE) ก็ไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคเพิ่มมาก
ขึ้นเช่นกนั จึงท าให้การวิจยัคร้ังน้ีมคีวามตอ้งการศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอกต่อของผูบ้ริโภคใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (LIVE) โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อตอ้งการศกึษาถึงปัจจยัต่างๆท่ีท าให้สามารถดึงดูดความสนใจและความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (LIVE) ซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ีมีตวัแปรตน้คือปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย 
เพศ อาย ุการศึกษา รายได ้อาชีพ สถานภาพ และปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภครับชมการไลฟ์ (LIVE)  ประกอบดว้ย ส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) ความ
มีเสน่ห์ การโตต้อบ ความสดใส ความเป็นตวัเอง ความไวว้างใจ โดยมีตวัแปรตามคือ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมในการรับชมการไลฟ์ (LIVE) 
ประกอบดว้ย การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ และตวัแปรก ากบัประกอบดว้ย การรับรู้วิกฤติ COVID-19 และกระแสสังคม วิธีท่ีใช้
ในการศึกษาการวิจยัคร้ังน้ีโดยการใชเ้คร่ืองมือดว้ยการตอบแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มตวัท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์
จ านวน 400 คน 

จากผลการวิจยัพบว่า  ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (LIVE) ท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีการบอกต่อ ความพึง
พอใจและความตั้งใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (LIVE) ท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีการบอกต่อท่ี
แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (LIVE) ดา้นรายไดท่ี้แตกต่างกนัจะมีการบอกต่อ ความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนั 
นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาจากตวัแปรตน้พบวา่ ปัจจยัดา้นความไวว้างใจจะมีอิทธิพลต่อการบอกต่อมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑจ์ะมีอิทธิพลต่อการ
บอกต่อมากท่ีสุด และปัจจยัดา้นดา้นการส่งเสริมการขายจะมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือมากท่ีสุด เมื่อพิจารณาจากตวัแปรก ากบัปัจจยัดา้นการรับรู้
วิกฤต COVID-19 และปัจจยัดา้นกระแสสังคมพบว่า ปัจจยักระแสสังคมจะท าให้ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตน้ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย
ส่งผลต่อตวัแปรตามดา้นการบอกต่อเปล่ียนแปลงไปอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 
ค าส าคญั : Live / เส้ือผา้ออนไลน์ / COVID-19 / การบอกต่อ / ความพึงพอใจ / ความตั้งใจซ้ือ 
 
81 หนา้   



ง 

 

 

 
สารบัญ 

 
  

   หน้า 
กติติกรรมประกาศ  ข 
บทคัดย่อ ค 
สารบัญตาราง   ฉ 
สารบัญรูปภาพ  ญ 
บทท่ี 1 บทน า  1 
 1.1 ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา 1 
 1.2 วตัถุประสงค ์ 3 
 1.3 ขอบเขตของการวิจยั 3 
 1.4 ประโยชน์ท่ีจะคาดวา่จะไดรั้บจากการวิจยั 4 
บทท่ี 2 แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยท่ี เกีย่วข้อง  5 
 2.1 แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 5 

2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 5 
2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความน่าเช่ือถือ 7 
2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 10 
2.1.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 11 

 2.2 กรอบแนวคิดงานวิจยั 12 
 2.3 สมมุติฐาน 13 

บทท่ี 3  วิธีด าเนินการวิจัย  15 
3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  15 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล  16 
3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล  18 
3.4 การจดัท าและวิเคราะห์ขอ้มูล  18 

บทท่ี 4        ผลการวิจัย   19 
 4.1 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง  19 



จ 

 

 

สารบัญ (ต่อ) 
 
 

    หน้า 
 4.2 ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอกต่อ  23 
       ของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live)   
 4.3 ปัจจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ 24 
       ผา่นการไลฟ์ (Live)  

4.3.1 ความพึงพอใจ 24 
4.3.2 การบอกต่อ 24 
4.3.3 ความตั้งใจซ้ือ 24 

 4.4 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 25 
 4.5 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นการไลฟ์ (Live) 52 
บทท่ี 5        สรุปผลการวิจัย อภิปราย และข้อเสนอแนะ   57 
 5.1 สรุปผลการวิจยั 57 
 5.2 อภิปรายผลการวิจยั 63 
 5.3 ขอ้เสนอแนะท่ีจะเป็นประโยชน์ในเชิงการจดัการ การตลาด และกลยทุธ์ 67 
 5.5 ขอ้จ ากดัและขอ้เสนอแนะต่อการท าวิจยัในคร้ังถดัไป 69 
บรรณานุกรม 71        
ภาคผนวก 73 
ประวัติผู้วิจัย 82      
 
 
 
 
 

 
 
 



ฉ 

 

 

 
สารบัญตาราง 

 
 

ตาราง  หน้า 
2.1 รูปแบบโฆษณาประเภทต่างๆท่ีผูบ้ริโภคเช่ือถือมากท่ีสุดในปีพ.ศ. 2558 9 
3.1 
4.1 
 
4.2 
4.3 
4.4 
4.5 
 
4.6 
4.7 
4.8 
 
 
4.9 
 
4.10 
 
4.11 
 
4.12 
 
4.13 
 
 

ตารางแสดงค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคในแต่ละปัจจยั 
ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกคนท่ีเคยและไม่
เคยในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) 
ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามเพศ 
ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามสถานภาพ 
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การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของการบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ ดา้นสถานภาพ 
การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของ การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ แต่ละช่วงอาย ุ
การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของ การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ แต่ละระดบัการศึกษา 
การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของ การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ ดา้นรายได ้
การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ของ การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ ดา้นรายได ้
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อิทธิพลของปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live) เส้ือผา้ออนไลน์ต่อการ
บอกต่อ 
อิทธิพลของปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live) เส้ือผา้ออนไลน์ต่อ
ความพึงพอใจ 
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(Live) และการบอกต่อ โดยมีปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปร
ก ากบั 
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ 
(Live) และความพึงพอใจ โดยมีปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวั
แปรก ากบั 
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ 
(Live) และความตั้งใจซ้ือ โดยมีปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปร
ก ากบั 
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ 
(Live) และการบอกต่อ โดยมีปัจจยัดา้นกระแสสังคมเป็นตวัแปรก ากบั 
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ 
(Live) และความพึงพอใจ โดยมีปัจจยัดา้นกระแสสังคมเป็นตวัแปรก ากบั 
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์  
(Live) และความตั้งใจซ้ือ โดยมีปัจจยัดา้นกระแสสังคมเป็นตวัแปรก ากบั 
ประเภทเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีใชรั้บชมการไลฟ์ (Live) ของผูข้ายเส้ือผา้
ออนไลน์ 
อุปกรณ์ท่ีใชรั้บชมการไลฟ์ (Live) 
ใชบ้ริการส่งสัญญาณอินเตอร์เน็ตของเครือข่าย 
ใน 1 สัปดาห์ วนัใดท่ีรับชมการไลฟ์ (Live) ขายเส้ือผา้มากท่ีสุด 
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บทที่  1 
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคญัของปัญหา 
จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรค COVID-19 ไปทัว่โลกในปี 2020 รัฐบาลของ

แต่ละประเทศไดมี้การเพิ่มระดบัความเขม้ขน้ของมาตรการ เพื่อป้องกนัตั้งแต่การเวน้ระยะห่างทาง
สังคมไปจนถึงการปิดประเทศ มาตรการเหล่าน้ีส่งผลให้เกิดการชะงกัของอุปสงค์การบริโภคและ
อุปทานในภาคการผลิตและการบริการโดยเฉพาะการขนส่งผูโ้ดยสารและสินคา้ต่างๆจนอาจถึงขั้น
วิกฤติในบางประเทศ วิกฤติการแพร่ระบาดของ COVID-19 ส่งผลกระทบเป็นวงกวา้งอย่างท่ีไม่เคย
เกิดขึ้นมาก่อน เน่ืองจากเป็นวิกฤติท่ีเกิดขึ้นไล่เล่ียกนัทั้งโลก บริษทัท่ีปรึกษาชั้นน า McKinsey (3 
เมษายน 2563) ช้ีว่าจากการศึกษามูลค่าของบริษทัทัว่โลก 3,000 บริษทั พบว่าธุรกิจเกือบทุกสาขา
ไดรั้บผลกระทบจากวิกฤติคร้ังน้ีมากนอ้ยแตกต่างกนัไป บางสถานท่ีถูกจ ากดัเวลา บางสถานท่ีถูกปิด 
เช่น ห้างสรรพสินคา้ ร้านอาหาร ตลาด สวนสาธารณะ เป็นตน้  จากพฤติกรรมโดยธรรมชาติของ
มนุษยมี์ความตอ้งการในการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค แต่ไม่สามารถท าไดด้ว้ยสถานการณ์การแพร่
ระบาดของโรค COVID-19 ท าให้มนุษย์หาช่องทางในการตอบสนองความต้องการพฤติกรรม
แบบเดิมๆของตัวเองไว้และด้วย เทคโนโลยีมีการพัฒนาเปล่ียนแปลงแทบทุกวัน จึงท าให้
ผูป้ระกอบการรายใหญ่และรายย่อยรวมไปถึงร้านคา้ต่างๆหันมาให้ความส าคญักับช่องทางการ
จ าหน่ายทางออนไลน์มากขึ้น 
 มีผูเ้ช่ียวชาญได้สรุปแนวทางการตลาดออนไลน์ท่ีจะเกิดขึ้นในปี 2020 ในเร่ืองของ
คอนเทนต์รูปแบบวีดีโอและการส่งข้อความทางแชตมีบทบาทส าคัญมากขึ้นส าหรับคอนเทนต์
รูปแบบวีดีโอไดรั้บความนิยมมากมาตั้งแต่ตน้ปี 2019 และมีแนวโนม้จะไดรั้บความนิยมมากขึ้นในปี 
2020 ด้วย โดยผูบ้ริโภคหลายคนให้ความสนใจกับคอนเทนต์แบบ Stories (Facebook, IG Story) 
มากขึ้น ซ่ึงในยุคท่ีพฤติกรรมการรับชมเปล่ียนไป ส่ิงท่ีช่วยดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคได้มาก
ท่ีสุดคือ คอนเทนตท่ี์มีคุณภาพ ขณะท่ีธุรกิจบริการสตรีมม่ิงก าลงัเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ผูช้มจะมองหา
แบรนด์ท่ีส่ือสารขอ้เสนอต่างๆ ได้อย่างชัดเจนมากท่ีสุดรวมไปถึงแบรนด์ท่ีสามารถสร้างสรรค์
ประสบการณ์การรับชมไดต้ามความตอ้งการ 
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นอกจากน้ีการสนทนาและการท าซ้ือขายสินคา้ผ่านทางขอ้ความแชตท่ีจะเพิ่มมากขึ้น 
โดยข้อมูลจาก จอห์น แวกเนอร์ ผูอ้  านวยการบริหาร Facebook ประเทศไทย เผยว่า จากรายงาน
การศึกษาระดบัโลกซ่ึงจดัท าโดย Boston Consulting Group ร่วมกบั Facebook ใน 9 ประเทศพบว่า
เอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้

น าเทรนด์การซ้ือขายสินคา้ผ่านแชทออนไลน์แซงหนา้ประเทศอ่ืนๆ ทั้งในแง่การรับรู้
และการใช้แชตออนไลน์เพื่อการซ้ือสินคา้ ซ่ึงขอ้มูลน้ีสะทอ้นให้เห็นการเติบโตของการขายสินคา้
ผา่นทางขอ้ความแชตขอ้มูลเชิงลึกคือส่ิงส าคญั 

ในปี 2020 น้ี การเลือกกกลุ่มเป้าหมายท่ีใช่ส าหรับแบรนด์อาจไม่ใช่การแบ่งตาม
ลกัษณะประชากรศาสตร์เพียงอย่างเดียวเท่านั้น แต่ “ความสนใจ” ของผูบ้ริโภค จะเป็นตวัก าหนดว่า
แบรนด์ควรจะท าการตลาดกบักลุ่มเป้าหมายแบบไหน และควรจะส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายแต่ละ
ประเภทอย่างไร เพื่อตอบสนองความต้องการได้แม่นย  ายิ่งขึ้น เช่น ผูบ้ริโภคผูห้ญิง ผูช้าย วยัรุ่น 
ผูสู้งอายุ ท่ีมีความสนใจพิเศษในเร่ืองเดียวกนั ซ่ึงแบรนด์สามารถวิเคราะห์ขอ้มูลไดผ้่านพฤติกรรม
บนโลกออนไลน์ โดยตอ้งหาความตอ้งการเชิงลึกของผูบ้ริโภคให้เจอขอ้มูลท่ีดีและถูกตอ้งมีชยักว่า
ขอ้มูลเยอะ แต่อย่างไรก็ตามการมีขอ้มูลเยอะก็ไม่ไดห้มายความว่าเราจะกา้วน าคู่แข่งของเราไดอี้ก
ต่อไป การมีขอ้มูลท่ีเฉพาะเจาะจงและถูกตอ้งเท่านั้นจะท าใหธุ้รกิจของคุณประสบความส าเร็จ ธุรกิจ
จ านวนมากจะเนน้การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคบนโซเชียลมีเดีย เพื่อ Engagement ท่ีดี ดงันั้น
แต่ละธุรกิจจึงมีการออกแบบเว็บไซต์ท่ีรองรับการใช้งานบนมือถือ แอพพลิเคชั่นเฉพาะต่างๆ 
รวมถึงการขายสินค้าออนไลน์ผ่านไลฟ์เพื่อการส่ือสารแบบเรียลไทม์สร้างความโดดเด่นและ
แตกต่าง 

หลงัจากวิกฤติ COVID-19 เราเขา้สู่ “New Normal” ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้
ผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ้น โดยธรรมชาติแลว้เม่ือเราตอ้งการซ้ือสินคา้ เรามีความตอ้งการเห็น
สินคา้ตวัจริง คุณสมบติั สีของสินคา้ รวมถึงวิธีการใช้งานสินคา้ การไลฟ์จึงเป็นช่องทางการขาย
ออนไลน์ท่ีตอบโจทยผ์ูซ้ื้อเป็นอย่างมาก ผูช้มท่ีเขา้มาดูไลฟ์มีโอกาสสูงมากท่ีจะเป็นลูกคา้ของเราท า
ใหเ้ราปิดการขายไดง้่ายยิง่ขึ้น บางคนจะไม่ไดซ้ื้อตั้งแต่คร้ังแรกท่ีดูไลฟ์ แต่เรายงัมีโอกาสปิดการขาย
ในคร้ังต่อๆไปเพราะลูกคา้กลุ่มน้ีมีความสนใจในสินคา้อยู่แลว้ เพียงแต่ตอ้งการความมัน่ใจในสินคา้
จึงรอดูผลตอบรับก่อนว่ามีคนซ้ือไปแลว้เป็นยงัไงบา้ง? ใช้ดีไหม? อีกทั้งการไลฟ์ยงัสามารถเก็บ
ขอ้มูลไวท้ า Lookalike หรือ Remarketing ไดใ้นภายหลงั 

ในการด าเนินธุรกิจประเภทไลฟ์ เป้าหมายสูงสุดคือการขาย การด าเนินงาน กลยุทธ์
ต่างๆ เพื่อสร้างความมัน่ใจให้เกิดกบัลูกคา้ ท าใหลู้กคา้รู้สึกดีและมาซ้ือสินคา้ซ ้า การน าเทคโนโลยีท่ี
ทนัสมยั เช่น Facebook Live , You tube live ฯลฯ มาประยุกต์ใช้กบัการขายเส้ือผา้ ก็จะท าให้เป็นท่ี

https://www.ryt9.com/tag/%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%B9%E0%B8%A5
https://www.ryt9.com/tag/%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%B9%E0%B8%A5
https://www.ryt9.com/tag/%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B8%B9%E0%B8%A5
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น่าสนใจยิ่งขึ้น แมจ้ะเปล่ียนเขา้สู่ ยุค Live อย่างเต็มตวั ท าให้การส่ือสารง่ายขึ้น มีการตอบโตแ้บบ 
Real Time แต่ความเป็นมืออาชีพ ของผูไ้ลฟ์ คือพ่อคา้แม่คา้ ย่อมสร้างความน่าเช่ือถือแตกต่างกัน 
การแข่งขนัท่ีสูงขึ้น มีผูใ้ช้ไลฟ์ เพื่อใช้ในการขายสินคา้จ านวนมาก การแก่งแย่งลูกคา้หรือผูติ้ดตาม
ไม่ใช่ปัญหา แต่การรักษามาตรฐานของผูข้ายให้ไม่ตกหล่นและดูน่าเช่ือถืออยู่เสมอ อย่างไรก็ตาม
แมว้่ามีผูใ้ชก้ารไลฟ์ในการขายสินคา้ แต่ก็ยงัมีผูบ้ริโภคบางกลุ่มท่ีไม่ยอมรับการซ้ือขายผา่นช่องทาง
น้ีทั้งน้ีอาจเป็นผล จากดา้นความเช่ือถือของเจา้ของเพจหรือเทคโนโลยท่ีีบางคนคิดวา่เป็นช่องทางให้
คนแสดงความรุนแรงได ้   

 
 

1.2 วตัถุประสงค์ 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมความตอ้งการและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคผา่นการไลฟ์ 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ปัจจยั

ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) และรวมไปถึงปัจจยัดา้นต่าง ๆท่ีดึงดูดความสนใจของลูกคา้ใน
การซ้ือเส้ือผา้ผา่นการไลฟ์ (Live) 
 
 

1.3 ขอบเขตของการวิจัย 
 1.3.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา งานวิจยัฉบบัน้ีท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อ
ความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอกต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ 
(Live) 

1.3.2 ขอบเขตดา้นตวัแปร 
 1.3.2.1 ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่  

 ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 ความมีเสน่ห์ (Sex appeal) 
 การโตต้อบ (Interactive) 
 ความสดใส (Vividness) 
 ความเป็นตวัเอง (Realness) 
 ความไวว้างใจ (Customers trust) 

1.3.2.2 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ 
 การบอกต่อ (Word of mouth) 
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 ความพึงพอใจ (Satisfaction) 
 ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention 

1.3.2.3 ตวัแปรก ากบั ไดแ้ก่ 
 การรับรู้วิกฤติ COVID-19 
 กระแสสังคม 

1.3.3 ขอบเขตดา้นพื้นท่ีคือ กลุ่มประชากรตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นการ
ไลฟ์ (Live)  
 
 

1.4 ประโยชน์ที่จะคาดว่าจะได้รับจากการวิจัย  
1. ผูวิ้จยัคาดหวงัว่างานวิจยัน้ีจะท าใหไ้ดท้ราบถึงพฤติกรรมและปัจจยัดา้นต่างๆท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผ่านการไลฟ์ของผูบ้ริโภค เพื่อประโยชน์ของผูป้ระกอบการท่ีสนใจ
จะเลือกใช้การไลฟ์เป็นช่องทางในการขายสินคา้และบริการ จะได้น าไปพฒันาการรูปแบบการ
น าเสนอขายสินคา้ ใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

2. ผลการศึกษาของงานวิจยัเล่มน้ีช่วยให้ผูข้ายสินคา้ผ่านไลฟ์ไดท้ราบถึงความคิดเห็น
ของลูกค้าท่ีมีต่อการเลือกสินค้า เพื่อน าไปประยุกต์ใช้และสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
รวมถึงการพฒันาธุรกิจและใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ทุกท่านใหดี้ยิง่ขึ้น 

3. เพื่อเป็นแนวทางใหน้กัวิจยัและนกัวิชาการสามารถน าผลวิจยัท่ีเกิดขึ้นไปประยกุตใ์ช้
เพิ่มเติมองคค์วามรู้เก่ียวกบัการขายและเทคนิคการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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บทที่  2 

แนวคิดทฤษฎี และงานวิจยัที่ เกีย่วข้อง 

 
 

บทน้ีเป็นการน าเสนอแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรของการศึกษา 
โดยแบ่งเน้ือหาดงัน้ี 

 
 

2.1 แนวคดิ ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง  
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัความพงึพอใจ 
 ความพึงพอใจเป็นพฤติกรรมภายในท่ีไม่สามารถแสดงออกมาให้เห็นไดช้ัดเจน แต่
สามารถรับรู้ไดจ้ากการสังเกต การสอบถามเพื่อส่ือให้รับรู้ไดอ้าจตรงตามความรู้สึกตรงตามความ
พึงพอใจจริงหรือไม่ก็ไดข้ึ้นอยู่กบัสถานการณ์ในขณะนั้น การวดัระดบัความพึงพอใจจึงเป็นการ
ประเมินพฤติกรรมภายในให้ผูถู้กประเมินท่ีแสดงออกมา เพื่อให้ทราบว่ามีความพึงพอใจต่อส่ิงท่ี
กระตุน้หรือส่ิงท่ีไดรั้บว่ามีมากน้อยเพียงใด โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกระบวนการด าเนินงานดา้นการ
บริการหรือดา้นการเรียนการสอน เพื่อให้ทราบถึงสภาวะหรือคุณภาพของสมรรถนะการด าเนินการ
นั้น 
 ความพึ งพ อใจในการ ซ้ื อ สินค้า มี แนวคิ ด เร่ิมต้นม าจากทฤษ ฎี  expectancy-
disconfirmation ของ Oliver (1977) และ Oliver(1980) แนวคิดดงักล่าวอธิบายถึงความรู้สึกพึงพอใจ
ของลูกคา้ท่ีมีต่อประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ หรือบริการ หลงัจากท่ีลูกคา้ไดซ้ื้อสินคา้แลว้ลูกคา้จะ
ท าการประเมินคุณภาพสินคา้ คุณค่า และประสบการณ์ท่ีไดรั้บเปรียบเทียบกบัความคาดหวงัท่ีลูกคา้
ไดค้าดการณ์ไวใ้นช่วงเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือ หากส่ิงท่ีลูกคา้ไดรั้บสูงกว่าส่ิงท่ีคาดหวงัไวผ้ลลพัธ์จะท า
ใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกพึงพอใจ แต่หากส่ิงท่ีลูกคา้ไดรั้บต ่ากว่าส่ิงท่ีคาดหวงัไวผ้ลลพัธ์จะท าให้ลูกคา้
เกิดความรู้สึกไม่พึงพอใจในการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ 
 กล่าวต่อได้ว่าความพึงพอใจ (Satisfaction) คือ ความรู้สึกของผูรั้บบริการท่ีมีต่อผู ้
ให้บริการตามประสบการณ์ท่ีไดรั้บบริการ โดยความพึงพอใจเป็นทศันคติของบุคคลต่อองค์กรว่า
การได้รับบริการนั้นเป็นส่ิงท่ีชอบหรือไม่ชอบ ซ่ึงจะเป็นการจูงใจและส่งผลถึงพฤติกรรมให้ใช้
หรือไม่ใชบ้ริการนั้นต่อไป (รัตนพุทธรักษา, 2560) ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกหรือทศันคติท่ีดีของ
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บุคคลในดา้นบวก ซ่ึงเกิดขึ้นเม่ือไดรั้บบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการได ้ในทางตรงกนั
ขา้มหากการบริการนั้นไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดจ้ะท าให้เกิดความรู้สึกไม่พึงพอใจต่อ
การบริการนั้น (สาขาวิทยบริการเฉลิมพระเกียรติ, 2555)การวดัระดบัความพึงพอใจของผุรั้บบริการ 
คือ การเปรียบเทียบความคาดหวงัของผุบ้ริการกบัประสบการณ์ท่ีไดจ้ากการรับบริการจริง ซ่ึงจะให้
ผลลพัธ์ออกมาเป็นระดบัความพึงพอใจสามารถแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ (ภาณุเดช เพียรความสุข
,2558) 
 1. ความพึงพอใจท่ีตรงกับความคาดหวงั เป็นการแสดงความรู้สึกชอบใจถูกใจของ
ผูรั้บบริการเม่ือไดรั้บบริการท่ีตรงกบัความคาดหวงัท่ีมีอยู่ 
  2. ความพึงพอใจท่ีเกินความคาดหวงั เป็นการแสดงความรู้สึกชอบใจ ถูกใจ ประทบัใจ
ของผูรั้บบริการเม่ือไดรั้บการบริการเกิดความคาดหมายท่ีมีอยู่ 
ต่อมา ปัณณวชัร์ พชัราวลยั (2559 อา้งถึงใน สุธาดา สนธิเวช, 2551) ไดแ้นะน าวิธีการวดัระดบัความ
พึงพอใจโดยแนะน าไว ้3 วิธี คือ การสังเกตการณ์ การสัมภาษณ์ และการใชแ้บบสอบถาม ซ่ึงการใช้
แบบสอบถามเป็นวิธีการท่ีนิยมใช้มากท่ีสุดเพราะสามารถวดัระดับความพึงพอใจของผูต้อบท่ี
แน่นอน และง่ายต่อการวิเคราะห์ผล ไดมี้แนวคิดทฤษฎีความตอ้งการ 5 ขั้น (Maslow’s Hierarchical 
Theory of Motivation) ทฤษฎีล าดบัขั้นความตอ้งการ (Maslow, 1970 : 170) (Maslow’s Hierarchical 
Theory of Motivation) Maslow มนุษยเ์ป็น “สัตวท่ี์มีความตอ้งการ” (wanting animal) และเป็นการ
ยากท่ีมนุษยจ์ะไปถึงขั้นของความพึงพอใจอย่างสมบูรณ์ ความปรารถนาของมนุษยน์ั้นติดตวัมาแต่
ก าเนิดและความปรารถนาเหล่าน้ีจะเรียงล าดับขั้นของความปรารถนา ตั้ งแต่ขั้นแรกไปสู่ความ
ปรารถนาขั้นสูงขึ้นไปเป็นล าดบัขั้นความตอ้งการของมนุษย ์( The Need –Hierarchy Conception of 
Human Motivation ) Maslow จึงเรียงล าดบัความตอ้งการของมนุษยจ์ากขั้นตน้ไปสู่ความตอ้งการขั้น
ต่อไป 
 ในงานวิจัยของ Ludin and Cheng (2014) ท่ีศึกษาถึงปัจจัยท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจ
ของลูกคา้ใน การซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยพฒันาโมเดลมาจากแนวคิดแบบจ าลองความส าเร็จของ
ระบบสารสนเทศของ (Delone & Mclean, 2013) พบวา่ความพึงพอใจของลูกคา้นั้นส่งผลโดยตรงต่อ
การเกิดความภกัดีโดยกล่าววา่ ความพึงพอใจนั้นเกิดจากการเปรียบเทียบความคาดหวงัของลูกคา้กบั
ส่ิงท่ีลูกคา้ไดรั้บจริง โดยงานวิจยัของ Moriuchi and Takahashi (2015) พบว่าการท่ีลูกคา้ไดรั้บความ
พึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้นท าให้เกิดความภกัดีมากกว่าความเช่ือมัน่เสียอีก แต่ในขณะเดียวกนั
ความเช่ือมั่นนั้ นก็ส่งผลต่อความพึงพอใจด้วยเช่นกัน (Lin, 2013) และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดนั้นก็ส่งผลต่อความพึงพอใจด้วย (Lin, 2013) เพราะราคาหรือการโฆษณาเองก็ส่งผล
กระทบถึงความคาดหวงัท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ดว้ย 
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กล่าวโดยสรุปไดว้่าความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ เป็นผลลพัธ์มาจากการประเมินดา้นคุณค่าท่ีลูกคา้
ไดรั้บจากประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ และอีกหน่ึงในวิธีการท่ีจะช่วยท าใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกพึง
พอใจในการซ้ือสินค้าได้เพิ่มมากขึ้น คือการเพิ่มคุณค่าให้แก่ช่องทางการจดัจ าหน่ายด้วยการมี
ช่องทางจ าหน่ายท่ีหลากหลาย และผสมผสานช่องทางจ าหน่ายนั้น ๆ ให้เสมือนเป็นหน่ึงเดียวกัน 
เพื่อตอบสนองความตอ้งของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ไดอ้ยา่งสมบูรณ์และเกิดความพึง
พอใจสูงสุด 
 
 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัความน่าเช่ือถือ  
 แนวคิดเก่ียวกับความน่าเช่ือถือ (Credibility) ในกระบวนการส่ือสารความน่าเช่ือถือ
ของผูส่้งสารนั้นมีอิทธิพลท่ีจะท าให้การส่ือสารเพื่อการโนม้น้าวใจมีผลขึ้นมาได ้สามารถไปสู่การ
เปล่ียนแปลงหรือการสร้าง หรือการรักษาไวซ่ึ้งความคิดเห็น ทศันคติ ค่านิยม ตลอดจนอารมณ์ และ
การกระท าของผูรั้บสารได ้(อดุลย ์จาตุรงคก์ุล, 2527: 45-50) 
ในงานวิจยัดา้นความน่าเช่ือถือของผูส่้งสาร เบอร์โล และคณะ (Berlo, Lemert and Mertz, 1996 อา้ง
ถึงใน อรวรรณ ปีลันธน์โอวาท , 2546 : 121-122) ได้สรุปปัจจัยท่ีผูรั้บสารใช้ในการตัดสินความ
น่าเช่ือถือของผูส่้งสาร 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ 

1. ปัจจยัท่ีสร้างความอบอุ่นใจ (Safety Factor) ผูส่้งสารตอ้งมีคุณลกัษณะดงัต่อไปน้ี ใจ
ดี (Kind) เขา้กบัคนอ่ืนง่าย (Congenial) มีความเป็นเพื่อน (Friendly) ไม่ขดัคอใคร (Agreeable) น่า
คบ (Pleasant) สุภาพ (Gentle) ไม่เห็นแก่ตัว (Unselfish) ยุติธรรม (Just) รู้จักให้อภัย (Forgiving) 
เอ้ือเฟ้ือ (Hospitable) ร่าเริง (Cheerful) มีศีลธรรม (Ethical) อดทน (Patient) สงบเยอืกเยน็ (Calm) 

2. ปัจจยัท่ีเป็นคุณสมบติัของผูส่้งสาร (Qualification factor) ซ่ึงเป็นปัจจยัด้านความรู้ 
ความช านาญ ประสบการณ์ของผูส่้งสาร คุณสมบติัของผูส่้งสารดา้นน้ี ไดแ้ก่ มีประสบการณ์ดา้นใด
ด้านหน่ึง (Experienced) ได้รับการฝึกฝน (Trained) มีความช านาญ (Skilled) มีอ านาจในหน้าท่ี 
(Authoritative) มีความสามารถ (Able) มีเชาวน์ปัญญา (Intelligent) 

3. ปัจจยัด้านพลวตัรของผูส่้งสาร (Dynamism Factor) ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีแสดงถึงความ
คล่องแคล่ว กระตือรือร้น ความไม่ เฉ่ือยชาของผู ้ส่งสารลักษณะเหล่าน้ี  ได้แก่ เป็นฝ่ายรุก 
(Aggressive) รู้จกัเอาใจเขามาใส่ใจเรา (Empathic) ตรงไปตรงมา (Frank) กลา้ (Bold) กระตือรือร้น 
(Active) รวดเร็ว (Fast) คล่องแคล่ว (Energetic) 
โฮฟแลนด์ แจนิส และ เคลลี (Hovland, Janis, and Kelly, 1953: 374) ได้อธิบายว่า ความน่าเช่ือถือ
ของผู ้ส งส ารขึ้ นอยู่กับการรับ รู้ของผู ้รับสารใน  2 องค์ประกอบ  คือ  ความน่ าไว้วางใจ 
(Trustworthiness) และความช านาญ (Expertness) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัองค์ประกอบด้านความเป็นผูมี้
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คุณธรรม (Moral Character) และเป็นผูช้  านาญในเร่ืองท่ีพูด (Expertness) ดงัท่ีอริสโตเติลไดเ้สนอไว ้
นอกจากน้ีเขายงัไดก้ล่าวว่าการประเมินคุณลกัษณะท่ีน่าเช่ือถือของผูส่้งสารนั้น มกัเกิดควบคู่ไปกบั
การประเมินความน่าเช่ือถือของเน้ือหาข่าวสาร (Content) ท่ีถูกส่งออกมาด้วย คือ ผูรั้บสารจะ
ประเมินความน่าเช่ือถือของผูส่้งสารในคุณลกัษณะต่างๆจากพฤติกรรมการส่ือสารของผูส่้งสาร 
เน้ือหาข่าวสาร และฐานะหรือต าแหน่งของผูส่้งสาร 

นอกจากน้ี  แนนซ่ี  มัวซิ เออร์ (Nancy Moisier) และแอนดรูว์ อัล เกรน (Andrew 
Anlgren) ยงัได้กล่าวว่าองค์ประกอบท่ีเก่ียวขอ้งกับความน่าเช่ือถือของสารขึ้นอยู่กับความถูกตอ้ง
และความเช่ือถือไดข้องขอ้มูลท่ีน ามาสนบัสนุน รวมถึงความชดัเจน และความเขา้ใจง่ายของสารดว้ย 
(Moisier & Ahlgren, 1981 อา้งถึงใน อรพิน จิรวฒันศิริ, 2541: 28) 

จะเห็นได้ว่าในการศึกษาเร่ืองความน่าเช่ือถือแม้จะไม่ได้มุ่งศึกษาท่ีตัวผูส่้งสาร แต่
ทฤษฎีความน่าเช่ือถือของผูส่้งสารได้กลายเป็นส่ิงท่ีนักวิจยัได้น ามาเป็นแนวทางในการวดัความ
น่าเช่ือถือของส่ือและสารและไม่ว่าจะเป็นการศึกษาความน่าเช่ือถือของส่ือหรือสารในส่ือหลกัหรือ
ส่ือออนไลน์ ผูศึ้กษาเห็นดว้ยกบักฤษฎีเก่ียวกบัความน่าเช่ือถือของผูส่้งสารโดยอริสโตเติลเป็นกรอบ
แนวทางการศึกษา นอกจากน้ีผูศึ้กษาส่วนมากยงัไดต้ระหนกัถึงขอ้เสนอแนะท่ีวา่ความน่าเช่ือถือนั้น
อาจไม่ใช่คุณสมบติัท่ีมีอยูจ่ริงในตวัผูส้งสาร แต่เป็นการรับรู้หรือเป็นความรู้สึกนึกคิดของผูรั้บสารท่ี
มีต่อสารนั้นๆ 

Wang and Sun (2010) กล่าวว่า ความน่าเช่ือถือเป็นปัจจยัท่ีแข็งแกร่งส าหรับทศันคติท่ี
มีต่อ โฆษณาออนไลน์เม่ือผูบ้ริโภคเช่ือวา่โฆษณาออนไลน์มีความเช่ือมัน่และมีความน่าเช่ือถือ ซ่ึงมี
ความสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ (Wolin et al., 2002) ท่ีกล่าวว่า จากความไม่พร้อมของตลาดและ
กฎหมายเก่ียวกับโฆษณาออนไลน์ท าให้ลูกค้าค่อนข้างกังวลเก่ียวกับความเช่ือมั่นของโฆษณา
ออนไลน์ การสร้างความเช่ือมัน่ของโฆษณาออนไลน์นั้นผูวิ้จยัแนะน าว่าผูโ้ฆษณาควรค านึงถึงกล
ยทุธ์ เช่น การรับประกนัการคืนเงิน การพฒันาฝ่ายบริการลูกคา้ หรือการเขา้ร่วมกบัองคก์รท่ีมีความ
น่าเช่ือถือ  

นอกจาก น้ี  Marshall and WoonBong (2003) ยังพบว่าก ารโฆษณาข้อความบน
อินเทอร์เน็ต มีความน่าเช่ือถือน้อย แต่หากตราสินคา้มีการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคอย่างแข็งแกร่ง ก็จะ
สามารถท าใหก้ารโฆษณามีความน่าเช่ือถือได ้ 

จากการส ารวจโดย นีลเส็น (Nielsen) บริษทัวิจยัดา้นการตลาดและส่ือไดท้ าการส ารวจ 
“Global Trust in Advertising” ในปีพ.ศ. 2558 ซ่ึงเป็นการส ารวจเก่ียวกับรูปแบบโฆษณาหลายๆ
ประเภทท่ีมีความน่าเช่ือถือ โดยการส ารวจจะครอบคลุมทั้ งส่ือเดิม (Traditional Media) และ ส่ือ
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ดิจิตอล (Digital) โดยส ารวจจากผูบ้ริโภคกว่า 30,000 คน จาก 60 ประเทศทัว่โลก โดยมีผลสรุปท่ี 
น่าสนใจ ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 2.1 รูปแบบโฆษณาประเภทต่างๆท่ีผูบ้ริโภคเช่ือถือมากท่ีสุดในปีพ.ศ. 2558 

ประเภทรูปแบบ (Format) ร้อยละ 

1. ค าแนะน าจากคนรู้จกั  83 

2. เวบ็ไซตต์ราสินคา้  70 

3. บทความโฆษณา เช่น หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้  66 

4. การแสดงความคิดเห็นในโลกออนไลน์  66 

5. โฆษณาทางทีวี  63 

6. ผูส้นบัสนุนหรือสปอนเซอร์  61 

7. โฆษณาในหนงัสือพิมพ ์ 60 

8. โฆษณาในนิตยสาร  58 

9. บิลบอร์ดและส่ือโฆษณานอกบา้น  56 

10. อีเมลท่ี์สมคัรไว ้ 56 

11. Tie-in สินคา้ในรายการโทรทศัน์  55 

12. โฆษณาก่อนภาพยนตร์  54 

12. โฆษณาก่อนภาพยนตร์  54 

13. โฆษณาวิทย ุ 54 

14. โฆษณาวีดีโอออนไลน์  48 

15. โฆษณาผลลพัธ์จากการคน้หา  47 
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ตารางท่ี 2.1 รูปแบบโฆษณาประเภทต่างๆท่ีผูบ้ริโภคเช่ือถือมากท่ีสุดในปีพ.ศ. 2558 (ต่อ) 
ประเภทรูปแบบ (Format) ร้อยละ 

16. โฆษณาทาง Social Media  46 

17. โฆษณาบนโทรศพัทมื์อถือ  43 

18. แบนเนอร์ออนไลน์  42 

19. โฆษณาขอ้ความมือถือ  36 

 
ในแง่ของ Paid Media ส่ือดั้งเดิมยงัคงไดรั้บความน่าเช่ือมากกวา่โฆษณาออนไลน์หรือ

โทรศพัทมื์อถือโดยกลุ่มโฆษณาทางโทรทศัน์คิดเป็นร้อยละ 63 ตามดว้ยโฆษณาบนหนงัสือพิมพค์ิด
เป็นร้อยละ 60 และโฆษณานิตยสารคิดเป็นร้อยละ 58 ในขณะท่ีรูปแบบดิจิตอลน่าเช่ือถือมากท่ีสุด 
คือ วีดีโอออนไลน์โดยคิดเป็นร้อยละ 48 จากท่ีกล่าวมานั้น สรุปได้ว่า ความน่าเช่ือถือ หมายถึง 
ขอบเขตท่ีผูบ้ริโภครับรู้กล่าวอา้งเก่ียวกับตราสินคา้ในโฆษณาอย่างซ่ือสัตยแ์ละน่าไวว้างใจ โดย
ความน่าเช่ือถือของโฆษณาจะเกิดจากอิทธิพลของปัจจยัท่ีแตกต่างกันโดยเฉพาะอย่างยิ่งความ
น่าเช่ือถือของบริษทั ในการเป็นผูส่้งขอ้ความการส่งสารและขอ้ความ 
 
 2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงจาก ทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และ
บริการอยู่เสมอ โดยท่ี เขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากัดของสถานการณ์ การ
ตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคัญและอยู่ภายในจิตใจของผู ้บริโภค (Samerjai, 2007) ซ่ึง
กระบวนการตัดสินใจของผู ้บริโภค (Decision Process) แม้ผู ้บริโภคจะมีความแตกต่างกันแต่
ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซ้ือท่ีคล้ายคลึงกัน (Serirat, Hirankitti, Jiyachan, Prapawanon, 
Chansom, & Akteerawong, 1998) และโดยปกติแล้วผู ้บริโภคแต่ละคนจะต้องการข้อมูลและ
ระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑ์บางอย่างตอ้งการ
ข้อมูลมากต้องใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภัณฑ์ผู ้บริโภคก็ไม่ต้องการ
ระยะเวลาการตดัสินใจนาน นอกจากน้ีการตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กับความนึกคิด (Thought) 
ความรู้สึก (Feeling) การแสดงออก (Action) ในการด ารงชีวิตของมนุษยแ์ต่ละคนซ่ึงไม่จ าเป็นตอ้ง
เหมือนกนั ทั้งน้ีเพราะแต่ละคนมีทศันคติ (Attitude) ส่ิงจูงใจ (Motive) ประสบการณ์ การรับรู้หรือ
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ส่ิงกระตุ้น (Stimuli) ทั้ งภายในและภายนอกต่างกัน ปัจจัยดังกล่าวจะมีผลต่อความรู้สึกนึกคิดที
น าไปสู่กระบวนการตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลังการซ้ือการตัดสินใจของผูซ้ื้อ (Kotler, 
2000) 
 
 2.1.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 นางสาวสุณิสา ตรงจิตร (2559) ซ่ึงศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลาง พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) พบว่า เทคโนโลยี
อินเตอร์เน็ต และโทรศพัท์มือถือท่ีมีการพฒันาอย่างต่อเน่ือง ทั้งยงัเขา้มามีอิทธิพลต่อมนุษยแ์ละมี
บทบาทต่อการด าเนินชีวิตของคนในปัจจุบัน ทั้ งน้ียงัเข้ามาปรับเปล่ียนวิธีการด าเนินชีวิตให้
เปล่ียนแปลงไปและท าให้คนมีวิธีหรือการตดัสินใจท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิมอย่างมาก เน่ืองจาก
เทคโนโลยีเหล่านั้นท่ีพฒันาขึ้นเพื่อเขา้มาแก้ปัญหาของคนให้มีความสะดวกสบายและใช้ชีวิตท่ี
ง่ายดายมากขึ้น จึงเป็นท่ีมาของการท่ีคนเลือกใช้การบริโภคสินค้าและบริการท่ีเปล่ียนแปลงไป
เช่นกัน ซ่ึงมีความสอดคล้องกับ ภาวินีย์ ห่ิงห้อย (2559) ท่ี ศึกษาเร่ืองการยอมรับเทคโนโลย ี
Facebook Live และความน่าเช่ือถือของเจา้ของ Page ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บน Facebook  
ซ่ึงมีผลวิจัยว่าเทคโนโลยีง่ายต่อการใช้งาน สามารถรับรู้ถึงผลประโยชน์ท่ีได้รับ และมีความ
น่าเช่ือถือ ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน Facebook  

อุษา กิตติพนัธ์โสภณ (2560) ได้ศึกษาเร่ืองอิทธิพลของการรับรู้ตัวตนบนเครือข่าย
สังคมท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้บนเครือข่ายสังคมออนไลน์ ผลการวิจยัพบว่า  การรับรู้ตวัตนบน
เครือข่ายสังคมวดัได้จากความรู้สึกถึงการอยู่ร่วมกันในสถานท่ีเดียวกนัขณะส่ือสาร ความรู้สึกถึง
ความสามารถในการเขา้ใจผูอ่ื้นความรู้สึกถึงพฤติกรรมท่ีมีความผูกพนักนั การติดต่อสัมพนัธ์กัน
หรือมีการโตต้อบในการกระท าซ่ึงกนัและกนัทั้งสองฝ่ายมีอิทธิพลทางบวก ปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูซ้ื้อ
และผูข้ายมีอิทธิพลต่อความคุน้เคยและความเช่ือมัน่ในตวัผูข้าย ความคุน้เคยไม่มีอิทธิพลต่อความ
เช่ือมัน่ในตวัผูข้ายแต่มีอิทธิพลทางบวกต่อความตั้งใจซ้ือ แต่ความเช่ือมัน่ในตวัผูข้ายสามารถวดัได้
จากความมัน่ใจในความสามารถของผูข้าย ความเอ้ือเฟ้ือมีน ้ าใจของผูข้าย ความซ่ือสัตยข์องผูข้าย
และมีอิทธิพลทางบวกต่อความตั้งใจซ้ือ 

ภาวินีย์ ห่ิ งห้อย (2559) การศึกษาฉบับ น้ีมีว ัตถุประสงค์เพื่ อศึกษาการยอมรับ
เทคโนโลยี Facebook Live และความน่าเช่ือถือของเจ้าของ Page ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
บน Facebook ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี 
มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียอยู่ท่ี 15,001- 
30,000 บาท มีความถ่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ผ่าน Facebook Live ทุก ๆ 1 เดือน ใชรู้ปแบบการช าระ
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เงินผ่านทาง Online banking ราคาสินคา้ท่ีซ้ือจะอยู่ระหว่าง 500 ถึง 1,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
เส้ือผา้ผ่าน Facebook Live เพราะมีราคาน่าสนใจ โดยนิยมซ้ือสินคา้จาก 2 เพจ และแบบเส้ือผา้ท่ี
นิยมเลือกซ้ือคือชุดล าลองหรือเส้ือยืด ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยี
ดา้นการรับรู้ความง่ายในการใช้งานปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยีดา้นการรับรู้ประโยชน์และปัจจยั
ความน่าเช่ือถือของเพจร้านค้า ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกค้าบน Facebook อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

สุภาภรณ์ วิบุลศิลป์,กิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ และวรรณรพี บานช่ืนวิจิตร (2560) ท่ีได้
ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจในการซ้ือสินค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์ของลูกค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร การศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาความแตกต่างกันของปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
สินคา้และบริการผ่านช่องทางออนไลน์ ของกลุ่มลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยคร้ังน้ีผูวิ้จยั
ได้ท าการสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกวิจยัเชิงส ารวจ (Survey 
Research) ซ่ึงใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ คือ ประชากรทัว่ไปใน
เขตกรุงเทพมหานครฯ จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ พบว่า ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์เก่ียวกบัอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการเลือกซ้ือสินคา้ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ด้านส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บและการส่งเสริมการขายท่ีแตกต่างกนั มีอิทธิพล
ต่อความพึงพอใจในการเลือกซ้ือสินค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์ของลูกค้าในเขต
กรุงเทพมหานครต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกบัประเภทสินคา้ท่ี
เลือกซ้ือ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจใน การเลือกซ้ือสินคา้และ
บริการผา่นช่องทางออนไลน์ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
 

2.2 กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 ซ่ึงจากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ พบวา่ ในปัจจุบนัยงัไม่มี
งานวิจยัท่ีศึกษาอิทธิพลของปัจจยัท่ีส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาด ความมีเสน่ห์  การโตต้อบ ความ
สดใส ความเป็นตวัเอง และความไวว้างใจของผูข้ายเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) อีกทั้งยงัไม่
มีงานวิจยัใดท่ีศึกษาเพิ่มเติมถึงบทบาทของตวัแปรก ากบั กล่าวคือ ปัจจยัด้านกระแสสังคมเทรนด์
ของสินค้าประเภทเส้ือผา้ และด้านการรับรู้วิกฤติโรคระบาด COVID-19 ในปัจจุบันท่ีส่งผลกับ
อิทธิพลดังกล่าว ดังนั้น ผูวิ้จยัจึงประยุกต์ใช้แนวคิดทฤษฎีของผูบ้ริโภคในการบอกต่อ ความพึง
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พอใจ และความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคเพื่อประกอบกับงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพื่อออกแบบกรอบ
แนวคิดการวิจยัดงัแสดงในภาพท่ี 2.2 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1 กรอบความคิดงานวิจยั 

 

 

2.3 สมมุติฐาน 
จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัต่างๆจึงสามารถสร้างสมมติฐานในการศึกษา

ได ้ดงัต่อไปน้ี 

ปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภครับชม
การไลฟ์ (Live) 
- ส่วนผสมทาง

การตลาด(4Ps) 

- ความมีเสน่ห์ 

- การโตต้อบ 

- ความสดใส 

- ความเป็นตวัเอง 

- ความไวว้างใจ 

พฤติกรรมการรับชม 
- การบอกต่อ 

- ความพึงพอใจ 

- ความตั้งใจซ้ือ 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
- เพศ 

- อาย ุ

- การศึกษา 

- รายได ้

- อาชีพ 

- สถานภาพ 

 

ตวัแปรก ากบั 
- การรับรู้วิกฤติ COVID-19 

- กระแสสังคม 
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สมมุติฐานท่ี 1: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ  อายุ การศึกษา รายได ้อาชีพ และท่ีอยู่อาศยัท่ีมีความ
แตกต่างกัน จะมีการบอกต่อ มีความพึงพอใจ และการกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าต่อการไลฟ์ ของผูข้าย
สินคา้ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี 2: กลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) ความมีเสน่ห์ การโต้ตอบ ความสดใส 
ความเป็นตวัเอง และความไวว้างใจมีอิทธิพลกบัการบอกต่อ 

สมมุติฐานท่ี 3: กลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) ความมีเสน่ห์ การโต้ตอบ ความสดใส 
ความเป็นตวัเอง และความไวว้างใจมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ 

สมมุติฐานท่ี 4: กลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) ความมีเสน่ห์ การโต้ตอบ ความสดใส 
ความเป็นตวัเอง และความไวว้างใจมีอิทธิพลกบัความตั้งใจซ้ือ 

สมมุติฐานท่ี 5: ปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภครับชมการไลฟ์ ของผูข้ายสินคา้ออนไลน์และการบอกต่อ 

สมมุติฐานท่ี 6: ปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภครับชมการไลฟ์ ของผูข้ายสินคา้ออนไลน์และความพึงพอใจ 

สมมุติฐานท่ี 7: ปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์
ระหวา่งปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภครับชมการไลฟ์ ของผูข้ายสินคา้ออนไลน์และความตั้งใจซ้ือ 

สมมุติฐานท่ี 8: ปัจจยัดา้นกระแสสังคมเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ี
ท าใหผู้บ้ริโภครับชมการไลฟ์ ของผูข้ายสินคา้ออนไลน์และการบอกต่อ 

สมมุติฐานท่ี 9: ปัจจยัดา้นกระแสสังคมเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ี
ท าใหผู้บ้ริโภครับชมการไลฟ์ ของผูข้ายสินคา้ออนไลน์และความพึงพอใจ 

สมมุติฐานท่ี 10: ปัจจยัดา้นกระแสสังคมเป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั
ท่ีท าใหผู้บ้ริโภครับชมการไลฟ์ ของผูข้ายสินคา้ออนไลน์และความตั้งใจซ้ือ 
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บทที่  3 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอก
ต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) มีการก าหนดระเบียบวิธีวิจยั โดย
อธิบายถึงวิธีการวิจยัส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ีผูวิ้จยัใช้การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
ในรูปแบบการวิจยัเชิงส ารวจโดยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบดว้ยประชากรกลุ่ม
ตวัอยา่ง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลและวิธีการทางสถิติส าหรับใชใ้นการวิเคราะห์และ
การทดสอบสมมติฐานมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.4 การจดัท าและวิเคราะห์ขอ้มูล 
 
 

3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
 ประชากรกรกลุ่มเป้าหมายท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ เป็นผูท่ี้มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ ท่ีเคยรับชมการไลฟ์ (Live) ขายสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ในส่วนของการก าหนด
ขนาดของกลุ่มตวัอย่างประชากรของผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ 
(Live) ท่ีไม่สามารถระบุจ านวนท่ีแน่นอนได ้จึงจะตอ้งค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตร
ของ W.G.Cochran ดงัน้ี 

𝑛 =
𝑃(1 − 𝑃)z2

𝐸2
 

เม่ือ  n คือ ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
         P คือ สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัก าหนดจะสุ่ม .50 

        Z คือ ระดบัคามเช่ือมัน่ท่ีผูวิ้จยัก าหนด (ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ค่า Z = 1.96) 
         E คือ ความคลาดเคล่ือนท่ีสามารถเกิดขึ้นได ้= .05 
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โดยก าหนดใชก้ลุ่มตวัอยา่งขั้นต ่าอยู่ท่ี 384 คน จึงจะสามารถค านวณค่าร้อยละท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ท่ี 95% และความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึ้นไดเ้ท่ากบั 5% ในการเก็บขอ้มูลคร้ังน้ีจะ
เก็บทั้งหมด 400 ตัวอย่าง ซ่ึงถือว่าผ่านตามเกณฑ์เง่ือนไขท่ีได้ก าหนดไวจ้ะตอ้งไม่น้อยกว่า 384 
ตวัอยา่ง 
 
 

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 เน่ืองจากการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) เคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การวิจยัคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมีการก าหนดตวัเลือกค าตอบไวอ้ย่างชัดเจนเพื่อให้
ผูต้อบแบบสอบถามไดเ้ลือกตรงความเป็นจริง โดยผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแนวคิดทฤษฎีและ
ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง น ามาประยุกต์เป็นเคร่ืองมือท่ีผูวิ้จยัสร้างขึ้น เพื่อให้เกิดความสอดคล้อง
ระหว่างงานวิจยักบัผลของการวิจัย ส่งผลท าให้เกิดประโยชน์อย่างสมบูรณ์พร้อมน าไปใช้ไดจ้ริง
มากขึ้น ไดแ้บ่งออกเป็นส่วนต่าง ๆ ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามแบบคดักรอง 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ

และการบอกต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น

การไฟล ์(Live) 
ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID – 19 และดา้นกระแสสังคม 
โดยในส่วนท่ี 4-5 จะใชก้ารเก็บขอ้มูลแบบลิเคิร์ท 5 ระดบั (5-point likert choice) 

  เห็นดว้ยมากท่ีสุด มีระดบัคะแนน 5   คะแนน 
  เห็นดว้ยมาก  มีระดบัคะแนน 4   คะแนน 
  เห็นดว้ยปานกลาง มีระดบัคะแนน 3   คะแนน 
  เห็นดว้ยนอ้ย  มีระดบัคะแนน 2   คะแนน 
  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด มีระดบัคะแนน 1   คะแนน 
 จากนั้น ผูวิ้จัยท าการทดสอบความเท่ียงและความตรง (reliability and validity) ของ
แบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นมาเสนอผูท้รงคุณวุฒิ เพื่อท าการตรวจสอบความ
ถูกตอ้งและเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา ความเหมาะสมของภาษา และโครงสร้างแบบสอบถาม แลว้น ามา
ปรับปรุงให้มีความเหมาะสมสอดคลอ้งตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยั และน าแบบสอบถามไปท า
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การทดสอบ (pre-test) กับผู ้บริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านการไลฟ์ จ านวน 30 คน เพื่อ
ตรวจสอบวา่แบบสอบถามมีความเหมาะสมและสามารถส่ือความหมายตรงตามท่ีผูวิ้จยัตอ้งการก่อน
เร่ิมเก็บข้อมูล ทั้ งน้ี  การวิเคราะห์ค่าความเช่ือมั่นโดยใช้สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 
(cronbach's alpha coefficient) พบว่า มีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคของแต่ละปัจจัยดัง
ตารางท่ี 3.1 
 
ตารางท่ี 3.1 ตารางแสดงค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคในแต่ละปัจจยั 

ตัวแปร ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค 

ดา้นราคา 0.768 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.878 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.587 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.796 

ความมีเสน่ 0.852 

การโตต้อบ 0.806 

ความสดใส 0.778 

ความเป็นตวัเอง 0.850 

ความไวว้างใจ 0.582 

การรับรู้วิกฤติ COVID-19 0.724 

กระแสสังคม 0.703 

การบอกต่อ 0.856 

ความพึงพอใจ 0.677 

ความตั้งใจซ้ือ 0.882 

 จากตารางท่ี 3.1 แสดงให้เห็นว่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคของตวัแปรมีค่า
ระหวา่ง 0.582 -0.882 
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3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 1. ไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากการแจกแบบสอบถามทั้งแบบออฟไลน์และแบบออนไลน์
ทั้งหมด 400 ชุด พร้อมแจง้วตัถุประสงค์อย่างชดัเจนเพื่อง่ายต่อการกรอกแบบสอบถามและเพื่อให้
ไดข้อ้มูลท่ีตรงตามความเป็นจริงมากท่ีสุด 
 2. ท าการคดักรองตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของขอ้มูลจากแบบสอบถามจ านวน 
400 ชุด เพื่อน าไปวิเคราะห์ขอ้มูลผา่นโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) 
 
 

3.4 การจัดท าและวิเคราะห์ข้อมูล 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 การวิ เคราะห์ เชิงพรรณนา (Descriptive statistic) โดยใช้สถิติค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) เพื่อจัด
หมวดหมู่เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ ช่วงอายุ สถานภาพ การศึกษา 
รายได ้และอาชีพ 

ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์โดยใชส้ถิติอนุมาน (Inferential statistic) โดยใชก้ารวิเคราะห์ค่า
ที (Independent t-test) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระกัน และการ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way analysis of variance) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง
ของค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างท่ีมากกวา่ 2 กลุ่ม กล่าวคือ เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) ของผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกนั 

ตอน ท่ี  3 การวิ เค ราะห์ ถดถอยพ หุ  (Multiple regression analysis) เป็ น ก ารห า
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรในรูปของการท านาย เพื่อทดสอบอิทธิพลของปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อ
ความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอกต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ 
(Live) และทดสอบอิทธิพลของตวัแปรก ากับการรับรู้วิกฤติ COVID-19 และกระแสสังคมท่ีมีต่อ
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระและตวัแปรตามดงักล่าวขา้งตน้ 
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บทที่  4 

ผลการวิจัย 

 
 

 การศึกวิจยั “เร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอก
ต่อของผู ้บ ริโภคในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านการไลฟ์  (Live)” เป็นการวิจัย เชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ด้วยวิธีการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) กลุ่มตวัอย่างทั้งหมดจ านวน 
505 ตวัอย่างและคดักรองเหลือตวัอย่างส าหรับผูท่ี้เคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) แลว้
ทั้งหมด 400 คนและผูท่ี้ไม่เคยซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) อีกทั้งหมด 105 คน การศึกษาวิจยัน้ีใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล โดยผลการวิเคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถามสามารถแบ่งรายละเอียดออกเป็นส่วนต่างๆไดด้งัน้ี 
 
 

4.1 ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 การแสดงขอ้มูลลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง ดงัตารางต่อไปน้ี 
  
ตารางท่ี 4.1 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างโดยจ าแนกคนท่ีเคยและไม่เคยใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) 
                     (n = 505) 

จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม  จ านวน ร้อยละ 

เคยซ้ือเส้ือผา้ผา่นการไลฟ์ (Live)  400 79.21 

ไม่เคยซ้ือเส้ือผา้ผา่นการไลฟ์ )Live)  105 20.79 

รวม  505 100.00 

  จากตารางท่ี 4.1 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มกัเป็นผูท่ี้เคยเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการ
ไลฟ์ (Live) โดยมีจ านวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 79.21  
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ตารางท่ี 4.2 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามเพศ 
                     (n = 400) 

เพศ  จ านวน ร้อยละ 

ชาย  53 13.25 

หญิง  329 82.25 

LGBTQ  18 4.50 

รวม  400 100.00 

   
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิงจ านวน 329 คน คิดเป็น
ร้อยละ 82.25 รองลงมาเป็นเพศชายจ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.25 และกลุ่มเพศ LGBTQ 
จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50  
 
ตารางท่ี 4.3 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามสถานภาพ 
                     (n = 400) 

สถานภาพ  จ านวน ร้อยละ 

โสด  240 60.00 

สมรส  146 36.50 

หยา่ร้าง  7 1.75 

หมา้ย  7 1.75 

รวม  400 100.00 

  จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะมีสถานภาพโสดจ านวน 240 คน คิด
เป็นร้อยละ 60 รองลงมาสถานภาพสมรสจ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 และสถานภาพนอ้ย
สุดจ านวนเท่ากนัคือ สถานพภาพหยา่ร้างและสถานภาพหมา้ย จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 
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ตารางท่ี 4.4 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามช่วงอายุ 
                     (n = 400) 

ช่วงอายุ  จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20 ปี  16 4.00 

20-30 ปี  131 32.75 

31-40 ปี  145 36.25 

41-50 ปี  65 16.25 

51-60 ปี  31 7.80 

60 ปีขึ้นไป  12 3.00 

รวม  400 100.00 

  จากตารางท่ี 4.4 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะมีช่วงอายุระหวา่ง 31-40 ปี จ านวน 145 
คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 รองลงมาคือช่วงอาย ุ20-30 ปี จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75 ช่วง
อาย ุ41-50 ปี จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.25 และช่วงอายตุ ่ากวา่  20 ปี จ านวน 16 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4 ตามล าดบั   
 
ตารางท่ี 4.5 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
                           (n = 400) 

ระดับการศึกษา  จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี  54 13.50 

ปริญญาตรี  274 68.50 

ปริญญาโท  67 16.80 

ปริญญาเอก  5 1.30 

รวม  400 100.00 
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  จากตารางท่ี 4.5 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จ านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 รองลงมาคือระดบัปริญญาโท จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.80 ระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 และระดบัปริญญาเอก จ านวน 5 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.30 
 
ตารางท่ี 4.6 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามรายได ้
                     (n = 400) 

รายได้ต่อเดือน  จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 15,000  บาท /เดือน   39 9.80 

15,000 - 30,000 บาท /เดือน   222 55.50 

30,001 - 50,000 บาท /เดือน   90 22.50 

50,001 – 100,000 บาท /เดือน   37 9.30 

100,000     บาทขึ้นไป /เดือน   12 3.00 

รวม  400 100.00 

   
จากตารางท่ี 4.6 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะมีรายได้ 15,000 - 30,000 บาท/เดือน 

จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.50 รองลงมารายได้ 30,001 - 50,000 บาท/เดือน จ านวน 90 คน 
คิดเป็นร้อยละ 22.50 รายได้ต ่ากว่า 15,000  บาท/เดือน จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.80 รายได ้
50,001 – 100,000 บาท/เดือน จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.30 และรายได้ 100,000 บาทขึ้นไป/
เดือน จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 
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ตารางท่ี 4.7 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามอาชีพ 
                     (n = 400) 

อาชีพ  จ านวน ร้อยละ 

นกัเรียน /นกัศึกษา   19 4.80 

ขา้ราชการ /พนกังานรัฐวิสาหกิจ   63 15.80 

พนกังานบริษทัเอกชน  267 66.80 

ธุรกิจส่วนตวั  34 8.50 

อ่ืนๆ  17 4.30 

รวม  400 100.00 

  จากตารางท่ี 4.7. พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 
267 คน คิดป็นร้อยละ 66.80 รองลงมาอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 63 คน คิดเป็น
ร้อยละ 15.80 อาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา 
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80 และอาชีพอ่ืนๆ จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.30 
 
 

4.2 ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพงึพอใจ และการบอกต่อของผู้บริโภค
ในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
  กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญัระดับมากท่ีสุดกับปัจจยัด้านการโตต้อบและด้านความ
สดใส (ค่าเฉล่ีย 4.58) ดา้นความเป็นตวัเอง (ค่าเฉล่ีย 4.57) ดา้นความไวว้างใจ (ค่าเฉล่ีย 4.50) ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.48) ดา้นความมีเสน่ห์ (ค่าเฉล่ีย 4.47) ดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 4.28) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(ค่าเฉล่ีย 4.19) และดา้นการส่งเสริมการการขาย (ค่าเฉล่ีย 4.07) ตามล าดบั 
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4.3 ปัจจัยเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
  4.3.1 ความพงึพอใจ 
  กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความพึงพอใจต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) อยู่ในระดบัมากทุกประเด็น (ค่าเฉล่ีย 4.15) เม่ือมีการพิจารณา
ในแต่ละประเด็น พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยระบุว่าตอ้งการใหมี้การบริการ
หลงัการขายท่ีดีกบัลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22 รองลงมาคือพึงพอใจในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ 
(Live) มากกว่าซ้ือเส้ือผา้ท่ีมีหนา้ร้าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 และพึงพอใจกบัเส้ือผา้ท่ีส่งถึงลูกคา้ตอ้ง
สมบูรณ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 ตามล าดบั 
 
  4.3.2 การบอกต่อ 
  กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการบอกต่อโดยรวมต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใน
การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) อยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 4.07) เม่ือมีการพิจารณา
ในแต่ละประเด็น พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นอยู่ในระดับปานกลางไปถึงมากทุกประเด็น โดย
ระบุวา่มกัจะแนะน าใหค้นอ่ืนซ้ือเส้ือผา้ผ่านไลฟ์ (Live) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 รองลงมาคือพูดถึงการ
ซ้ือเส้ือผา้ผ่านไลฟ์ (Live) ไปในทิศทางท่ีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 และมกัเล่าประสบการณ์ดีๆจาก
การซ้ือเส้ือผา้ผา่นการไลฟ์ (Live) ใหเ้พื่อนๆฟังเสมอ มีค่าเฉล่ียนเท่ากบั 3.98 ตามล าดบั 
 
  4.3.3 ความตั้งใจซ้ือ 
  กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุดเม่ือเทียบกบัทั้งหมด 3 พฤติกรรม (ค่าเฉล่ีย 
4.06) เม่ือมีการพิจารณาในแต่ละประเด็น พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งยงัมีความเห็นอยู่ในระดบัปานกลางไป
ถึงมากทุกประเด็นเช่นเดียวกนักบัพฤติกรรมการบอกต่อในขอ้ 4.3.2 โดยระบุว่าตอ้งการซ้ือเส้ือผา้
ผ่านการไลฟ์ (Live) ต่อไป มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 รองลงมาคือเม่ือมีตอ้งการซ้ือเส้ือผา้จะมองหาจาก
การไลฟ์ (Live) เสมอ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 และตั้งใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live)โดยไม่
ลงัเล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 ตามล าดบั 
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4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
สมมุติฐานท่ี 1: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ  อาย ุ การศึกษา รายได ้ อาชีพ และท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีความแตกต่างกนั 
จะมีการบอกต่อ มีความพึงพอใจ และการกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้าต่อการไลฟ์ (Live)  ของผูข้ายสินคา้
ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั 
ตารางท่ี 4.8 การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการ
บอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ ของเพศชาย เพศหญิง และ LGBTQ 

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

การบอกต่อ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value ชาย หญิง LGBTQ 

เพศ   0.939 0.392    

ชาย 4.006 0. .955    -0.065 -0.308 

หญิง 4.071 0. .803     -0.242 

LGBTQ 4.314 0. .881      

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

ความพึงพอใจ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value ชาย หญิง LGBTQ 

เพศ   2.774 0.064    

ชาย 3.993 0.866   - -0.171 -0.432* 

หญิง 4.165 0.674    - -0.260 

LGBTQ 4.425 0.674     - 

ปัจจยัดา้น 
ประชากรศาสตร์ 

ความตั้งใจซ้ือ การเปรียบเทียบรายคู่ 
�̅� S.D. F p-value ชาย หญิง LGBTQ 

เพศ   0.393 0.675    
ชาย 4.144 0.655   - 0.096 0.033 
หญิง 4.048 0.782    - -0.062 

LGBTQ 4.111 0.775     - 
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ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) แต่ละ
เพศแตกต่างกนัจะมีการบอกต่อ ความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า การบอกต่อและความ
ตั้งใจซ้ือ ไม่แตกต่างกนัในส่วนของเพศชาย เพศหญิง และ LBGTQ 

ส่วนของเพศชายจะมีความพึงพอใจแตกต่างจาก LGBTQ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

 
ตารางท่ี 4.9 การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการ
บอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ ดา้นสถานภาพ  

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

การบอกต่อ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value โสด สมรส หยา่ร้าง หมา้ย 

สถานภาพ   0.418 0.740     

โสด 4.100 0.839   - 0.074 0.100 -0.185 

สมรส 4.025 0.826    - 0.025 -0.260 

หยา่ร้าง 4.000 0.509     - -0.285 

หมา้ย 4.285 0.780      - 

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

ความพึงพอใจ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value โสด สมรส หยา่ร้าง หมา้ย 

สถานภาพ   2.202 0.087     

โสด 4.213 0.665   - 0.146* 0.451 -0.119 

สมรส 4.067 0.763    - 0.305 -0.265 

หยา่ร้าง 3.761 0.686     - -0.571 

หมา้ย 4.333 0.577      - 
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ตารางท่ี 4.9 การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการ
บอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ ดา้นสถานภาพ (ต่อ) 

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

ความตั้งใจซ้ือ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value โสด สมรส หยา่ร้าง หมา้ย 

สถานภาพ   0.375 0.771     

โสด 4.069 0.781   - 0.014 0.212 -0.216 

สมรส 4.054 0.747    - 0.197 -0.230 

หยา่ร้าง 3.857 0.878     - -0.428 

หมา้ย 4.285 0.487      - 

 
ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) แต่ละ

สถานภาพแตกต่างกนัจะมีการบอกต่อ ความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบวา่ การบอกต่อและความ
ตั้งใจซ้ือ ไม่แตกต่างกนัในดา้นสถานภาพ 

ส่วนของสถานภาพโสดจะมีความพึงพอใจแตกต่างจากสถานภาพสมรส อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางท่ี 4.10 การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ 
การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ แต่ละช่วงอาย ุ 
ปัจจยัดา้น 

ประชากร
ศาสตร์ 

การบอกต่อ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value ต ่า
กว่า 
20 

20-30 31-40 41-50  51-60  60 ปีขึ้น
ไป 

ช่วงอายุ   5.065 0.000***       

ต ่ากว่า 20 
ปี 

4.395 0.836   - 0.108 0.338 0.631* 0.546* 0.618* 
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ตารางท่ี 4.10 การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ 
การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ แต่ละช่วงอาย ุ(ต่อ) 
ปัจจยัดา้น 

ประชากร
ศาสตร์ 

การบอกต่อ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value ต ่า
กว่า 
20 

20-30 31-40 41-50  51-60  60 ปีขึ้น
ไป 

20-30 ปี 4.287 0.691    - 0.230* 0.523* 0.438* 0.509* 

31-40 ปี 4.057 0.870     - 0.293* 0.208 0.279 

41-50 ปี 3.764 0.881      - -0.085 -0.013 

51-60 ปี 3.849 0.778       - 0.071 

60 ปีขึ้น
ไป 

3.777 0.820        - 

ปัจจยัดา้น 

ประชากร
ศาสตร์ 

ความพึงพอใจ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value ต ่า
กว่า 
20 

20-30 31-40 41-50  51-60  60 ปีขึ้น
ไป 

ช่วงอายุ   5.048 0.000***       

ต ่ากว่า 20 
ปี 

4.479 0.543   - 0.143 0.358* 0.520* 0.532* 0.729* 

20-30 ปี 4.335 0.629    - 0.215* 0.376* 0.389* 0.585* 

31-40 ปี 4.120 0.706     - 0.161 0.174 0.370 

41-50 ปี 3.958 0.739      - .012 0.208 

51-60 ปี 3.946 0.755       - 0.196 

60 ปีขึ้น
ไป 

3.750 0.781        - 
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ตารางท่ี 4.10 การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ 
การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ แต่ละช่วงอาย ุ(ต่อ) 
ปัจจยัดา้น 

ประชากร
ศาสตร์ 

ความตั้งใจซ้ือ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value ต ่า
กว่า 
20 

20-30 31-40 41-50  51-60  60 ปีขึ้น
ไป 

ช่วงอายุ   2.607 0.025***       

ต ่ากว่า 20 
ปี 

4.145 0.950   - 0.080 0.122 0.268 0.092 0.423 

20-30 ปี 4.226 0.687    - 0.203* 0.349* 0.172 0.504* 

31-40 ปี 4.022 0.782     - 0.146 -0.030 0.300 

41-50 ปี 3.876 0.840      - -0.176 0.154 

51-60 ปี 4.053 0.627       - 0.331 

60 ปีขึ้น
ไป 

3.722 0.749        - 

 
ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) ท่ีมีอายุ

แตกต่างกนัจะมีการบอกต่อ ความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า ช่วงอายุต ่ากว่า 20 ปี จะ
มีการบอกต่อแตกต่างจากกลุ่มช่วงอายุ 41-50 ปี ช่วงอายุ 51-60 ปีและช่วงอาย ุ60 ปีขึ้นไป นอกจากน้ี
พบว่าช่วงอาย ุ20-30 ปี จะมีการบอกต่อแตกต่างจากกลุ่มช่วง 31-40 ปี ช่วงอาย ุ41-50 ปี ช่วงอาย ุ51-
60 ปีและช่วงอายุ 60 ปีขึ้นไป และล าดบัสุดทา้ยพบวา่ช่วงอาย ุ31-40 ปี จะมีการบอกต่อแตกต่างจาก
กลุ่มช่วงอาย ุ41-50 ปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วนกลุ่มช่วงอายุต ่ากว่า 20 ปี จะมีความพึงพอใจแตกต่างจากกลุ่มช่วงอายุ 31-40 ปี 
ช่วงอายุ 41-50 ปี ช่วงอายุ 51-60 ปี และช่วงอายุ 60 ปีขึ้นไป นอกจากน้ีกลุ่มช่วงอายุ 20-30 ปี จะมี
ความพึงพอใจแตกต่างจากกลุ่มช่วงอายุ 31-40 ปี ช่วงอายุ 41-50 ปี ช่วงอายุ 51-60 ปี และช่วง 60 ปี
ขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ส่วนกลุ่มช่วงอาย ุ 20-30 ปี จะมีความตั้งใจซ้ือแตกต่างจากกลุ่มช่วงอาย ุ 31-40 ปี ช่วง
อาย ุ41-50 ปีและช่วงอาย ุ60 ปีขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางท่ี 4.11 การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ 
การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ แต่ละระดบัการศึกษา  

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

การบอกต่อ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value ต ่ากวา่
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

ระดบัการศึกษา   4.028 0.008***     

ต ่ากวา่ปริญญา
ตรี 

4.327 0.750   - 0.245* 0.506* -0.006 

ปริญญาตรี 4.081 0.840    - 0.260* -0.251 

ปริญญาโท 3.820 0.783     -  -0.512 

ปริญญาเอก 4.333 0.781      - 

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

ความพึงพอใจ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value ต ่ากวา่
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

ระดบัการศึกษา   1.800 0.147     

ต ่ากวา่ปริญญา
ตรี 

4.197 0.736   - 0.005 0.222 0.130 

ปริญญาตรี 4.191 0.711    - 0.216* 0.124 

ปริญญาโท 3.975 0.631     - -0.091 

ปริญญาเอก 4.066 0.795      - 
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ตารางท่ี 4.11 การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ 
การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ แต่ละระดบัการศึกษา (ต่อ) 

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

ความตั้งใจซ้ือ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value ต ่ากวา่
ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

ระดบัการศึกษา   1.397 0.243     

ต ่ากวา่ปริญญา
ตรี 

4.111 0.798   - 0.018 0.215 -0.155 

ปริญญาตรี 4.092 0.770    - 0.196 -0.174 

ปริญญาโท 3.895 0.687     - -0.371 

ปริญญาเอก 4.266 1.064      - 

 
ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) ท่ีมีระดบั

การศึกษาแตกต่างกันจะมีการบอกต่อท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส่วนระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ือ
ท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า ระดับการศึกษาต ่ากว่า
ปริญญาตรีจะมีการบอกต่อท่ีแตกต่างจากระดบัปริญญาตรี ระดบัปริญญาโท และระดบัปริญญาเอก 
นอกจากน้ียงัพบว่าระดบัการศึกษาปริญญาตรีจะมีการบอกต่อท่ีแตกต่างจากระดบัการศึกษาปริญญา 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วนกลุ่มระดับการศึกษาปริญญาตรีจะมีความพึงพอใจแตกต่างจากกลุ่มระดับ
การศึกษาปริญญาโท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วนกลุ่มระดบัการศึกษาตั้งแต่ต ่ากว่าปริญญาไปจนถึงปริญญาเอกมีความตั้งใจซ้ือไม่
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.12 การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ 
การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ ดา้นรายได ้

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

 

การบอกต่อ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value ต ่ากวา่ 
15,000       
บาท 

15,000 
– 

30,000   
บาท 

30,001 
– 

50,000   
บาท 

50,001 
– 

100,000 
บาท 

100,000 
บาทขึ้น
ไป 

รายได ้   5.352 0.000***      

ต ่ากวา่ 15,000       
บาท/เดือน 

4.478 0.700   - 0.348* 0.560* 0.631* 0.895* 

15,000 – 30,000   
บาท/เดือน 

4.130 0.825    - 0.212* 0.283* 0.547* 

30,001 – 50,000   
บาท/เดือน 

3.918 0.846     - 0.071 0.335 

50,001 - 100,000 
บาท/เดือน 

3.846 0.731      - 0.263 

100,000 บาทขึ้น
ไป/เดือน 

3.583 0.805       - 

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

ความพึงพอใจ การเปรียบเทียบรายคู่ 

�̅� S.D. F p-value ต ่ากวา่ 
15,000       
บาท 

15,000 
– 

30,000   
บาท 

30,001 
– 

50,000   
บาท 

50,001 
– 

100,000 
บาท 

100,000 
บาทขึ้น
ไป 

รายได ้   2.967 0.020***      

ต ่ากวา่ 15,000       
บาท/เดือน 

4.393 0.620   - 0.219 0.274* 0.357* 0.726* 
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ตารางท่ี 4.12 การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ 
การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ ดา้นรายได ้(ต่อ) 

ปัจจยัดา้น 
ประชากรศาสตร์ 

ความพึงพอใจ การเปรียบเทียบรายคู่ 
�̅� S.D. F p-value ต ่ากวา่ 

15,000       
บาท 

15,000 
– 

30,000   
บาท 

30,001 
– 

50,000   
บาท 

50,001 
– 

100,000 
บาท 

100,000 
บาทขึ้น
ไป 

15,000 – 30,000   
บาท/เดือน 

4.173 0.706    - 0.054 0.137 0.506* 

30,001 – 50,000   
บาท/เดือน 

4.118 0.674     - 0.082 0.451* 

50,001 - 100,000 
บาท/เดือน 

4.036 0.731      - 0.369 

100,000 บาทขึ้น
ไป/เดือน 

3.666 0.852       - 

ปัจจยัดา้น 
ประชากรศาสตร์ 

ความตั้งใจซ้ือ การเปรียบเทียบรายคู่ 
�̅� S.D. F p-value ต ่ากวา่ 

15,000       
บาท 

15,000 
– 

30,000   
บาท 

30,001 
– 

50,000   
บาท 

50,001 
– 

100,000 
บาท 

100,000 
บาทขึ้น
ไป 

รายได ้   2.235 0.065      
ต ่ากวา่ 15,000       
บาท/เดือน 

4.239 0.812   - 0.117 0.328* 0.239 0.461 

15,000 – 30,000   
บาท/เดือน 

4.121 0.749    - 0.210* 0.121 0.343 

30,001 – 50,000   
บาท/เดือน 

3.911 0.745     - -0.088 0.133 

50,001 - 100,000 
บาท/เดือน 

4.000 0.805      - 0.222 

100,000 บาทขึ้น
ไป/เดือน 

3.777 0.769       - 
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ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) ด้าน
รายไดท่ี้แตกต่างกนัจะมีการบอกต่อ ความพึงพอใจท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 
0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส่วนดา้นรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีความตั้งใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า รายได้ต ่ากว่า 15,000 
บาท/เดือน จะมีการบอกต่อท่ีแตกต่างจากรายได ้15,000-30,000 บาท/เดือน รายได ้30,001-50,000 
บาท/เดือน รายได ้50,001-100,000 บาท/เดือน รายได ้100,000 บาทขึ้นไป/เดือน นอกจากน้ียงัพบว่า
รายได ้15,000-30,000 บาท/เดือน จะมีการบอกต่อท่ีแตกต่างจากรายได ้50,001-100,000 บาท/เดือน 
รายได ้100,000 บาทขึ้นไป/เดือน  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วนกลุ่มรายได้ต ่ากว่า 15,000 บาท/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างจากรายได ้
30,001-50,000 บาท/เดือน รายได้ 50,001-100,000 บาท/เดือน รายได้ 100,000 บาทขึ้นไป/เดือน 
นอกจากน้ียงัพบว่า กลุ่มรายได ้15,000-30,000 บาท/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างจากรายได ้
100,000 บาทขึ้นไป/เดือน และยงัพบว่ากลุ่มรายได้ 30,001-50,000 บาท/เดือน มีความพึงพอใจท่ี
แตกต่างจากรายได ้100,000 บาทขึ้นไป/เดือน  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วนกลุ่มรายได้ ต ่ากว่า 15,000 บาท/เดือน มีความตั้งใจซ้ือท่ีแตกต่างกันจากรายได ้
30,001-50,000 บาท/เดือน นอกจากน้ียงัพบว่า กลุ่มรายได ้15,000-30,000 บาท/เดือน มีความตั้งใจ
ซ้ือท่ีแตกต่างจากรายได ้30,001-50,000 บาท/เดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
ตารางท่ี 4.13 การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ 
การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ ดา้นรายได ้

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

การบอกต่อ การเปรียบเทียบรายคู ่

�̅� S.D. F p-
value 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

อื่นๆ 

อาชีพ   0.338 0.852      
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

4.245 0.852   - 0.150 0.184 0.245 0.088 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.095 0.758    - 0.034 0.095 -0.061 
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ตารางท่ี 4.13 การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ 
การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ ดา้นรายได ้(ต่อ) 

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

การบอกต่อ การเปรียบเทียบรายคู ่

�̅� S.D. F p-
value 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

อื่นๆ 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.061 0.856     - 0.061 -0.095 

ธุรกิจส่วนตวั 4.000 0.816      - -0.156 

อื่นๆ 4.156 0.657       - 

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

ความพึงพอใจ การเปรียบเทียบรายคู ่

�̅� S.D. F p-
value 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

อื่นๆ 

อาชีพ   1.150 0.333      

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

4.350 0.592   - 0.221 0.173 0.380 0.311 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.129 0.680    - -0.047 0.159 0.090 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.177 0.708     - 0.206 0.138 

ธุรกิจส่วนตวั 3.970 0.780      - -0.068 

อื่นๆ 4.039 0.696       - 
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ตารางท่ี 4.13 การวิเคราะห์ความแปรปวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ 
การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ ดา้นรายได ้(ต่อ) 

ปัจจยัดา้น 

ประชากรศาสตร์ 

ความตั้งใจซ้ือ การเปรียบเทียบรายคู ่

�̅� S.D. F p-
value 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษทั 

เอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

อื่นๆ 

อาชีพ   1.152 0.332      

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

4.140 0.877   - 0.156 0.029 0.267 0.218 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

3.984 0.836    - - 0.126 0.111 0.062 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.111 0.746     - 0.238 0.189 

ธุรกิจส่วนตวั 3.872 0.666      - -0.049 

อื่นๆ 3.921 0.829       - 

 
ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) ท่ีมีอาชีพ

ท่ีแตกต่างกนัจะมีการบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติ ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั และอาชีพอ่ืนๆ มีการบอกต่อ 
ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือท่ีไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
สมมุติฐานท่ี 2: กลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) ความมีเสน่ห์ การโตต้อบ ความสดใส ความเป็นตวัเอง 
และความไวว้างใจมีอิทธิพลกบัการบอกต่อ 
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ตารางท่ี 4.14  อิทธิพลของปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live) เส้ือผา้ออนไลน์ต่อการบอก
ต่อ 

ตวัแปร 
โมเดล 

β SE p-value 

ดา้นราคา 0.161* 0.072  0.003 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.138* 0.066  0.011 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.191*** 0.057      0.000 

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

0.035 0.082 0.556 

ความมีเสน่ห์ 0.150* 0.079   0.013 

การโตต้อบ - 0.179** 0.085     0.003 

ความสดใส - 0.032 0.105 0.657 

ความเป็นตวัเอง 0.018 0.102 0.804 

ความไวว้างใจ 0.320*** 0.073     0.000 

adjusted R2 0.386 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ปัจจยัดา้นราคา (β = 0.161, p < 0.05 ) ดา้นผลิตภณัฑ ์ (β = 
0.138, p < 0.05 ) ดา้นการส่งเสริมการขาย (β = 0.191, p < 0.001 ) ความมีเสน่ห์ (β = 0.150, p < 
0.05 ) การโตต้อบ (β = -0.179, p < 0.01 ) ความไวว้างใจ (β = 0.320, p < 0.001 ) มีอิทธิพลเชิงบวก
ต่อการบอกต่อในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงปัจจยัดา้น
ความไวว้างใจจะมีอิทธิพลต่อการบอกต่อมากท่ีสุด ทั้งน้ี ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นการส่งเสริม
การขาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ความมีเสน่ห์ การโตต้อบ ความสดใส และความเป็นตวัเอง 
สามารถอธิบายความผนัแปรของความพึงพอใจไดร้้อยละ 38.60 (adjusted R2  = 0.386) 
สมมุติฐานท่ี 3: กลยทุธ์ทางการตลาด (4Ps) ความมีเสน่ห์ การโตต้อบ ความสดใส ความเป็นตวัเอง 
และความไวว้างใจมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ 
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ตารางท่ี 4.15  อิทธิพลของปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live) เส้ือผา้ออนไลน์ต่อความพึง
พอใจ 

ตวัแปร 
โมเดล 

β SE p-value 

ดา้นราคา 0.099* 0.056  0.049 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.246*** 0.052      0.000 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.142** 0.045    0.003 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.104 0.065 0.056 

ความมีเสน่ห์ - 0.095 0.062 0.089 

การโตต้อบ 0.011 0.067 0.836 

ความสดใส - 0.029 0.083 0.666 

ความเป็นตวัเอง 0.026 0.080 0.697 

ความไวว้างใจ 0.370*** 0.058       0.000 

adjusted R2 0.473 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจยัด้านราคา (β = 0.099, p < 0.05 ) ด้านผลิตภัณฑ์ (β = 
0.246, p < 0.001 ) ด้านการส่งเสริมการขาย (β = 0.142, p < 0.01 ) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความพึง
พอใจในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ซ่ึงปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์จะมีอิทธิพลต่อการบอกต่อมากท่ีสุด ทั้งน้ี ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ความมีเสน่ห์ การโต้ตอบ ความสดใส และความเป็นตัวเอง 
สามารถอธิบายความผนัแปรของความพึงพอใจไดร้้อยละ 47.30 (adjusted R2  = 0.473) 
สมมุติฐานท่ี 4: กลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) ความมีเสน่ห์ การโตต้อบ ความสดใส ความเป็นตวัเอง 
และความไวว้างใจมีอิทธิพลกบัความตั้งใจซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.16  อิทธิพลของปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live) เส้ือผา้ออนไลน์ต่อความ
ตั้งใจซ้ือ 

ตวัแปร 
โมเดล 

β SE p-value 

ดา้นราคา 0.141* 0.071  0.015 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.054 0.066 0.348 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.346*** 0.056      0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - 0.003 0.081 0.964 

ความมีเสน่ห์ 0.141* 0.078   0.029 

การโตต้อบ - 0.028 0.084 0.662 

ความสดใส - 0.216** 0.104    0.005 

ความเป็นตวัเอง 0.111 0.101 0.146 

ความไวว้างใจ 0.132* 0.072   0.029 

adjusted R2 0.296 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ปัจจยัดา้นราคา (β = 0.141, p < 0.05 ) ดา้นการส่งเสริมการขาย 
(β = 0.346, p < 0.001 ) ความมีเสน่ห์ (β = 0.141, p < 0.05 ) ความสดใส (β = 0.216, p < 0.01 ) 
ความไวว้างใจ (β = 0.132, p < 0.05 ) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซ้ือในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นการไลฟ์ (Live) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงปัจจยัดา้นดา้นการส่งเสริมการขายจะมีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจซ้ือมากท่ีสุด ทั้งน้ี ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ความมีเสน่ห์ การโตต้อบ ความสดใส และความเป็นตวัเอง สามารถอธิบายความผนัแปร
ของความพึงพอใจไดร้้อยละ 29.60 (adjusted R2  = 0.296) 
สมมุติฐานท่ี 5: ปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ี
ท าใหผู้บ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live)  ของผูข้ายสินคา้ออนไลน์และการบอกต่อ 
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ตารางท่ี 4.17 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
และการบอกต่อ โดยมีปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบั 

ตวัแปร 

โมเดล 

unstandardized 
beta β SE t p-value 

Constant -0.765  0.334 -2.289 0.023 

ดา้นราคา 0.191 0.144 0.071 2.688 0.007 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.133 0.108 0.065 2.042 0.042 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.163 0.148 0.056 2.926 0.004 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - 6.406 0.000 0.085 -.001 0.999 

ความมีเสน่ห์ 0.205 0.156 0.078 2.636 0.009 

การโตต้อบ - 0.193 -0.135 0.083 -2.318 0.021 

ความสดใส 0.002 0.001 0.107 0.016 0.987 

ความเป็นตวัเอง 0.022 0.015 0.105 0.211 0.833 

ความไวว้างใจ 0.350 0.269 0.077 4.539 0.000 

การรับรู้วิกฤติ COVID-19 0.254 0.210 0.053 4.777 0.000 

ดา้นราคา*การรับรู้วิกฤติ 
COVID-19 

- 0.073 -0.039 0.104 -0.701 0.484 

ดา้นผลิตภณัฑ*์การรับรู้
วิกฤติ COVID-19 

0.115 0.065 0.096 1.201 0.231 

ดา้นการส่งเสริมการขาย*
การรับรู้วิกฤติ COVID-19 

0.067 0.043 0.082 0.820 0.413 
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ตารางท่ี 4.17 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
และการบอกต่อ โดยมีปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบั (ต่อ) 

ตวัแปร 

โมเดล 

unstandardized 
beta β SE t p-value 

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย*การรับรู้วิกฤติ 
COVID-19 

- 0.153 -0.076 0.129 -1.187 0.236 

ความมีเสน่ห์*การรับรู้
วิกฤติ COVID-19 

0.063 0.034 0.122 0.516 0.606 

การโตต้อบ*การรับรู้วิกฤติ 
COVID-19 

- 0.031 -0.015 0.123 -0.254 0.799 

ความสดใส*การรับรู้วิกฤติ 
COVID-19 

0.245 0.119 0.166 1.481 0.139 

ความเป็นตวัเอง*การรับรู้
วิกฤติ COVID-19 

0.096 0.051 0.156 0.613 0.540 

ความไวว้างใจ*การรับรู้
วิกฤติ COVID-19 

- 0.087 -0.047 0.116 -0.750 0.453 

adjusted R2 0.431 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ความมีเสน่ห์ 
การโตต้อบ ความสดใส ความเป็นตวัเอง และความไวว้างใจสามารถอธิบายความแปรผนัของการ
บอกต่อโดยมีการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบั ไดร้้อยละ 43.10 (adjusted R2     = 0.431) 
สมมุติฐานท่ี 6: ปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ี
ท าใหผู้บ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live)  ของผูข้ายสินคา้ออนไลน์และความพึงพอใจ 
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ตารางท่ี 4.18 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
และความพึงพอใจ โดยมีปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบั 

ตวัแปร 

โมเดล 

unstandardized 
beta β SE t p-value 

Constant - 0.425  0.265 -1.607 0.109 

ดา้นราคา 0.098 0.087 0.056 1.744 0.082 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.231 0.221 0.052 4.471 0.000 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.095 0.101 0.044 2.145 0.033 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.087 0.072 0.068 1.282 0.201 

ความมีเสน่ห์ - 0.114 -0.102 0.061 -1.851 0.065 

การโตต้อบ 0.050 0.041 0.066 0.763 0.446 

ความสดใส - 0.015 -0.012 0.084 -0.182 0.856 

ความเป็นตวัเอง 0.052 0.043 0.083 0.628 0.530 

ความไวว้างใจ 0.342 0.309 0.061 5.599 0.000 

การรับรู้วิกฤติ COVID-19 0.235 0.228 0.042 5.574 0.000 

ดา้นราคา*การรับรู้วิกฤติ 
COVID-19 

- 0.044 -0.028 0.083 -0.532 0.595 

ดา้นผลิตภณัฑ*์การรับรู้
วิกฤติ COVID-19 

0.067 0.044 0.076 0.883 0.378 

ดา้นการส่งเสริมการขาย*
การรับรู้วิกฤติ COVID-19 

0.003 0.002 0.065 0.044 0.965 
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ตารางท่ี 4.18 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
และความพึงพอใจ โดยมีปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบั (ต่อ) 

ตวัแปร 

โมเดล 

unstandardized 
beta β SE t p-value 

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย*การรับรู้วิกฤติ 
COVID-19 

0.026 0.015 0.102 0.252 0.801 

ความมีเสน่ห์*การรับรู้
วิกฤติ COVID-19 

- 0.029 -0.018 0.096 -0.301 0.764 

การโตต้อบ*การรับรู้วิกฤติ 
COVID-19 

0.008 0.005 0.098 0.084 0.933 

ความสดใส*การรับรู้วิกฤติ 
COVID-19 

0.024 0.014 .131 0.182 0.856 

ความเป็นตวัเอง*การรับรู้
วิกฤติ COVID-19 

0.125 0.078 0.124 1.008 0.314 

ความไวว้างใจ*การรับรู้
วิกฤติ COVID-19 

- 0.084 -0.053 0.092 -0.917 0.360 

adjusted R2 0.508 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ความมีเสน่ห์ 
การโตต้อบ ความสดใส ความเป็นตวัเอง และความไวว้างใจสามารถอธิบายความแปรผันดา้นความ
พึงพอใจโดยมีการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบั ไดร้้อยละ 50.80 (adjusted R2 = 0.508) 
สมมุติฐานท่ี 7: ปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบัความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ี
ท าใหผู้บ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live)  ของผูข้ายสินคา้ออนไลน์และความตั้งใจซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.19 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
และความตั้งใจซ้ือ โดยมีปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบั 

ตวัแปร 

โมเดล 

unstandardized 
beta β SE t p-value 

Constant 0.159  0.319 0.500 0.618 

ดา้นราคา 0.149 0.122 0.068 2.202 0.028 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.016 0.014 0.062 0.259 0.795 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.290 0.284 0.053 5.451 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย - 0.096 -0.074 0.081 -1.185 0.237 

ความมีเสน่ห์ 0.162 0.134 0.074 2.193 0.029 

การโตต้อบ 0.034 0.026 0.079 0.425 0.671 

ความสดใส - 0.254 -0.188 0.102 -2.500 0.013 

ความเป็นตวัเอง 0.174 0.131 0.100 1.738 0.083 

ความไวว้างใจ 0.057 0.047 0.074 0.769 0.443 

การรับรู้วิกฤติ COVID-19 0.401 0.358 0.051 7.916 0.000 

ดา้นราคา*การรับรู้วิกฤติ 
COVID-19 

0.027 0.016 0.099 0.272 0.786 

ดา้นผลิตภณัฑ*์การรับรู้
วิกฤติ COVID-19 

0.022 0.013 0.092 0.237 0.813 

ดา้นการส่งเสริมการขาย*
การรับรู้วิกฤติ COVID-19 

0.029 0.020 0.078 0.373 0.710 
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ตารางท่ี 4.19 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
และความตั้งใจซ้ือ โดยมีปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบั (ต่อ) 

ตวัแปร 

โมเดล 

unstandardized 
beta β SE t p-value 

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย*การรับรู้วิกฤติ 
COVID-19 

- 0.119 -0.064 0.123 -0.970 0.333 

ความมีเสน่ห์*การรับรู้
วิกฤติ COVID-19 

0.031 0.018 0.116 0.271 0.787 

การโตต้อบ*การรับรู้วิกฤติ 
COVID-19 

- 0.031 -0.017 0.118 -0.265 0.791 

ความสดใส*การรับรู้วิกฤติ 
COVID-19 

0.096 0.050 0.158 0.606 0.545 

ความเป็นตวัเอง*การรับรู้
วิกฤติ COVID-19 

0.100 0.058 0.149 0.670 0.503 

ความไวว้างใจ*การรับรู้
วิกฤติ COVID-19 

- 0.002 -0.001 0.111 -0.018 0.986 

adjusted R2 0.395 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ความมีเสน่ห์ 
การโตต้อบ ความสดใส ความเป็นตวัเอง และความไวว้างใจสามารถอธิบายความแปรผนัดา้นความ
ตั้งใจซ้ือโดยมีการรับรู้วิกฤติ COVID-19 เป็นตวัแปรก ากบัไดร้้อยละ 39.50 (adjusted R2     = 0.395) 
สมมุติฐานท่ี 8: ปัจจัยด้านกระแสสังคมเป็นตัวแปรก ากับความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยท่ีท าให้
ผูบ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live) ของผูข้ายสินคา้ออนไลน์และการบอกต่อ 
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ตารางท่ี 4.20 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
และการบอกต่อ โดยมีปัจจยัดา้นกระแสสังคมเป็นตวัแปรก ากบั 

ตวัแปร 

โมเดล 

unstandardized 
beta β SE t p-value 

Constant -0.596  0.333 -1.788 0.075 

ดา้นราคา 0.185 0.139 0.068 2.737    0.006** 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.072 0.059 0.066 1.100 0.272 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.169 0.153 0.054 3.118    0.002** 

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

0.071 0.051 0.087 0.824 0.411 

ความมีเสน่ห์ 0.036 0.027 0.084 0.426 0.670 

การโตต้อบ -0.205 -0.143 0.082 -2.505   0.013* 

ความสดใส -0.118 -0.081 0.107 -1.108 0.269 

ความเป็นตวัเอง 0.093 0.065 0.103 0.903 0.367 

ความไวว้างใจ 0.393 0.303 0.081 4.884      0.000*** 

กระแสสังคม 0.397 0.334 0.059 6.691      0.000*** 

ดา้นราคา*กระแสสังคม -0.058 -0.031 0.105 -0.551 0.582 

ดา้นผลิตภณัฑ*์กระแส
สังคม 

0.096 0.057 0.092 1.051 0.294 

ดา้นการส่งเสริมการขาย*
กระแสสังคม 

-0.157 -0.105 0.078 -2.024   0.044* 

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย*กระแสสังคม 

0.209 0.111 0.135 1.551 0.122 
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ตารางท่ี 4.20 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
และการบอกต่อ โดยมีปัจจยัดา้นกระแสสังคมเป็นตวัแปรก ากบั (ต่อ) 

ตวัแปร 

โมเดล 

unstandardized 
beta β SE t p-value 

ความมีเสน่ห์*กระแส
สังคม 

0.060 0.037 0.111 0.540 0.590 

การโตต้อบ*กระแสสังคม 0.063 0.033 0.110 0.572 0.567 
ความสดใส*กระแสสังคม -0.307 -0.176 0.171 -1.795 0.073 
ความเป็นตวัเอง*กระแส
สังคม 

0.080 0.042 0.153 0.524 0.600 

ความไวว้างใจ*กระแส
สังคม 

0.189 0.112 0.109 1.728 0.085 

adjusted R2 0.469 
* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

 

 

ภาพท่ี 4.1 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) และ

การบอกต่อ โดยมีปัจจยัดา้นกระแสสังคมเป็นตวัแปรก ากบั 
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เม่ือพิจารณาแต่ละปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) พบว่า 
กระแสสังคมจะท าให้ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย (β = -0.105, p < 0.05) ส่งผลต่อการบอกต่อ
มากขึ้น 
สมมุติฐานท่ี 9: ปัจจัยด้านกระแสสังคมเป็นตัวแปรก ากับความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยท่ี ท าให้
ผูบ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live) ของผูข้ายสินคา้ออนไลน์และความพึงพอใจ 
 
ตารางท่ี 4.21 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
และความพึงพอใจ โดยมีปัจจยัดา้นกระแสสังคมเป็นตวัแปรก ากบั 

ตวัแปร 

โมเดล 

unstandardized 
beta β SE t p-value 

Constant -0.316  0.268 -1.177 0.240 

ดา้นราคา 0.077 0.068 0.054 1.419 0.157 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.183 0.174 0.053 3.452 0.001 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.106 0.112 0.044 2.424 0.016 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.124 0.104 0.070 1.778 0.076 

ความมีเสน่ห์ -0.172 -0.154 0.067 -2.559 0.011 

การโตต้อบ 0.021 0.017 0.066 0.314 0.753 

ความสดใส -0.040 -0.033 0.086 -0.472 0.637 

ความเป็นตวัเอง 0.098 0.080 0.083 1.178 0.240 

ความไวว้างใจ 0.347 0.314 0.065 5.358 0.000 

กระแสสังคม 0.290 0.288 0.048 6.088 0.000 

ดา้นราคา*กระแสสังคม -0.069 -0.043 0.085 -0.813 0.417 

 

 



49 
 

 

ตารางท่ี 4.21 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
และความพึงพอใจ โดยมีปัจจยัดา้นกระแสสังคมเป็นตวัแปรก ากบั (ต่อ) 

ตวัแปร 

โมเดล 

unstandardized 
beta β SE t p-value 

ดา้นผลิตภณัฑ*์กระแส
สังคม 

0.038 0.027 0.074 0.517 0.606 

ดา้นการส่งเสริมการขาย*
กระแสสังคม 

-0.072 -0.057 0.063 -1.148 0.252 

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย*กระแสสังคม 

0.086 0.053 0.108 0.791 0.430 

ความมีเสน่ห์*กระแสสังคม 0.153 0.110 0.090 1.709 0.088 

การโตต้อบ*กระแสสังคม -.115 -0.070 0.088 -1.299 0.195 

ความสดใส*กระแสสังคม -0.054 -0.036 0.138 -0.389 0.697 

ความเป็นตวัเอง*กระแส
สังคม 

0.110 0.068 0.123 0.895 0.371 

ความไวว้างใจ*กระแส
สังคม 

0.040 0.027 0.088 0.450 0.653 

adjusted R2 0.526 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ความมีเสน่ห์ 
การโตต้อบ ความสดใส ความเป็นตวัเอง และความไวว้างใจสามารถอธิบายความแปรผนักับด้าน
ความพึงพอใจโดยมีกระแสสังคม เป็นตวัแปรก ากบั ไดร้้อยละ 52.60 (adjusted R2 = 0.526) 
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สมมุติฐานท่ี 10: ปัจจัยด้านกระแสสังคมเป็นตัวแปรก ากับความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยท่ีท าให้
ผูบ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live) ของผูข้ายสินคา้ออนไลน์และความตั้งใจซ้ือ 
 
ตารางท่ี 4.22 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
และความตั้งใจซ้ือ โดยมีปัจจยัดา้นกระแสสังคมเป็นตวัแปรก ากบั 

ตวัแปร 

โมเดล 

unstandardized 
beta β SE t p-value 

Constant 0.304  0.329 0.926 0.355 

ดา้นราคา 0.129 0.105 0.067 1.940 0.053 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ -0.047 -0.042 0.065 -0.730 0.466 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.309 0.303 0.053 5.794 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.044 -0.034 0.085 -0.511 0.610 

ความมีเสน่ห์ -0.016 -0.013 0.082 -0.189 0.851 

การโตต้อบ 0.041 0.031 0.081 0.507 0.612 

ความสดใส -0.223 -0.166 0.105 -2.125 0.034 

ความเป็นตวัเอง 0.224 0.169 0.102 2.197 0.029 

ความไวว้างใจ 0.106 0.088 0.079 1.332 0.184 

กระแสสังคม 0.412 0.375 0.058 7.045 0.000 

ดา้นราคา*กระแสสังคม 0.087 0.050 0.104 0.842 0.400 

ดา้นผลิตภณัฑ*์กระแส
สังคม 

0.096 0.062 0.091 1.066 0.287 

ดา้นการส่งเสริมการขาย*
กระแสสังคม 

-0.096 -0.070 0.077 -1.257 0.209 
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ตารางท่ี 4.22 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
และความตั้งใจซ้ือ โดยมีปัจจยัดา้นกระแสสังคมเป็นตวัแปรก ากบั (ต่อ) 

ตวัแปร 

โมเดล 

unstandardized 
beta β SE t p-value 

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย*กระแสสังคม 

-0.087 -0.050 0.133 -0.656 0.512 

ความมีเสน่ห์*กระแสสังคม -0.130 -0.085 0.110 -1.182 0.238 

การโตต้อบ*กระแสสังคม 0.112 0.063 0.108 1.034 0.302 

ความสดใส*กระแสสังคม 0.206 0.128 0.169 1.221 0.223 

ความเป็นตวัเอง*กระแส
สังคม 

-0.014 -0.008 0.151 -0.094 0.925 

ความไวว้างใจ*กระแส
สังคม 

0.086 0.055 0.108 0.798 0.425 

adjusted R2 0.397 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ความมีเสน่ห์ 
การโตต้อบ ความสดใส ความเป็นตวัเอง และความไวว้างใจสามารถอธิบายความแปรผนักับด้าน
ความตั้งใจซ้ือโดยมีกระแสสังคม เป็นตวัแปรก ากบั ไดร้้อยละ 39.70 (adjusted R2     = 0.397) 
 
 

4.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยของผู้บริโภคในการซ้ือเส้ือผ้าผ่านการไลฟ์ (Live) 
 สามารถวิเคราะห์ปัจจยัต่างๆจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจ

ซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอกต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) ได้
ตามขอ้มูลของผลการศึกษาวิจยัดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4.23 ประเภทเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีใชรั้บชมการไลฟ์ (Live) ของผูข้ายเส้ือผา้ออนไลน์ 
ประเภทเครือข่ายสังคม Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
▪ Facebook Live 
▪ Shopee  Live  
▪ YouTube Live 
▪ Instagram(Live 

video on Instagram 
Stories) 

▪ Line (Chat Live) 
▪ TikTok 
▪ อ่ืน ๆ  

345 
19 
6 

18 
 
 

12 
- 
- 

86.25 
4.75 
1.50 
4.50 

 
 

3.00 
- 
- 

86.25 
4.75 
1.50 
4.50 

 
 

3.00 
- 
- 

86.25 
91.00 
92.50 
97.00 

 
 

100.00 
 

Total 400 100.00 100.00  
 
ตารางท่ี 4.24 อุปกรณ์ท่ีใชรั้บชมการไลฟ์ (Live) 

อุปกรณ์ท่ีใชรั้บชม Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

▪ Smartphone 
▪ Laptop/Notebook 
▪ Mac/PC  
▪ Table/iPad 
▪ Smart TV 

382 
5 
4 
8 
1 

95.50 
1.25 
1.00 
2.00 
0.25 

95.50 
1.25 
1.00 
2.00 
0.25 

95.50 
96.75 
97.75 
99.75 

100.00 
Total 400 100.00 100.00  
 
ตารางท่ี 4.25 ใชบ้ริการส่งสัญญาณอินเตอร์เน็ตของเครือข่าย 

เครือข่ายท่ีใชบ้ริการ Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

▪ AIS  
▪ True 
▪ DTAC 

174 
138 
88 

43.50 
34.50 
22.50 

43.50 
34.50 
22.50 

43.50 
78.00 

100.00 
Total 400 100.00 100.00  
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ตารางท่ี 4.26 ใน 1 สัปดาห์ วนัใดท่ีรับชมการไลฟ์ (Live) ขายเส้ือผา้มากท่ีสุด 
วนัในการรับชม Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

▪ วนัจนัทร์ 
▪ วนัองัคาร 
▪ วนัพุธ 
▪ วนัพฤหสับดี 
▪ วนัศุกร์ 
▪ วนัเสาร์ 
▪ วนัอาทิตย ์

22 
8 

13 
11 
71 

200 
75 

5.50 
2.00 
3.25 
2.75 

17.75 
50.00 
18.75 

5.50 
2.00 
3.25 
2.75 

17.75 
50.00 
18.75 

5.50 
7.50 

10.75 
13.50 
31.25 
81.25 

100.00 
Total 400 100.00 100.00  

 
ตารางท่ี 4.27 ช่วงเวลาในการับชมการไลฟ์ (Live) ของผูข้ายเส้ือผา้ออนไลน์ 
ช่วงเวลาในการรับชม Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
▪ 06.01 – 09.00 น. 
▪ 09.01 – 12.00 น. 
▪ 12.01 – 15.00 น.  
▪ 15.01 – 18.00 น. 
▪ 18.01 – 21.00 น. 
▪ 21.01 – 00.00 น. 
▪ 00.01– 03.00  น. 
▪ 03.01 – 06.00 น. 

2 
9 

25 
31 

186 
145 

2 
- 

0.50 
2.25 
6.25 
7.75 

46.50 
36.25 
0.50 

- 

0.50 
2.25 
6.25 
7.75 

46.50 
36.25 
0.50 

- 

0.50 
2.75 
9.00 

16.75 
63.25 
99.50 

100.00 
- 

Total 400 100.00 100.00  
 
ตารางท่ี 4.28 ความถี่ในการรับชมการไลฟ์ (Live) ของผูข้ายเส้ือผา้ออนไลน์/สัปดาห์ 
ความถี่ในการรับชม Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
▪ ไม่เกิน 2 คร้ัง 
▪ 3 - 4 คร้ัง  
▪ 5 - 6 คร้ัง 
▪ มากกวา่ 6 คร้ัง 

203 
148 
18 
31 

50.75 
37.00 
4.50 
7.75 

50.75 
37.00 
4.50 
7.75 

50.75 
87.75 
92.25 

100.00 
Total 400 100.00 100.00  
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ตารางท่ี 4.29 ท่านเลือกซ้ือเส้ือออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) ดว้ยราคาเท่าไหร่ 
ราคาในการเลือกซ้ือ Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
▪ ต ่ากวา่ 500    บาท 
▪ 500 – 1,000   บาท  
▪ 1,001 –1,500 บาท 
▪ 1,501 – 2,000บาท 
▪ 2,000 บาทขึ้นไป 

247 
131 
13 
6 
3 

61.75 
32.75 
3.25 
1.50 
0.75 

61.75 
32.75 
3.25 
1.50 
0.75 

61.75 
94.50 
97.75 
99.25 

100.00 
Total 400 100.00 100.00  

 
ตารางท่ี 4.30 ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) /เดือน 
ความถ่ีในการซ้ือ

เส้ือผา้ 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

▪ 1 – 2    คร้ัง  
▪ 3 – 4    คร้ัง 
▪ 5 – 6    คร้ัง 
▪ 7 – 8    คร้ัง 
▪ 9 – 10  คร้ัง  
▪ ทุกวนั  

256 
98 
25 
6 
7 
8 

64.00 
24.50 
6.25 
150 
1.75 
2.00 

64.00 
24.50 
6.25 
150 
1.75 
2.00 

64.00 
88.50 
94.75 
96.25 
98.00 

100.00 
Total 400 100.00 100.00  
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ตารางท่ี 4.31 ประเภทของเส้ือผา้ท่ีท่านเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด 
ประเภทเส้ือผา้ Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

▪ ชุดท างาน 
▪ ชุดล าลอง (เส้ือ

ยดื) 
▪ ชุดกีฬา  
▪ ชุดวา่ยน ้า 
▪ ชุดนอน  
▪ ชุดทางการ(ราตรี/

สูท) 
▪ ชุดชั้นใน 
▪ อ่ืน ๆ  

107 
236 

 
10 
5 
6 
2 
 

9 
25 

26.75 
59.00 

 
2.50 
1.25 
1.50 
0.50 

 
2.25 
6.25 

26.75 
59.00 

 
2.50 
1.25 
1.50 
0.50 

 
2.25 
6.25 

26.75 
85.75 

 
88.25 
89.50 
91.00 
91.50 

 
93.75 

100.00 
Total 400 100.00 100.00  

 
ตารางท่ี 4.32 รูปแบบการจ่ายช าระเงินหลงัการซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) 
รูปแบบการจ่ายช าระ

เงิน 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

▪ Online Banking 
▪ ตู ้ATM 
▪ เคาน์เตอร์เซอร์วิส 

เช่น 7-11  
▪ บริการช าระเงิน

ปลายทาง 
▪ อ่ืน ๆ  

319 
2 
2 
 

74 
 

3 

79.75 
0.50 
0.50 

 
18.50 

 
0.75 

79.75 
0.50 
0.50 

 
18.50 

 
0.75 

79.75 
80.25 
80.75 

 
99.25 

 
100.00 

Total 400 100.00 100.00  
 

 
 
 



56 
 

 

 
บทที่  5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
 

เน่ืองจากในสถานการณ์ปัจจุบนั ปี 2020 ไดมี้การแพร่ระบาดของโรค COVID-19 ท่ี
ส่งผลกระทบไปยงัประเทศต่างๆกระจายไปทั่วโลก ท าให้เกิดชีวิตวิถีใหม่ (New Normal) ของ
ประชากรโลกไดเ้ปล่ียนไป โดยใชเ้วลากบัการอยูบ่า้นมากขึ้น ท าใหส่ื้อออนไลน์เขา้มามีบทบาทและ
มีความส าคญัเป็นอย่างมากในการด าเนินชีวิตของมนุษยชาติเพื่อเป็นส่ือกลางในการถ่ายทอดขอ้มูล
ข่าวสารแลกเปล่ียนขอ้เท็จจริง ความรู้สึกนึกคิด ทศันคติ อิทธิพลต่อผูค้นในสังคม และตลอดจน
พฤติกรรมการกระท าต่างๆ  จากเร่ืองราวท่ีเกิดขึ้นน้ีจึงท าให้ผูท้  าวิจัยมีความสนใจท่ีศึกษาเร่ือง 
“ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอกต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live)”  

ในบทน้ีเป็นการสรุปผลจากบทท่ีผ่านมา และเสนอขอ้เสนอแนะต่างๆเพื่อเผยแพร่
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ให้แก่ผูป้ระกอบการท่ีมีความสนใจไดน้ าขอ้มูลน้ีไปประยุกตใ์ช้กบักล
ยทุธ์ในการขายเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) เพื่อเสริมเสน่ห์จุดเด่นและปรับปรุงขอ้บกพร่อง
ท่ีก่อให้เกิดกลยุทธ์ใหม่ส าหรับผูท่ี้มีความสนใจและเข้าถึงความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีมีความ
ตอ้งการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) อยา่งแทจ้ริง 
 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย  
การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอกต่อ

ของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live)” โดยแบ่งการน าเสนอการสรุปผล
การศึกษาออกเป็นหวัขอ้ต่างๆ ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 เม่ือพิจารณาจากผลการวิจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ สถานภาพ 
ช่วงอาย ุระดบัการศึกษา รายได ้และอาชีพ สามารถสรุปผลแต่ละปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ผา่นการไลฟ์ (Live) ท่ีมีเพศท่ีต่างกนัจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่าง
กนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ซ่ึงเม่ือพิจารณาสามารถจ าแนกตามเพศเป็นรายคู่ตามแต่ละปัจจยัของ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ พบวา่  
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1. การบอกต่อและความตั้งใจซ้ือ ไม่แตกต่างกันในส่วนของเพศชาย เพศหญิง และ 
LBGTQ 

2. เพศชายจะมีความพึงพอใจแตกต่างจาก LGBTQ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ 

(Live) พบวา่ 
 เพศ LGBTQ จะมีการบอกต่อในการเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live)  

สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.314 และการบอกต่อนอ้ยท่ีสุดคือเพศชายมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.006  
 เพศ LGBTQ จะมีความพึงพอใจในการเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ 

(Live)  สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.425 และมีความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุดคือเพศชายมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.993 

 เพศชายจะมีความตั้งใจซ้ือในการเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) สูง
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.144 และมีความตั้งใจซ้ือในการเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
นอ้ยท่ีสุดคือเพศหญิง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.048 

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ท่ีมีสถานภาพท่ีต่างกนัจะมีพฤติกรรมท่ี
แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ซ่ึงเม่ือพิจารณาสามารถจ าแนกเป็นรายคู่ตามแต่ละปัจจยัของ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ พบวา่  

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน จะมีการบอกต่อและความตั้งใจซ้ือไม่
แตกต่างกนั  

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสดจะมีความพึงพอใจแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ
สมรสอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผ้า
ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) พบวา่ 

 สถานภาพหมา้ยจะมีการบอกต่อในการเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ 
(Live)  สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.285 และการบอกต่อนอ้ยท่ีสุดคือสถานภาพหยา่ร้างมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.000  

 สถานภาพหมา้ยจะมีความพึงพอใจในการเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการ
ไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.333 และมีความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุดคือสถานภาพหย่าร้าง
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.761 

 สถานภาพหมา้ยจะมีความตั้งใจซ้ือในการเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการ
ไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.285 และมีความตั้งใจซ้ือนอ้ยท่ีสุดคือสถานภาพหยา่ร้าง
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.857 
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 กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ท่ีมีช่วงอายุต่างกันจะมีพฤติกรรมท่ี
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ซ่ึงเม่ือพิจารณาสามารถจ าแนกตามอายุเป็นรายคู่ตามแต่ละ
ปัจจยัของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ 
พบวา่  

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุต ่ากว่า 20 ปี จะมีการบอกต่อแตกต่างจากกลุ่มช่วงอายุ 41-50 ปี 
ช่วงอายุ 51-60 ปีและช่วงอายุ 60 ปีขึ้นไป นอกจากน้ีพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุ 20-30 ปี จะมีการ
บอกต่อแตกต่างจากกลุ่มช่วง 31-40 ปี ช่วงอายุ 41-50 ปี ช่วงอายุ 51-60 ปีและช่วงอายุ 60 ปีขึ้นไป 
และล าดบัสุดทา้ยพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุ 31-40 ปี จะมีการบอกต่อแตกต่างจากกลุ่มช่วงอายุ 41-
50 ปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายตุ ่ากวา่ 20 ปี จะมีความพึงพอใจแตกต่างจากกลุ่มช่วงอาย ุ31-40 
ปี ช่วงอาย ุ41-50 ปี ช่วงอายุ 51-60 ปี และช่วงอาย ุ60 ปีขึ้นไป นอกจากน้ีผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอาย ุ20-30 
ปี จะมีความพึงพอใจแตกต่างจากกลุ่มช่วงอายุ 31-40 ปี ช่วงอายุ 41-50 ปี ช่วงอาย ุ51-60 ปี และช่วง 
60 ปีขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

3. ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงอายุ 20-30 ปี จะมีความตั้งใจซ้ือแตกต่างจากกลุ่มช่วงอายุ 31-40 ปี 
ช่วงอาย ุ41-50 ปีและช่วงอาย ุ60 ปีขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) พบวา่ 

 ช่วงอายุต ่ากวา่ 20 ปี จะมีการบอกต่อในการเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการ
ไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.395 และช่วงอายกุารบอกต่อนอ้ยท่ีสุดคือ ช่วงอายุ 60 ปี
ขึ้นไป มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.777  

 ช่วงอายุต ่ากว่า 20 ปี จะมีความพึงพอใจในการเส้ือผา้ออนไลน์ผ่าน
การไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.479 และมีความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุดคือ ช่วงอาย ุ60 ปี
ขึ้นไป มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.750 

 ช่วงอายุต ่ากว่า 20 ปี จะมีความตั้งใจซ้ือในการเส้ือผา้ออนไลน์ผ่าน
การไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.145 และมีความตั้งใจซ้ือในการเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น
การไลฟ์ (Live)นอ้ยท่ีสุดคือ ช่วงอาย ุ60 ปีขึ้นไป มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.722 
 

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ผา่นการไลฟ์ (Live) ท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัจะมีพฤติกรรม
ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงเม่ือพิจารณาสามารถจ าแนกเป็นรายคู่ตามแต่ละปัจจยัของ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ พบวา่  
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1. ระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีจะมีการบอกต่อท่ีแตกต่างจากระดับปริญญาตรี 
ระดบัปริญญาโท และระดบัปริญญาเอก นอกจากน้ียงัพบว่าระดบัการศึกษาปริญญาตรีจะมีการบอก
ต่อท่ีแตกต่างจากระดบัการศึกษาปริญญา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

2. ส่วนกลุ่มระดับการศึกษาปริญญาตรีจะมีความพึงพอใจแตกต่างจากกลุ่มระดับ
การศึกษาปริญญาโท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

3. ส่วนกลุ่มระดบัการศึกษาตั้งแต่ต ่ากว่าปริญญาไปจนถึงปริญญาเอกมีความตั้งใจซ้ือ
ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) พบวา่ 

 ระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีจะมีการบอกต่อในการเส้ือผ้า
ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.327 และระดบัการศึกษาปริญญาโทจะ
มีการบอกต่อนอ้ยท่ีสุดคือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.820  

 ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีจะมีความพึงพอใจในการเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.197 และมีความพึงพอใจน้อยท่ีสุด
ระดบัการศึกษาปริญญาโทมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.975 

 ระดบัการศึกษาปริญญาเอกจะมีความตั้งใจซ้ือในการเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นการไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.266 และมีความตั้งใจซ้ือในการเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นการไลฟ์ (Live)นอ้ยท่ีสุดคือ ระดบัการศึกษาปริญญาโทมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.895 

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ท่ีมีรายได้ต่างกันจะมีพฤติกรรมท่ี
แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ซ่ึงเม่ือพิจารณาสามารถจ าแนกเป็นรายคู่ตามแต่ละปัจจยัของ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ พบวา่  

1. รายได้ต ่ากว่า 15,000 บาท/เดือน จะมีการบอกต่อท่ีแตกต่างจากรายได้ 15,000-
30,000 บาท/เดือน รายได้ 30,001-50,000 บาท/เดือน รายได้ 50,001-100,000 บาท/เดือน รายได ้
100,000 บาทขึ้นไป/เดือน นอกจากน้ียงัพบว่ารายได้ 15,000-30,000 บาท/เดือน จะมีการบอกต่อท่ี
แตกต่างจากรายได ้50,001-100,000 บาท/เดือน รายได ้100,000 บาทขึ้นไป/เดือน  อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติ 

2. ส่วนกลุ่มรายไดต้ ่ากว่า 15,000 บาท/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างจากรายได ้
30,001-50,000 บาท/เดือน รายได้ 50,001-100,000 บาท/เดือน รายได้ 100,000 บาทขึ้ นไป/เดือน 
นอกจากน้ียงัพบว่า กลุ่มรายได ้15,000-30,000 บาท/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างจากรายได ้
100,000 บาทขึ้นไป/เดือน และยงัพบว่ากลุ่มรายได้ 30,001-50,000 บาท/เดือน มีความพึงพอใจท่ี
แตกต่างจากรายได ้100,000 บาทขึ้นไป/เดือน  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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3. ส่วนกลุ่มรายได ้ต ่ากว่า 15,000 บาท/เดือน มีความตั้งใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัจากรายได ้
30,001-50,000 บาท/เดือน นอกจากน้ียงัพบว่า กลุ่มรายได ้15,000-30,000 บาท/เดือน มีความตั้งใจ
ซ้ือท่ีแตกต่างจากรายได ้30,001-50,000 บาท/เดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) พบวา่ 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้ ่ากวา่ 15,000 บาท/เดือน จะมีการบอกต่อในการ
เส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.478 และผูบ้ริโภคท่ีมีราย 
100,000 บาทขึ้นไป/เดือนจะมีการบอกต่อนอ้ยท่ีสุดคือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.583  

 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้ ่ากว่า 15,000 บาท/เดือนจะมีความพึงพอใจใน
การเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.393 และผูบ้ริโภคท่ีมีราย 
100,000 บาทขึ้นไป/เดือนจะมีความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.666 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต ่ากว่า 15,000 บาท/เดือนจะมีความตั้งใจซ้ือใน
การเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.239 และและผูบ้ริโภคท่ีมี
ราย 100,000 บาทขึ้นไป/เดือนจะมีความตั้งใจซ้ือนอ้ยท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.777 

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ท่ีมีอาชีพต่างกนัจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงเม่ือพิจารณาสามารถจ าแนกเป็นรายคู่ตามแต่ละปัจจยัของพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค ประกอบไปด้วย การบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมี
อาชีพแตกต่างกนัมีการบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือท่ีไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติ เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
พบวา่ 

 อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา จะมีการบอกต่อในการเส้ือผา้ออนไลน์ผ่าน
การไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.245 และอาชีพธุรกิจส่วนตวัจะมีการบอกต่อน้อย
ท่ีสุดคือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.000  

 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จะมีความพึงพอใจในการเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านการไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.350 และอาชีพธุรกิจส่วนตวัจะมีความพึงพอใจ
นอ้ยท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.970 

 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา  จะมีความตั้งใจซ้ือในการเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านการไลฟ์ (Live)  สูงท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.140 และอาชีพธุรกิจส่วนตวัจะมีความตั้งใจซ้ือ
นอ้ยท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.872 

ส่วนท่ี 2 ปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคท่ีรับชมการไลฟ์ (Live) ส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) 
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1. ปัจจัยด้านการบอกต่อ เม่ือวิเคราะห์พิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยหลังปรับ
มาตรฐานแล้วจะพบว่า ปัจจัยด้านราคามีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.161 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีค่า
สัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.138 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขายมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.191 ปัจจยัดา้นความ
มีเสน่ห์มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.150 ปัจจยัดา้นการโตต้อบมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั -0.179 เน่ืองจาก
เม่ือผูข้ายเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) มีการโตต้อบท่ีดีและรวดเร็วต่อผูบ้ริโภคจึงส่งผลท าให้
ปัจจยัดา้นการบอกต่อลดลง แต่ส่งผลท าใหปั้จจยัดา้นความพึงพอใจและปัจจยัดา้นความตั้งใจซ้ือเพิ่ม
มากขึ้น และปัจจยัดา้นความไวว้างใจมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.320 แสดงให้เห็นว่าปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการขาย จะส่งผลต่อการบอกต่อในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) สูงท่ีสุด 
รองลงมาคือปัจจยัดา้นการโตต้อบ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นความมีเสน่ห์ และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
ตามล าดบั 

2. ปัจจยัด้านความพึงพอใจ เม่ือวิเคราะห์พิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยหลังปรับ
มาตรฐานแล้วจะพบว่า ปัจจัยด้านราคามีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.099 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีค่า
สัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.246 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขายมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.142 และปัจจยัดา้น
ความไวว้างใจมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.370 แสดงให้เห็นว่าปัจจยัดา้นความไวว้างใจจะส่งผลต่อ
ความพึงพอใจในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) สูงท่ีสุด รองลงมาคือปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย และปัจจยัดา้นราคาตามล าดบั 

3. ปัจจยัด้านความตั้งใจซ้ือ เม่ือวิเคราะห์พิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยหลังปรับ
มาตรฐานแลว้จะพบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.141 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขายมีค่า
สัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.346 ปัจจยัด้านความมีเสน่ห์มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.141 ปัจจยัด้านความ
สดใสมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.216 และปัจจยัด้านความไว้วางใจมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.132 
แสดงให้เห็นว่าปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายจะส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผ่านการไลฟ์ (Live) สูงท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัดา้นความสดใส ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นความมี
เสน่ห์ และปัจจยัดา้นความไวว้างใจตามล าดบั 
 

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัดา้นกระแสสังคม จะท าให้ปัจจยัความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคท่ีรับชมการไลฟ์ (Live) ส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
เปล่ียนแปลงไป 

เม่ือพิจารณาตวัแปรก ากบัคือปัจจยัดา้นกระแสสังคมจะพบว่าตวัแปรก ากบัจะมีผลให้
ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตน้ คือปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live) และตวัแปรตามคือ
ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live) เปล่ียนแปลงไป ดงัต่อไปน้ี 
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เม่ือพิจารณาแต่ละปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) พบว่า 
หากมีกระแสสังคมจะท าใหปั้จจยัดา้นการส่งเสริมการขายส่งผลต่อการบอกต่อมากขึ้น  

ดงันั้นจึงวิเคราะห์ไดว้่าเม่ือมีกระแสสังคมเขา้มาเก่ียวขอ้งส่งผลท าให้มีการบอกต่อท่ี
เพิ่มมากขึ้น แต่จากกราฟจะเห็นไดว้่าความชนัของเส้น High TREND (สมมติฐานท่ี 8 บทท่ี 4) กลบั
มีความชนัท่ีน้อยลง ซ่ึงเกิดจากความส าคญัของดา้นการส่งเสริมการขายมีความส าคญัน้อยลง เม่ือ
สินคา้ก าลงัอินเทรนด์ไม่จ าเป็นตอ้งให้ส่วนลดเยอะ เพราะผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการ
ไลฟ์ (Live) จะมีการบอกต่ออยูแ่ลว้  

ส่วนท่ี 4 ปัจจยัด้านการรับรู้วิกฤติ COVID-19 จะท าให้ปัจจยัความสัมพนัธ์ระหว่าง
ปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคท่ีรับชมการไลฟ์ (Live) ส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการ
ไลฟ์ (Live) เปล่ียนแปลงไป 

เม่ือพิจารณาตัวแปรก ากับคือปัจจยัด้านการรับรู้วิกฤติ COVID-19 จะพบว่าตัวแปร
ก ากับจะมีผลให้ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตน้ คือปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live) 
และตวัแปรตามคือปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภครับชมการไลฟ์ (Live) เปล่ียนแปลงไป ดงัต่อไปน้ี 

เม่ือพิจารณาแต่ละปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) พบว่า 
หากมีการรับรู้วิกฤติ COVID-19 ก็ไม่ส่งผลต่อตวัแปรตน้และตวัแปรตาม  

จากประสบการณ์ของผูวิ้จยัท่ีมีการขายเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) อยูแ่ลว้ จึง
เห็นถึงพฤติกรรมของบริโภคท่ีมีต่อการซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) เม่ือมีการรับรู้วิกฤติ COVID-
19 ไม่มีความแตกต่างกันจากสถานการณ์ปกติ เน่ืองจากการซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ได้รับ
ความนิยมอยูแ่ลว้ตั้งแต่ก่อนเกิดการแพร่ระบาดของโรค COVID-19 ถึงแมจ้ะท าใหผู้บ้ริโภคมีการกกั
ตวัอยูบ่า้นและใชชี้วิตประจ าวนับนสังคมออนไลน์เพิ่มมากขึ้นก็ตาม แต่ไม่ไดส่้งผลต่อปัจจยัท่ีท าให้
มีการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) เพิ่มมากขึ้น 

 
 

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 เม่ือพิจารณาจากผลการวิจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบไปด้วย เพศ 
สถานภาพ ช่วงอาย ุระดบัการศึกษา รายได ้และอาชีพ สามารถสรุปผลไดแ้ต่ละปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

 เพศ กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 329 คน คิดเป็นร้อยละ 82.25 รองลงมาคือเพศชาย จ านวน 53 คน คิดเป็น
ร้อยละ 13.25 
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ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า การบอกต่อและความตั้งใจซ้ือ ไม่
แตกต่างกนัในส่วนของเพศชาย เพศหญิง และ LBGTQ ส่วนของเพศชายจะมีความพึงพอใจแตกต่าง
จาก LGBTQ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 สถานภาพ กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
ส่วนใหญ่เป็นคนโสด จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00 รองลงมาคือคนท่ีอยูใ่นสถานภาพสมรส 
จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า การบอก
ต่อและความตั้งใจซ้ือ ไม่แตกต่างกนัในดา้นสถานภาพ ส่วนของสถานภาพโสดจะมีความพึงพอใจ
แตกต่างจากสถานภาพสมรส อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 ช่วงอายุ กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
ส่วนใหญ่เป็นคนท่ีอยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 ซ่ึงมีจ านวน
ใกลเ้คียงคือคนท่ีอยูใ่นช่วงอาย ุ20-30 ปี จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75 

จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั “ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบ
ต่อความ      ตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอกต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการ
ไลฟ์ (Live)” พบว่ามีความสอดคล้องกับ ภาวินีย ์ห่ิงห้อย (2559) ท่ีได้ศึกษาเก่ียวกับการยอมรับ
เทคโนโลยี Facebook Live และความน่าเช่ือถือของเจ้าของ Page ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
บน Facebook โดยผลการศึกษาวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 
31-40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียอยู่ท่ี 
15,001 - 30,000 บาท มีความถ่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ผ่าน Facebook Live ทุก ๆ 1 เดือน ใช้รูปแบบ
การช าระเงินผ่านทาง Online banking ราคาสินคา้ท่ีซ้ือจะอยู่ระหว่าง 500 ถึง 1,000 บาท และแบบ
เส้ือผา้ท่ีนิยมเลือกซ้ือคือชุดล าลองหรือเส้ือยดื 

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า ช่วงอายุต ่ากว่า 20 ปี จะ
มีการบอกต่อแตกต่างจากกลุ่มช่วงอาย ุ41-50 ปี ช่วงอาย ุ51-60 ปีและช่วงอาย ุ60 ปีขึ้นไป นอกจากน้ี
พบว่าช่วงอาย ุ20-30 ปี จะมีการบอกต่อแตกต่างจากกลุ่มช่วง 31-40 ปี ช่วงอาย ุ41-50 ปี ช่วงอาย ุ51-
60 ปีและช่วงอาย ุ60 ปีขึ้นไป และล าดบัสุดทา้ยพบว่าช่วงอายุ 31-40 ปี จะมีการบอกต่อแตกต่างจาก
กลุ่มช่วงอาย ุ41-50 ปีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ส่วนกลุ่มช่วงอายุต ่ากว่า 20 ปี จะมีความพึงพอใจแตกต่างจากกลุ่มช่วงอายุ 31-40 ปี 
ช่วงอายุ 41-50 ปี ช่วงอายุ 51-60 ปี และช่วงอายุ 60 ปีขึ้นไป นอกจากน้ีกลุ่มช่วงอายุ 20-30 ปี จะมี
ความพึงพอใจแตกต่างจากกลุ่มช่วงอายุ 31-40 ปี ช่วงอายุ 41-50 ปี ช่วงอายุ 51-60 ปี และช่วง 60 ปี
ขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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ส่วนกลุ่มช่วงอายุ 20-30 ปี จะมีความตั้งใจซ้ือแตกต่างจากกลุ่มช่วงอายุ 31-40 ปี ช่วง
อาย ุ41-50 ปีและช่วงอาย ุ60 ปีขึ้นไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 ระดบัการศึกษา กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ 
(Live) ส่วนใหญ่เป็นคนท่ีอยู่ในระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 
รองลงมาคือคนท่ีอยูใ่นระดบัการศึกษาปริญญาโท จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.80 

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า ระดับ
การศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีจะมีการบอกต่อท่ีแตกต่างจากระดบัปริญญาตรี ระดับปริญญาโท และ
ระดบัปริญญาเอก นอกจากน้ียงัพบวา่ระดบัการศึกษาปริญญาตรีจะมีการบอกต่อท่ีแตกต่างจากระดบั
การศึกษาปริญญา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ส่วนกลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรีจะมีความพึงพอใจแตกต่างจากกลุ่ม
ระดบัการศึกษาปริญญาโท อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ และกลุ่มระดับการศึกษาตั้งแต่ต ่ากว่าปริญญา
ไปจนถึงปริญญาเอกมีความตั้งใจซ้ือไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการ
ไลฟ์ (Live) ส่วนใหญ่เป็นคนท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-30,000 บาท จ านวน 222 คน คิดเป็น
ร้อยละ 55.50 รองลงมาคือคนท่ีคนท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-50,000 บาท จ านวน 90 คน คิด
เป็นร้อยละ 22.50 

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า รายได้ต ่ากว่า 15,000 
บาท/เดือน จะมีการบอกต่อท่ีแตกต่างจากรายได้ 15,000-30,000 บาท/เดือน รายได ้30,001-50,000 
บาท/เดือน รายได ้50,000-100,000 บาท/เดือน รายได ้100,000 บาทขึ้นไป/เดือน นอกจากน้ียงัพบว่า
รายได ้15,000-30,000 บาท/เดือน จะมีการบอกต่อท่ีแตกต่างจากรายได ้50,001-100,000 บาท/เดือน 
รายได ้100,000 บาทขึ้นไป/เดือน  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ส่วนกลุ่มรายได้ต ่ากว่า 15,000 บาท/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างจากรายได ้
30,001-50,000 บาท/เดือน รายได้ 50,001-100,000 บาท/เดือน รายได้ 100,000 บาทขึ้ นไป/เดือน 
นอกจากน้ียงัพบว่า กลุ่มรายได ้15,000-30,000 บาท/เดือน จะมีความพึงพอใจท่ีแตกต่างจากรายได ้
100,000 บาทขึ้นไป/เดือน และยงัพบว่ากลุ่มรายได้ 30,001-50,000 บาท/เดือน มีความพึงพอใจท่ี
แตกต่างจากรายได ้100,000 บาทขึ้นไป/เดือน  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ส่วนกลุ่มรายได้ ต ่ากว่า 15,000 บาท/เดือน มีความตั้งใจซ้ือท่ีแตกต่างกันจากรายได ้
30,001-50,000 บาท/เดือน นอกจากน้ียงัพบว่า กลุ่มรายได ้15,000-30,000 บาท/เดือน มีความตั้งใจ
ซ้ือท่ีแตกต่างจากรายได ้30,001-50,000 บาท/เดือน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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 อาชีพ กลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
ส่วนใหญ่เป็นคนท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 267 คน คิดเป็นร้อยละ 66.80 รองลงมาคือ
คนท่ีคนท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.80 

ผลการทดสอบความแตกต่างรายคู่ (pair-wise analysis) พบว่า อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั และอาชีพอ่ืนๆ มีการบอกต่อ 
ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือท่ีไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

เม่ือพิจารณาผลการวิจยัทางดา้นปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) 
ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ซ่ึงประกอบไปดว้ยการบอกต่อ 
ความพึงพอใจ และความตั้งใจซ้ือ พบว่าปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ส่งผล
ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ และเม่ือท า
การพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยหลงัปรับมาตรฐานแลว้ในแต่ล่ะปัจจยัของพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือเส้ือผา้ผา่นการไลฟ์ (Live) จะพบวา่ 

1. ส าหรับปัจจยัด้านการบอกต่อ จะพบว่าปัจจยัด้านความไวว้างใจ จะส่งผลต่อการ
บอกต่อในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) สูงท่ีสุด รองลงมาคือปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
ปัจจยัดา้นการโตต้อบ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นความมีเสน่ห์ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นความสดใส และปัจจยัดา้นความเป็นตวัเองตามล าดบั แสดงให้เห็นว่า
ปัจจัยด้านความไวว้างใจมีความส าคัญด้านการบอกต่อ เน่ืองจากผูบ้ริโภคแต่ละคนอาจมีความ
ไวว้างใจต่อการซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) แตกต่างกัน ในขณะเดียวกันปัจจยัด้านการส่งเสริม
การขายก็มีความส าคญัท่ีใกลเ้คียงกนั เน่ืองจากบริโภคยงัคงตอ้งการให้ผูข้ายเส้ือผา้ผ่านไลฟ์ (Live) 
มีการจดัรายการส่งเสริมการขายเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีดีท่ีสุดของผูบ้ริโภค 

2. ส าหรับปัจจยัดา้นความพึงพอใจ จะพบว่าปัจจยัดา้นความไวว้างใจ จะส่งผลต่อดา้น
ความพึงพอใจในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) สูงท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นความเสน่ห์ ปัจจยัดา้นความสดใส ปัจจยัดา้นความเป็นตวัเอง และปัจจยัดา้นการโตต้อบ 
ตามล าดบั แสดงใหเ้ห็นว่าปัจจยัดา้นความไวว้างใจมีความส าคญัดา้นความพึงพอใจเช่นกนั เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคต้องการความไวว้างใจต่อการซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) แตกต่างกัน พบว่ามีความ
สอดคลอ้งและมีผลการศึกษาวิจยัท่ีใกลเ้คียงกบั สุภาภรณ์ วิบุลศิลป์ ,       กิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ 
และ วรรณรพี บานช่ืนวิจิตร (2560) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง ความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้และบริการผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจยัพบว่า ด้านส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บ และการส่งเสริมการขายท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อความพึง
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พอใจในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการผ่านช่องทางออนไลน์ของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 
ต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกบัประเภทสินคา้ท่ีเลือก
ซ้ือ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ
ผ่านช่องทางออนไลน์ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 

3. ส าหรับปัจจยัดา้นความตั้งใจซ้ือ จะพบว่าปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย จะส่งผลต่อ
ด้านความความตั้งซ้ือในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) สูงท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัปัจจยัด้าน
ความสดใส ปัจจยัดา้นความมีเสน่ห์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นความไวว้างใจ ปัจจยัดา้นความเป็น
ตวัเอง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการโตต้อบ และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายตามล าดบั 
เน่ืองจากการส่งเสริมการขายท าให้สามารถดึงดูดผูบ้ริโภคมีความสนใจในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านการ
ไลฟ์ (Live)  เพิ่มมากขึ้น ในขณะเดียวกนัความสดใสของผูไ้ลฟ์ (Live) ก็เป็นส่ิงท่ีน่าสนใจพร้อมทั้ง
สามารถสร้างความประทบัใจแก่ผูบ้ริโภคท่ีก าลงัรับชมการไลฟ์ (Live) ไดเ้ช่นเดียวกนั แต่พบว่ามี
ความแตกต่างกบั มสัลิน ใจคุณ และ รุจิภาส โพธ์ิทองแสงอรุณ (2562) ท่ีไดศึ้กษาวิจยัเก่ียวกบัเร่ือง 
ศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี ความไวว้างใจ และการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อความตั้งใจ
ซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook LIVE) ของกลุ่มผูบ้ริโภค Generations X, Y, Z โดย
ผลการวิจยัพบวา่ การรับรู้ถึงประโยชน์และความง่ายในการใชง้าน มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติท่ีมีต่อ
การใชเ้ทคโนโลยีมีประสิทธิภาพในการท านาย เท่ากบั 0.536 (R2 =53.6%) โดยความตั้งใจซ้ือสินคา้
ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook LIVE) ไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากความไวว้างใจ 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะที่จะเป็นประโยชน์ในเชิงการจัดการ การตลาด และกลยุทธ์ 
จากผลการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการ

บอกต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) พบว่า ผูมี้ความตอ้งการในการ
ขายเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ควรควรโฟกัส (Focus) มากท่ีสุดคือผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีมีช่วงอายุ
ตั้งแต่ 20-40 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน โดย
พิจารณาจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการบอกต่อ ความพึงพอใจ และความตั้ งใจซ้ือสูงท่ีสุด และจาก
การศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการรับชมการไลฟ์ พบวา่ 

ผู้ได้รับผลกระทบน้อย  
ปัจจัยด้านราคา (Price) จากการศึกษาวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการเส้ือผา้

ผ่านการไลฟ์ (Live) มากท่ีสุดในช่วงราคา ต ่ากว่า 500 บาท ซ่ึงผูว้ิจัยมีความเห็นว่า ผูท่ี้มีความ
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ตอ้งการขายเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ควรตั้งราคาสินคา้ท่ีต ่ากว่า 500 บาท เพื่อสร้างความดึงดูด
ให้กบัผูบ้ริโภคมากยิ่งขึ้น อาจจะตั้งราคาท่ีลงทา้ยดว้ยเลข 0 เช่น 50 บาท 70 บาท 90 บาท 100 บาท 
200 บาท 300 บาท เป็นตน้ เน่ืองจากการตั้งราคาเช่นน้ีเป็นการส่ือสารกบัความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ี
ง่ายในการค านวนวณ ถา้หากซ้ือมากกว่า 1 ช้ินขึ้นไป ทั้งน้ีเพื่อส่งผลท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจในการ
ซ้ือเส้ือผา้ไดร้วดเร็วและปริมาณในการขายเพิ่มมากขึ้นตามล าดบัดว้ย 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) จากการศึกษาวิจัยพบว่าผู ้บริโภคให้
ความส าคญัในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ประเภทเครือข่ายสังคมออนไลน์มากท่ีสุดคือ Face 
book Live ผูวิ้จยัมีความเห็นส าหรับผูท่ี้มีความตอ้งการขายเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ควรขายผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ดังกล่าว และเพื่อขยายฐานลูกค้าให้มากขึ้น ควรไลฟ์ (Live) ขายเส้ือผา้ผ่าน
เครือข่ายสังคมอ่ืน เช่น Shopee Live ได ้เพราะปัจจุบนัเครือข่ายสังคมดงักล่าวก าลงัไดรั้บความนิยม
เพิ่มมากขึ้น ทั้งน้ี จึงเสนอแนะเพิ่มเติมให้ไลฟ์ (Live) ขายเส้ือผา้ในวนัเสาร์  ช่วงเวลา 18.01 – 21.00 
น. เพราะเป็นช่วงท่ีผูบ้ริโภคใชง้านมากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จากการศึกษาวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัใน
การซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ประเภทชุดล าลอง(เส้ือยืด) มากท่ีสุด ซึงผูวิ้จยัมีความเห็นวา่ ผูข้าย
เส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ควรเพิ่มประเภทสินคา้ให้มากขึ้น เช่น หมวก กระเป๋า รองเท้า กางเกง 
เป็นตน้ เพื่อสร้างความน่าสนใจให้กับผูบ้ริโภคท่ีรับชมการไลฟ์ (Live) ในการ Mix & Match เพื่อ
เป็นแนวทางของการแต่งตวั  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) จากการศึกษาวิจัยพบว่าผูบ้ริโภคซ้ือ
เส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ให้ความส าคญัในการลด แลก แจก แถม มากท่ีสุด ซ่ึงผูว้ิจยัมีความเห็นว่า  
ผูข้ายเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ควรมี Promotion ให้ผูบ้ริโภคสะสมแตม้จากยอดซ้ือ เช่น ซ้ือครบ 
300 บาท = 1 แตม้ เม่ือสะสมครบ 10 แตม้สามารถน ามาใช้เป็นส่วนลด 80% ได ้1 ช้ินในคร้ังถดัไป 
เป็นตน้ และผูข้ายเส้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ควรฟรีค่าจดัส่งในกรณีท่ีผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ใน
ปริมาณเยอะๆ เช่น ซ้ือเส้ือผา้ 5 ช้ินขึ้นไปเพื่อสร้างความประทบัใจในการกลบัมาใชบ้ริการและการ
ซ้ือซ ้า 

ในสภาะการรับรู้วิกฤติ COVID-19  
จากการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอกต่อ

ของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) พบว่า ปัจจยัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID-
19 ไม่ส่งผลกระทบต่อตวัแปรตน้ตวัแปรตามท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากสถานการณ์ COVID-19 ท าให้
ผูบ้ริโภคไม่มุ่งเนน้ท ากิจกรรมนอกบา้น แต่มีกิจกรรมภายในบา้นมากขึ้น จึงส่งผลท าให้ผูบ้ริโภคให้
ความสนใจกบัส่ือออนไลน์ต่างๆ ซ่ึงผูว้ิจยัมีความเห็นจากประสบการณ์ท่ีขายเส้ือผา้ออนไลน์ผ่าน
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การไลฟ์ (Live) ในสถานการณ์ COVID-19 ส าหรับผูท่ี้สนใจจะขายเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ควรมี
การสร้างเร่ืองราวถึงแหล่งท่ีมาของเส้ือผา้ท่ีผูข้ายน ามาจ าหน่ายผ่านการไลฟ์ (Live) หรือเรียกว่าการ
ท า Vlog ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจ สร้างความไวว้างใจ ในการตดัสินซ้ือเส้ือผา้ ทั้งน้ีควรมุ่งเนน้
ในเร่ืองความสะอาดปลอดภยั ดว้ยการอบฆ่าเช้ือโรคก่อนจะแพ็ค (Pack) สินคา้ให้แน่นหนามิดชิด
และปลอดภยัเม่ือสินคา้ส่งถึงมือผูบ้ริโภค และผูว้ิจยัมีความเห็นว่าควรจะส่งเสริมการขายดว้ยการ
แถม Mask ให้กับผู ้บริโภคในกรณี ท่ี ซ้ือเส้ือผ้าผ่านการไลฟ์  (Live) 1-2 ช้ิน และแถมสเปรย์
แอลกอฮอล์ขนาดเล็กให้ด้วยในกรณีท่ีผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) จ านวน 3 ช้ินขึ้นไป 
การส่งเสริมการขายในลกัษณะน้ีจะสร้างความประทบัใจให้กบัผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอย่างดี ส่งผลท าให้
ผูบ้ริโภคมีการบอกต่อให้คนรู้จกัแบรนด์เพิ่มมากขึ้นรวมถึงเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อผูบ้ริโภค 
ทั้งน้ีก็จะส่งผลท าใหป้ริมาณการขายเส้ือผา้มีปริมาณท่ีสูงขึ้นเช่นกนั 

ในสภาวะกระแสสังคม  
 จากการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอกต่อ
ของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) พบว่า เม่ือกระแสสังคมสูงขึ้นหรือเม่ือ
สินคา้ท่ีขายเป็นท่ีนิยมในสังคม  พบว่าอิทธิพลของปัจจยัการส่งเสริมการขายท่ีมีต่อการบอกต่อจะ
ลดลงดว้ย  ดงันั้นในสภาวะดงักล่าว ผูข้ายเส้ือผา้ผ่านการไลฟ์ (Live) ไม่จ าเป็นตอ้งมุ่งเน้นกลยุทธ์
การส่งเสริมการขายมากนกั แต่ควรไปเนน้ท่ีกลยทุธ์ดา้นอ่ืนแทน เช่น ควรเพิ่มช่องทางการโปรโมท
ร้านคา้ในส่ือออนไลน์ต่างๆหรือใช้ผูมี้อิทธิพลบนส่ือโซเชียล (Influencer) ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยม
ในขณะนั้นมาช่วยสร้างความน่าสนใจของสินคา้ท่ีก าลงัไดรั้บกระแสนิยมใหสู้งขึ้น 
 
 

5.5 ข้อจ ากดัและข้อเสนอแนะต่อการท าวิจัยในคร้ังถัดไป 
 เพื่อใหผ้ลการศึกษาในงานวิจยัคร้ังน้ีสามารถต่อยอดและขยายต่อไปในขอบเขตท่ีกวา้ง
มากยิ่งขึ้น ซ่ึงจะท าให้สามารถอธิบายถึงปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และ
การบอกต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) ได้ดียิ่งขึ้น ทางผูท้  าวิจยัมี
ขอ้เสนอแนะต่อการท าวิจยัในคร้ังต่อไป ดงัน้ี 

1. การศึกษาในคร้ังน้ี ไดศึ้กษาเฉพาะกลุ่มเป้าหมายซ่ึงเป็นผูเ้คยซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่น
การไลฟ์ (Live) เท่านั้น ดังนั้นในการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไป ควรศึกษาเก่ียวกับผูท่ี้ไม่เคยซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) เพื่อจะไดศึ้กษาผลของวิจยัถึงความสอดคลอ้งและแตกต่างกนั ซ่ึงจะ
เป็นประโยชน์ส าหรับการวางแผนกลยุทธ์ส าหรับการขยายฐานผูบ้ริโภคให้ซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่าน
การไลฟ์ (Live) มากขึ้น 
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2. การศึกษาในคร้ังน้ี ไดศึ้กษาเฉพาะประเภทท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความ
พึงพอใจ และการบอกต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) อย่างเดียว ใน
การศึกษาวิจยัคร้ังต่อไปจึงควรศึกษาเก่ียวกับสินคา้ประเภทอ่ืนท่ีมีการซ้ือออนไลน์ผ่านการไลฟ์ 
(Live) เพื่อเป็นการพฒันาระบบซ้ือขายผ่านออนไลน์และสามารถเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค
มากขึ้น 

3. จากผลการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความ
ตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอกต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
ในทุกพื้นท่ีส าหรับคนท่ีเคยซ้ือเส้ือออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) ดงันั้นในการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไป
ควรมีการจ ากดัพื้นท่ีของการศึกษาวิจยั เช่น ระดบัภาค หรือ เขตกรุงเทพมหานคร เป็นตน้ 

4. จากการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือ
เส้ือผา้ออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) ในการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไปควรเปรียบเทียบพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ทัว่ไปเพียงอย่างเดียวท่ีไม่ใช่การซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์
ผา่นการไลฟ์ (Live) 
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แบบสอบถาม 

ค าอธิบาย 

แบบสอบถามชุดน้ีถูกจดัท าขึ้นเพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชใ้นการประกอบงานวิจยัเร่ือง “ปัจจยั
ท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอกต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live)” นกัศึกษาสาขากลยทุธ์ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามแบบคดักรอง 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพึงพอใจ และการบอก
ต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) 

ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) 

ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัดา้นการรับรู้วิกฤติ COVID – 19และดา้นกระแสสังคม 

ค าถามในแบบสอบถามท่ีใชใ้นงานวิจยัน้ี จะไม่ก่อให้เกิดผลกระทบใดๆกบัผูเ้ขา้ร่วมงานวิจยั 
เน่ืองจากค าถามในแบบสอบถามนั้นเป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ      ความ 

พึงพอใจ และการบอกต่อของผูบ้ริโภคในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) เท่านั้น  

นอกจากน้ีผูวิ้จยัไดก้ าหนดใหผู้เ้ขา้ร่วมไม่จ าเป็นตอ้งแสดงตวัตนในการตอบแบบสอบถาม 
จึงไม่สามารถทราบขอ้มูลส่วนตวัและไม่สามารถจ าแนกผูต้อบแบบสอบถามได้ 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
ค าชี้แจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ  

 1) ชาย    2) หญิง 
 3) LGBTQ 

2. สถานภาพ 

 1) โสด    2) สมรส 
 3) หยา่ร้าง    4) หมา้ย 
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3. ช่วงอาย ุ

 1) ต ่ากวา่ 20 ปี    2) 20-30 ปี 
 3) 31-40 ปี    4) 41-50 ปี 
 5) 51-60 ปี    6) 60 ปีขึ้นไป   

4. ระดบัการศึกษา 

 1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี   2) ปริญญาตรี 
 3) ปริญญาโท    4) ปริญญาเอก 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 1) ต ่ากวา่ 15,000     บาท   2) 15,000 – 30,000   บาท 
 3) 30,001 – 50,000 บาท   4) 50,001 – 100,000 บาท 
 5) 100,000 บาทขึ้นไป   

6. อาชีพ 

 1) นกัเรียน/นกัศึกษา   2) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 3) พนกังานบริษทัเอกชน   4) ธุรกิจส่วนตวั 
 5) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)......................... 

 
ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามแบบคัดกรอง  
ค าชี้แจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด (ค าถามแต่ขอ้
สามารถเลือกค าตอบไดเ้พียง 1 ขอ้ เท่านั้น / ยกเวน้ ขอ้ 12 สามารถเลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
1. ประเภทเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีใชรั้บชมการไลฟ์ (Live) ของผูข้ายเส้ือผา้ออนไลน์ 
 1) Facebook Live    2) Shopee  Live  
 3) YouTube Live    4) Instagram (Live video on Instagram 
Stories) 
 5) Line (Chat Live)   6) TikTok 
 7) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)..................... 

2. อุปกรณ์ท่ีใชรั้บชมการไลฟ์ (Live) 
 1) Smartphone    2) Laptop/Notebook 
 3) Mac/PC    4) Table/iPad 
 5) Smart TV 

3. ใชบ้ริการส่งสัญญาณอินเตอร์เน็ตของเครือข่าย 
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 1) AIS     2) True 
 3) DTAC 

4. ใน 1 สัปดาห์ วนัใดท่ีรับชมการไลฟ์ (Live) ขายเส้ือผา้มากท่ีสุด 
 1) วนัจนัทร์    2) วนัองัคาร 
 3) วนัพุธ     4) วนัพฤหสับดี 
 5) วนัศุกร์    6) วนัเสาร์ 
 7) วนัอาทิตย ์

5. ช่วงเวลาในการับชมการไลฟ์ (Live) ของผูข้ายเส้ือผา้ออนไลน์ 
 1) 06.01 – 09.00 น.   2) 09.01 – 12.00 น. 
 3) 12.01 – 15.00 น.   4) 15.01 – 18.00 น. 
 5) 18.01 – 21.00 น.   6) 21.01 – 00.00 น. 
 7) 00.01 – 03.00 น.   8) 03.01 – 06.00 น. 

6. ความถี่ในการรับชมการไลฟ์ (Live) ของผูข้ายเส้ือผา้ออนไลน์/สัปดาห์ 
 1) ไม่เกิน 2 คร้ัง    2) 3 - 4 คร้ัง  
 3) 5 - 6 คร้ัง    4) มากกวา่ 6 คร้ัง 

7. ท่านเลือกซ้ือเส้ือออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) ดว้ยราคาเท่าไหร่ 
 1) ต ่ากวา่ 500 บาท   2) 500 – 1,000    บาท  
 3) 1,001 – 1,500 บาท   4) 1,501 – 2,000 บาท 
 4) 2,000 บาทขึ้นไป 

8. ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live) /เดือน 
 1) 1 – 2  คร้ัง     2) 3 – 4 คร้ัง 
 3) 5 – 6  คร้ัง    4) 7 – 8 คร้ัง 
 5) 9 – 10 คร้ัง     6) ทุกวนั  

9. ประเภทของเส้ือผา้ท่ีท่านเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด 
 1) ชุดท างาน    2) ชุดล าลอง (เส้ือยดื) 
 3) ชุดกีฬา    4) ชุดวา่ยน ้า 
 5) ชุดนอน    6) ชุดทางการ (ราตรี/สูท) 
 7) ชุดชั้นใน    8) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)..................... 

10. รูปแบบการจ่ายช าระเงินหลงัการซ้ือเส้ือผา้ผา่นการไลฟ์ (Live) 
 1) Online Banking   2) ตู ้ATM 
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 3) เคาน์เตอร์เซอร์วิส เช่น 7-11  4) บริการช าระเงินปลายทาง  
 5) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)..................... 

11. ตอ้งการระยะเวลาในความสะดวกรวดเร็วของการจดัส่งสินคา้ 
 1) 1 – 2 วนั    2) 3 – 4 วนั 
 3) 5 – 6 วนั    4) 7 วนัขึ้นไป 

12. คุณสมบติัท่ีท่านสนใจของผูข้ายเส้ือผา้ออนไลน์ในขณะไลฟ์ (Live) 
 1) มีความสนุกสนานสดใสในการขาย 
 2) น าเสนอเส้ือผา้ไดช้ดัเจน เช่น สัดส่วน ราคา ลกัษณะของผา้ 
 3) การจดัร้านขายเส้ือในการไลฟ์ท่ีสวยงาม 
 4) การใชน้ ้าเสียงท่ีสุภาพ ชดัเจน ในการส่ือสาร 
 5) ลูกคา้สามารถแสดงความรู้สึกต่อการขายผา่นไลฟ์ (Live) ได ้
 6) น าเสนอขายเส้ือผา้ไดร้วดเร็ว เขา้ใจง่าย  
 7) ปิดการ ซ้ือ-ขาย รวดเร็วถูกตอ้งตามความตอ้งการของลูกคา้ 
 8) คุณภาพของเส้ือผา้สมราคา 
 9) ไม่โกหกผูบ้ริโภค  
 10) ช่วงนาทีทองหรือช่วงแจกฟรี  
 11) อ่ืน ๆ (เสนอแนะ)..................... 

 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ ความพงึพอใจ และการบอก
ต่อของผู้บริโภคในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
ค าชี้แจง : โปรดเลือกระดบัความส าคญัของแต่ละปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ผา่นการ
ไลฟ์ (Live)      โดยท่ี 5 = ส าคญัมากท่ีสุด  , 1 = ส าคญันอ้ย 

 
ระดบัความส าคญั 

5 
มาก 
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน 
กลาง 

2 
นอ้ย 

1 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

ด้านราคา 
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้      
ราคาของสินคา้ท่ีซ้ือผา่นการไลฟ์ (Live) ถูกกวา่ช่องทาง
ออนไลน์อ่ืน ๆ 
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ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัวตัถุดิบของเส้ือผา้      
แสดงราคาในการน าเสนอขายไวอ้ยา่งชดัเจน      
ราคาสามารถเจรจาต่อรองได ้      
ด้านผลติภัณฑ์ 
เส้ือผา้มีความหลากในการเลือกซ้ือ      
คุณภาพของเส้ือผา้ตรงกบัการน าเสนอขาย      
เส้ือผา้มีความทนัสมยั      
เส้ือมีเอกลกัษณ์ในการสวมใส่      
ด้านการส่งเสริมการขาย 
ใชด้ารา เน็ตไอดอล หรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงในการโฆษณา      
ค่าขนส่งสินคา้รวมอยูใ่นราคาเส้ือผา้      
รูปแบบร้านคา้ขายออนไลน์มีความดึงดูด สวยงาม      
ส่งเสริมการขายสินคา้เพื่อดึงดูดลูกคา้ดว้ยการ ลด แลก 
แจก แถม 

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
คน้หาขอ้มูลไดร้วดเร็ว      
มีเพจหรือร้านคา้ออนไลน์ท่ีสามารถติดต่อได ้      

มีร้านคา้ออนไลน์หลากหลานช่องทาง เช่น Facebook 
Instagram 

     

อ านวยความสะดวกในการช าระเงินหลากหลายช่องทาง
และรวดเร็ว เช่น E-banking , เคาน์เตอร์เซอร์วิส, คิวอาร์
โคด้, ตดัผา่นบตัรเครดิต 

     

ความมีเสน่ห์ 
ใชค้  าพูดท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของตวัเอง      
ใชกิ้ริยาท่าทางท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของตวัเอง      
ใชว้าทศิลป์ท่ียอดเยีย่มจริงใจต่อลูกคา้      
การโต้ตอบ 
ติดต่อผูข้ายเส้ือผา้ไดส้ะดวก      
มีความรวดเร็วในการตอบขอ้สงสัยจากลูกคา้ในขณะไลฟ์      
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(Live) 
มีระบบการแจง้เตือนตอบกลบัทนัทีเม่ือลูกคา้สนใจซ้ือ
เส้ือผา้ 

     

ความสดใส 
ยิม้แยม้ในการขาย      
ไม่ท าหนา้ตาตึงเครียดในขณะไลฟ์ (Live)      
ควบคุมอารมณ์ต่อการก่อกวนจากส่ิงต่างๆ เช่น ลูกคา้
ก่อกวน  

     

ความเป็นตัวเอง 
ผูข้ายมีการออกแบบน าเสนอความคิดเห็นส่วนตวัลงไป
เช่น แบบใส่เส้ือแบบน้ีกางเกงแบบไหน รองเทา้ยงัไง เพื่อ
ช่วยประกอบการตดัสินใจ 

     

แสดงความจริงใจในการขาย      
ผูข้ายดูน่าเช่ือถือ      
แสดงความเป็นตวัตนในดา้นบวกใหม้ากกวา่ดา้นลบ      
ความไว้วางใจ 
ตอ้งไม่มีประวติัอาชญากรรมหรือฉ้อโกง      
ตอ้งเปิดเผยหนา้ตาผูข้ายผา่นไลฟ์ (Live) 
ในการน าเสนอขายเส้ือผา้ทุกคร้ัง 

     

พูดความจริงเก่ียวกบัเส้ือผา้ท่ีขายอยา่งตรงไปตรงมา      
 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซ้ือเส้ือผ้าออนไลน์ผ่านการไลฟ์ (Live) 
ค าชี้แจง : โปรดเลือกระดบัความคิดเห็นของท่านโดย 5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด  , 1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 

ระดบัความคิดเห็น 
5 

มาก 
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน 
กลาง 

2 
นอ้ย 

1 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

การบอกต่อ 
ท่านมกัเล่าประสบการณ์ดีๆจากการซ้ือเส้ือผา้ผา่นการ
ไลฟ์ (Live) ใหเ้พื่อนๆฟังเสมอ 
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ท่านพูดถึงการซ้ือเส้ือผา้ผา่นไลฟ์ (Live) ไปในทิศทางท่ีดี      
ท่านมกัจะแนะน าใหค้นอ่ืนซ้ือเส้ือผา้ผา่นไลฟ์ (Live)      
ความพงึพอใจ 
ท่านพึงพอใจในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นการไลฟ์ (Live) 
มากกวา่ซ้ือเส้ือผา้ท่ีมีหนา้ร้าน 

     

ท่านตอ้งการใหมี้การบริการหลงัการขายท่ีดีกบัลูกคา้      
ท่านพึงพอใจกบัเส้ือผา้ท่ีส่งถึงลูกคา้ตอ้งสมบูรณ์      
 ความตั้งใจซ้ือ 
ท่านตั้งใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์ผา่นการไลฟ์ (Live)โดยไม่
ลงัเล 

     

เม่ือท่านตอ้งการซ้ือเส้ือผา้จะมองหาจากการไลฟ์ (Live) 
เสมอ 

     

ท่านตอ้งการซ้ือเส้ือผา้ผา่นการไลฟ์ (Live) ต่อไป      
 
ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเกีย่วกับด้านการรับรู้วิกฤติCOVID – 19 และด้านกระแสสังคม 
ค าชี้แจง : โปรดเลือกระดบัความคิดเห็นของท่านโดย 5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด  , 1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 

ระดบัความคิดเห็น 
5 

มาก 
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน 
กลาง 

2 
นอ้ย 

1 
นอ้ย 
ท่ีสุด 

การรับรู้วิกฤติCOVID - 19 
ท่านมีความสนใจและรับรู้ติดตามการรายงานสถานการณ์
วิกฤติ COVID-19 ตลอดเวลา 

     

ท่านไดรั้บอิทธิพลจากความรุนแรงของวิกฤติ COVID-19 
ท่ีเกิดขึ้น 

     

ความหวาดกลวัของท่านมีมากขึ้นเม่ือท่านรับทราบขอ้มูล
เก่ียวกบัวิกฤติ COVID-19   

     

ท่านมีความรู้สึกกงัวล กลวั เครียดเก่ียวกบัเหตุการณ์
วิกฤติ COVID-19 บ่อยคร้ัง 
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กระแสสังคม 
ท่านตอ้งการรับชมการน าเสนอเทรนดแ์ฟชัน่เส้ือผา้ท่ี
ก าลงัมาก่อนร้านอ่ืน ๆ 

     

ท่านคิดวา่การขายเส้ือผา้ผา่นการไลฟ์ (Live) ก าลงัเป็นท่ี
นิยมในปัจจุบนั 

     

ท่านซ้ือเส้ือผา้ผา่นการไลฟ์ (Live) ท่ีเพื่อนหรือคนรู้จกั
ของท่านช่ืนชอบหรือซ้ือบ่อยๆ 

     

   (จบแบบสอบถาม ขอขอบพระคุณท่ีท่านใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม) 
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