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สารนิพนธ์เล่มนีQสาํเร็จลุล่วงอยา่งสมบูรณ์ไดด้ว้ยดีเนื+องจากไดรั้บความอนุเคราะห์จาก 

ศาสตราจารย ์ดร.กญัญาภสัส์ ปันจยัสีห์ อาจารยที์+ปรึกษา ที+คอยใหค้าํปรึกษา เสนอแนะแนวคิดวิธีการ 

ขัQนตอนในการสืบคน้ขอ้มูลเพื+อให้ไดป้ระโยชน์และเขา้ถึงขอ้มูลที+ตรงประเด็นกบัเนืQอหาที+ไดจ้ดัทาํ 

การคิดวิเคราะห์ผลของงานวิจยั รวมไปถึงการให้คาํปรึกษาในการแกไ้ขขอ้ผิดพลาดต่างๆที+ทางผูว้ิจยั

นัQนผิดพลาดในการวิเคราะห์ จดัเรียงเนืQอหา ทางผูว้ิจยัขอขอบคุณอาจารยภ์สัส์เป็นอยา่งสูงที+ไดทุ่้มเท

ใหก้บันกัศึกษาเป็นอยา่งมากที+ทาํใหก้ารสืบคน้วเิคราะห์ขอ้มูลนัQนเป็นเรื+องที+สนุก 

ขอขอบคุณ อาจารยสุ์เทพ นิ+มสาย และ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ภูมิพร ธรรมสถิตเดช 

คณะกรรมการสอบ สารนิพนธ์ ผูท้รงคุณวฒิุ ที+ใหค้วามกรุณาในการตรวจสอบ วดัคุณภาพของงานวจิยั

ดว้ยความเที+ยงตรง รวมไปถึงการใหแ้นะนาํเพื+อนาํไปต่อยอดส่วนประกอบที+เกี+ยวขอ้งต่อไป 
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บทคดัยอ่ 

จากสถานการณ์ COVID-19 ที+ผ่านมาทาํให้การนําเสนอขายสินค้าปรับเปลี+ยนไป

เนื+องจากผูค้นไม่สามารถออกจากบา้นได ้ทาํให้เกิดช่องทางใหม่คือการ Livestream หรือการไลฟ์สด

เพื+อนาํเสนอสินคา้แก่ผูบ้ริโภคที+มากขึQนสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดทุ้กที+ทุกเวลา แต่การทาํ Livestream 

ที+ดีนัQนจะตอ้งทาํออกมาในรูปแบบหรือการนาํเสนอแบบไหนจึงจะเหมาะสมและแตกต่างจากแบรนด์

อื+นๆ ทางผูว้ิจยัจึงไดเ้ริ+มจากผูด้าํเนินรายการที+จะเป็นตวัแทนตราสินคา้ในการนาํเสนอสินคา้ไปสู่

ผูบ้ริโภคซึ+งถา้ผูด้าํเนินรายการไม่ไดเ้ป็นบุคคลที+มีชื+อเสียงจะส่งผลอยา่งไร ทัQงนีQการเกบ็ขอ้มูลเป็นการ

เกบ็ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งผูที้+เคยรับชมไลฟ์สดผา่นช่องทาง Facebook  ผา่นแบบสอบถามออนไลน์ภายใน

ระยะเวลา 2 เดือนโดยมีกลุ่มตวัอยา่งที+ผา่นการคดักรองทัQงหมด 342 คน ซึ+ งผลจากการวจิยัแสดงใหเ้ห็น

วา่องคป์ระกอบของผูด้าํเนินรายการ ความบนัเทิง คุณภาพของขอ้มูล นัQนส่งผลต่อการเลือกรับชมของ

ผูบ้ริโภคและยงัส่งผลต่อเนื+องไปยงัทศันคติที+ผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้ 
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บทที' 1 

บทนํา 

 

 

1.1 ที'มแีละความสําคญัของการศึกษา 

ในช่วงสถานการณ์โควิดที+ผา่นมาทาํใหก้ารซืQอขายสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์โต

ก้าวกระโดด  โดยเฉพาะต  B2C (business-to-consumer) โดยสํานักงานพัฒนาธุรกรรมทาง

อิเล็กทรอนิกส์ หรือ Electronic Transactions Development Agency (ETDA) (เอ็ตด้า) กระทรวง

ดิจิทลัเพื+อเศรษฐกิจและสังคม เผยผลสํารวจมูลค่าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย ปี 2564 

หรือ Value of e-Commerce Survey in Thailand 2021 พบวา่ ในปี 2563 ธุรกิจพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์

หรืออีคอมเมิร์ซในประเทศไทยมีมูลค่าเท่ากับ 3.78 ล้านล้านบาท โดยมีสัดส่วนของมูลค่าอี

คอมเมิร์ซในรูปแบบ B2C มากที+สุด คิดเป็นมูลค่ากวา่ 2.17 ลา้นลา้นบาท B2B มีมูลค่ากวา่ 0.84 ลา้น

ลา้นบาท และ B2G มีมูลค่า 0.77 ลา้นลา้นบาท โดยคาดการณ์วา่มูลค่าอีคอมเมิร์ซในประเทศไทยใน

ปี 2564 เติบโตอยูที่+ 4.01 ลา้นลา้นบาท (ETDA, 2564) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที+ 1.1 มูลค่า e-Commerce ปี 2560-2564 ที+มา : กระทรวงดิจิตลั 

 

จากพฤติกรรมผู ้บริโภคที+ เปลี+ยนไปไม่ว่าจะเป็นเพราะสถานการณ์ COVID 19 

มาตรการ Work Form Home และการปรับตวัของผูป้ระกอบการที+ใชช่้องทางออนไลน์มากขึQน ซึ+ ง

ผลประเมินว่าภาพรวมตลาดอีคอมเมิร์ซของประเทศไทยในปี 2564 จะมีการขยายตวั 15-20%  ผล



 2 

สาํรวจการใชโ้ซเชียลคอมเมิร์ซของคนไทยพบว่าช่วงโควิดร้านคา้ 56% เขา้มาสู่ Social Commerce 

โดยแพลตฟอร์มที+ได้รับความนิยมมากสุด คือ Facebook 58% Line 35% Instagram 21% และ 

Twitter 11% (Website Positioning, 2564) 

 

ภาพที+ 1.2  จาํนวนเปอร์เซ็นตก์ารโซเชี+ยลมีเดียในประเทศไทย 

 

การซืQอ-ขายสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ไดรั้บความสนใจเป็นวงกวา้ง จากการ

แข่งขนัของร้านคา้ออนไลน์ รวมถึงการเปลี+ยนแปลงวิถีการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคที+มองหาความ

สะดวกสบายมากยิ+งขึQน นาํไปสู่การใชส้มาร์ทโฟนซึ+งในปัจจุบนัสมาร์ทโฟนเปรียบเสมือนอวยัวะที+ 

33 ที+ไปกบัคุณแทบทุกที+เนื+องจากสมาร์ทโฟนช่วยอาํนวยความสะดวกใหก้บัผูใ้ชง้านอยา่งมาก เช่น 

การซืQอ-ขายสินคา้ การชาํระเงินผ่านมือถือ การคน้หาขอ้มูลต่างๆ ในขณะที+การตลาดยงัคงพฒันา

อย่างต่อเนื+อง ทาํให้ธุรกิจทุกประเภทจาํเป็นตอ้งปรับตวัให้เขา้กบัสถานการณ์ปัจจุบนั   สื+อสังคม

ออนไลน์จึงกลายเป็นที+เชื+อมโยงผูค้นในโลกอินเตอร์เน็ต (โชติกา วิบูรณ์ศิริวงศ ์และ ปฐมา สตะ

เวทิน, 2562) นอกจากนีQยงัมีงานวจิยัที+กล่าวถึงในเรื+องของเครือข่ายสงัคมคา้ขายออนไลน์ไดก้ล่าวไว้

ว่าเมื+อเครื+ องมือสังคมออนไลน์ถูกใช้ในการขับเคลื+อนธุรกิจด้วยคุณลักษณะพิเศษด้านการ

ปฏิสมัพนัธ์ไดท้นัที ส่งผลต่อการขยายตวัในวงกวา้งของเครื+องมือสงัคมออนไลน์ที+ใชท้างธุรกิจ และ

เป็นที+ยอมรับอยา่งง่ายดายของกลุ่มผูป้ระกอบการระดบัตน้ โดยเครื+องมือสังคมออนไลน์เหล่านัQน

ไดแ้ก่ เฟซบุ๊ก ไลน์ และอินสตาแกรม (กนกวรรณ ไทยประดิษฐ,์ ฐะปะนีย ์ตรีรัตนภรณ์, 2559) 

และสิ+งที+ตามมาควบคู่กบัการซืQอขายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์กคื็อ Live Commerce 

การขายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยผ่านการถ่ายทอดสดเป็นอีกหนึ+งช่องทางที+สามารถทาํเงิน

ใหเ้กิดขึQนผา่นเฟซบุ๊ค ซึ+ งหลากหลายการตลาดก็หนัมาทาํการตลาดผา่นการถ่ายทอดสดเพราะถือวา่
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เป็นเครื+องมือทางการตลาดอยา่งหนึ+งที+สามารถเชื+อมต่อระหวา่งแบรนดไ์ปยงัผูบ้ริโภค ซึ+ งเฟซบุ๊คไม่

เพียงแต่เป็นสื+อสงัคมออนไลน์แบบส่วนตวัแต่ยงัขยายไปถึงธุรกิจต่างๆ ที+ตอ้งการเพิ+มช่องทางมาทาํ

การตลาดในธุรกิจออนไลน์ (ปิญญ์สลิชา เจริญพูล, 2561) ซึ+ งการถ่ายทอดสดนัQนสอดคลอ้งกับ

พฤติกรรมคนไทยที+ชอบเขา้มาดูเพื+อความสนุกสนานและมีส่วนร่วมกบัผูข้ายสินคา้ การซืQอขาย

สินคา้ผ่านช่องการถ่ายทอดสดจึงกลายเป็นที+นิยมมากขึQน โดยแบรนด์สินคา้จาํนวนมากเริ+ มใช้

ประโยชน์จากช่องทางดังกล่าวในการแนะนําสินค้าใหม่ ๆ ให้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เมื+อ

หลากหลายแบรนด์เริ+มหันมาสนใจในการถ่ายทอดสดเพื+อขายสินคา้จะทาํอย่างไรให้ลูกคา้หันมา

สนใจเรา โดยสิ+งสาํคญัอยา่งหนึ+ งในการขายของคือ การให้ขอ้มูลเพื+อให้ตรงกบัความตอ้งการของ

ลูกคา้ไดรั้บขอ้มูลที+เป็นประโยชน์ ทนัเวลา และถูกตอ้งหากผูที้+สื+อสารกบัลูกคา้สามารถใหข้อ้มูลได้

ถูกตอ้งครบถว้นในเวลาที+เหมาะสมก็จะเป็นการดึงดูดใหลู้กคา้ตดัสินใจซืQอสินคา้ในลาํดบัต่อไป(Li 

Qing Chan และคณะ, 2021)  

โดยขัQนตอนของการให้ข้อมูลสินค้าแก่ผูบ้ริโภคนัQ นมีหลากหลายปัจจัยที+ เข้ามา

เกี+ยวขอ้ง และจุดที+ทาํให้ผูว้ิจยัสนใจเป็นพิเศษนัQนคือปัจจยัในดา้นของผูด้าํเนินรายการ วิชญ วิชิต

พนัธ์ุ (2562) ไดก้ล่าวไวว้่า ผูน้าํเสนอตราสินคา้ผา่นช่องทางการสื+อสารต่าง ๆ เพื+อให้ผูบ้ริโภครับรู้

ถึงตราสินคา้ สร้างการจดจาํในตราสินคา้ผา่นสื+อโฆษณานโดยส่วนใหญ่ตราสินคา้ มกัเลือกใชบุ้คคล

ที+มีชื+อเสียง ในการนาํเสนอสินคา้เพราะเป็นบุคคลสาธารณะที+ผูบ้ริโภครู้จกัคุน้หนา้คุน้ตา หรือแมแ้ต่ 

ชัญญิษา สง่าดาํ (2563) กล่าวว่าความน่าเชื+อถือของบุคคลที+มีชื+อเสียง ที+เป็นผูรั้บรองสินคา้ผ่าน

อินสตาแกรม ที+ มีความรอบรู้ในเรื+ องของสินค้าว่ามีข้อดี ข้อเสียอย่างไร รวมถึงการใช้งานที+

เหมือนกบัผูบ้ริโภคที+รับชม และ ความไวว้างใจเนื+องจากพอเป็นบุคคลที+เป็นที+รู้จกัแลว้นัQนก็จะ

นาํเสนอแต่สิ+งที+มีการกลั+นกรองขอ้มูลมาแลว้ ทาํให้ส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินคา้เครื+องสาํอาง

บาํรุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แต่ถึงกระนัQนก็มีผูว้ิจัยบางท่านกล่าวไวว้่า  

คุณลกัษณะของอินฟลูเอน็เซอร์ หรือ บุคคลที+มีชื+อเสียง ในแง่ของความน่าไวว้างใจ ไม่มีผลใดเลยต่อ

ทัQง ทศันคติและความไวว้างใจของโพรซูเมอร์ที+มีต่อตราสินคา้ (อรัญญา เจริญกลางวานิช, 2562) 

จากการที+กล่าวมาข้างต้นจึงทําให้ผู ้วิจัยเล็งเห็นถึงความสําคัญของช่องทาง E-

Commerce หรือช่องการตลาดออนไลน์ที+จะเป็นอีกช่องทางหนึ+งที+จะช่วยในการแนะนาํสินคา้ เสนอ

ขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็วเนื+องจากอินเทอร์เน็ตทาํใหผู้ค้นสื+อสารกนัไดอ้ยา่งรวดเร็ว

และเกิดเป็น community ขนาดใหญ่ที+รวบรวมคนที+สนใจในการนาํเสนอสินคา้ผา่นการ Livestream 

หรือการถ่ายทอดสด แต่ถึงกระนัQนก็ยงัคงมีปัจจยัในดา้นของผูน้าํเสนอขายสินคา้ที+จะเป็นตวักลาง

สาํคญัในการส่งมอบขอ้มูล หรือแมก้ระทั+งความเอน็เตอร์เทนกบัผูบ้ริโภค เพื+อนาํไปสู่ทศันคติที+มีต่อ

แบรนด ์จนถึงทา้ยที+สุดคือการตดัสินใจซืQอสินคา้ในขณะที+กาํลงัรับชมถ่ายทอดสด 
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1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

1. เพื+อศึกษาปัจจยัระหว่างผูด้าํเนินรายการที+สามารถถ่ายทอดเรื+องราวของสินคา้ ซึ+ ง
ส่งผลต่อทศันคติของแบรนดห์ลงัจากผูบ้ริโภคไดรั้บชมการถ่ายทอดสด 

2. เพื+อศึกษาหาความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะของขอ้มูลที+ส่งต่อผา่นการถ่ายทอดสด
ซึ+งส่งผลถึงทศันคติที+ลูกคา้มีต่อแบรนดสิ์นคา้ 

 

 

1.3 คาํถามงานวจิยั 
1. การใชบุ้คคลที+มีชื+อเสียงมาเป็นผูด้าํเนินรายการนาํเสนอสินคา้ทาํใหท่้านรู้สึกสนใจ 

และมีทศันคติที+ดีต่อ    แบรนดม์ากยิ+งขึQน 

2. ปัจจยัที+ทาํใหท่้านมีทศันคติที+ดีต่อแบรนดห์ลงัจากดูการถ่ายทอดสดนัQน เป็นผลมา

จากการให้ขอ้มูล และการนําเสนอสินคา้ที+มีความชาํนาญ และมีความน่าไวว้างใจจากผูด้าํเนิน

รายการ 

 

 

1.4 ตวัแปรที'จะนํามาศึกษาในงานวจิยั  

1.4.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบไปดว้ย 

1. ความดึงดูดใจ (Attractiveness) 

2. ความไวว้างใจ (Trustworthiness) 

3. ความชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise) 

4. ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย (Similarity) 

1.4.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ประกอบไปดว้ย 

1. ความบนัเทิง (Entertainment) 

2. คุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) 

3. ทศันคติที+มีต่อแบรนด ์(Brand Attitude) 
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1.5 ขอบเขตการวจิยั 

เพื+อศึกษาปัจจยัที+ส่งผลต่อการเลือกรับชมถ่ายทอดสดผา่นช่องทาง Facebook ซึ+ งส่งผล

ต่อทศันคติในตวัแบรนด ์ไดก้าํหนดขอบเขตของการศึกษาคน้ควา้และทาํวจิยัดงันีQ  

1.5.1 ขอบเขตดา้นกลุ่มตวัอยา่งที+ศึกษา  

การวิจัยครัQ งนีQ เป็นการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจาํนวน 342 คนที+เคยรับชมการ

ถ่ายทอดสดขายสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook  

1.5.2 ขอบเขตดา้นระยะเวลา  

การวจิยัครัQ งนีQ เกบ็ขอ้มูลตัQงแต่วนัที+ 24 มิถุนายน พ.ศ 2565 – 18 กนัยายน พ.ศ 2565 เป็น

ระยะเวลา 2 เดือน  

1.5.3 ขอบเขตการศึกษาดา้นเนืQอหา  

เพื+อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างทฤษฎีในดา้นการสื+อสารทางการตลาดผ่านบุคคลที+มี

ชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) ประกอบไปดว้ย ความดึงดูดใจ (Attractiveness), ความไวว้างใจ 

(Trustworthiness), ความชํานาญเชี+ ยวชาญ  (Expertise) และ  ความเหมือนกับกลุ่มเป้าหมาย 

(Similarity) ที+ส่งผลต่อ ความเพลิดเพลินในการรับชมไลฟ์สดและคุณภาพของขอ้มูลที+ไดรั้บ 

 

 

1.6 สมมตฐิานการวจิยั 

1. ความน่าดึงดูดใจ (Attractiveness) ของผูมี้อิทธิพลทางสื+อสังคมออนไลน์ ส่งผลให้

เกิดความ entertain ที+มีต่อรายการและคุณภาพของเนืQอหาขอ้มูล 

2. ความไวว้างใจ (Trustworthiness) ของผูมี้อิทธิพลทางสื+อสังคมออนไลน์ ส่งผลให้

เกิดความ entertain ที+มีต่อรายการและคุณภาพของเนืQอหาขอ้มูล 

3. ความชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise) ของผูมี้อิทธิพลทางสื+อสงัคมออนไลน์ ส่งผลให้

เกิดความ entertain ที+มีต่อรายการและคุณภาพของเนืQอหาขอ้มูล 

5. ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย (Similarity) ของผูมี้อิทธิพลทางสื+อสังคมออนไลน์ 

ส่งผลใหเ้กิดความ entertain ที+มีต่อรายการและคุณภาพของเนืQอหาขอ้มูล 

6. ความบนัเทิง (Entertainment) ของผูมี้อิทธิพลทางสื+อสังคมออนไลน์ ส่งผลให้เกิด

ทศันคติที+มีต่อทศันคติที+มีต่อตราสินคา้ 

7. คุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) ของผูมี้อิทธิพลทางสื+อสังคมออนไลน์ 

ส่งผลใหเ้กิดทศันคติที+มีต่อทศันคติที+มีต่อตราสินคา้ 
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1.7 ประโยชน์ที'คาดว่าจะได้รับ 

1. เพื+อเป็นประโยชน์แก่องคก์รต่างๆที+ตอ้งการตดัสินใจในการนาํ เอาผูมี้ชื+อเสียงมา
เป็นผูน้าํเสนอสินคา้แก่ลูกคา้วา่มีความจาํเป็นอยา่งไรในการใชผู้มี้ชื+อเสียง เพื+อก่อใหเ้กิดทศันคติที+ดี

ต่อแบรนด ์

2. เพื+อเป็นแนวทาง เป็นตวัอยา่งให้แกร้านคา้ที+สนใจขายของผ่านทางช่องออนไลน์ 

โดยตอ้งการที+จะมีการถ่ายทอดสดเพื+อแนะนาํ หรือเสนอขายสินคา้แก่ลูกคา้ 
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บทที' 2 

แนวความคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัที'เกี'ยวข้อง 

 

 

จากการวจิยัศึกษาเรื+อง “ปัจจยัที+ส่งผลต่อการเลือกรับชมถ่ายทอดสดผา่นช่องทาง 

Facebook ซึ+ งส่งผลต่อทศันคติในตวัแบรนด”์ ทางผูว้จิยัไดท้าํการทบทวนวรรณกรรม แนวความคิด 

ทฤษฎีและงานวจิยัที+เกี+ยวขอ้ง ดงันีQ  

 

 

2.1 แนวความคดิการถ่ายทอดสด (Livestream) ผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก (Facebook)  

การถ่ายทอดสด (Livestream) คือการถ่ายทอดสดภาพและเสียงบนอินเตอร์เน็ต ผ่าน

เครือข่ายระบบอินเทอร์เน็ต เป็นการเพิ+มช่องทางรายไดแ้ละโอกาสดีๆทางธุรกิจ ที+ผูบ้ริโภคสามารถ

เลือกรับชมไดห้ลากหลายช่องทางไม่ไดว้่าจะเป็นบนสมาร์ทโฟน หรือว่าจะเป็นคอมพิวเตอร์โดย

การถ่ายทอดสดเป็นการปลดลอ็กขอ้จาํกดัต่างๆไม่วา่จะเป็นเรื+องของสถานที+ หรือวา่เวลาเพียงแค่คุณ

มีอินเตอร์เน็ต ทาํใหต้อบโจทยผ์ูใ้ชง้านเป็นวงกวา้ง (Page COTACTIC, 2021) นอกจากนีQแลว้เรายงั

สามารถสร้างจุดเด่นใหก้บัการถ่ายทอดสดไดด้ว้ย การสื+อสารถามตอบกบัผูบ้ริโภคแบบทนัทีทนัใด 

ดว้ยเทคโนโลยีที+เปลี+ยนแปลงไปอย่างต่อเนื+องทาํให้การถ่ายทอดสดสามารถเลือกใชไ้ดใ้นวงการ

อย่างหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็น เกม งานอีเวน้ รายการและอื+นๆอีกมากมาย (Page obsmoscou.net, 

2018)  

เนื+องดว้ยสถานการณ์การแพร่ระบาดของ covid-19 ทาํให้พืQนที+คา้ปลีกหลายแห่งตอ้ง

ปิดตวัลง แบรนดต่์างๆจึงคิดหาวิธีเพื+อจะหาทางเขา้ถึงลูกคา้ใหไ้ดอ้ยา่งสร้างสรรคม์ากที+สุด นั+นกคื็อ

การถ่ายทอดสดเนื+องดว้ยผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์ใกลเ้คียงที+สุดที+ผูบ้ริโภคจะพบในร้านคา้

จริง ผูบ้ริโภคสามารถที+จะโตต้อบกบัทางร้านคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วแบบทนัทีทนัใด และนอกจากนัQน

ผูบ้ริโภคยงัสามารถที+จะโพสตแ์สดงความคิดเห็นในขณะที+ถ่ายทอดสดอยู่ไดท้าํให้ลูกคา้รู้สึกว่ามี

ส่วนร่วม (Rajasekar & Aithal, 2022). 

ซึ+ งแพลตฟอร์มที+ไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากนั+นก็คือเฟซบุ๊ก (Facebook) ซึ+ งเฟซบุ๊ก

ก็ไดมี้การพฒันาโปรแกรมใชง้านที+เรียกว่าเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ซึ+ งไดรั้บความสนใจอยา่ง

มากจากผูป้ระกอบการเนื+องจากเอืQออาํนวยต่อการทาํการตลาดออนไลน์ การตลาดผ่านการ
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ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ จึงเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการวางแผนและประยุกต์สําหรับธุรกิจที+

ตอ้งการทาํงานตลาดออนไลน์ (ภทัรวดี ศรีธาราม, 2561) 

 

 

2.2 แนวความคิด ทฤษฎีการสื' อสารการตลาดโดยใช้บุคคลที'มีชื' อเสียง (Celebrity 

Endorsement) 

บุคคลที+มีชื+อเสียง คือ บุคคล ซึ+ งเป็นที+จดจาํของกลุ่มคนส่วนใหญ่ในสังคม และมี

ความสามารถในการส่งต่อภาพลกัษณ์ของตวัเองไปยงัสินคา้ผ่านการโฆษณา (Dom et al., 2016)  

ความน่าดึงดูดของบุคคลที+มีชื+อเสียงนัQนขึQนอยู่กบัความคุน้เคย ความเหมือนและความใกลชิ้ดของ

บุคคลที+มีชื+อเสียงกบัผูบ้ริโภค นั+นคือการลอกเลียนแบบของผูบ้ริโภคเชื+อกนัว่าใบหนา้ที+เป็นที+รู้จกั

และสวยงามจะเปลี+ยนโฆษณาใหเ้ป็นประสบการณ์ที+น่าจดจาํสาํหรับผูบ้ริโภค ( Hani et al. 2018)  

มีการศึกษาจาํนวนมากที+เกี+ยวกบัการรับรองบุคคลที+มีชื+อเสียงหนึ+งในนัQนคือ  TEARS 

Model (Shimp, 2003) ซึ+ งแสดงถึงคุณลกัษณะ 5 ประการของบุคคลที+มีชื+อเสียงซึ+ งในแต่ละลกัษณะ

นัQนก็ไดแ้ตกแยกมาจากอกัษรภาษาองักฤษทัQง 5 ตวั ไดแ้ก่ (T)Trustworthiness ความไวว้างใจ. (E) 

Expertise ความชาํนาญเชี+ยวชาญ. (A) Attractive ความดึงดูดใจ. (R)Respect ความเคารพ. และ (S) 

Similarity ความเหมือนกนักบักลุ่มเป้าหมาย ซึ+ ง TEARS Model นัQนสอดคลอ้งกบั Source Credibility 

Theory ทฤษฎีความน่าเชื+อถือของแหล่งที+มา Hovland & Weiss (1951) ไดต้ัQงสมมติฐานวา่แหล่งที+มา

ของการสื+อสารนัQนเป็นตวัแปรที+สาํคญัที+สุดสาํหรับผูบ้ริโภคในการพิจารณาประสิทธิภาพและความ

น่าเชื+อถือของขอ้มูล มีลกัษณะบางอยา่งของขอ้มูลที+จะส่งผลต่อการโนม้นา้วใจ โดยเฉพาะอยา่งยิ+ง

พวกเขาแนะนาํวา่ความน่าเชื+อถือของขอ้มูลนัQนขึQนอยูก่บั Trustworthiness ความไวว้างใจ Attractive 

ความดึงดูดใจ และ  Expertise ความชาํนาญเชี+ยวชาญ.(Chan et al. 2021) ซึ+ งทัQงสามขอ้ของ Source 

Credibility Theory กไ็ดส้อดคลอ้งไปกบั TEARS Model  

การรับรองโดยบุคคลที+มีชื+อเสียงมีพลงัที+จะสามารถสร้างผลลพัธ์ไดท้นัทีโดยการขยาย

เสน่ห์และเอกลกัษณ์ของพวกเขาไปยงัตราสินคา้ และเอกลกัษณ์เหล่านีQ จะอยูติ่ดกบัแบรนดแ์ละเป็น

ส่วนหนึ+ งของภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ (Tak-Jie Chan et al. 2021) โดยรายละเอียดของบุคคลที+มี

ชื+อเสียงมีดงัต่อไปนีQ  

 

2.2.1 ความไว้วางใจ (Trustworthiness)  

ความไวว้างใจ หมายถึง ความซื+อสัตยสุ์จริตและความน่าเชื+อถือของบุคคลที+มีชื+อเสียง 

และความน่าเชื+อถือของพวกเขาถูกอธิบายไวว้่าเป็นคุณลกัษณะเชิงบวกที+เพิ+มการยอมรับขอ้ความ



 9 

ของผูบ้ริโภค ความน่าเชื+อถือนัQนถือว่าเป็นเครื+องมือที+มีประโยชน์และมีประสิทธิภาพมากที+สุดใน

การทาํให้ลูกคา้มีความมั+นใจ (Ha & Lam,2016 ) นอกจากนีQ  O'Mahony & Meenaghan (1997) ได้

อธิบายเกี+ยวกบัความน่าเชื+อถือว่าเป็นพืQนฐานที+มีผลต่อการเปลี+ยนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคโดย

หากไม่มีความน่าเชื+อถือ คุณลักษณะอื+น ๆ ก็จะมีผลในการเปลี+ยนทัศนคติของผูบ้ริโภค ซึ+ ง

สอดคลอ้งกบั Atkin and Block (1983) ที+อา้งวา่บุคคลที+มีชื+อเสียงถูกมองวา่น่าเชื+อถือมากกวา่คนไม่มี

ชื+อเสียงเนื+องจากผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากคนที+พวกเขาเห็นไดง่้ายกวา่ซึ+ งการยอมรับของผูบ้ริโภค

ที+มีต่อขอ้มูลที+น่าเชื+อถือ และไวว้างใจไดที้+ส่งโดยผูข้ายในขณะที+การโปรโมตผลิตภณัฑ์ผ่านการ

ถ่ายทอดสดจะทาํใหผู้บ้ริโภคเชื+อและยอมรับมากขึQน (Todd & Melancon, 2018) 

 

2.2.2 ความชํานาญเชี0ยวชาญ (Expertise) 

ความชาํนาญและความเชี+ยวชาญ หมายถึง ประสบการณ์ ความรู้เฉพาะดา้นของ บุคคล

นัQนๆ ซึ+ งถ้าพูดในมุมของบุคคลที+มีชื+อเสียงก็หมายความว่าความรู้ ความชาํนาญของบุคคลที+มี

ชื+อเสียงที+จะส่งผลกระทบต่อตราสินคา้ (Erdogan, 1999) Ohanian (1990) เปิดเผยว่าความเชี+ยวชาญ

ของคนดงันัQนสามารถโนม้นา้วใจผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่บุคคลทั+วไปส่งผลใหมี้การตดัสินใจซืQอมากขึQน

และส่งผลต่อการรับรองแบรนด์ที+สูงกว่า โดยสามารถสรุปไดว้่าขอ้มูลที+ถ่ายทอดโดยผูข้ายซึ+ งเป็น

ผูเ้ชี+ยวชาญมกัจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่ (Todd & Melancon, 2018) ทัQงนีQ

เป็นเพราะผูบ้ริโภคจะมอบความไวว้างใจใหก้บัผูข้ายที+ดูมีความเป็นผูเ้ชี+ยวชาญ (Khan et al., 2016) 

 

2.2.3 ความดงึดูดใจ (Attractive)  

ความดึงดูดใจ หมายถึง ความน่าสนใจและความโดดเด่น ที+มาจากรูปร่าง หนา้ตาและ

บุคลิกภาพของบุคคลที+มีชื+อเสียง ความน่าดึงดูดนัQนไม่ไดม้าจากเพียงแค่รูปลกัษณ์ภายนอกของ

บุคคลที+มีชื+อเสียงเท่านัQนแต่รวมถึง บุคลิกภาพ และไลฟ์สไตล ์(Erdogan, 1999) การยอมรับขอ้มูล

ของผูบ้ริโภคจะเพิ+มขึQนหากแหล่งที+มาของขอ้มูลนัQนมีความน่าสนใจและดึงดูดใจมากพอ (Wang & 

Scheinbaum, 2017) ซึ+ งในบริบทของการถ่ายทอดสดหรือการไลฟ์สตรีมนัQนหากขอ้มูลสินคา้ถูก

ถ่ายทอดโดยบุคคลที+มีความน่าดึงดูดกจ็ะส่งผลต่อความสนใจของผูบ้ริโภคในการรับขอ้มูล (Todd & 

Melancon, 2018) 

 

2.2.4 ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย (Similarity)  

ความเหมือนกับกลุ่มเป้าหมาย  หมายถึง  ความคล้ายคลึงของพรีเซนเตอร์กับ 

กลุ่มเป้าหมายของตราสินคา้ เช่น บุคลิกภาพ วถีิชีวติ เพศ อาย ุเชื+อชาติ ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย 
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McGuire (1985) กล่าวอีกนยัหนึ+งว่าความคลา้ยคลึงกนักบับุคคลที+มีชื+อเสียงนัQน เมื+อผูบ้ริโภคเชื+อว่า

ตนมีผลประโยชน์ ค่านิยม หรือลกัษณะเฉพาะร่วมกนักบับุคคลที+มีชื+อเสียงมีแนวโนม้ที+พวกเขา้จะ

รับเอาความเชื+อ และพฤติกรรมของบุคคลที+มีชื+อเสียงมาใช ้ (Schouten, 2019) ซึ+ งอาจส่งผลต่อการ

รับฟังขอ้มูลสินคา้ในการถ่ายทอดสด 

 

 

2.3 แนวความคิดและทฤษฎีที' เ กี' ย วกับความ สัมพัน ธ์ระห ว่ างความบัน เทิ ง 

(Entertainment)  

ความบนัเทิง หมายถึง ความรู้สึกของผูใ้ชที้+มีต่อการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ที+ผูใ้ช้

เป็นสมาชิกอยู ่เช่น อินสตราแกรม เฟซบุ๊ก ไลน์ เป็นตน้ ซึ+ งทาํให้ผูใ้ชไ้ดรั้บความสุขและเกิดความ

ประทบัใจทุกครัQ งในการใชง้าน (Gummerus, et al., 2012) โดยเกิดจากการกาํหนดเนืQอหา (Content) 

ที+เกี+ยวขอ้งกบัชีวติประจาํวนัและกิจกรรมของผูเ้ขา้มาเยี+ยมชม  เช่น เนืQอหาดา้นสุขภาพ ดา้นกีฬา เป็น

ตน้ และนาํเสนอดว้ยเนืQอหาที+เป็น วีดีโอ รูปภาพหรือภาพเคลื+อนไหว มีลกัษณะของขอ้มูลที+ทนัสมยั

ตลอดเวลา (up-to-date) มีความสะดุดตาและดึงดูดใจให้เขา้ไปอ่านหรือรับชม (ธัมมะทินนา ศรี

สุพรรณ, 2563) หลงัจากที+ผูบ้ริโภคไดค้วามสนุกสนาน เพลิดเพลิน ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจเมื+อรู้สึก

พึงพอใจและเพิ+มความเตม็ใจที+จะไดรั้บผลิตภณัฑห์รือบริการผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ (Ramayah 

& Ignatius, 2005) เมื+อพูดถึงการช็อปปิQ งแบบถ่ายทอดสด ความบนัเทิงเกี+ยวขอ้งกบัประสบการณ์ที+

สนุกสนานและเพลิดเพลินซึ+ งสามารถรับรู้ไดจ้ากการโตต้อบกบัผูข้ายสตรีมแบบสด นอกจากนีQ ยงั

พบว่าบุคคลที+มีชื+อเสียงมีอิทธิพลต่ออารมณ์ของผูบ้ริโภคในการซืQ อสินค้าไม่ว่าจะเป็น ความ

เพลิดเพลิน ความตื+นตวั ความชื+นชม และความไวว้างใจ (Meng, et al., 2021) 

จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ ทางผูว้จิยัจึงไดมี้การศึกษาสมมติฐานการวจิยัดงันีQ  

H1A: ความดึงดูดใจของบุคคลที+ มี ชื+ อเสียง  (Attractive) ส่งผลต่อความบันเทิง 

(Entertainment) ในการรับชม Livestream 

H2A: ความไวว้างใจของบุคคลที+มีชื+อเสียง (Trustworthiness) ส่งผลต่อความบนัเทิง 

(Entertainment) ในการรับชม Livestream 

H3A: ความชาํนาญเชี+ยวชาญของบุคคลที+มีชื+อเสียง (Expertise) ส่งผลต่อความบนัเทิง 

(Entertainment) ในการรับชม Livestream 

H4A: ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมายของบุคคลที+มีเสียง (Similarity) ส่งผลต่อความ

บนัเทิง (Entertainment) ในการรับชม Livestream 
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2.4 แนวความคิดและทฤษฎีที' เกี'ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพของข้อมูล 

(Information Quality)  

คุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) คือ คุณภาพของขอ้มูลที+ผูใ้ชง้านจะไดรั้บ ซึ+ ง

คุณภาพของข้อมูลนัQนจะส่งผลต่อความตัQ งใจและความพึงพอใจ ดังนัQนข้อมูลที+จะส่งต่อไปยงั

ผูใ้ชง้านควรที+จะมีการกลั+นกรองขอ้มูลที+เป็นประโยชน์ต่อการใชง้านเพื+อให้ผูที้+ไดรั้บขอ้มูลนัQนได้

ขอ้มูลที+เที+ยงตรงและตรงตามความตอ้งการของผูใ้ช ้(ปีเตอร์ รักธรรม และ ลดัดาวลัย ์แกว้กิติพงษ ์) 

นอกจากนีQ  Tang Chaoying & Sun Jian ,2011 ไดมี้การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการจดัการ

ขอ้มูลวา่  

การใชบุ้คคลที+มีชื+อเสียงนัQนเป็นวิธีที+ประสบความสาํเร็จมากที+สุดวิธีหนึ+งในการดึงดูด

ความสนใจของผูบ้ริโภคเนื+องจากพวกเคา้สามารถถ่ายทอดขอ้ความ หรือขอ้มูลที+เหมาะสมไดใ้น

พืQนที+และเวลาที+จาํกดั (Randhawa & Khan, 2014) ซึ+ งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Chan (2021) ที+ได้

กล่าวไวว้า่หากผูข้ายหรือผูที้+กาํลงัถ่ายทอดสดอยูน่ัQนสามารถใหข้อ้มูลเกี+ยวกบัผลิตภณัฑที์+ครบถว้น

ในเวลาที+เหมาะสมกจ็ะสามารถโนอ้มนา้วใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซืQอสินคา้ไดน้ั+นเอง  

จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ ทางผูว้จิยัจึงไดมี้การศึกษาสมมติฐานการวจิยัดงันีQ  

H1B: ความดึงดูดใจของบุคคลที+มีชื+อเสียง (Attractive) มีผลเชิงบวกต่อคุณภาพของ

ขอ้มูล (Information Quality) 

H2B: ความไวว้างใจของบุคคลที+มีชื+อเสียง (Trustworthiness) มีผลเชิงบวกต่อคุณภาพ

ของขอ้มูล (Information Quality) 

H3B: ความชาํนาญเชี+ยวชาญของบุคคลที+มีชื+อเสียง (Expertise) มีผลเชิงบวกต่อคุณภาพ

ของขอ้มูล (Information Quality) 

H4B: ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมายของบุคคลที+มีเสียง (Similarity) มีผลเชิงบวกต่อ

คุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) 

 

 

2.5 แนวความคดิทศันคตทิี'มต่ีอแบรนด์ (Brand Attitude) 

ทศันคตินัQนเป็นความรู้สึกของผูบ้ริโภคที+มีต่อสิ+งใดสิ+งหนึ+ งไม่ว่าจะเป็น ตราสินคา้ 

ประเภทของสินคา้ ทัQงในทางที+พอใจและไม่พอใจ นอกจากจะส่งผลต่อพฤติกรรมที+ตามมาแต่ยงั

ส่งผลต่อความตัQงใจซืQอของผูบ้ริโภค เช่นกนั  โดยทศันคตินัQนไดแ้บ่งออกเป็น 3 ประเภทคือ ทศันคติ

เชิงบวก คือ ความรู้สึกที+ดี และมีแนวโน้มที+จะชื+นชม และ ซืQ อสินค้านัQ น  ทัศนคติเชิงลบ คือ 
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ความรู้สึกที+ไม่ดีไม่เชื+อถือ และสุดทา้ยทศันคติที+บุคคลไม่แสดงความคิดเห็น คือ ไม่แสดงความเห็น

ในสิ+งใด หรือเรื+องราวใดเรื+องราวหนึ+งอยา่งสิQนเชิง (ณฐัพงษ ์เคียงกิติวรรณ, 2557)   

จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา่กระบวนการของทศันคติที+มีต่อแบรนดข์องผูบ้ริโภค

นัQนเป็นกระบวนการของการรับรู้และการยอมรับ ดงันัQนการรับรู้ถึงความดึงดูดใจเป็นองคป์ระกอบที+

สาํคญั โดยสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 การรับรู้คือ การรับรู้ทางอารมณ์ และ การรับรู้ขอ้มูลที+เป็นเหตุ

เป็นผล (Chaoying, et al.,  2011) ดงันัQนคุณภาพของขอ้มูลถือว่าเป็นสิ+งหนึ+ งที+สําคญัในการสร้าง

ทศันคติที+ดีต่อแบรนด์ของผูบ้ริโภค นอกจากนีQ ความบนัเทิงที+ถูกส่งต่อไปยงัผูบ้ริโภคนัQนเป็นการ

กระตุน้อารมณ์เชิงบวกที+มีอิทธิพลต่อทศันคติของแบรนดค์วามบนัเทิงที+ไดรั้บผา่นโซเชียล นกัการ

ตลาดจึงกาํลงัใชโ้ซเชียลมีเดียเพื+อดึงดูด ความบนัเทิง และสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัผูบ้ริโภค

ซึ+งจะเปลี+ยนทศันคติของพวกเขาที+มีต่อแบรนด ์(Sheth & Kim ,2017) ซึ+ งสอดคลอ้งกบั Chan (2021) 

ที+ไดก้ล่าวไวว้่าการช็อปปิQ งแบบถ่ายทอดสดนัQนสามาถให ้ความบนัเทิงเกี+ยวขอ้งกบัประสบการณ์ที+

สนุกสนานและเพลิดเพลินซึ+งสามารถรับรู้จากการโตต้อบกบัผูข้ายแบบเรียลไทม ์

จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ ทางผูว้จิยัจึงไดมี้การศึกษาสมมติฐานการวจิยัดงันีQ  

H5: ความบนัเทิง (Entertainment) ส่งผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคที+มีต่อแบรนด ์

H6: คุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) ส่งผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคที+มีต่อ 

แบรนด ์

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที+ 2.1 กรอบแนวคิดงานวจิยั 
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บทที' 3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

 

 

3.1 การออกแบบงานวจิยั 

การศึกษาวิจัยเรื+ อง “ปัจจัยที+ ส่งผลต่อการเลือกรับชมถ่ายทอดสดผ่านช่องทาง 

Facebook ซึ+ งส่งผลต่อทศันคติในตวัแบรนด”์ เป็นการทาํวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใน

รูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ(Survey Research) โดยการใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online 

Questionnaire) เป็นเครื+ องมือในการเก็บขอ้มูล จากประชากรและกลุ่มตวัอย่างที+ทาํการศึกษา 

เนื+องจากใหค้วามสะดวกและประหยดัเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลรวมถึงค่าใชจ่้ายในการวิจยัอีก

ทัQ งยงัสามารถนําขอ้มูลที+ได้รับจากแบบสอบถามดังกล่าว มาประมวลผลหาความสัมพนัธ์และ

วิเคราะห์ในระบบต่อไปได้ (Lefever and Dal, 2007) และจากการศึกษางานวิจยัก่อนหน้า เช่น 

การศึกษาทศันคติที+มีต่อแบรนด์ ของ Faircloth et al. 2015 ก็ไดใ้ชก้ารวิจยัเชิงปริมาณในการทาํการวิจยั 

ดงันัQนการทาํวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) จึงมีความเหมาะสมกบัการศึกษางานวิจยัใน

ครัQ งนีQ   

 

 

3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

จากขอ้มูลผูใ้ช้งาน Social Media ในประเทศไทยพบว่ามีจาํนวนผูใ้ช้งาน Facebook 

กว่า 51ล้านบัญชี ทัQ งนีQ ทางผูว้ิจัยได้เลือก Facebook เป็นแพลตฟอร์มสําหรับหารวิจัยในครัQ งนีQ

เนื+องจาก จากสถิติพบว่า Facebook ยงัคงเป็นแพลตฟอร์มที+ครองอนัดบัหนึ+งในประเทศไทย เพราะ

เป็นแพลตฟอร์มที+ตอบโจทยสิ์+ งต่างๆได้ดีกว่าทางผูว้ิจัยจึงได้มีการเลือกประชากรในช่วงอายุ

ระหว่าง 18-34 ปี เนื+องจากเป็นช่วงอายุที+มีการใช้งาน Facebook มากที+สุด (Polla, 2020) และจาก

การศึกษางานวิจัยในอดีต เรื+ อง กลยุทธ์การแพร่ภาพสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ขายสินค้าแฟชั+นกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซืQ อของผูบ้ริโภค พบว่ากลุ่มตัวอย่างที+ รับชมการแพร่ภาพสดผ่านทาง 

Facebook ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มอายุ 21-30 ปี ซึ+ งอยู่ในช่วงอายุที+ทางผูว้ิจยัไดเ้ลือกมาทาํงานวิจยั ทาง

ผูว้ิจยัเลือกใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) โดยใชว้ิธีการ

สุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) เมื+อนาํมาคิดตามหลกัการของ Taro Yamane 
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(1973) เพื+อหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง และกาํหนดค่าความคลาดเคลื+อนของกลุ่มตวัอยา่งที+ 0.05 หรือ

ร้อยละ 5 ตามสูตรต่อไปนีQ  

 
เมื+อ n คือ ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

N คือ ขนาดประชากร 

e คือ ความคลาดเคลื+อนของกลุ่มตวัอยา่ง กาํหนดที+ 0.05 

ผูว้จิยัไดน้าํขอ้มูลแทนค่าในสูตรไดผ้ลดงันีQ  

N = 399.97 ≈ 400 ตวัอยา่ง 

ดงันัQนขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาวจิยัที+เหมาะสม คือ 400 ตวัอยา่ง  

 

 

3.3. การพฒันาเครื'องมือเพื'อใช้สําหรับงานวจิยั 

การศึกษาวิจยัครัQ งนีQ ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาทัQงหมด 8 ตวัแปร โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล

ประเภท        อนัตรภาค (IntervalScale) 5 ระดบั ตามรูปแบบของ LikertScales (1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่ง

ยิ+ง 2 = ไม่เห็นดว้ย 3 = ปานกลาง 4 = เห็นดว้ย 5 = เห็นดว้ยอยา่งยิ+ง ) โดยปรับจากมาตราวดัของตวั

แปรจากงานวจิยัก่อนหนา้ 

สําหรับมาตรวดั การสื+ อสารทางการตลาดผ่านทางบุคคลที+ มีชื+อเสียง (Celebrity 

Endorsement) ในด้านความดึงดูดใจ  (Attractiveness), ความไว้วางใจ  (Trustworthiness), ความ

ชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise), ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย (Similarity) ผูว้จิยัมีการปรับคาํถามจาก 

Nguyen Minh Ha 2019 ซึ+ งมีการใช้ระดับการวัดข้อมูล 5 ระดับตามรูปแบบของ Likert Scales 

ประกอบดว้ย มาตรวดัความดึงดูดใจ (Attractiveness) ประกอบดว้ยคาํถามจาํนวน 7 ขอ้ มาตรวดั

ความไวว้างใจ (Trustworthiness) ประกอบดว้ยคาํถามจาํนวน 5 ขอ้  มาตรวดัความชาํนาญเชี+ยวชาญ 

(Expertise) ประกอบดว้ยคาํถามจาํนวน 5 ขอ้ มาตรวดัความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย (Similarity) 

ประกอบดว้ยคาํถามจาํนวน 5 ขอ้, ดงัแสดงในภาคผนวก ก 

มาตรวดัความบนัเทิง (Entertainment) ผูว้ิจยัมีการปรับคาํถามจาก Chan et al. 2021 ซึ+ ง

มีการใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล 5 ระดบัตามรูปแบบของ Likert Scales ประกอบดว้ย คาํถามจาํนวน 5 ขอ้

ดงัแสดงในภาคผนวก ก 
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มาตรวดัคุณภาพของขอ้มูล (Information) ผูว้ิจยัมีการปรับคาํถามจาก Chan et al. 2021 

ซึ+ งมีการใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล 5 ระดบัตามรูปแบบของ Likert Scales ประกอบดว้ย คาํถามจาํนวน 5 

ขอ้ดงัแสดงในภาคผนวก ก 

มาตรวดัทศันคติที+มีต่อแบรนด ์(Brand Attitude) ผูว้ิจยัมีการปรับคาํถามจาก Faircloth 

et al. 2015  

ซึ+ งมีการใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล 5 ระดบัตามรูปแบบของ Likert Scales ประกอบดว้ย 

คาํถามจาํนวน 3 ขอ้ดงัแสดงในภาคผนวก ก 

 

 

3.4 กระบวนการวจิยั 

ทางผูว้ิจยัมีการดาํเนินการวิจยัโดยการสร้างแบบสอบถามออนไลน์ผา่น Google Form 

ซึ+ งเป็นหนึ+ งในเว็บไซต์ที+เหมาะสมสําหรับการสร้างแบบสอบถามและรวบรวมขอ้มูลผ่านทาง

อินเทอร์เน็ต และแบบสอบถาม ดงักล่าวผูว้ิจยัไดก้ระจายผา่นสื+อสงัคมออนไลน์ (SocialMedia) จาก

การโพสตผ์่านทางเฟซบุ๊ก (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) ของผูว้ิจยัรวมทัQงทาํการกระจาย

แบบสอบถามดงักล่าวผา่นแอปพลิเคชั+น   

ไลน์ (LINE Application) ซึ+ งเป็นช่องทางการสื+อสารหลักของคนไทยในปัจจุบัน 

รวมทัQงผูว้ิจยัเอง เพื+อให้สามารถเก็บรวบรวมขอ้มูลไดต้รงตามกลุ่มตวัอย่างที+ทาํการศึกษาจาํนวน

ทัQงหมด 400 ชุด โดยผูว้ิจยั จะใชเ้วลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามตัQงแต่วนั ที+ 10 

กรกฎาคม พ.ศ. 2565 ถึงวนัที+ 18 สิงหาคม พ.ศ. 2565 รวมเป็นระยะเวลาประมาณ 1 เดือน ทัQงนีQ มีการ

กาํหนดแบบสอบถามโดยกลุ่มตวัอยา่งตอ้งเป็นผูต้อบแบบสอบถามดว้ยตนเอง ขอ้มูลส่วนตวัและ

ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามจะได้รับการเก็บขอ้มูลไวเ้ป็นความลบันอกจากนีQ ในการ

กาํหนดคาํถามในแบบสอบถาม ผูว้ิจยัมีการอา้งอิงจากงานวิจยัก่อนหนา้ และนาํมาประยกุตใ์ชอ้ยา่ง

เหมาะสม เพื+อการสร้างแบบสอบถาม ดงัแสดงในภาค ผนวก ข 

 

 

3.5 เครื'องมือในการวเิคราะข้อมูล 

3.5.1 การทดสอบความเที0ยงตรงของเนืDอ (Content Validity) 

ทางผูว้ิจยันาํคาํถามที+เกี+ยวขอ้งกบังานวิจยั มาจากงานวิจยัก่อนหน้า เพื+อเหตุผลทาง

ความเที+ยงตรง และความน่าเชื+อถือของเนืQ อหาตามความเหมาะสมกับงานวิจัย และมีการนํา

แบบสอบถาม ดงักล่าวเสนอต่ออาจารยที์+ปรึกษาเพื+อให้ขอ้คาํถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละ
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สามารถนาํไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื+อศึกษา   การวิจยันีQ ไดจ้ริง (Pre - Test) โดยกาํหนด

จาํนวนแบบสอบถามทัQงหมด 10 ชุด และ ใหก้ลุ่มที+มีความใกลเ้คียงกบั กลุ่มตวัอยา่งที+กาํหนดไวเ้ป็น

ผูต้อบแบบสอบถาม ดังกล่าวเพื+อ ตรวจสอบความถูกต้องของผูต้อบแบบสอบถามว่ามีความ

สอดคลอ้งตามความเป็นจริง 

  

3.5.2 การทดสอบความเชื0อมั0น (Reliability) 

ทางผูว้ิจยันาํขอ้มูลปัจจยัที+ผา่นการวิเคราะห์ Factor Analysis มาตรวจสอบหาค่าความ

เชื+อมั+นของแต่ละตวัแปรในแบบสอบถาม (Reliability) โดยใชว้ิธีหาค่าสัมประสิทธิm แอลฟาของครอ

นบาค (Cronbach’s alpha coefficient) ซึ+ งมีค่าอยู่ระหว่าง 0 ถึง 1 หากหาค่าสัมประสิทธิm แอลฟา

ของครอนบาค มากกว่า0.7ขึQ นไปถือว่า     ค่าความเชื+อมั+นผ่านเกณฑ์และเป็นที+ยอมรับได้ 

(ChaudharyandChanda,2015) แสดงผลดงันีQ  

 

ตารางที+ 3.1 แสดงการวเิคราะห์ค่าความเชื+อมั+นในแต่ละตวัแปร 

ตัวแปร จํานวนตวัชีRวดั ค่าความเชื>อมั>นสัมประสิทธิT

แอลฟาของครอนบาค 

(Cronbach’s alpha coefficient) 

ความดึงดูดใจ (Attractiveness) 7 0.70 

ความไวว้างใจ (Trustworthiness) 5 0.68 

ความชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise) 5 0.71 

ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย 

(Similarity) 

5 0.80 

ความบนัเทิง (Entertainment) 5 0.73 

คุณภาพของขอ้มูล (Information) 5 0.72 

ทศันคติที+มีต่อแบรนด ์(Brand Attitude) 3 0.53 
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3.6 สถติแิละการวเิคราะห์ข้อมูล 

เ มื+อได้จํานวนการตอบแบบสอบถามครบถ้วนตามขนาดของกลุ่มตัวอย่างที+

ทาํการศึกษา ทางผูว้ิจยัไดท้าํการนาํขอ้มูลดงักล่าวไปวิเคราะห์ทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป 

SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) เพื+อหาขอ้สรุปตามวตัถุประสงคข์องการวิจยัครัQ ง

นีQ  

 

3.6.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 

ผูว้ิจัยใช้การวิเคราะห์และแสดงผลสําหรับข้อมูลด้านลักษณะประชากรศาสตร์

พฤติกรรมและ ประสบการณ์ในการดู Livestream  ผา่นแพลตฟอร์ม Facebook โดยแจกแจงความถี+ 

(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

 

3.6.2 การวเิคราะห์เพื0อทดสอบสมมติฐานทางการวจัิย 

ผูว้จิยัใชก้ารวเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอยา่งง่าย (Simple Linear Regression) และการ

ถดถอย พหุคูณ (Multiple Regression) เพื+อศึกษาหาความสัมพนัธ์ของแต่ละตวัแปรที+ทาํการศึกษา 

และกําหนดการวัดระดับ ความเชื+อมั+นที+ ร้อยละ 95 หรือกล่าวอีกนัย คือระดับนัยทางสถิติ 

(Significant Level) เท่ากบั 0.05 
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บทที' 4 

ผลการวจิยัและอภปิรายผล 

 

 

การศึกษาวิจยัเรื+อง “ปัจจยัที+ส่งผลต่อการเลือกรับชมไลฟ์ผ่านช่องทาง Facebook ซึ+ ง

ส่งผลต่อทศันคติในตวัแบรนด”์ ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามออนไลน์ โดยทาํการ

กระจายขอ้มูลผา่น Social media Platform Facebook, Instagram และ Application LINE  342 ชุด ซึ+ ง

แบบสอบถามที+ไดรั้บการตอบกลบัและคาํตอบที+มีความถูกตอ้งครบถว้น ผูว้ิจยัไดน้าํมาประมวลผล

ทัQงสิQน จาํนวน 342 ชุด ทางผูว้จิยัจึงนาํขอ้มูลมาวเิคราะห์และหาขอ้สรุปทางสถิติไดด้งันีQ  

 

 

4.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างที'ศึกษา 

จากค่าสถิติ พบว่า ประชากรที+ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 69) 

อายรุะหว่าง 24-30ปี (ร้อยละ 39.5) มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า (ร้อยละ 

69.9) และมีรายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาท (ร้อยละ 28.9) ดงัแสดงในตารางที+ 4.1 

 

ตารางที+ 4.1 ตารางแสดงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 

ลกัษณะ จํานวน ร้อยละ 

1.เพศ ชาย 86 25.1 

 หญิง 236 69 

 อื+นๆ 20 5.8 

รวม 342 100.0 

2.อาย ุ 18-23 ปี 8 2.3 

 24-30 ปี 135 39.5 

 31-40 ปี 95 27.8 

 41-50 ปี  70 20.5 

 51 ปีขึQนไป 34 9.9 

รวม 342 100.0 
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ตารางที+ 4.1 ตารางแสดงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง (ต่อ) 

ลกัษณะ จํานวน ร้อยละ 

3.ระดบัการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 239 69.9 

 ปริญญาโทหรือเทียบเท่า 69 20.2 

 สูงกวา่ปริญญาโท 34 9.9 

รวม 342 100.0 

4.รายไดต่้อเดือน นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 8 2.3 

 10,001 - 20,000 บาท 74 21.6 

 20,001 – 30,000 บาท 99 28.9 

 30,001 – 40,000 บาท 86 25.1 

 40,001 – 50,000 บาท 53 15.5 

 50,001 บาทขึQนไป 22 6.4 

รวม 342 100.0 

 

 

4.2 ลกัษณะพฤตกิรรม ต่อการรับชมไลฟ์ผ่านช่องทาง Facebook 

จากสถิติพบวา่ ประชากรที+ตอบแบบสอบถามรับชมไลฟ์ผา่นช่องทาง Facebook ต่อ 1 

เดือน มากกวา่ 3 ครัQ ง (ร้อยละ 47.7) และช่อวงเวลาที+เลือกรับชมไลฟ์ผา่นช่องทาง Facebook 18.00 – 

21.00 (ร้อยละ 54.4) 

 

ตารางที+ 4.2 ลกัษณะพฤติกรรม ต่อการรับชมไลฟ์ผา่นช่องทาง Facebook 

ลกัษณะ จํานวน ร้อยละ 

1.ความถี+ 1 ครัQ ง 85 24.9 

 2 – 3 ครัQ ง 96 28.1 

 มากกวา่ 3 ครัQ ง 161 47.1 

รวม 342 100.0 

2.ช่วงเวลา 11.00 – 14.00 64 18.7 

 15.00 – 17.00 92 26.9 

 18.00 – 21.00 186 54.4 

รวม 342 100.0 
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4.3 การทดสอบสมมตฐิานทางสถติ ิ

ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้และตวัแปรตามดว้ยวิธีถดถอยแบบ

พหุคูณเพื+อทดสอบสมมุติฐานด้วยวิ ธีถดถอยแบบพหุคูณ  (Multiple Linear Regression) ดัง

รายละเอียดต่อไปนีQ   

4.3.1 การทดสอบสมมติฐานดา้นปัจจยัการสื+อสารทางการตลาดผ่านทางบุคคลที+มี

ชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) ที+มีอิทธิพลต่อความบนัเทิง (Entertainment) จากสมมติฐานที+ 1-4 

(H1A – H4A) พบว่าปัจจัยใน การสื+ อสารทางการตลาดผ่านทางบุคคลที+ มีชื+อเสียง (Celebrity 

Endorsement) มีความสัมพนัธ์โดยตรงต่อความบนัเทิง (Entertainment) จากผลการวิเคราะห์ความ

ถดถอย (Regression) ANOVA Test แสดงให้เห็นระดบันัยสําคญั p = 0.000 (F4,337 = 40.923) ดงัใน

ตารางที+ 4.3 โดยตวัแปรอิสระทัQง 4 ตวัแปรไดแ้ก่ ความดึงดูดใจ (Attractiveness), ความไวว้างใจ 

(Trustworthiness), ความชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise), ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย (Similarity) 

สามารถอธิบายความผนัแปรของการสื+อสารทางการตลาดผ่านทางบุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity 

Endorsement) เท่ากบั ร้อยละ 32.7 (R Square = .327) ดงัแสดงในตารางที+ 4.4 

 

ตารางที+ 4.3 ค่าสถิติการวเิคราะห์ความถดถอย การสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Endorsement) ที+มีอิทธิพลต่อความบนัเทิง (Entertainment)  

 
 

 ANOVAb    
  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Regression 36.781 4 9.195 40.923 0.000* 

Residual 75.723 337 .225   
Total 112.503 341       

a. Predictors: (Constant), SSimilar, SAttrac, SExpert, STrust  

b. Dependent Variable: SEntertain  

 

ตารางที+ 4.4 ค่าสถิติการวิเคราะห์ความผนัแปรของ การสื+อสารทางการตลาดผ่านทางบุคคลที+มี

ชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) 

 
  Model Summary  

R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

0.572a 0.327 0.319 0.47402 

a. Predictors: (Constant), SSimilar, SAttrac, SExpert, STrust 
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เมื+อวเิคราะห์ในรายละเอียดของตวัแปรอิสระดา้นความดึงดูดใจ (Attractiveness),ความ

เหมือนกับกลุ่มเป้าหมาย (Similarity) มีความสัมพนัธ์กับความบันเทิง (Entertainment) ที+ระดับ

นัยสําคญั p = 0.000 ซึ+ งสนับสนุนสมมติฐานที+ 1,4  (H1A, H4A) โดยมีค่าสัมประสิทธิm การถดถอย

ของ ตวัแปรอิสระ (β) เท่ากบั 0.381,0.277 ตามลาํดบั ส่วนความไวว้างใจ (Trustworthiness), ความ

ชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise) เนื+องจากระดบันยัสาํคญัเกิน 0.005 นั+นคือ p = 0.471, 0.416 ตามลาํดบั 

แสดงให้เห็นว่าปฏิเสธสมมติฐานที+ 2,3 (H2A,H3A) โดยมีค่าสัมประสิทธิm การถดถอยของ ตวัแปร

อิสระ (β) เท่ากบั 0.042, 0.041 ตามลาํดบั ดงัแสดงในตารางที+ 4.5 

 

ตารางที+ 4.5 ค่าสถิติการวเิคราะห์ความถดถอยแบบปกติ (Coefficients) การสื+อสารทางการตลาดผา่น

ทางบุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) ที+มีอิทธิพลต่อ ความบนัเทิง (Entertainment) ที+มี

อิทธิพลต่อ ความบนัเทิง (Entertainment) 

a. Dependent Variable: SEntertain 

 

4.3.2 การทดสอบสมมติฐานดา้นปัจจยัการสื+อสารทางการตลาดผ่านทางบุคคลที+มี

ชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) ที+ มีอิทธิพลต่อคุณภาพของข้อมูล (Information Quality) จาก

สมมติฐานที+ 5 - 8 (H1B - H4B) พบว่าปัจจยัใน การสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Endorsement) มีความสัมพันธ์โดยตรงต่อความบันเทิง  (Entertainment) จากผลการ

วิเคราะห์ความถดถอย (Regression) ANOVA Test แสดงให้เห็นระดบันยัสาํคญั  p = 0.000 (F4,337 = 

25.910) ดังในตารางที+ 4.6 โดยตวัแปรอิสระทัQ ง 4 ตวัแปรได้แก่ ความดึงดูดใจ (Attractiveness), 

Coefficientsa 

  
Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
T Sig. 

  B Std. Error Beta   

(Constant) 0.680 0.313   2.172 0.031 

SAttrac 0.528 0.068 0.381 7.772 0.000* 

STrust 0.47 0.065 0.042 0.721 0.471 

SExpert 0.48 0.059 0.041 0.814 0.416 

SSimilar 0.223 0.043 0.277 5.214 0.000* 
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ความไวว้างใจ (Trustworthiness), ความชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise), ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย 

(Similarity) สามารถอธิบายความผนัแปรของการสื+อสารทางการตลาดผ่านทางบุคคลที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Endorsement) เท่ากบั ร้อยละ 23.5 (R Square = .235) ดงัแสดงในตารางที+ 4.7 

 

ตารางที+ 4.6 ค่าสถิติการวเิคราะห์ความถดถอย การสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Endorsement) ที+มีอิทธิพลต่อคุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) 

 
 

 ANOVAb    
  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Regression 11.033 4 2.758 25.910 0.000* 

Residual 35.874 337 0.106   
Total 46.906 341       

a. Predictors: (Constant), SSimilar, SAttrac, SExpert, STrust 

b. Dependent Variable: SInfor 

   

ตารางที+ 4.7 ค่าสถิติการวเิคราะห์ความผนัแปรของ การสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มี

ชื+อเสียง (Celebrity Endorsement)  

 
  Model Summary  

R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

0.485a 0.235 0.226 0.32627 

a. Predictors: (Constant), SSimilar, SAttrac, SExpert, STrust 

 

เมื+อวเิคราะห์ในรายละเอียดของตวัแปรอิสระดา้นความดึงดูดใจ (Attractiveness),ความ

ไวว้างใจ (Trustworthiness), ความชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise) มีความสัมพนัธ์กับคุณภาพของ

ข้อมูล (Information Quality)ที+ระดับนัยสําคัญ p = 0.000 ซึ+ งสนับสนุนสมมติฐานที+ 5,6,7 (H1B, 

H2B,H3B) โดยมีค่าสัมประสิทธิm การถดถอยของ ตัวแปรอิสระ (β) เท่ากับ 0.193, 0.233, 0.171 

ตามลาํดบั ส่วนความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย (Similarity) เนื+องจากระดบันยัสาํคญัเกิน 0.005 นั+น

คือ p = 0.359  แสดงใหเ้ห็นวา่ปฏิเสธสมมติฐานที+ 8 (H4B) โดยมีค่าสมัประสิทธิm การถดถอยของ ตวั

แปรอิสระ (β) เท่ากบั 0.052 ดงัแสดงในตารางที+ 4.8 
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ตารางที+ 4.8 ค่าสถิติการวเิคราะห์ความถดถอยแบบปกติ (Coefficients) การสื+อสารทางการตลาดผา่น

ทางบุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) ในดา้นความดึงดูดใจ (Attractiveness), ความ

ไวว้างใจ (Trustworthiness), ความชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise), ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย 

(Similarity) ที+มีอิทธิพลต่อคุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) 

a. Dependent Variable: SInfor 

 

4.3.3 การทดสอบสมมติฐานดา้นความบนัเทิง (Entertainment) และคุณภาพของขอ้มูล 

(Information Quality) ที+มีอิทธิพลต่อทศันคติที+มีต่อแบรนด ์(Brand Attitude) จากสมมติฐานที+ 9 - 10 

(H6 – H7) พบว่าปัจจยัในดา้นความบนัเทิง (Entertainment) และคุณภาพของขอ้มูล (Information 

Quality) มีความสัมพนัธ์โดยตรงต่อทศันคติที+มีต่อแบรนด์ (Brand Attitude) จากผลการวิเคราะห์

ความถดถอย (Regression) ANOVA Test แสดงให้เห็นระดบันยัสาํคญั  p = 0.000 (F1,340 = 209.153) 

ดงัในตารางที+ 4.9โดยตวัแปรอิสระทัQง 2 ตวัแปรไดแ้ก่ ความบนัเทิง (Entertainment) และคุณภาพ

ของขอ้มูล (Information Quality) ที+มีอิทธิพลต่อทศันคติที+มีต่อแบรนด์ (Brand Attitude)  สามารถ

อธิบายความผนัแปรของทศันคติที+มีต่อแบรนด์ (Brand Attitude) เท่ากบั ร้อยละ 55.2 (R Square = 

.552) ดงัแสดงในตารางที+ 4.10 

 

 

 

 

Coefficientsa 

  
Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
T Sig. 

  B Std. Error Beta   

(Constant) 2.422 0.215   11.242 0.000* 

SAttrac 0.173 0.047 0.193 3.690 0.000* 

STrust 0.168 0.045 0.233 3.727 0.000* 

SExpert 0.130 0.041 0.171 3.169 0.002* 

SSimilar 0.027 0.029 0.052 0.918 0.359 
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ตารางที+ 4.9 ค่าสถิติการวเิคราะห์ความถดถอย ดา้นความบนัเทิง (Entertainment) และคุณภาพของ

ขอ้มูล (Information Quality) ที+มีอิทธิพลต่อทศันคติที+มีต่อแบรนด ์(Brand Attitude) 

 
 

 ANOVAb    
  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Regression 67.010 2 33.505 209.153 0.000* 

Residual 54.306 339 0.160   
Total 121.315 341       

a. Predictors: (Constant), Sinfor, SEntertain 

b. Dependent Variable: SAtti 

 

ตารางที+ 4.10 ค่าสถิติการวเิคราะห์ความผนัแปร ดา้นความบนัเทิง (Entertainment) และคุณภาพของ

ขอ้มูล (Information Quality) 

 
  Model Summary  

R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

0.743a 0.552 0.550 0.4002418 

a. Predictors: (Constant), SSimilar, SAttrac, SExpert, STrust 

 

เมื+อวิเคราะห์ในรายละเอียดของตวัแปรอิสระดา้นความบนัเทิง (Entertainment) และ

คุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) มีความสมัพนัธ์กบัทศันคติที+มีต่อแบรนด ์(Brand Attitude) 

ที+ระดับนัยสําคญั p = 0.000 ซึ+ งสนับสนุนสมมติฐานที+ 9, 10 (H6, H7) โดยมีค่าสัมประสิทธิm การ

ถดถอยของ ตวัแปรอิสระ (β) เท่ากบั 0.202, 0.637ตามลาํดบั ดงัแสดงในตารางที+ 4.11 
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ตารางที+ 4.11 ค่าสถิติการวเิคราะห์ความถดถอยแบบปกติ (Coefficients) ดา้นความบนัเทิง 

(Entertainment) และคุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) ที+มีอิทธิพลต่อทศันคติที+มีต่อแบรนด ์

(Brand Attitude) 
a. Dependent Variable: SAtti 

 

4.4 สรุปสมมตฐิานงานวจิยั 

จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย (Simple Linear Regression) และการ

ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ผูว้จิยัสามารถสรุปสมมติฐานงานวจิยัไดด้งันีQ  

 

ตารางที+  4.12 สรุปผลวเิคราะห์ ปัจจยัการสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity 

Endorsement)  

สมมติฐานงานวจิยั ผลการ

ทดสอบ

สมมติฐาน 

สมมติฐานที+ 1 (H1A) ปัจจยัการสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Endorsement) ทางดา้นความดึงดูดใจ 

(Attractive) มีอิทธิพลต่อความบนัเทิง (Entertainment) 

สนบัสนุน 

สมมติฐานที+ 2 (H2A) ปัจจยัการสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Endorsement) ทางดา้นความไวว้างใจ 

(Trustworthiness) มีอิทธิพลต่อความบนัเทิง 

(Entertainment) 

ปฏิเสธ 

Coefficientsa 

  
Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
T Sig. 

  B Std. Error Beta   

(Constant) -1.359 0.269   -5.050 0.000* 

SAttrac 0.210 0.041 0.202 5.060 0.000* 

STrust 1.025 0.064 0.637 15.980 0.000* 
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ตารางที+  4.12 สรุปผลวเิคราะห์ ปัจจยัการสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity 

Endorsement) (ต่อ) 

สมมติฐานงานวจิยั ผลการ

ทดสอบ

สมมติฐาน 

สมมติฐานที+ 3 (H3A) ปัจจยัการสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Endorsement) ทางดา้นความชาํนาญเชี+ยวชาญ

(Expertise) มีอิทธิพลต่อความบนัเทิง (Entertainment) 

ปฏิเสธ 

 สมมติฐานที+ 4 (H4A) ปัจจยัการสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Endorsement) ทางดา้นความเหมือนกนักบั

กลุ่มเป้าหมาย(Similarity) มีอิทธิพลต่อความบนัเทิง 

(Entertainment) 

สนบัสนุน 

สมมติฐานที+ 5 (H1B) ปัจจยัการสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Endorsement) ทางดา้นความดึงดูดใจ 

(Attractive) มีอิทธิพลต่อคุณภาพของขอ้มูล (Information 

Quality) 

สนบัสนุน 

สมมติฐานที+ 6 (H2B) ปัจจยัการสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Endorsement) ทางดา้นความไวว้างใจ 

(Trustworthiness) มีอิทธิพลต่อคุณภาพของขอ้มูล 

(Information Quality) 

สนบัสนุน 

สมมติฐานที+ 7 (H3B) ปัจจยัการสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Endorsement) ทางดา้นความชาํนาญเชี+ยวชาญ

(Expertise) มีอิทธิพลต่อคุณภาพของขอ้มูล (Information 

Quality) 

สนบัสนุน 
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ตารางที+  4.12 สรุปผลวเิคราะห์ ปัจจยัการสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity 

Endorsement) (ต่อ) 

สมมติฐานงานวจิยั ผลการ

ทดสอบ

สมมติฐาน 

สมมติฐานที+ 8 (H4B) ปัจจยัการสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง 

(Celebrity Endorsement) ทางดา้นความเหมือนกนักบั

กลุ่มเป้าหมาย (Similarity) มีอิทธิพลต่อคุณภาพของขอ้มูล 

(Information Quality) 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานที+ 9 (H5) ความบนัเทิง (Entertainment) ส่งผลต่อทศันคติที+มีต่อแบ

รนด ์(Brand Attitude) 

สนบัสนุน 

สมมติฐานที+ 10 (H6) คุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) ทศันคติที+มีต่อ.     

แบรนด ์(Brand Attitude) 

สนบัสนุน 
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บทที' 5 

สรุปผลการวจิยัและข้อเสนอแนะ 

 

 

5.1 อภปิรายผลการวจิยั 

งานวจิยันีQ ไดท้าํการศึกษาเกี+ยวกบัปัจจยัที+ส่งผลต่อการรับชมไลฟ์สดผา่นทาง Facebook 

ซึ+ งส่งผลต่อทศันคติในตวัแบรนด์ จากผลการวิเคราะห์ทางสถิติ โดยไดน้าํเอาทฤษฎีการสื+อสาร

การตลาดโดยใชบุ้คคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) ที+ประกอบไปดว้ย 4 องคป์ระกอบ คือ 

ความดึงดูดใจ (Attractiveness), ความไวว้างใจ (Trustworthiness), ความชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise) 

และ ความเหมือนกับกลุ่มเป้าหมาย (Similarity) ซึ+ งในงานวิจัยนีQ ได้มีการเพิ+มเติมในเรื+ องของ

ความสมัพนัธ์ระหวา่งความบนัเทิง (Entertainment) และคุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) ที+

จะส่งผลต่อไปยงัทัศนคติที+มีต่อแบรนด์ (Brand Attitude) ซึ+ งทัQ ง 3 องค์ประกอบที+ส่งผลให้เกิด

ทศันคติในตวัแบรนดที์+เกิดจากการไลฟ์สดผา่นช่องทาง Facebook จากงานวจิยันีQ ไดชี้Q ใหเ้ห็นวา่ 

การสื+อสารการตลาดโดยใช้บุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) ที+ส่งผลต่อ

ความบนัเทิง(Entertainment) พบว่าความดึงดูดใจ(Attractiveness) ส่งผลต่อความบนัเทิงมากที+สุด 

ในแง่ของผูด้าํเนินรายการใบหนา้ที+สวยงามน่ามอง เสน่ห์ที+น่าดึงดูด ความดูดีมีความเป็นมืออาชีพ

นัQ นมีผลทําให้ผู ้บริโภครู้สึกเพลิดเพลิน  สนุกไปกับการรับชม  รวมถึงความเหมือนกันกับ

กลุ่มเป้าหมาย(Similarity) เมื+อผูด้าํเนินรายการมีมุมมอง ความสนใจที+คลา้ยคลึงกนักบัผูบ้ริโภคก็

ส่งผลต่อความเพลิดเพลินในการรับชม ทาํใหผู้ใ้ชไ้ดรั้บความสุขและเกิดความประทบัใจทุกครัQ งใน

การใช้งาน (Gummerus, et al., 2012) อย่างไรก็ดีในขณะที+งานวิจยัของ Meng, et al., 2021 แสดง

ความเห็นถึงความสัมพนัธ์ระหว่างการตลาดโดยใชบุ้คคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) กบั

ความไวว้างใจ (Trustworthiness) และ ความชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise) แต่สําหรับงานวิจัยนีQ  

ผลการวิจัยไม่พบว่าความสัมพนัธ์ดังกล่าว มีนัยสําคัญทางสถิติเนื+องจากว่าการไลฟ์สดนัQ นมี

จุดประสงคเ์พื+อตอ้งการใหผู้บ้ริโภคมีส่วนร่วมเพลิดเพลินไปกบัไลฟ์และการที+ผูด้าํเนินรายการเป็น

บุคคลที+ไม่มีชื+อเสียง ไม่ไดเ้ป็นที+รู้จกัในวงกวา้งทาํให้ผูรั้บชมไลฟ์สดนัQนไม่ทราบเรื+องราวของผู ้

ดาํเนินรายการเหมือน Influencer จึงไม่ไดเ้กิดความไวว้างใจ และ การให้ขอ้มูลสินคา้แต่อยา่งเดียว

นัQนกไ็ม่ส่งผลต่อความสนุกสนาน เพลิดเพลิน ที+ทาํใหย้งัส่งมอบความสนุกไดไ้ม่ดีพอ  
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สาํหรับอีกหนึ+งองคป์ระกอบที+ทางผูว้ิจยัไดน้าํมาวิเคราะห์ร่วมกบัการสื+อสารการตลาด

โดยใชบุ้คคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) ก็คือในเรื+องของคุณภาพของขอ้มูล (Information 

Quality)ที+ผูด้าํเนินรายการจะส่งมอบไปยงัผูบ้ริโภค พบวา่ความไวว้างใจ (Trustworthiness) หรือการ

ที+ผูด้าํเนินรายการดูเป็นคนที+จริงใจในการนาํเสนอขอ้มูลนัQน ส่งผลต่อคุณภาพของขอ้มูลมากที+สุด 

ตามมาดว้ยในเรื+องของความดึงดูดใจ (Attractiveness) หากขอ้มูลสินคา้ถูกถ่ายทอดโดยบุคคลที+มี

ความน่าดึงดูดก็จะส่งผลต่อความสนใจของผูบ้ริโภคในการรับขอ้มูล (Todd & Melancon, 2018)  

และ ความชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise) ของผูด้าํเนินรายการที+ดูมีความเป็นมืออาชีพ ดูมีทกัษะ

เกี+ยวกบัความรู้เกี+ยวกบัสินคา้ที+กาํลงันาํเสนออยูก่ท็าํใหผู้บ้ริโภคนัQนรู้สึกวา่การไลฟ์จะเป็นตวัช่วยใน

การตดัสินใจเลือกซืQอสินคา้ ทัQงนีQ เป็นเพราะผูบ้ริโภคจะมอบความไวว้างใจให้กบัผูข้ายที+ดูมีความ

เป็นผูเ้ชี+ยวชาญ (Khan et al., 2016) ในขณะที+ลกัษณะเฉพาะร่วมกนักบับุคคลที+มีชื+อเสียงหรือความ

เหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย (Similarity)  มีแนวโนม้ที+ผูบ้ริโภคจะรับเอาความเชื+อ และพฤติกรรมของ

บุคคลที+มีชื+อเสียงมาใช ้ (Schouten, 2019) ซึ+ งอาจส่งผลต่อการรับฟังขอ้มูลสินคา้ในการไลฟ์สดแต่

สําหรับงานวิจยันีQ  ผลการวิจยัไม่พบว่าความสัมพนัธ์ดงักล่าว มีนยัสําคญัทางสถิติอนัเป็นเพราะว่า

การที+ผูด้าํเนินรายการนัQนมีความชื+นชอบหรือการใช้ชีวิตที+คลา้ยคลึงกบัผูบ้ริโภคไม่ไดส่้งผลต่อ

ขอ้มูลที+ที+จะไปช่วยเพิ+มประสิทธิภาพในเลือกซืQอสินคา้ของผูบ้ริโภค 

นอกจากนีQ  ทา้ยที+สุดสิ+งที+ทางแบรนดค์าดหวงัจากการไลฟ์สดนัQนคงไม่ไดห้ยดุอยูที่+ การ

ดูไลฟ์เพื+อความสนุก เพลิดเพลินหรือการที+ตอ้งการส่งมอบรายละเอียด คุณสมบติัของสินคา้ไปสู่

ผูบ้ริโภค แต่รวมถึงการสร้างทศันคติที+ดีต่อแบรนด ์ซึ+ งจากงานวจิยันีQพบวา่ ในเรื+องของ ความบนัเทิง 

(Entertainment) ไม่วา่จะเป็นความเพลิดเพลินในการดูไลฟ์ขายสินคา้ การโตต้อบกบัผูด้าํเนินรายการ

ในขณะที+มีการไลฟ์ขายสินคา้คา้ และคุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) หรือขอ้มูลที+ไดรั้บ

จากการไลฟ์สดเพื+อเป็นประโยชน์ในการช่วยเพิ+มประสิทธิภาพในการเลือกซืQอสินคา้ นัQนส่งผลทาํให้

เกิดทัศนคติที+มีต่อแบรนด์ (Brand Attitude) ความบันเทิงที+ถูกส่งต่อไปยงัผูบ้ริโภคนัQนเป็นการ

กระตุน้อารมณ์เชิงบวกที+มีอิทธิพลต่อทศันคติของแบรนดค์วามบนัเทิงที+ไดรั้บผา่นโซเชียล นกัการ

ตลาดจึงกาํลงัใชโ้ซเชียลมีเดียเพื+อดึงดูด ความบนัเทิง และสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัผูบ้ริโภค

ซึ+งจะเปลี+ยนทศันคติของพวกเขาที+มีต่อแบรนด ์(Sheth & Kim ,2017) ซึ+ งรวมถึงในเรื+องของการรับรู้

ขอ้มูลที+เป็นเหตุเป็นผล (Chaoying, et al.,  2011) ดงันัQนคุณภาพของขอ้มูลถือวา่เป็นสิ+งหนึ+งที+สาํคญั

ในการสร้างทศันคติที+ดีต่อแบรนดข์องผูบ้ริโภค 
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5.2 ประโยชน์ของงานวจิยัทางทฤษฎ ี

งานวิจยันีQทาํการศึกษาเพื+อหาปัจจยัในการเลือกชม Livestream ผา่นช่องทาง Facebook 

โดยไดน้าํกรอบแนวความคิดจากงานวจิยัก่อนหนา้ ซึ+ งกล่าววา่ การสื+อสารการตลาดโดยใชบุ้คคลที+มี

ชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) ที+ประกอบไปด้วย 4 องค์ประกอบหลักๆ คือ ความดึงดูดใจ 

(Attractiveness), ความไวว้างใจ (Trustworthiness), ความชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise) และ ความ

เหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย (Similarity) (Chan et al. 2021) นอกจากนีQทางผูว้ิจยัไดมี้การต่อยอดจากง

งานวิจัยการหน้าโดยได้นํา เ รื+ องของความบันเทิง  (Entertainment) และคุณภาพของข้อมูล 

(Information Quality) มาปรับใชเ้พื+อเพิ+มความเขา้ใจในการไลฟ์สดผ่านช่องทาง Facebook โดยผูที้+

ดาํเนินรายการตามทฤษฎีของการสื+อสารการตลาดโดยใชบุ้คคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) 

จากงานวจิยัแสดงใหเ้ห็นถึงความสอดคลอ้งของการใชบุ้คคลที+มีชื+อเสียง 

 

 

5.3 สรุปผลการวจิยั 

งานวิจยันีQ เป็นการศึกษาปัจจยัที+ส่งผลต่อการเลือกชมไลฟ์สดผ่านช่องทาง Facebook 

ซึ+ งส่งผลต่อทศันคติของแบรนด ์จากงานวิจยัแสดงใหเ้ห็นวา่การสื+อสารทางการตลาดผา่นทางบุคคล

ที+มีชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) ที+ประกอบไปด้วย ความดึงดูดใจ (Attractiveness), ความ

ไวว้างใจ (Trustworthiness), ความชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise) และ ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย 

(Similarity) ที+ ส่งผลให้เกิดความบันเทิง (Entertainment) และคุณภาพของข้อมูล (Information 

Quality) ในการรับชมไลฟ์สด แต่ในบางปัจจยักมิ็ไดส่้งผลเช่น ความไวว้างใจ ความชาํนาญเชี+ยวชาญ 

ไม่ไดส่้งผลให้เกิดปัจจยัในเรื+องของความบนัเทิง และ ความเหมือนกบักลุ่มหมาย ก็ไม่ไดส่้งผลให้

เกิดคุณภาพของขอ้มูล และปัจจยัในเรื+องของความบนัเทิง (Entertainment) และคุณภาพของขอ้มูล 

(Information Quality) ที+เกิดจากการดูไลฟ์สดทัQงสองปัจจยันีQ ส่งผลจนนาํไปสู่ทศันคติที+ผูบ้ริโภคมีต่อ

แบรนด ์(Brand Attitude) 

 

 

5.4 ข้อเสนอแนะของงานวจิยั 

จากผลการวิจยัที+ทาํการศึกษา งานวิจยัชิQนนีQ จะเป็นประโยชน์ให้แก่ธุรกิจที+ตอ้งการ

สื+อสารทางการตลาดไปสู่ผูบ้ริโภคผา่นการไลฟ์สด Social Media ไม่วา่จะเป็น Facebook, Instagram, 

Line, Tik Tok เป็นตน้ แต่ขอ้ควรคาํนึงที+สําคญัคือ การเลือกผูด้าํเนินรายการนัQนควรเลือกผูด้าํเนิน

รายการที+มีภาพลกัษณ์ที+น่าดึงดูดมีเสน่ห์ และควรมีมุมมองที+คลา้ยคลึงกบัเรื+องที+นาํเสนออยูเ่พื+อทาํ
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ให้ผูบ้ริโภคนัQนรู้สึกเพลิดเพลิน สนุกไปกบัการรับชมไลฟ์สด นอกจากนีQ แลว้หากผูด้าํเนินรายการ

นัQ นมีภาพลักษณ์ที+ น่าดึงดูด  เป็นคนที+ น่าเชื+อถือมีความจริงใจในการนําเสนอสินค้า  และมี

ประสบการณ์หรือทกัษะในการนาํเสนอสินคา้นัQนๆก็จะส่งผลต่อไปยงัเรื+องของคุณภาพของขอ้มูล

ซึ+งขอ้มูลเหล่านีQจะช่วยเพิ+มประสิทธิภาพในการเลือกซืQอสินคา้ของผูบ้ริโภค 

และเมื+อผูบ้ริโภครู้สึกเพลิดเพลิน สนุกไปกบัการดูไลฟ์สดที+ไดน้าํเสนอขอ้มูลของ

สินคา้หรือบริการที+เป็นประโยชน์กจ็ะช่วยเพิ+มประสิทธิภาพใหแ้ก่ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซืQอ

สินคา้ ซึ+ งจะส่งผลใหผู้บ้ริโภครู้สึกดีและมองวา่เป็นแบรนดที์+น่าสนใจในการไลฟ์สด  

  

 

5.5 ข้อจาํกดัของงานวจิยั 

งานวิจยัในครัQ งนีQ ไดท้าํการศึกษาจากประชากรที+ดูการไลฟ์สดผ่านช่องทาง Facebook 

โดยอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ+ งอาจจะเป็นแค่ส่วนหนึ+งเท่านัQนที+ไดรั้บชมไลฟ์

สดผา่นช่องทาง Facebook อาจทาํให้ขอ้จาํกดัในเรื+องการกระจายตวัของขอ้มูลดงันัQนในการทาํวิจยั

ในครัQ งต่อไปควรขยายขอบเขตไปยงัภูมิภาคอื+นๆ เพื+อรวบรวมขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกรับชมไลฟ์

สดผ่านช่องทาง social media ที+แตกต่างออกไปทัQงในเรื+องของ เวลาการเลือกรับชม หรือการเลือก

ซืQอสินคา้ นอกจากนีQทางผูว้ิจยัไดมี้การเก็บแบบสอบถามผา่นช่องทางเครือข่ายสังคมออนไลน์เพียง

เท่านัQนในอนคตควรมีการทาํแบบสอบถามเชิงคุณภาพ Qualitative เพื+อให้เขา้ใจพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคเชิงลึกมากยิ+งขึQน  

ซึ+ งในแต่ละผลิตภณัฑ ์หรือในแต่ละช่องทาง Social Media นัQนกลุ่ม Target ของลูกคา้

จะแตกต่างกนัออกไปในแต่ละช่องทาง ไม่วา่จะเป็นในเรื+องของวธีิการนาํเสนอ ช่วงเวลา หรือวธีิการ

เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ และเนื+องจากในการวิจยัครัQ งนีQทางผูว้ิจยัไดห้ยบิยกมาเฉพาะในเรื+องของการสื+อสาร

ทางการตลาดผา่นทางบุคคลที+มีชื+อเสียง (Celebrity Endorsement) ที+ประกอบไปดว้ย ความดึงดูดใจ 

(Attractiveness), ความไวว้างใจ (Trustworthiness), ความชาํนาญเชี+ยวชาญ (Expertise) และ ความ

เหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย (Similarity) ของผูด้าํเนินรายการเท่านัQน  แต่ในการทาํไลฟ์สดนัQนก็มิไดมี้

เพียงแค่ผูด้าํเนินรายการในการทาํไลฟ์สดแต่มีองคป์ระกอบอื+นๆที+เกี+ยวขอ้งดว้ย ไม่วา่จะเป็นในเรื+อง

ของ บรรยากาศที+จดัสถานที+ กิจกรรมที+ใหค้นเขา้ชมไลฟ์สดร่วมสนุก โปรโมชั+นที+พิเศษ หรือในเรื+อง

ของ WOM (Word of Mouth) วา่การทาํไลฟ์อยา่งไรถึงจะเป็นการที+ผูบ้ริโภคจะบอกต่อไปยงัเพื+อนๆ

ใหร้อติดตามเรื+องที+ทางแบรนดต์อ้งการที+จะนาํเสนอ 
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ภาคผนวก ก 

ตารางแสดงมาตรวดัของตวัแปรอ้างองิจากงานวจิยัก่อนหน้า 

 

ปัจจยั คาํถามที'ใช้ในแบบสอบถาม อ้างงิ 

ปัจจยัดา้นความดึงดูดใจของผูด้าํเนินรายการ (Attractiveness) 

AT1 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการดูดีมีระดบั ปรับปรุงจาก 

Nguyen Min Ha 

(2019) 

AT2 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีใบหนา้ที+สวยงามน่ามอง 

AT3 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีสไตลที์+หรูหรา 

AT4 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีรูปลกัษณ์ที+น่าดึงดูดใจ 

AT5 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการสามารถโนม้นา้วใหเ้กิด

การซืQอสินคา้ได ้

AT6 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการดูมีความเป็นมืออาชีพอยา่ง

มาก 

 

 

 

 

ปัจจยัดา้นความไวว้างใจของผูด้าํเนินรายการ (Trustworthiness) 

TW1 คุณเชื+อในการเลือกแบรนดข์องผูด้าํเนินรายการ ปรับปรุงจาก 

Nguyen Min Ha 

(2019) 

TW2 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีความซื+อสตัยใ์นการ

เสนอขายสินคา้ 

TW3 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการใหข้อ้มูลที+น่าเชื+อถือได ้

TW4 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการเป็นคนที+จริงใจในการ

นาํเสนอขอ้มูลสินคา้ 

TW5 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการเป็นคนที+น่าเชื+อถือ 
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ปัจจยัดา้นความชาํนาญเชี+ยวชาญของผูด้าํเนินรายการ (Expertise) 

EP1 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการเป็นผูเ้ชี+ยวชาญในเรื+องที+

นาํเสนอ 

ปรับปรุงจาก 

Nguyen Min Ha 

(2019) EP2 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีประสบการณ์ในการใช้

แบรนดที์+นาํเสนออยู ่

EP3 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีความรู้เกี+ยวกบัแบรนด ์

EP4 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีความเป็นมืออาชีพ 

EP5 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีทกัษะเกี+ยวกบัการ

นาํเสนอขอ้มูลของสินคา้ที+ดี 

 

 

 

 

ปัจจยัดา้นความคลา้ยคลึงกนัของผูด้าํเนินรายการ (Similarity) 

SM1 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการและคุณมีวฒันธรรม

คลา้ยกนั 

ปรับปรุงจาก 

Nguyen Min Ha 

(2019) SM2 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการและคุณมีการใชชี้วติที+

คลา้ยคลึงกนั 

SM3 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการและคุณมีความสนใจที+

คลา้ยคลึงกนั 

SM4 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการและคุณมีมุมมองที+

คลา้ยคลึงกนั 

SM5 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการและคุณมีความชอบที+

คลา้ยคลึงกนั 
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ปัจจยัดา้นความบนัเทิงของการดูไลฟ์ (Entertainment) 

EN1 คุณรู้สึกเพลิดเพลินในการดูไลฟ์สินคา้ ปรับปรุงจาก 

Li Qing Chan (2021) EN2 คุณรู้สึกสนุกไปกบัการดูการไลฟ์สินคา้ 

EN3 คุณรู้สึกตื+นเตน้กบัการไลฟ์ที+มีการโปรโมทสินคา้ 

EN4 การดูเนืQอหาของไลฟ์ขายสินคา้ทาํใหคุ้ณไดรั้บความ

บนัเทิง 

EN5 คุณรู้สึกสนุกเมื+อไดมี้การโตต้อบกบัผูด้าํเนินรายการ

ในขณะที+มีการไลฟ์ขายสินคา้ 

 

 

 

 

ปัจจยัดา้นคุณภาพของขอ้มูลที+ไดรั้บจากการดูไลฟ์ (Information) 

IN1 การที+ผูด้าํเนินรายการใหข้อ้มูลที+น่าสนใจเกี+ยวกบั

สินคา้นัQนเป็นเรื+องที+สาํคญั 

ปรับปรุงจาก 

Li Qing Chan (2021) 

IN2 ขอ้มูลสินคา้ที+ถูกถ่ายทอดจากการไลฟ์ขายนัQนช่วย

เพิ+มประสิทธิภาพในการซืQอของฉนั 

IN3 ขอ้มูลที+อพัเดทเกี+ยวกบัสินคา้เขา้กบัสถานการณ์ใน

ปัจจุบนัช่วยเพิ+มประสิทธิภาพในการเลือกซืQอสินคา้

ของฉนั 

IN4 ขอ้มูลสินคา้ที+ไดจ้ากการดูไลฟ์เป็นประโยชน์ในการ

ตดัสินใจเลือกซืQอสินคา้ทาํใหฉ้นัอยากได ้

IN5 ขอ้มูลสินคา้ที+ไดจ้ากการไลฟ์ทาํใหฉ้นัเปรียบเทียบ

ตวัเลือกผลิตภณัฑไ์ดง่้ายขึQนเมื+อตอ้งการซืQอของ

ออนไลน์ 
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 ภาคผนวก ข 

แบบสอบถามที'ใช้ในการเกบ็ข้อมูล 

แบบสอบถามชุดนีQ เป็นส่วนหนึ+งในการศึกษาของนกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรการจดัการ

มหาบณัฑิต สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล  มีวตัถุประสงคเ์พื+อศึกษา

ปัจจยัที+ทาํใหคุ้ณเลือกรับชมไลฟ์ผา่นช่องทาง Facebook โดยส่งผลต่อทศันคติที+มีต่อแบรนด ์   ซึ+ ง

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 9 ส่วนไดแ้ก่ 

 

ส่วนที+ 1 แบบสอบถามคดักรองคุณสมบติัผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนที+ 2 คาํถามเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นความดึงดูดใจของผูด้าํเนินรายการ (Attractiveness) 

ส่วนที+ 3 คาํถามเกี+ยวกบัความไวว้างใจของผูด้าํเนินรายการ (Trustworthiness) 

ส่วนที+ 4 คาํถามเกี+ยวกบัความชาํนาญเชี+ยวชาญของผูด้าํเนินรายการ (Expertise) 

ส่วนที+ 5 คาํถามเกี+ยวกบัความคลา้ยคลึงกนัของผูด้าํเนินรายการ (Similarity) 

ส่วนที+ 6 คาํถามเกี+ยวกบัความบนัเทิงของการดูไลฟ์ (Entertainment) 

ส่วนที+ 7 คาํถามเกี+ยวคุณภาพของขอ้มูลที+ไดรั้บจากการดูไลฟ์ (Information) 

ส่วนที+ 8 คาํถามเกี+ยวกบัทศันคติที+มีต่อแบรนดห์ลงัจากการดูไลฟ์ (Brand Attitude) 

ส่วนที+ 9 คาํถามเกี+ยวกบั ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์และขอ้มูลเชิงพฤติกรรมศาสตร์ 

ท่านยนิยอมตอบแบบสอบถามเพื+อเป็นประโยชน์ทางวชิาการหรือไม่ 

O ยนิยอม 

O ไม่ยนิยอม (จบแบบสอบถาม) 

 

  ส่วนที+ 1 คาํถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม 

คุณเคยรับชมไลฟผา่นทาง Facebook 

O เคย 

O ไม่เคย (จบแบบสอบถาม) 
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  ส่วนที+ 2 คาํถามเกี+ยวกบัปัจจยัดา้นความดึงดูดใจของผูด้าํเนินรายการ (Attractiveness) 

คาํชีRแจง โปรดทาํเครื+องหมาย (✓) ลงในช่องที+ตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่านมากที+สุด 

 

 

 

หัวข้อพจิารณา 

ระดบัความคดิเห็น 

น้อย

ที>สุด 

(1) 

น้อย 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มากที>สุด 

(5) 

2.1 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการดูดีมีระดบั 
     

2.2 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีใบหนา้ที+สวยงาม

น่ามอง 

     

2.3 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีสไตลที์+หรูหรา 
     

2.4 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีรูปลกัษณ์ที+น่า

ดึงดูดใจ 

     

2.5 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการสามารถโนม้นา้วให้

เกิดการซืQอสินคา้ได ้

     

2.6 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการดูมีความเป็นมือ

อาชีพอยา่งมาก 
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 ส่วนที+ 3 คาํถามเกี+ยวกบัความไวว้างใจของผูด้าํเนินรายการ (Trustworthiness) 

คาํชีRแจง โปรดทาํเครื+องหมาย (✓) ลงในช่องที+ตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่านมากที+สุด 

 

 

 

หัวข้อพจิารณา 

ระดบัความคดิเห็น 

น้อย

ที>สุด 

(1) 

น้อย 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มากที>สุด 

(5) 

3.1 คุณเชื+อในการเลือกแบรนดข์องผูด้าํเนิน

รายการ 

     

3.2 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีความซื+อสตัยใ์นการ

เสนอขายสินคา้ 

     

3.3 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการใหข้อ้มูลที+น่าเชื+อถือ

ได ้

     

3.4 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการเป็นคนที+จริงใจใน

การนาํเสนอขอ้มูลสินคา้ 

     

3.5 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการเป็นคนที+น่าเชื+อถือ      
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ส่วนที+ 4 คาํถามเกี+ยวกบัความชาํนาญเชี+ยวชาญของผูด้าํเนินรายการ (Expertise) 

คาํชีRแจง โปรดทาํเครื+องหมาย (✓) ลงในช่องที+ตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่านมากที+สุด 

 

 

 

หัวข้อพจิารณา 

ระดบัความคดิเห็น 

น้อย

ที>สุด 

(1) 

น้อย 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มากที>สุด 

(5) 

4.1 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการเป็นผูเ้ชี+ยวชาญใน

เรื+องที+นาํเสนอ 

     

4.2 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีประสบการณ์ในการ

ใชแ้บรนดที์+นาํเสนออยู ่

     

4.3 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีความรู้เกี+ยวกบัแบ

รนด ์

     

4.4 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีความเป็นมืออาชีพ      

4.5 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการมีทกัษะเกี+ยวกบัการ

นาํเสนอขอ้มูลของสินคา้ที+ดี 
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ส่วนที+ 5 คาํถามเกี+ยวกบัความคลา้ยคลึงกนัของผูด้าํเนินรายการ (Similarity) 

คาํชีRแจง โปรดทาํเครื+องหมาย (✓) ลงในช่องที+ตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่านมากที+สุด 

 

 

 

หัวข้อพจิารณา 

ระดบัความคดิเห็น 

น้อย

ที>สุด 

(1) 

น้อย 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มากที>สุด 

(5) 

5.1 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการและคุณมีวฒันธรรม

คลา้ยกนั 

     

5.2 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการและคุณมีการใชชี้วติ

ที+คลา้ยคลึงกนั 

     

5.3 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการและคุณมีความ

สนใจที+คลา้ยคลึงกนั 

     

5.4 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการและคุณมีมุมมองที+

คลา้ยคลึงกนั 

     

5.5 คุณคิดวา่ผูด้าํเนินรายการและคุณมีความชอบ

ที+คลา้ยคลึงกนั 
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ส่วนที+ 6 คาํถามเกี+ยวกบัความบนัเทิงของการดูไลฟ์ (Entertainment) 

คาํชีRแจง โปรดทาํเครื+องหมาย (✓) ลงในช่องที+ตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่านมากที+สุด 

 

 

 

หัวข้อพจิารณา 

ระดบัความคดิเห็น 

น้อย

ที>สุด 

(1) 

น้อย 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มากที>สุด 

(5) 

6.1 คุณรู้สึกเพลิดเพลินในการดูไลฟ์สินคา้ 
     

6.2 คุณรู้สึกสนุกไปกบัการดูการไลฟ์สินคา้      

6.3 คุณรู้สึกตื+นเตน้กบัการไลฟ์ที+มีการโปรโมท

สินคา้ 

     

6.4 การดูเนืQอหาของไลฟ์ขายสินคา้ทาํใหคุ้ณไดรั้บ

ความบนัเทิง 

     

6.5 คุณรู้สึกสนุกเมื+อไดมี้การโตต้อบกบัผูด้าํเนิน

รายการในขณะที+มีการไลฟ์ขายสินคา้ 
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ส่วนที+ 7 คาํถามเกี+ยวคุณภาพของขอ้มูลที+ไดรั้บจากการดูไลฟ์ (Information) 

คาํชีRแจง โปรดทาํเครื+องหมาย (✓) ลงในช่องที+ตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่านมากที+สุด 

 

 

 

หัวข้อพจิารณา 

ระดบัความคดิเห็น 

น้อย

ที>สุด 

(1) 

น้อย 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มาก

ที>สุด 

(5) 

7.1 การที+ผูด้าํเนินรายการใหข้อ้มูลที+น่าสนใจเกี+ยวกบั

สินคา้นัQนเป็นเรื+องที+สาํคญั 

     

7.2 ขอ้มูลสินคา้ที+ถูกถ่ายทอดจากการไลฟ์ขายนัQนช่วย

เพิ+มประสิทธิภาพในการซืQอของฉนั 

     

7.3 ขอ้มูลที+อพัเดทเกี+ยวกบัสินคา้เขา้กบัสถานการณ์ใน

ปัจจุบนัช่วยเพิ+มประสิทธิภาพในการเลือกซืQอสินคา้

ของฉนัา 

     

7.4 ขอ้มูลสินคา้ที+ไดจ้ากการดูไลฟ์เป็นประโยชน์ใน

การตดัสินใจเลือกซืQอสินคา้ทาํใหฉ้นัอยากได ้

     

7.5 ขอ้มูลสินคา้ที+ไดจ้ากการไลฟ์ทาํใหฉ้นัเปรียบเทียบ

ตวัเลือกผลิตภณัฑไ์ดง่้ายขึQนเมื+อตอ้งการซืQอของ

ออนไลน์ 
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ส่วนที+ 8 คาํถามเกี+ยวกบัทศันคติที+มีต่อแบรนดห์ลงัจากการดูไลฟ์ (Brand Attitude) 

คาํชีRแจง โปรดทาํเครื+องหมาย (✓) ลงในช่องที+ตรงกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่านมากที+สุด 

 

 

 

หัวข้อพจิารณา 

ระดบัความคดิเห็น 

น้อย

ที>สุด 

(1) 

น้อย 

(2) 

ปาน

กลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มากที>สุด 

(5) 

8.1 การดูไลฟ์ทาํใหฉ้นัรู้สึกชื+นชอบแบรนด ์
     

8.2 การดูไลฟ์ทาํใหฉ้นัรู้สึกดีต่อแบรนด ์      

8.3 การดูไลฟ์ทาํใหฉ้นัมองวา่แบรนดเ์ป็นที+

น่าสนใจ 

     

 

ส่วนที+ 9 ขอ้มูลทั+วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

คาํชีRแจง โปรดทาํเครื+องหมาย (✓) ลงในช่องที+ตรงกบัความเป็นจริง 

1. เพศ 

 ⬜ 1. ชาย  ⬜ 2. หญิง  ⬜ 3. อื+นๆ 

2. อาย ุ

 ⬜ 1. ตํ+ากวา่ 18 ปี    ⬜ 2. 18 – 23  ปี 

 ⬜ 3. 24 – 30  ปี    ⬜ 4. 31 – 40  ปี 

 ⬜ 5.    41 – 50  ปี                                                    ⬜ 6. 51 ปีขึQนไป 

3. ระดบัการศึกษา 

⬜ 1. มธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า ⬜ 2. ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

 ⬜ 3. ปริญญาโทหรือเทียบเท่า   ⬜ 4. สูงกวา่ปริญญาโท 
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5. รายไดเ้ฉลี+ยต่อเดือน 

⬜ 1. นอ้ยกวา่ 10,000 บาท   ⬜ 2. 10,001 - 20,000 บาท 

⬜ 3.     20,001 - 30,000 บาท   ⬜ 4. 30,001 - 40,000 บาท 

⬜ 5.     40,001 - 50,000 บาท   ⬜ 6. 50,001 บาทขึQนไป 

 

6. ความถี+ในการรับชมไลฟ์ผา่นช่องทาง Facebook ต่อเดือน 

⬜ 1. 1 ครัQ ง     ⬜ 2. 2 – 3 ครัQ ง 

 ⬜ 3.     มากกวา่ 3 ครัQ ง    

 

7.ช่วงเวลาที+ท่านเลือกรับชมไลฟผา่นทาง Facebook  

⬜ 1. 11.00 – 14.00 โมง   ⬜ 2. 15.00 - 17.00 โมง 

 ⬜ 3.     18.00 – 21.00 โมง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

**ขอขอบคุณที>ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม** 

    


