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บทคดัย่อ 
 
 งานวจิยัน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีสัมพนัธ์ต่อความไวว้างใจ 2) เพื่อศึกษา
ความไวว้างใจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทาง    
การถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย เก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม
โดยใชว้ธีิการเก็บขอ้มูลออนไลน์ผา่น survey can จ านวนทั้งส้ิน 384 ชุด โดยใชก้ารวิเคราะห์ถดถอย
เชิงพหุ ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ ในภาพรวม ส่งผล
ต่อความไวว้างใจซ่ึงท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทาง 
การถ่ายอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และพบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาด
โซเช่ียวมีเดีย ส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ือง ประดบั
ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ไดแ้ก่ปัจจยัทั้งห้าประกอบดว้ย ดา้นความบนัเทิง ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ดา้นความนิยม 
ดา้นความเฉพาะเจาะจง และดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก โดยทั้งหา้ดา้น (Sig = 0.00)  
 ผลการวเิคราะห์สหสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่น
ช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ในภาพรวมมี
ความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง อยา่งมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ABSTRACT 
 
 The objective of this research is 1) to study the factors related to trust 2) to study 
the trust that affects the decision to buy gems and jewelry products through Facebook Live 
channel of Consumers in Thailand Collected from a questionnaire by using online data of survey 
can collecting 384 questionnaire sets using multiple regression analysis. The results showed that 
the factors that the online social network marketing in the overall effect Trust, which causes the 
decision to buy gem and jewelry products through the channel of Live Facebook Live. With 
statistical significance at the level of 0.05 and found that factors affecting the social media market 
Affect trust, which causes the decision to buy gem and jewelry products through live channel 
Facebook Live. Of consumers in Thailand With statistical significance at the level of 0.05, 
including the five factors consisting of Entertainment, interaction, popularity, specificity and 
word-of-mouth marketing By all five aspects (Sig = 0.00) 
 The correlation analysis of factors affecting marketing through Facebook Live  
Which affects the trust which causes the decision to buy gem and jewelry products of consumers 
in Thailand In general, Were significant related positively At 0.05 level 
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กติติกรรมประกาศ 
 
 วทิยานิพนธ์ฉบบัน้ีคงไม่อาจส าเร็จสมบูรณ์ข้ึนมาได ้หากปราศจากความเมตตา กรุณา 
จากอาจารย ์ดร.วรพจน์  ปานรอด ท่ีท าให้ผูเ้ขียนไดห้วัขอ้ในการท าวิทยานิพนธ์ และกรุณารับเป็น
อาจารยท่ี์ปรึกษาของผูเ้ขียน ไดใ้ห้ขอ้มูลและค าแนะน าต่าง ๆ ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อผูเ้ขียน โดยเฉพาะ
การวางเคา้โครง แนวทางการเขียนเน้ือหาและบทวิเคราะห์ ตลอดจนการก าหนดกรอบเวลาในการเสนอ
ความคืบหนา้ของงาน ซ่ึงถือเป็นแรงกระตุน้ให้แก่ ผูเ้ขียนไดอ้ยา่งดียิ่ง ทั้งท่านอาจารยย์งัไดส้ละเวลา
อนัมีค่าตรวจสอบความถูกตอ้งของงานผูเ้ขียน อีกดว้ย ผูเ้ขียนรู้สึกซาบซ้ึงใจและส านึกในพระคุณ
ของอาจารยเ์ป็นอยา่งยิง่ จึงขอกราบ ขอบพระคุณอาจารยไ์ว ้ณ ท่ีน้ี  
 ผูเ้ขียนขอขอบพระคุณผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. อนุวตั สงสม ประธานกรรมการ
วทิยานิพนธ์ และ รองศาสตราจารย ์ดร.ศศิวมิล  สุขบท กรรมการวทิยานิพนธ์ ท่ีท่านไดก้รุณาช้ีแนะ
แนวทางและค าแนะน า ตลอดจนขอ้สังเกตต่าง ๆ ท าใหผู้เ้ขียนไดพ้ฒันา แนวความคิดและไตร่ตรอง
ปัญหาต่าง ๆ ไดอ้ยา่งรอบคอบมากยิง่ข้ึนจนท าใหว้ทิยานิพนธ์ฉบบัน้ี ส าเร็จลงได ้ผูเ้ขียนขอขอบพระคุณ
คณาจารยต่์าง ๆ อนัผูเ้ขียนมิไดเ้อ่ยนาม ท่ีไดอ้บรมสั่ง สอนให้ความรู้ทางดา้นวิชาการแก่ผูเ้ขียน 
รวมทั้งไดแ้ต่งต าราใหผู้เ้ขียนไดใ้ชค้น้ควา้ อา้งอิง จนท า ใหว้ทิยานิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลงได ้ 
 ผูเ้ขียนขอขอบคุณ คุณพอ่ละมา้ย รอดกล่ิน คุณแม่ปราณี  รอดกล่ิน คุณป้าส าลี กลั้งเนียม 
คุณป้าผูเ้ป็นท่ีรักผูซ่ึ้งล่วงลบัก่อนความส าเร็จน้ีจะมาถึงแต่ผมเช่ือวา่ท่านคงมองความส าเร็จน้ีและเป็น
ก าลงัใจใหผ้มจากท่ีไดท่ีหน่ึง  
 ผูเ้ขียนขอขอบคุณกลัยาณมิตรของผูเ้ขียนทุกท่านท่ีไดใ้ห้ความช่วยเหลือและเป็น
ก าลงัใจให้ผูเ้ขียนตลอดมา พี่ ๆ นอ้ง ๆ รวมทั้งเพื่อน ๆ สาขาการตลาด 59 ทุกท่านท่ีเป็นก าลงัใจ
และคอยช่วยเหลือตลอดระยะเวลาท่ีศึกษาและจดัท าวิทยานิพนธ์ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง อาจารยอ์รชร  
ศิริสมบติั  คุณณัฐภทัร นิระภยั พี่ผูซ่ึ้งคอยให้ความช่วยเหลือและค าแนะน า แก่ผูเ้ขียนดว้ยความเต็ม
ใจยิ่งเสมอมา ขอขอบคุณ คุณจินดาวรรณ บุญชากร พี่ซ่ึงให้ค  าแนะน าในเร่ืองสถิติวิจยั รวมถึงคุณ
เกวลินทร์  เส็นยีหีม คุณนัยนันต์ พรมจนัทร์ คุณอลิสา หมีดเส็น  คุณวนัวิสาข์ เพชรบุรี ท่ีได้ให้
ความช่วยเหลือและเป็นก าลงัใจใหผู้เ้ขียน ในทุก ๆ เร่ืองดว้ยความปรารถนาดีเสมอมา 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 
 อุตสาหกรรมอญัมณีและเคร่ืองประดบัเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีบทบาทและความส าคญั 
ต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย กล่าวคือ อุตสาหกรรมอญัมณีและเคร่ืองประดบัเป็นสินคา้ส่งออก
ส าคญัของประเทศและสามารถน าเงินตราต่างประเทศเขา้สู่ประเทศไทยไดเ้ป็นจ านวนมาก โดยพิจารณา
จากขอ้มูลสินคา้ส่งออกส าคญัของไทย สินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัเป็นสินคา้ท่ีมีมูลค่าส่งออกสูง 
1 ใน สินคา้ส่งออก 10 อนัดบัแรก ของประเทศไทย โดยในปี พ.ศ.2561 มีมูลค่าส่งออก 333,719.63 
ลา้นบาท สูงเป็นล าดบัท่ี 3 ของสินคา้ส่งออกส าคญัของไทยในกลุ่มประเทศอาเซียน ไทยนบัว่ามี
มูลค่าการส่งออกอญัมณีสูงเป็นอนัดบั 1 ตามมาดว้ย สิงคโปร์และเวียดนาม ตลาดส่งออกท่ีส าคญั
ของไทย ไดแ้ก่ สวติเซอร์แลนด์ ฮ่องกง สหรัฐอเมริกา ออสเตรเลีย และเบลเยี่ยม (สถานกงสุลใหญ่ 
ณ นครซีอาน, 2559)  
 ความส าคญัของอุตสาหกรรมอญัมณีและเคร่ืองประดบัต่อเศรษฐกิจไทย ไดแ้ก่ การสร้าง
งานในระบบเศรษฐกิจและก่อให้เกิดการจา้งแรงงานเป็นจ านวนมาก เน่ืองจากเป็นอุตสาหกรรมท่ีใช้
แรงงานเขม้ขน้ (Labor-intensive) กระบวนการผลิตตอ้งอาศยัแรงงานท่ีมีทกัษะ และความช านาญ
เฉพาะดา้นในการผลิต ทกัษะของแรงงานไทยยงัช่วยสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value added) ให้กบัสินคา้อญัมณี
และเคร่ืองประดบัไดสู้ง โดยเฉพาะในการเจียระไนพลอย การหุงหรือเผาพลอย ซ่ึงเป็นทกัษะเฉพาะ
ของผูป้ระกอบการและแรงงานไทย นอกจากน้ีอุตสาหกรรมอญัมณีและเคร่ืองประดบัไทยนั้นก่อให ้
เกิดอุตสาหกรรมต่อเน่ืองหลายประเภท เช่น อุตสาหกรรมการเจียระไน การผลิตเคร่ืองประดบั ส่งผล
เก่ียวเน่ืองไปจนถึงอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัความสวยงามหรือ แฟชัน่ หรือแมก้ระทัง่อุตสาหกรรม
ท่องเท่ียวก็ไดรั้บผลต่อเน่ืองจากอุตสาหกรรมอญัมณีและเคร่ืองประดบัเช่นกนั ดงันั้นจึงเห็นไดว้่า
อุตสาหกรรมอญัมณีและเคร่ืองประดบัของไทยมี ความส าคญัต่อเศรษฐกิจไทยอยา่งมาก เพราะเป็น
อุตสาหกรรมท่ีสร้างรายได ้สร้างงาน เพิ่มมูลค่า ให้ผลผลิต และก่อให้เกิดอุตสาหกรรมต่อเน่ืองมากมาย
ในประเทศไทย 
 ส าหรับตลาดการคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัภายในประเทศ ผูค้า้อญัมณีและเคร่ืองประดบั
ส่วนใหญ่จะอยู่ในรูปของผูผ้ลิตและตวัแทนจ าหน่ายหรือร้านคา้ โดยศูนยก์ลางการคา้อญัมณีและ
เคร่ืองประดบัท่ีส าคญัท่ีสุดของไทย คือ กรุงเทพมหานคร ซ่ึงแหล่งการคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบั
ท่ีส าคญัจะอยูต่ามหา้งสรรพสินคา้ชั้นน าต่างๆ และบริเวณท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีมีรายไดสู้งนิยมพกัอาศยั
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หรือเดินทางผา่น เช่น บริเวณสีลม สุรวงศ ์บางรัก เป็นตน้ ทั้งน้ี ตลาดอญัมณีและเคร่ืองประดบัภายใน 
ประเทศมีการขยายตวัเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงอาจเป็นผลจากการขยายกิจการร้านคา้ปลีกเคร่ืองประดบั
และตวัแทนจ าหน่ายต่างๆ ของผูผ้ลิตรายใหญ่ เพื่อให้สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน โดยเฉพาะ
ในบริเวณหา้งสรรพสินคา้ รวมถึงการโฆษณาจูงใจให้มีการเลือกซ้ือเคร่ืองประดบัส าหรับใชเ้ป็นของขวญั
ของฝากเน่ืองในโอกาสพิเศษต่างๆ นอกจากน้ียงัมีบริการขายตรง และบริการซ่อมแซมหลงัการขาย 
เพื่ออ านวยความสะดวกใหก้บัผูซ้ื้อมากยิง่ข้ึน 
 ปัจจุบนัอุตสาหกรรมอญัมณีและเคร่ืองประดบัของประเทศไทยมีการแข่งขนัค่อน 
ขา้งสูง เน่ืองจากมีผูผ้ลิตสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัจ านวนมาก ในปัจจุบนัในปัจจุบนัคนส่วน
ใหญ่นิยมซ้ือสินคา้ออนไลน์เป็นจ านวนมาก พฤติกรรมการใชจ่้ายของคนไทยเปล่ียนแปลงไป ตาม
สังคมและวตัถุนิยม ค่านิยมต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนภายในสังคม โดยพบวา่การซ้ือขายแบบออนไลน์มีแนวโนม้
การขยายตวัรวดเร็ว คนไทยนิยมซ้ือของออนไลน์เพิ่มข้ึนเพราะตอบโจทยท์างดา้นการอ านวยความสะดวก 
คนไทยชอบอะไรท่ีง่ายและไม่ซบัซ้อนให้เกิดเป็นความยุง่ยาก จึงไม่แปลกท่ีจะส่งผลให้การคา้ขาย
ออนไลน์เป็นท่ีนิยมมากในขณะน้ี ปัจจยัหลกัท่ีท าให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคยุคน้ีเปล่ียนเร็ว ไดแ้ก่ การขยายตวั
ของสังคมเมือง ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น จ านวนคนโสดเพิ่มข้ึน มีลูกน้อยลง คนมีอายุยืนข้ึน ดูแลรักษา
สุขภาพมากข้ึน เทคโนโลยเีขา้มามีบทบาทต่อการใชชี้วติและไลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภคเพิ่มข้ึน แนวโนม้
หรือเหตุผลต่างๆ เหล่าน้ีเองท่ีท าให้เปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค อีกทั้งผูบ้ริโภคมีสิทธิใน
การเลือกในการซ้ือ การหาขอ้มูลสินคา้ บริการอ่ืนๆ จากส่ือออนไลน์ แลว้น ามาเปรียบเทียบสินคา้
ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ มีเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้มากข้ึน การติดตามแบรนด์เร่ิมลดลง เน่ืองจาก
มีผูผ้ลิตรายใหม่เกิดข้ึนมากมายพร้อมทั้งสินคา้ท่ีคุณภาพดีพอๆ กบัสินคา้แบรนดแ์ต่ราคาถูกกวา่คร่ึง 
เหตุผลน้ีจึงท าให้ผูบ้ริโภคพร้อมเปล่ียนแปลงตลอดเวลาเม่ือเจอส่ิงท่ีดีกวา่ (dsearchconsultancy. Wixsite, 
2017) 
 การด าเนินธุรกิจบนโลกออนไลน์ในปัจจุบนันั้น ส่ิงส าคญัท่ีทางธุรกิจตอ้งไดรั้บจาก
ลูกคา้ คือ ความไวว้างใจ (Trust) หากลูกคา้มีการไวว้างใจต่อธุรกิจ ก็จะสามารถเกิดกระบวนการซ้ือ 
หากมีการถ่ายทอดสดขอ้มูลสินคา้หรือบริการของแต่ละธุรกิจ จะมีลูกคา้ท่ีเขา้มาร่วมแสดงความเห็น 
มีการแนะน า หรือติชม ซ่ึงถือไดว้่า เป็นส่วนหน่ึงในการไวว้างใจท่ีจะใชสิ้นคา้ อีกทั้งการถ่ายทอดสด
ผา่นทางเฟซบุ๊ก (Facebook) ส าหรับการการถ่ายทอดสด ทั้งผูถ่้ายทอดสดและผูรั้บชมจะตอ้งอาศยั
ระบบสารสนเทศเทคโนโลยท่ีีมีคุณภาพในการเขา้ถึง การสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งผูค้า้และผูบ้ริโภค 
หรือการโฆษณาแบบเวลาต่อเวลา นาทีต่อนาที โดยภาพรวมการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุ๊ก (Facebook) 
นั้นถือไดว้า่เป็นการสนทนากนัระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อผา่นทางวีดีโอท่ีจะท าให้การซ้ือขายมีความง่าย
มากยิง่ข้ึนเห็นสินคา้ท่ีเป็นจริงมากยิง่ข้ึน ยิง่ไปกวา่นั้นผูซ้ื้อสามารถพิจารณาไดอ้ยา่งถ่ีถว้นต่อการตดัสินใจ



3 

ซ้ือไดม้ากข้ึน เพราะการถ่ายทอดสดเป็นภาพเคล่ือนไหวท่ีมีการบอกกล่าวและเห็นภาพและเสียงจริง 
ท าใหผู้ซ้ื้อสามารถตดัสินใจไดว้า่สินคา้มีความน่าเช่ือถือหรือไม่อยา่งไร นอกจากน้ีการสร้างเน้ือหา
การตลาดผา่นการถ่ายทอดสดสามารถเป็นการสร้างความหลากหลายทางการคา้ท่ีสามารถน าเสนอ
ออกมาในรูปแบบของการพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็นท่ีจะท าให้สามารถสร้างความบนัเทิงและ
สร้างความสนใจต่อผูบ้ริโภคในการรับชมและตดัสินใจซ้ือสินคา้ได ้(ปุลณชั, 2556)  
 ช่องทางการตลาดแบบถ่ายทอดสดผา่นเฟสบุ๊กไลฟ์มีผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายสินคา้ 
อญัมณีและคร่ืองประดบัน าการตลาดของธุรกิจประเภทหรูหราหรือสินคา้ท่ีมีราคาสูงมีการใชส่ื้อสังคม
ออนไลน์ในการกระตุน้ยอดขาย การตลาดของส่ือสังคมออนไลน์จากสินคา้ประเภทหรูหราหรือระดบั
แพงถึงความพยายามพฒันาตราสินคา้ดว้ย 5 ทิศทางผา่นระบบการตลาดสังคมออนไลน์ ซ่ึงประกอบดว้ย 
ความบนัเทิง การปฏิสัมพนัธ์ ความนิยม ความเฉพาะเจาะจง และการตลาดแบบปากต่อปาก Kim & 
Ko (2012) มาใชด้งันั้นจึงเป็นท่ีน่าสนใจวา่สินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีมีความแตกต่าง มีราคาสูง 
มีความน่าสนใจท่ีจะศึกษาวา่เพราะอะไรสินคา้เคร่ืองประดบัและอญัมณีท่ีมีความเฉพาะตวั มีราคาสูง 
สามารถสร้างความไวว้างใจใหผู้บ้ริโภคเกิความไวว้างใจเพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือเป็นจ านวนมาก
มีผูติ้ดตามหนา้เพจเฟซบุ๊กของร้านคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัหลกัหม่ืนถึงหลกัแสนคน มีการสั่งซ้ือ
สินคา้และผูข้ายแสดงหมายเลขการจดัส่งสินคา้ การแจง้การช าระเงินเป็นจ านวนมากในแต่ละวนั  
 จากขอ้มูลขา้งตน้ผูว้ิจยัเล็งเห็นถึงความส าคญัดงักล่าวและมีความตอ้งการท่ีจะศึกษา
เก่ียวกบัการตลาดผา่นสังคมออนไลน์ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ของผูบ้ริโภคในประเทศไทยเพื่อน าผลการศึกษาท่ีไดใ้นคร้ังน้ี ให้ผูป้ระกอบการออนไลน์ เพื่อท่ีจะ
สามารถน าไปใชใ้นการพฒันาช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ของตน ท่ีผา่นการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ดว้ยวธีิท่ีสามารถดึงดูดลูกคา้ กระตุน้ยอดขายให้เพิ่มมากข้ึน และยงัสามารถน าไป
พฒันาธุรกิจเพื่อพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายไปยงัต่างประเทศต่อไป 
 
1.2  วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
ผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
 2. เพื่อศึกษาความไวว้างใจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและ
เคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
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1.3  สมมติฐานการวจัิย 
 
  1. ปัจจยัดา้นความบนัเทิง ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ดา้นความนิยม ดา้นความเฉพาะเจาะจง 
และการตลาดแบบปากต่อปาก ส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท 
อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภค
ในประเทศไทย 
 2. ความไวว้างใจท่ีส่งผลต่อการเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและ
เคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศ
ไทย 
 
1.4  ขอบเขตของงานวจัิย 
 
 กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและ
เคร่ืองประดบัผา่นส่ือสังคมออนไลน์ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
ผูป้ระกอบการในประเทศไทย  
 
1.5  ข้อจ ากดัของการวจัิย 
 
 ดว้ยขอ้จ ากดัดา้นการเขา้ถึงกลุ่มประชากร ผูว้ิจยัจึงตอ้งมีการเก็บขอ้มูลในรูปแบบ
แบบสอบถามออนไลน์ในการน ามาเป็นส่วนประกอบหลกัในการคน้หาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจ
ซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย เท่านั้น 
 
1.6  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
 1. นกัการตลาดและผูป้ระกอบการสามารถสร้างเคร่ืองมือหรือวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดจากปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณี
และเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
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 2. นกัการตลาดและผูป้ระกอบการสามรถสร้างเคร่ืองมือหรือวางแผลกลยุทธ์ทาง
การตลาดจากความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่น
ช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
 3. เพื่อใช้เป็นฐานข้อมูลส าหรับสร้างประโยชน์ต่อผูล้งทุนหรือนักธุรกิจท่ีมี  
ความสนใจในการสร้างเน้ือหาผา่นทางการถ่ายทอดสดของเฟซบุ๊ก (Facebook Live) ในการเพิ่ม
ยอดขายในธุรกิจสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั โดยท่ีผูว้ิจยัและผูป้ระกอบการสามารถต่อ
ยอดทางธุรกิจในการวางแผนทางการตลาดในการใชเ้คร่ืองมือประเภทน้ีและมีความรู้ความเขา้ใจถึง
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั เพื่อต่อยอดขยายธุรกิจในใหญ่ข้ึน หรือสินคา้ท่ีมี
ราคาสูง อาทิ บา้น คอนโด หรือรถซุปเปอร์คาร์ เป็นตน้ 
 
1.7  นิยามค าศัพท์ 
 
  อัญมณีและเคร่ืองประดับ หมายถึง รัตนชาติท่ีมาจากแร่ธาตุต่างๆ (minerals) ซ่ึงเป็น 
สารอนินทรีย ์ท่ีอยูใ่ตผ้ิวโลก และไดขุ้ดข้ึนมาแลว้น าไปเจียระไนและขดัมนั หรือแกะสลกัเป็นรูป
ต่างๆ หลงัจากนั้นจะน ามาใชท้  าเป็นอญัมณีเคร่ืองประดบั เช่น แหวน ก าไล สร้อยคอ สร้อยขอ้มือ 
ต่างหู นาฬิกา  
 ความไว้วางใจ หมายถึง การเตม็ใจยนิยอมหรือเช่ือมัน่ของผูท่ี้ไวว้างใจต่อผูท่ี้ไดรั้บ 
ความไวว้างใจ ในลกัษณะความสัมพนัธ์ท่ีจะด าเนินต่อไปในการท่ีจะให้ผูท่ี้ไดรั้บความเช่ือถือไวว้างใจ 
ไดก้ระท าทุกวิถีทางในการปกป้องผลประโยชน์และไม่เอารัดเอาเปรียบผูท่ี้ไวว้างใจซ่ึงไม่สามารถ
ท าเองได ้
 เฟซบุ๊ก (Facebook) หมายถึง เวบ็ไซตห์รือช่องทางประเภทหน่ึงของส่ือเครือข่าย
สังคมออนไลน์ (Social Network) ท่ีมีการให้บริการบนอินเทอร์เน็ต ทั้งน้ีผูใ้ชส้ามารถใชติ้ดต่อ ส่ือสาร
กนัไดก้บัผูใ้ชร้ายอ่ืนท่ีมีเวบ็ไซตป์ระเภทน้ีเช่นกนั รวมทั้งสามารถสร้างพื้นท่ีส่วนตวัส าหรับแนะน า
ตนเองติดต่อส่ือสารกบัเพื่อนแบบทั้งขอ้ความ ภาพ เสียง และวิดีโอ นอกจากน้ี ผูใ้ช้ยงัสามารถใช ้ 
เฟซบุก๊เพื่อร่วมท ากิจกรรมกบัผูใ้ชง้านผูอ่ื้นได ้เช่น การเขียนขอ้ความ เล่าเร่ืองราวความรู้สึก แสดง
ความคิดเห็นเร่ืองท่ีสนใจ โพสตรู์ปภาพ โพสตค์ลิปวิดีโอ แชทพูดคุย เล่นเกม รวมถึงท ากิจกรรมอ่ืนๆ 
ผา่นแอปพลิเคชนัเสริมท่ีพฒันาข้ึนของเฟซบุก๊ 
 Facebook Live   หมายถึง  เป็นคุณสมบติัหน่ึงของ Facebook ท่ีสามารถท าการ”
ถ่ายทอดสด” เร่ืองราวต่างๆ ผา่นทาง Facebook โดยผูท่ี้เป็นเพื่อนของผูใ้ชง้าน หรือ ผูท่ี้ติดตามเพจ
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ใดๆ ของเฟซบุก๊ก็สามารถร่วมชมการถ่ายทอดสดน้ีไปพร้อมๆ กนั สามารถโตต้อบกนัไดโ้ดยทนัที 
มีการปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูถ่้ายทอดสดและผูช้ม  
 แฟนเพจ (Fanpage) หมายถึง โปรไฟล์ของบริษทัหรือธุรกิจ (Business’s Profile) 
ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของ เฟซบุก๊ (Facebook) ในการสร้างเน้ือหาเพื่อน าเสนอสินคา้ รายการหรือกิจกรรม
ท่ีเปิดใหผู้ใ้ชเ้ฟซบุก๊เขา้ร่วมหรือเยีย่มชม และเป็นศูนยก์ลางในการติดต่อส่ือสารระหวา่งเจา้ของและ
ลูกคา้ 
 การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การพิจารณาอยา่งถ่ีถว้น และรอบคอบ แลว้ผูใ้ชบ้ริการ
จึงตดัสินใจใชบ้ริการ ซ่ึงแบ่งเป็นกระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ืออยู ่ 5 ดา้น คือ ดา้นการรับรู้
ถึงปัญหา, ดา้นการแสวงหาขอ้มูล, ดา้นการประเมินผลทางเลือก, ดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ือ และ
ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 การศึกษา เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย” ผูว้จิยัศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ  
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความไวว้างใจ 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดผา่นสังคมออนไลน์ 

 2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

  2.5 กรอบแนวคิดการวจิยั 

 

2.1  แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ  
 
 ฉตัยาพร เสมอใจ 2550: 33 กล่าววา่ ผูซ้ื้อจะมีลกัษณะการซ้ือ มีเหตุผล และความชอบ
ท่ีแตกต่างกนั แต่ผูซ้ื้อจะมีขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือท่ีเหมือนกนั ซ่ึงแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน คือ 
 ขั้นตอนท่ี 1 การรับรู้ถึงความตอ้งการ ผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงความตอ้งการในส่ิง
ท่ีตนเอง รู้สึกวา่ยงัขาดหาย และจะมองหาผลิตภณัฑท่ี์สามารถมาเติมเตม็ใหก้บัความตอ้งการนั้น 
 ขั้นตอนท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล ผูบ้ริโภค จะพยายามหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์
หรือบริการใหม้ากท่ีสุด เพื่อน ามาใชใ้นการตดัสินใจ 
 ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลทั้งหมดท่ีไดม้า ท าการเปรียบ 
เทียบเพื่อหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมกบัตนเองท่ีสุด 
 ขั้นตอนท่ี 4 การตดัสินใจ เป็นการตดัสินใจ ท าการซ้ือจริง ซ่ึงผูซ้ื้อตอ้งตดัสินใจ
เก่ียวกบั ผลิตภณัฑห์รือบริการ ตราผลิตภณัฑ ์และปริมาณการซ้ือ 
 ขั้นตอนท่ี 5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ-การใช ้ผูซ้ื้ออาจมีพฤติกรรมในการตอบสนอง
ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจจากการซ้ือ การใช ้ท่ีต่างกนั คือ เม่ือพึงพอใจก็จะท าการซ้ือซ ้ า และ
อาจกลายเป็นลูกคา้ท่ีมีความภกัดีได ้เม่ือไม่พึงพอใจก็จะเลิกใช ้หรืออาจเรียกร้องใหผู้ข้ายรับผิดชอบ 
 ในขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นมีความสลบัซบัซ้อน เกิดข้ึนจาก
ผลกระทบของปัจจยัตวัแปรต่าง ๆ มีนกัวิชาการหลายท่านไดอ้ธิบายถึง กระบวนการโดยการสร้าง
เป็นแบบจ าลองข้ึน เพื่อใหเ้ขา้ใจง่าย ซ่ึงในท่ีน้ีจะขอยกมาเป็นตวัอยา่ง ดงัน้ี 
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 1. แบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดย Henry Assael (1995, 
อา้งอิงในพวงแกว้ บวรกิจสุธี, 2556) 

 

 
   

ภาพที ่2.1 แบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ท่ีมาHenry Assael (1995, อา้งอิงใน

 พวงแกว้ บวรกิจสุธี, 2556)  

 
  การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเร่ิมตน้จากไดรั้บแรงกระตุน้ จากขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บ
รู้มา เม่ือรับรู้แลว้เกิดความสนใจ จึงเขา้สู่กระบวนการคน้หาขอ้มูล ซ่ึงจะไดม้าจาก การโฆษณา ประชา 
สัมพนัธ์ เพื่อน ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์มาก่อน และน ามาวิเคราะห์ตีความหมายผ่านเขา้สู่กระบวนการ
ความคิดของผูบ้ริโภค ซ่ึงเกิดจากตวัแปรต่าง ๆ เช่น การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ และผลประโยชน์
ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ ร่วมกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค อายุ อาชีพ รายได ้การศึกษา การด าเนิน
ชีวติ และบุคลิกภาพ หลงัจากนั้นผูบ้ริโภคก็จะท าการตดัสินใจท่ีจะตอบสนองต่อส่ิงเร้าวา่จะท าอยา่งไร 
เช่น จะเลือกซ้ือสินคา้ตราไหน ซ้ือท่ีไหน จ านวนเท่าไร เม่ือไดต้ดัสินใจซ้ือมาใช้แลว้ก็จะเกิดผล
ตอบรับวา่สินคา้นั้นดีหรือไม่ดี ตรงตามท่ีไดค้าดหวงัหรือไม่ ซ่ึงผลตอบรับน้ีจะเป็นปฏิกิริยาตอบกลบั 
มายงัผูบ้ริโภคท าใหเ้กิดเป็นทศันคติหลงัการซ้ือใช ้ 
 วุฒิ สุขเจริญ (2559: 379-381) กล่าวไวว้่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือ
บริการของผูบ้ริโภคไม่ไดเ้กิดข้ึนทนัทีทนัใด แต่มีลกัษณะเป็นกระบวนการ  
 Slade (1994: 1-12 อา้งถึงใน วุฒิ สุขเจริญ, 2559: 379) ระบุไวว้่า การตดัสินใจ 
(Decision making) ไม่ไดเ้กิดข้ึนโดยล าพงัแต่มีรูปแบบท่ีเป็นกระบวนการ (Process) โดยทัว่ไปมีงาน
ย่อย ๆ ภายใตก้ารตดัสินใจ ไดแ้ก่ การระบุถึงปัญหา (Identify problem) ระบุทางเลือก (Identify 
alternatives) ถา้เป็นการตดัสินใจไม่ซับซ้อนเป็นเร่ืองท่ีเคยชินอยู่แลว้ ผูบ้ริโภคจะเลือกแบบท่ีเคยชิน 
(Choose usual action) แต่ถา้มีความซบัซ้อนผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือก (Evaluate alternatives) 
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และทางเลือกท่ีมี (Choose among alternatives) หลงัจากตดัสินใจในทางเลือกแลว้จะกระท าตามท่ี
ตดัสินใจ โดยผูต้ดัสินใจจะหาค าอธิบายวา่ท าไมจึงตดัสินใจแบบนั้น (Effect choice) ในกรณีท่ีไม่สามารถ
ตดัสินใจ ผูบ้ริโภคจะพยายามสร้างทางเลือกใหม่ (Generate new alternative) หากไม่สามารถสร้าง
ทางเลือกใหม่ ผูบ้ริโภคจะไม่ตดัสินใจและจะละทิ้งปัญหา (Abandon problem)  
 Moody (1983: 1-2 อา้งถึงใน วุฒิ สุขเจริญ 2559: 380) ไดน้ าเสนอกระบวนการ
ตดัสินใจ โดยระบุว่า การตดัสินใจบางเร่ืองมีความซับซ้อน บางเร่ืองเป็นเร่ืองง่าย ๆ และการ
ตดัสินใจเป็นกระบวนการท่ีเป็นระบบปิดแบบวนรอบ (Closed-loop decision process) โดยเร่ิมจาก
การตระหนกัถึงปัญหา จากนั้นจึงเกิดการรับรู้ปัญหา มีการวิเคราะห์ทางเลือกท่ีเป็นไปได ้และผลท่ีตาม
มาแล้วจึงท าการเลือกทางเลือก และน าไปปฏิบติั หลังจากนั้นจะเกิดการตอบกลับ (Feedback) และ
กลบัไปตระหนกัถึงปัญหาใหม่ 
 Eagle และคณะ (2006: 70 อา้งถึงใน วุฒิ สุขเจริญ, 2559: 381) ไดร่้วมกนัพฒันา
กระบวนการตดัสินใจ โดยแบ่งเป็น 7 ขั้นตอน เร่ิมจากผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ (Need recognition) 
จากนั้น จึงหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีจะตอบสนองความตอ้งการ (Search for information) 
แลว้ประเมินทางเลือก จึงตดัสินใจซ้ือ (Pre-purchase evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดป้ระเมิน
ทางเลือกแลว้ จึงตดัสินใจซ้ือ (Purchase) และบริโภคสินคา้หรือบริการ (Consumption) หลงัจากนั้น
จึงประเมินหลงัการบริโภค (Post-consumption evaluation) และส้ินสุดการใช้ (Divestment) ซ่ึง
ผูบ้ริโภคอาจท าการขายต่อ หรือทิ้งสินคา้  
 สมจิตร ลว้นจ าเริญ (2556: 105-106) กล่าวไวว้า่ กระบวนการตดัสินใจใน การซ้ือ
ต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคนั้น จะน าไปสู่ความมุ่งมัน่ในการตดัสินใจซ้ือ โดยปกติคนเรานั้นซ้ือสินคา้ท่ีตอ้ง
ใชค้วามมุ่งมัน่สูงในการซ้ือ ยอ่มจะมีความไม่สมหวงัหรือความไม่พอใจสูง ถา้สินคา้ไม่เป็น ไปตาม
คาดหวงัไว ้สินคา้ท่ีตอ้งใชค้วามมุ่งมัน่สูงยอ่มจะตอ้งใชเ้วลาและความพยายามในการคน้หา และมี
การประเมินตวัสินคา้สูง ดงันั้นสินคา้ท่ีมีความผูกพนัอยู่กบัค่านิยมและสังคม ย่อมส่งผลต่อความ
มุ่งมัน่ในการซ้ือ โดยเฉพาะกลุ่มสินคา้และตราสินคา้ท่ีจะใช้บ่งบอกถึงความรู้สึกดงักล่าว สินคา้ท่ีมี
ความมุ่งมัน่ในการซ้ือสูงจะบ่งบอกถึงการรับรู้ถึงความเส่ียง (Perceived risk) ของผูบ้ริโภค สินคา้ท่ีมี
ความมุ่งมัน่ในการซ้ือสูง แสดงวา่ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความเส่ียงในการซ้ือสูง สินคา้ท่ีมีความมุ่งมัน่ใน
การซ้ือต ่า ผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงความเส่ียงต ่า สินคา้ท่ีมีความมุ่งมัน่ในความเส่ียงต ่า ผูบ้ริโภคจะใช้
ความพยายามในการซ้ือนอ้ย เช่นเดียวกบัพฤติกรรมในการซ้ือแบบเป็นนิสัย หรือแบบประจ า จึงท าให้
การตดัสินใจไดอ้ยา่งรวดเร็ว เพียงแต่การเห็นการโฆษณา หรือส่งเสริมการขาย หรือเม่ือมีความตอ้งการ
ข้ึนมาก็หาซ้ือไดเ้ลย และสินคา้ท่ีมีความมุ่งมัน่ในการซ้ือสูง ผูบ้ริโภคจะตอ้งอาศยักระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ นบัตั้งแต่การตระหนกัถึงความจ าเป็น และก็จะพยายามคน้หาสารสนเทศจากแหล่งต่าง ๆ ไม่วา่
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จะเป็นบุคคลหรือส่ือโฆษณาต่าง ๆ เพื่อจะน ามาสร้างเกณฑ์ในการประเมินผลในการเลือกซ้ือ โดย
ส่วนใหญ่มกัจะเป็นสินคา้ราคาสูง และไม่ซ้ือเป็นเป็นประจ า ซ่ึงในความมุ่งมัน่ในการซ้ือของผูบ้ริโภค
มีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งอีกหลาย ๆ ดา้น 
 
 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อระดับความมุ่งมั่นในการซ้ือ 
 การท่ีผูบ้ริโภคบริโภคจะมีความมุ่งมัน่ในการซ้ือสินคา้ในระดบัสูงนั้นยอ่มจะไดรั้บ
อิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ ต่อไปน้ี 
 1. การเรียนรู้จากประสบการณ์ การท่ีผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ในชีวติท่ีเก่ียวกบัตวั
สินคา้ แลว้เกิดความประทบัใจอนัจะน าไปสู่ความตอ้งการท่ีอยากจะไดสิ้นคา้นั้นมาครอบครอง ซ่ึง
จะเกิดความมุ่งมัน่ท่ีจะหาซ้ือสินคา้มาตอบสนองความตอ้งการ 
 2. ความสนใจต่อตวัสินคา้ การท่ีผูบ้ริโภคชอบหรือสนใจสินคา้ใดเป็นพิเศษยอ่ม 
จะเกิดความอยากไดสิ้นคา้นั้น และนัน่น าไปสู่ความมุ่งมัน่ท่ีจะซ้ือสินคา้มาตอบสนองความตอ้งการ
ของตน 
 3. การต่ืนตวัต่อสถานการณ์ ในสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนในสังคมยอ่มส่งผลต่อความมุ่งมัน่
ในการซ้ือได ้เช่น ตอนน้ีคนเรานิยมหนัมานิยมรับประทานอาหารชีวิจิตยอ่มส่งผลท าให้เกิดความมุ่งมัน่
ท่ีจะหาอาหารประเภทชีวจิตมารับประทาน 
 4. ค่านิยมในสังคม ค่านิยมท่ีเกิดข้ึนในสังคมยอ่มส่งผลต่อความมุ่งมัน่ท่ีจะตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ ตวัอยา่ง ค่านิยมท่ีจะส่งบุตรหลานไปศึกษาดนตรีเพื่อขดัเกลาใหเ้ป็นคนท่ีมีอุปนิสัยท่ีอ่อนโยน 
 5.  การแข่งขนั ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคนึกอยากจะแข่งการใชสิ้นคา้ เพื่อจะแสดงถึงการ
มีระดบัในสังคมยอ่มส่งผลใหเ้กิดความพยายามหรือมุ่งมัน่ท่ีจะซ้ือสินคา้ 
 6. จินตภาพในการใช้สินคา้ มีสินคา้ในท้องตลาดท่ีบ่งบอกหรือแสดงให้เห็นถึง
รสนิยม หรือความมีจินตภาพท่ีเกิดจากการใชสิ้นคา้ ยอ่มจะส่งผลให้เกิดความมุ่งมัน่ท่ีจะหาซ้ือสินคา้
มาใช ้
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ภาพที ่2.2 ความเก่ียวพนัและรูปแบบพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ (Involvement and types of  
 decision making)  ท่ีมา (พวงแกว้ บวรกิจสุธี, 2556) 
 
 การตดัสินใจอยา่งง่าย (Nominal decision making) เป็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีไม่
ตอ้งใชค้วามคิดมากนกั เป็นสินคา้ท่ีไม่ตอ้งหาขอ้มูลมากมาย อาจหาจากความทรงจ าท่ีมีอยูใ่นสมอง 
เป็นสินคา้ท่ีราคาไม่สูงมากนกั และก็อาจไม่ส่งผลกระทบอะไรในดา้นภาพพจน์ เช่น ขนมขบเค้ียว 
แปรงสีฟัน ดินสอ การซ้ือเกิดจากความภกัดีในตราสินคา้ หรือเป็นการซ้ือซ ้ าก็ได ้
 การตดัสินใจแบบจ ากดัขอบเขต (Limited decision making) เก่ียวกบัขอ้มูลภายใน
ท่ีมีอยู่ในสมองของผูบ้ริโภค และหาขอ้มูลภายนอกเพิ่มเติมบา้ง หาทางเลือกไว ้2-3 ทางเลือก เพื่อ
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น ามาใช้ในการตดัสินใจ ไม่ตอ้งใช้ความสลบัซบัซ้อนในการตดัสินใจ พิจารณาคุณสมบติัสัก 2-3 
ประการก็เพียงพอ และมีการประเมินผลหลงัการซ้ือใชบ้า้งเล็กน้อยเท่านั้น การตดัสินใจแบบน้ีอยู่
ระหวา่งกลาง ระหวา่งการตดัสินใจอยา่งง่ายกบัการตดัสินใจอยา่งมาก เช่น ถา้เราเขา้ไปในร้านคา้แลว้
หยิบกาแฟข้ึนมา 2 กล่อง เปรียบเทียบกนัโดยดูจากปริมาณและราคา ถา้ปริมาณเท่ากนัเราตดัสินใจ
เลือกราคาท่ีถูกกวา่ 
 การตดัสินใจอยา่งเต็มรูปแบบ (Extended decision making) เก่ียวกบัการหาขอ้มูล
จากภายในและขอ้มูลจากภายนอกอยา่งกวา้งขวาง จะมีการประเมินทางเลือกจากหลาย ๆ ทาง และ
จะมีการประเมินผลหลงัการซ้ือใชอ้ยา่งมีนยัส าคญั การตดัสินใจท่ีตอ้งใชค้วามคิด และขอ้มูลท่ีมาก
จะเกิดข้ึนกบัสินคา้ท่ีมีราคาแพง หรือมีความเส่ียงสูง หรือ สินคา้ท่ีไม่คุน้เคยมาก่อน ดงันั้นในแต่ละ
ขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือตอ้งท าอยา่งเขม้งวด 
 รูปแบบของกระบวนการตดัสินใจทั้งสามแบบ มีลกัษณะขั้นตอนท่ีใกลเ้คียง หรือ
เหมือนกนัแตกต่างกนั ตรงท่ีการตดัสินใจอยา่งง่ายไม่ตอ้งมีการประเมินทางเลือก สามารถตดัสินใจ
ซ้ือไดท้นัทีเลย ส่วนอ่ืน ๆ ของกระบวนการนั้นจะแตกต่างกนัท่ีความพยายามในการซ้ือมีระดบัต่างกนั  
 โดยสรุปกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยา่งเตม็รูปแบบมี 5 ขั้นตอนดงัน้ี 
 1. การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) ผูบ้ริโภคจะรับรู้ปัญหาไดเ้กิดจากการเห็น
สภาพความแตกต่างระหวา่งสภาพในปัจจุบนักบัสภาพในความปรารถนา หากมีแรงกระตุน้มากพอ
ใหผู้บ้ริโภคพยายามท่ีจะไปอยูใ่นสภาพแห่งความปรารถนาแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะด้ินรนหาทางแกไ้ข เช่น 
เม่ือเกิดเป็นสิว ท าใหห้นา้ดูไม่เรียบ ผิวไม่เนียน คนพบเห็นก็รู้สึกไม่ชวนมอง จึงปรารถนาจะท าให้
หน้าเนียน เรียบ ไร้สิว ปัญหา คือ เป็นสิว ท าให้ตอ้งหาวิธีการรักษาให้หาย นกัการตลาดหรือนัก
โฆษณาจึงตอ้งพยายามช้ีจุดปัญหาให้ผูบ้ริโภคเห็น เช่น โฆษณาโลชัน่ของกิฟฟารีน เรียกแม่วา่ยาย 
แสดงใหเ้ห็นวา่ปัญหาเกิดจากการไม่ค่อยดูแลบ ารุง ท าใหผ้วิเห่ียวกวา่วยัอนัควรเป็น 
 2. การคน้หาขอ้มูล (Information search) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดแ้รงกระตุน้ท าให้
รับรู้ถึงปัญหาแลว้ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคก็จะแสวงหาขอ้มูลเพื่อน าไปใชใ้นการตดัสินใจโดยจะคน้หา 
  ขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน (Internal search) และหากขอ้มูลมีไม่เพียงพอก็จะ
หาจากแหล่งขอ้มูลภายนอก (External search)  
  ขอ้มูลภายนอก (External search) เป็นขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคคน้ควา้หาจากแหล่งอ่ืน 
ๆ ภายนอกท่ีไม่ไดม้าจากความทรงจ า เช่น 
  2.1 จากตวับุคคล เช่น เพื่อน สมาชิกในครอบครัว ท่ีอาจเคยใชสิ้นคา้หรือได้
ขอ้มูลข่าวสารมาบา้ง หรืออาจสอบถามจากพนกังานขาย ซ่ึงมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีขายโดยผ่าน
การฝึกอบรมมา 
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  2.2 จากโฆษณา เช่น ในช่วงหน้าร้อน ตอ้งการซ้ือแอร์ติดบา้นสักตวั ก็ดูโฆษณา
จากส่ือต่าง ๆ ท่ีเจา้ของผลิตภณัฑไ์ดล้งไว ้
  2.3 จากแหล่งขอ้มูลทัว่ไป เช่น จากในหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร อินเทอร์เน็ต 
  2.4 การหาขอ้มูล ณ จุดขาย หรือ สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ เช่น ในห้างสรรพสินคา้ 
หากมีความตอ้งการซ้ือโทรทศัน์สักเคร่ือง ก็แวะไปท่ีแผนกเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า พิจารณาดูวา่แต่ละยี่ห้อมี
ความแตกต่างกนัอยา่งไร สีสัน ขนาด ราคา รูปลกัษณะ เป็นตน้ 
 3. การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลต่าง ๆ 
เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์สนใจแลว้ ก็จะท าการประเมินวา่ สินคา้ยีห่อ้ใดดีกวา่กนั โดยจะค านึงถึงประโยชน์
ท่ีคาดว่าจะไดรั้บและตอบสนองความพึงพอใจได ้ดงันั้น ผลิตภณัฑ์ตอ้งสามารถช้ีให้เห็นจุดเด่นท่ี
ชดัเจน ตรงใจ เพื่อผูบ้ริโภคจะไดน้ าไปใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคในยุคเศรษฐกิจบีบรัด
ตวั ตอ้งการจะใช้เงินแบบประหยดัท่ีสุด แต่ก็ยงัคงอยากไดรั้บความสะดวกสบายเหมือนเดิม ก๊าช 
NGV จึงออกโฆษณาเพื่อช้ีให้ผูบ้ริโภคเห็นวา่ หากเปล่ียนมาใช ้จะตอ้งจ่ายเงินเติมก๊าชแค่ 100-200 
บาทต่อคร้ังเท่านั้น ประหยดักวา่ใชน้ ้ามนั และยงัไดรั้บความสะดวกสบาย คือ สามารถขบัรถไปท างาน
ไดเ้หมือนเดิม ไม่ตอ้งไปพึ่งรถบริการสาธารณะ 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase) เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคไดล้งความเห็นวา่จะจ่ายเงินเพื่อ 
ใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์คิดวา่ดีท่ีสุดส าหรับเขา บางคร้ังแมว้า่ผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจซ้ือแลว้ก็ตาม แต่อาจมี
ปัจจยับางอยา่งเขา้มากระทบท าใหเ้กิดการล่าชา้ ลงัเล เช่น กลวัวา่จ่ายเงินไปแลว้ จะมีเงินเหลือใชไ้ม่
พอถึงส้ินเดือน ไม่แน่ใจวา่ผลิตภณัฑ์จะดีจริงเหมือนท่ีไดโ้ฆษณาไวห้รือไม่ เพื่อนหรือคนใกลชิ้ด
แนะน าใหล้องทบทวนอีกทีก่อน ดงันั้นโฆษณาควรหาวิธีในการโฆษณาเพื่อเร่งให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือเร็วข้ึน 
  4.1 วธีิการเร่งรัดการตดัสินใจ  
   4.1.1 สร้างความแตกต่าง (Differentiation)  
   4.1.2 ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) นกัการตลาดจะตอ้งพยายามสร้างความเด่น 
ความแปลก ใหก้บัผลิตภณัฑ์ เพื่อจะเร่งการตดัสินใจ เช่น ออกแบบเฟอร์นิเจอร์เป็นท่ีนัง่ส าหรับเด็ก ๆ 
ทัว่ ๆ ไป อาจเป็นเกา้อ้ีนัง่ธรรมดา มีลวดลายการ์ตูน แต่เราฉีกแนวออกแบบเป็นรูปสัตว ์หรือผลไม ้
ซ่ึงช่วยเพิ่มความน่าสนใจน่าลองนัง่ส าหรับเด็ก ๆ ในขณะท่ีนกัโฆษณาตอ้งพยายามช้ีหรือดึงให้เห็น
จุดเด่นท่ีแตกต่างของผลิตภณัฑ์ท่ีชดัเจน เช่น จากตวัอยา่งท่ีกล่าวมา ในการโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพ์
ควรใหเ้ห็นผลิตภณัฑท่ี์ชดัเจน ใส่ขอ้ความใหเ้ห็นวา่ถา้ซ้ือไปแลว้จะจูงใจให้เด็กอยากนัง่ เวลาให้นัง่
รับประทานอาหารหรือนัง่ท าการบา้นเด็กก็จะไม่ซุกซนวิง่ไปมา เพราะอยากจะนัง่อยูบ่นเกา้อ้ีสวย ๆ 
ท่ีชอบ 
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   4.1.3 ดา้นราคา (Pricing) โดยปกติผูบ้ริโภคมีแนวโนม้จะประเมินผลิตภณัฑ์ 
ราคาต ่า ในเร่ืองความคุม้ค่า ดงันั้นหากมีการเสนอราคาท่ีไม่แพง จะท าให้การตดัสินใจท าไดง่้ายข้ึน 
ส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคากลายเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่าของผลิตภณัฑ์ บางคร้ังราคาสูงก็อาจเป็น
ตวัเร่งการตดัสินใจซ้ือได ้เช่น เพชรบลูไดมอนด์ หากตั้งราคาไวแ้พงต่างจากราคาเพชรธรรมดามาก 
จะท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็ว เพราะวา่ดูเป็นสินคา้ท่ีมีคุณค่า หายากตอ้งรีบซ้ือ เพราะของมีจ านวน
นอ้ยมากในโลก ส าหรับนกัโฆษณาสามารถดึงเอาจุดเด่นทางดา้นราคามาเป็นจุดเร้าใจไดห้ากเห็นวา่
ราคาเป็นจุดสนใจท่ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาเป็นอนัดบัตน้ ๆ  
   4.1.4 สถานท่ีจ าหน่าย (Place) หากสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีทัว่ถึง ท าให้การไป 
หาซ้ือไดง่้ายก็จะเร่งใหเ้กิดการตดัสินใจไดเ้ร็วข้ึน หรือสถานท่ีจดัจ าหน่ายส่งเสริมภาพลกัษณ์ให้กบั
สินคา้ เช่น กระเป๋าแบรนด์เนม หากวางขายในตลาดนัดเปิดทา้ย อาจไม่ได้รับความสนใจ หรือ
ผูบ้ริโภคไม่ตดัสินใจซ้ือ เพราะลงัเลวา่จะเป็นของแทห้รือไม่ ในการโฆษณาหากไดใ้ส่สถานท่ีจดัจ าหน่าย
ไวช้ดัเจน ท าใหผู้บ้ริโภคไม่เสียเวลาในการไปตระเวนหา ก็ช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจไดง่้าย 
   4.1.5 การส่งเสริมการขาย (Promotion) เช่น การลด แลก แจก แถม ซ่ึง
สามารถกระตุน้การตดัสินใจซ้ือได ้โดยเฉพาะของท่ีมีจ านวนจ ากดั หรือ ช่วงเวลาในการแถมจ ากดั 
หากไม่รีบซ้ือจะไม่ไดรั้บของแถม  
  4.2 ลดความเส่ียง (Reduced perceived risk) ผูบ้ริโภคมกัตอ้งการความเช่ือมัน่
ในการซ้ือสินคา้ เพราะบ่อยคร้ังท่ีการซ้ือสินคา้ตั้งอยูบ่นความเส่ียง เช่น เส่ียงวา่จะไดรั้บสินคา้ท่ีไม่มี
คุณภาพ เส่ียงวา่จะเสียเงินแพง นกัโฆษณาตอ้งพยายามสร้างโฆษณาท่ีช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ เพิ่ม
ความมัน่ใจวา่สินคา้ดี มีคุณภาพ เพื่อท่ีผูบ้ริโภคจะไดล้ดความลงัเลใจ เร่งการตดัสินใจใหเ้ร็วข้ึน 
   วธีิการลดความเส่ียง  
   4.2.1 การรับประกนั สินคา้ท่ีมีการรับประกนัจะช่วยสร้างความอุ่นใจให ้
กบัผูบ้ริโภค วา่หากซ้ือไปแลว้สินคา้เสีย หรือไม่ไดคุ้ณภาพ ก็สามารถเปล่ียนคืนได ้
   4.2.2 ภาพลกัษณ์ของบริษทั บริษทัท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ีดี เป็นท่ียอมรับในสังคม 
ท าใหเ้กิดความเช่ือมัน่ไดว้า่จะขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีดว้ย เพราะจะไม่กลา้เส่ียงต่อการขายสินคา้คุณภาพ
ต ่า เน่ืองจากภาพลกัษณ์หากเสียไปจะสร้างกลบัมาใหม่ตอ้งใชเ้วลานาน 
   4.2.3 ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ถา้สินคา้ไดมี้การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีมาอยา่ง
ต่อเน่ือง และมีการส่ือสารใหผู้บ้ริโภคไดรู้้ เช่น การโฆษณา จะช่วยท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสบายใจ 
กลา้ตดัสินใจมากข้ึน 
   4.2.4 ภาพลกัษณ์ของตวับุคคล ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ หากมีภาพลกัษณ์
ท่ีดีแลว้ ก็จะช่วยเสริมความมัน่ใจ ลดความรู้สึกเส่ียงท่ีจะตดัสินใจ เช่น ภาพลกัษณ์ของพนกังานขาย 
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การแต่งตวัสะอาด กริยาเรียบร้อย พูดแนะน าสินคา้ดว้ยความมัน่ใจ ไม่ลงัเล ดูมีความจริงใจ หรือ 
ภาพลกัษณ์ของผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ท่ีเคยซ้ือสินคา้ไปก่อนหนา้นั้น ถา้เป็นคนมีช่ือเสียง มีความน่าเช่ือถือ 
แลว้ไดเ้คยใชสิ้นคา้มาก่อนจะช่วยเพิ่มความสบายใจมากข้ึน 
 5. การประเมินผลหลงัการซ้ือ (Post purchase) เป็นขั้นตอนสุดทา้ยหลงัจากท่ีผูบ้ริโภค
ไดซ้ื้อสินคา้แลว้น ามาใช ้หากผลท่ีไดรั้บเป็นไปตามความคาดหวงั จะท าให้เกิดความพึงพอใจ และ
มีทศันคติท่ีดี มีแนวโนม้ท่ีจะกลบัมาซ้ือซ ้ าอีก แต่หากผลท่ีไดรั้บไม่เป็นไปตามความคาดหวงั ก็จะ
เกิดความไม่พอใจ และเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ ตามมาหลายประการ เช่น ผูบ้ริโภคหยุดการใช้สินคา้
หลงัจากการใชค้ร้ังแรก ถา้ความตอ้งการหยุดลง หรือ อาจเก็บความไม่พอใจไว ้จนกระทัง่เกิดการ
ซ้ือคร้ังต่อไป อนัเน่ืองมาจากสินคา้มีเง่ือนไขพิเศษท่ีดึงดูดใจ เช่น ราคาถูก ผูบ้ริโภคจะสอบถามวิธี 
การแกไ้ขจากพนกังานขาย หรือปรึกษาผูเ้ช่ียวชาญเพิ่ม เพราะอาจใชไ้ม่ถูกวธีิท าใหไ้ดผ้ลไม่น่าพอใจ 
 ดงันั้น ผูว้ิจยัให้ความหมายของดา้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การพิจารณา
อยา่งถ่ีถว้น และรอบคอบ แลว้ผูใ้ชบ้ริการจึงตดัสินใจใชบ้ริการ ซ่ึงแบ่งเป็นกระบวนการในการตดัสินใจ
เลือกซ้ืออยู ่5 ดา้น คือ ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา, ดา้นการแสวงหาขอ้มูล, ดา้นการประเมินผลทางเลือก
, ดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ือ และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  
 
 ด้านที ่1 ด้านการรับรู้ถึงปัญหา  
 น าพงศ ์ตรงประสิทธ์ิ (2554) การรับรู้ถึงปัญหา คือ กระบวนการซ้ือ จะเกิดข้ึนเม่ือ
ผูซ้ื้อมีความตอ้งการหรือมีปัญหาท่ีตอ้งการแกไ้ข ความตอ้งการอาจเกิดข้ึนไดโ้ดยมีแรงกระตุน้จาก
ภายในหรือภายนอก แรงกระตุน้ภายในเกิดจากความหิวกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ซ่ึงเกิดข้ึน
เองจากภายในตวับุคคลเอง ส่วนแรงกระตุน้ภายนอกจะมาจากส่ิงเร้าภายนอก 
 แครียา ภู่พฒัน์ (2551 อา้งถึงใน วิลาวณัย ์ฤทธ์ิศิริ, 2559) การรับรู้ถึงปัญหา คือ 
จุดเร่ิมตน้ของปัญหาท่ีเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติ และสภาพ
ท่ีเป็นอยูจ่ริงของส่ิงต่างๆท่ีเกิดข้ึนกบัตนเอง จึงก่อใหเ้กิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหวา่ง
สภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละคนจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป เช่น  
 1.  ส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมดไป  
 2.  ผลของการแกปั้ญหาในอดีตนาไปสู่ปัญหาใหม่  
 3.  การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล  
 4. การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว  
 5. การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน  
 6. ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง  
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 7. ประสิทธิภาพของการส่งเสริมการตลาด 
 สุกญัญา น ้าเหนือ (2559) การรับรู้ถึงปัญหา หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคจะสร้างการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ โดยมาจากความจ าเป็นของการใชง้าน และความตอ้งการทัว่ไป ซ่ึงความจ าเป็นและความตอ้งการ
มีความแตกต่างกนั ความจ าเป็น คือ สภาวะของความไม่พึงพอใจ ซ่ึงส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดการแสดงออก
ถึงความตอ้งการท่ีจะอยูใ่นสภาวะท่ีดีกวา่เดิม ส่วนความตอ้งการ คือ การเสาะแสวงหาซ่ึงส่ิงท่ีพึงพอใจ
มากกวา่แสวงหาส่ิงท่ีจ  าเป็น หรือความตอ้งการตอบสนองต่อความอยาก ซ่ึงความอยากนั้นไม่ใช่ส่ิง
ท่ีจ  าเป็นต่อชีวติ ขาดหายไปก็ไม่ส่งผลต่อร่างกาย แต่ส่งผลต่อจิตใจ 
 ปณิศา  ลญัชนานนท ์(2548: 105-110 อา้งถึงใน วิศนี เรืองคณะ, 2555) การรับรู้ถึง
ความตอ้งการ หรือการรับรู้ปัญหา เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึนเม่ือบุคคล
ระลึกถึงความแตกต่างระหวา่งส่ิงท่ีมีอยูแ่ละส่ิงท่ีตอ้งการ บุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในท่ีอาจเกิด 
ข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้ เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ รวมถึงความตอ้งการ
ของร่างกาย ความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา อนัเป็นความตอ้งการดา้นจิตวิทยา ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึน
เม่ือถึงระดับหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุ้นโดยบุคคลเรียนรู้วิธี ท่ีจะจัดการกับส่ิงกระตุ้นจาก
ประสบการณ์ในอดีตและรู้วา่จะตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
 จตุพฒัน์  บุตรอาคา (2557) การรับรู้ถึงความตอ้งการ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค
จะเกิดข้ึนไดจ้ากส่ิงกระตุน้ทั้งภายในและภายนอกร่างกาย ส่ิงกระตุน้ภายใน ไดแ้ก่ ความตอ้งการ
ทางดา้นร่างกาย และจิตใจ ส่ิงกระตุน้ภายนอก ไดแ้ก่ ความตอ้งการทางดา้นสังคม เศรษฐกิจ และ
การเมือง ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนถึงระดบัหน่ึงแลว้จะกลายเป็นตวักระตุน้ให้บุคคลมีพฤติกรรมตอบสนอง 
ซ่ึงบุคคลสามารถเรียนรู้ถึงวธีิการตอบสนองต่อการกระตุน้เหล่าน้ี โดยอาศยัการเรียนรู้และประสบการณ์
ในอดีต 
 ดงันั้นผูว้จิยัใหค้วามหมายของดา้นการรับรู้ถึงปัญหา หมายถึง จุดเร่ิมตน้ของกระบวน 
การซ้ือ คือ การท่ีผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงปัญหา ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีจะน าไปสู่การซ้ือสินคา้
หรือบริการ ซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดมาจากความจ าเป็นหรือความตอ้งการหรือมีปัญหาท่ี
ตอ้งการแกไ้ข โดยสามารถเกิดไดจ้ากหลายสาเหตุ เช่น การเปล่ียนแปลงทางการเงิน, ปัจจยัส่วนบุคคล, 
ปัจจยัทางดา้นครอบครัว, ปัจจยัทางการส่งเสริมการตลาด เป็นตน้ ซ่ึงความจ าเป็น คือ ความไม่พึงพอใจ
ท่ีแสดงออกถึงความตอ้งการท่ีอยูใ่นสภาวะท่ีดีกวา่เดิม ความตอ้งการ คือ การเสาะแสวงหาส่ิงท่ีพึงพอใจ
ใหต้นเองมากกวา่ส่ิงท่ีจ  าเป็น 
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 ด้านที ่2 ด้านการเสาะแสวงหาข้อมูล  
 สุกญัญา น ้ าเหนือ (2559) การแสวงหาทางเลือก หมายถึง การแสดงหาทางเลือก 
หรือขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัสินคา้ชนิดนั้น ก่อนจะตดัสินใจซ้ือ เช่น ประเภท คุณลกัษณะทัว่ไปของสินคา้ 
ผูผ้ลิต ผูใ้หบ้ริการ และการใหบ้ริการหลงัการขาย เพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
  Kotler P. (2012: 188 อา้งถึงใน ชุติมา ชุติเนตร, 2554) การคน้หาขอ้มูล หลงัจาก
ผูบ้ริโภครับทราบถึงความขาดแคลนและความตอ้งการท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนองนั้นมีความจ าเป็น 
ตอ้งใช ้ก็จะท าการเสาะแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีตอ้งการซ้ือ  
 น าพงศ ์ ตรงประสิทธ์ิ (2554) การคน้หาข่าวสาร/ขอ้มูล ผูบ้ริโภคซ่ึงถูกแรงกระตุน้
ใหเ้กิดความตอ้งการจะรวบรวมขอ้มูล/ข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งซ่ึงอาจจะเป็นขอ้มูลท่ีมีอยูท่ ัว่ไป หรืออาจ 
จะตอ้งใชค้วามพยายามในการเก็บขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ ซ่ึงแหล่งขอ้มูลหลกัๆของผูบ้ริโภคนั้นมี 4 
ประเภท คือ  
 1.  แหล่งขอ้มูลส่วนตวั ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนคุน้เคย  
 2. แหล่งขอ้มูลทางธุรกิจ ไดแ้ก่ โฆษณา พนกังานขาย ผูแ้ทนขาย ฉลากสินคา้  
 3. แหล่งขอ้มูลท่ีเปิดเผยทัว่ไป ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา องคก์รท่ีจดัล าดบัส าหรับผูบ้ริโภค  
 4. แหล่งขอ้มูลจากประสบการณ์ ไดแ้ก่ การตรวจสอบสินคา้ การใชสิ้นคา้ ระดบั
ความเก่ียวขอ้งและอิทธิพลของแหล่งขอ้มูลต่างๆจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของสินคา้และบริการ
และลกัษณะของผูซ้ื้อ โดยทัว่ไปแลว้ขอ้มูลส่วนใหญ่ท่ีผูซ้ื้อไดรั้บจะมาจากแหล่งธุรกิจท่ีมีขอ้มูลท่ีมี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด คือแหล่งขอ้มูลส่วนตวั ซ่ึงแต่ละแหล่งขอ้มูลมีหนา้ท่ีเฉพาะตวัท่ีแตกต่างกนั
ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อ การเก็บขอ้มูลทาให้ผูซ้ื้อทราบถึงตราสินคา้ท่ีแข่งขนักนัในตลาด 
รวมทั้งทราบถึงลกัษณะของสินคา้ทั้งหมด จากนั้นผูบ้ริโภคแต่ละรายจะรับรู้ถึงตราสินคา้ในกลุ่มยอ่ย 
และจะมีเฉพาะสินคา้บางตวัท่ีตรงกบัเกณฑ์ขั้นต ่าท่ีผูซ้ื้อตั้งไว ้หลงัจากผูซ้ื้อไดร้วบรวมขอ้มูลเพิ่มเติม
แลว้ก็จะเลือกสินคา้ 2 -3 ตวั ท่ีผูซ้ื้อยอมรับได ้สุดทา้ยผูซ้ื้อจะตดัสินใจเลือกสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ 
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2550: 48-49 อา้งถึงใน วิลาวณัย ์ฤทธ์ิศิริ, 2559) การคน้หา
ขอ้มูลข่าวสาร คือ ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอและส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการอยู่
ใกลต้วัผูบ้ริโภคจะด าเนินการตอบสนองความตอ้งการของเขาทนัที แต่ในบางคร้ังความตอ้งการท่ีเกิด 
ข้ึนไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้ความตอ้งการนั้นจะถูกสะสมเอาไวเ้พื่อตอบสนองภายหลงั 
เม่ือความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้ากจะทาให้เกิดภาวะอยา่งหน่ึง คือ ความตั้งใจให้ไดรั้บ
การตอบสนองความตอ้งการ โดยผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีสะสม
ไว ้ปริมาณของขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคคน้หาข้ึนอยู่กบัความตอ้งการท่ีบุคคลเผชิญอยู่ในระดบัมากหรือ



18 

นอ้ย จ านวนเวลาท่ีใชใ้นการเลือกราคาสินคา้และระดบัความเส่ียงภยัท่ีพึงมีถา้การตดัสินใจนั้นอาจจะ 
มีการผดิพลาด 
 วศินี เรืองคณะ, 2555 การคน้หาขอ้มูล เม่ือไดรั้บรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการแลว้
บุคคลจะหาวธีิการท่ีท าให้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอและส่ิงท่ีสามารถสนองความตอ้งการอยู่
ใกลผู้บ้ริโภคจะด าเนินการใหเ้กิดความพอใจทนัที การคน้หาขอ้มูลอาจใชส้ัญชาติญาณอยา่งรวดเร็ว
หรือตอ้งใชค้วามพยายามและการวเิคราะห์ขอ้มูล ความสามารถในการหาขอ้มูลข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลาย
ประการ โดยผูบ้ริโภคสามารถคน้หาขอ้มูลได ้2 ทางหลกั คือ  
 1. การคน้หาขอ้มูลภายใน โดยทบทวนความทรงจ าในอดีตเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือ
ตราสินคา้ท่ีตนเองเคยซ้ือ  
 2.  การคน้หาขอ้มูลจากภายนอก สามารถหาขอ้มูลได ้5 แหล่ง ดงัน้ี  
   2.1 แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั  
   2.2 แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ เว็บไซด์ของบริษทั การจดัแสดงสินคา้ การโฆษณา 
พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ บรรจุภณัฑ ์ร้านคา้ท่ีจดัแสดงสินคา้  
   2.3 แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค  
   2.  แหล่งประสบการณ์ ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบการใชสิ้นคา้  
   2.5 แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑ์ หน่วยวิจยัตลาด
ของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลแตกต่าง
กนัตามชนิดผลิตภณัฑ์และลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลจาก
แหล่งการคา้ โดยแหล่งขอ้มูลแต่ละแหล่งจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั แหล่งขอ้มูล
ท่ีสัมฤทธ์ิผลมากท่ีสุด คือ แหล่งบุคคล ขอ้มูลจากแหล่งการคา้มกัท าให้ขอ้มูลทัว่ไปแก่ผูบ้ริโภค แต่
ขอ้มูลจากแหล่งบุคคลจะช่วยประเมินผลผลิตภณัฑใ์หแ้ก่ผูบ้ริโภค  
 ดงันั้นผูว้ิจยัให้ความหมายของดา้นการเสาะแสวงหาขอ้มูล หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค
รับรู้ถึงความตอ้งการซ้ือแลว้ จะมีการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะ, คุณสมบติั, สรรพคุณของสินคา้
และบริการตามความตอ้งการนั้นให้เพียงพอต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยผูบ้ริโภคสามารถแสวงหาขอ้มูล
ไดจ้ากแหล่งขอ้มูลได ้ 2 แบบ คือ แหล่งขอ้มูลภายใน คือ จากความทรงจ าของตนเอง และแหล่ง 
ขอ้มูลภายนอก ซ่ึงสามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 แหล่งคือ 1. แหล่งบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น 
คนรู้จกัผูใ้กลชิ้ด 2. แหล่งการคา้ เช่น โฆษณา พนกังานขาย 3. แหล่งสาธารณะ เช่น ส่ือมวลชนต่างๆ 
4. แหล่งทดลอง เช่น การจบัจอง ผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นๆแลว้ 
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 สุกญัญา น ้ าเหนือ (2559) การประเมินผลทางเลือก คือ หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ
ขอ้มูลข่าวสารเรียบร้อยแลว้จะน าไปสู่ขั้นตอนของการประเมินทางเลือก เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บประโยชน์
สูงสุดจากการตดัสินใจซ้ือ โดยอาจจะประเมินจากยี่ห้อของสินคา้ชนิดนั้นๆ ราคาสินคา้ คุณภาพ
ของสินคา้ และปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะน ามาเป็นทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือ  
 น าพงศ์ ตรงประสิทธ์ิ (2554) การประเมินทางเลือก คือ การท่ีผูบ้ริโภคประมวล
ขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้และท าการตดัสินมูลค่าของตราสินคา้นั้นๆในขั้นตอนสุดทา้ย การประเมินผล
ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพื้นฐานอยูบ่นทฤษฎีการเรียนรู้ ซ่ึงผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
โดยข้ึนอยูก่บัจิตส านึกและมีเหตุผล ซ่ึงแนวคิดบางอยา่งท่ีช่วยให้เราเขา้ใจกระบวนการประเมินผล
ของผูบ้ริโภคไดอ้นัดบัแรก ผูบ้ริโภคพยายามสร้างความพึงพอใจตามความตอ้งการอนัดบัหน่ึงของ
ตน อนัดบัสองผูบ้ริโภคก าลงัมองหาผลประโยชน์บางอยา่งจากผลิตภณัฑ์ อนัดบัสามผูบ้ริโภคเห็น
วา่ผลิตภณัฑ์แต่ละตวันั้นเป็นเสมือนชุดของคุณสมบติัท่ีมีความสามารถอนัหลากหลายในการส่งมอบ
ผลประโยชน์ท่ีตนไดม้องหาเพื่อความพึงพอใจตามความตอ้งการ โดยท่ีคุณสมบติัตามความสนใจท่ี
มีกบัผูซ้ื้อนั้นจะมีความหลากหลายกนัไปในแต่ละประเภทผลิตภณัฑ ์
 วิลาวณัย ์ฤทธ์ิศิริ (2559) การประเมินทางเลือก คือ เม่ือได้รับขอ้มูลต่างๆ แล้ว 
ผูบ้ริโภคจะน าทางเลือกแต่ละทางมาเปรียบเทียบวา่มีดา้นบวกและดา้นลบอยา่งไร ในการพิจารณา
ทางเลือกน้ีผูบ้ริโภคจะดึงเอาเกณฑก์ารประเมินผลความเช่ือทศันคติและความสนใจท่ีจะซ้ือ ซ่ึงเป็น
ส่ิงท่ีถูกปลูกฝังอยูใ่นจิตใจของคนๆนั้นอยูก่่อนแลว้มาใชใ้นการตดัสินใจส าหรับแต่ละทางเลือกท า
ใหเ้กิดการเลือกลกัษณะเด่นบางอยา่งของผลิตภณัฑ์มาเป็นเกณฑ์ในการพิจารณา หากผลิตภณัฑ์ใด
ไม่มีลกัษณะดงักล่าวก็จะคดัออกจากรายการ ซ่ึงจะทาใหก้ารประเมินทางเลือกทาไดง่้ายข้ึน  
 ปณิศา ลญัชนานนท ์(2548: 105-110 อา้งถึงใน วศินี เรืองคณะ, 2555) การประเมิน 
ผลทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลแลว้ผูบ้ริโภคจะเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ ท่ีเป็นไปได้
ก่อนตดัสินใจ ผูบ้ริโภคจะก าหนดเกณฑ์การพิจารณาส าหรับการประเมินผล หากมีเพียงทางเลือกเดียว
การประเมินผลท าไดไ้ม่ยาก แต่ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคมีหลายทางเลือกจึงพิจารณาเลือกทางท่ีพึงพอใจท่ีสุด 
 กระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีรายละเอียด ดงัน้ี  
 1.  คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคพิจารณาคุณสมบติัผลิตภณัฑ์อย่างใดอย่างหน่ึง
จะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูบ้ริโภคส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละ
ชนิดจะแตกต่างกนั  
 2.  ผูบ้ริโภคใหน้ ้าหนกัความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั  
 3.  ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ ความเช่ือถือของผูบ้ริโภค
ข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภค โดยความเช่ือถือเก่ียวกบัผลิตภณัฑน้ี์สามารถเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ  



20 

 4.  ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผา่นกระบวนการเพื่อประเมินผล 
เร่ิมตน้ดว้ยการก าหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์สนใจ แลว้เปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑต์ราอ่ืน 
 ดงันั้นผูว้จิยัใหค้วามหมายของดา้นการประเมินผลทางเลือก หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค
ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากแหล่งต่างๆ แลว้ และไดเ้ปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้ 
ขอ้ดีขอ้เสียของลกัษณะ คุณสมบติั ราคา และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจซ้ือจากหลากหลายยี่ห้อให้
เหลือเพียงยีห่อ้เดียว ผูบ้ริโภคจะประเมินโดยการจดัล าดบัความส าคญั ล าดบัความพึงพอใจของผลิตภณัฑ์
แต่ละผลิตภณัฑ ์ตามความเช่ือทศันคติและความสนใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ 
 
 ด้านที ่4 ด้านการตัดสินใจซ้ือ  
 นิธินนัท ์อุชชิน และคณะ (2554) ในขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะเลือกผลิตภณัฑ์หรือตรา
ยีห่อ้ท่ีจะซ้ือ การเลือกข้ึนอยูก่บัผลการพิจารณาท่ีไดใ้นขั้นตอนการประเมินและปัจจยัอ่ืนๆ ประกอบดว้ย 
การท่ีผลิตภณัฑท่ี์จะจ าหน่ายอาจมีอิทธิพลต่อตรายีห่อ้ท่ีจะซ้ือ นอกจากน้ีผูบ้ริโภคจะมีการเลือกจาก
ผูข้ายดว้ย การตดัสินใจเลือกผูข้ายอาจมีผลต่อการเลือกผลิตภณัฑใ์นขั้นสุดทา้ย นอกจากน้ียงัมีการก าหนด
ถึงเง่ือนไขการขาย ราคา การจดัส่ง สัญญา การซ่อมแซม การติดตั้ง และการใหสิ้นเช่ือ และทา้ยท่ีสุด
จะมีการซ้ือเกิดข้ึนจริง ในขั้นน้ีเวน้แต่ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคยกเลิกกระบวนการตดัสินใจซ้ือก่อนท่ีจะ
ถึงจุดน้ี  
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550: 48-49 อา้งถึงใน วิลาวณัย ์ฤทธ์ิศิริ, 2559) การซ้ือหา 
หมายถึง เม่ือท าการประเมินแลว้ จะช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถก าหนดความพอใจระหวา่งสินคา้ต่างๆ
ท่ีเป็นทางเลือกและในท่ีสุดกระบวนการตดัสินใจก็มาส้ินสุดท่ีการซ้ือหาสินคา้ โดยพิจารณาจาก 3 
ปัจจยั คือ สถานท่ีซ้ือ เง่ือนไขในการซ้ือ และความพร้อมท่ีจะจ าหน่าย กล่าวคือสถานท่ีซ้ืออาจจะซ้ือ
ท่ีร้านจ าหน่าย ซ้ือท่ีท างาน หรือซ้ือท่ีบา้น เน่ืองจากในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้
และบริการภายในบา้นสูงข้ึน เง่ือนไขในการซ้ือ ไดแ้ก่ การซ้ือเป็นเงินสด เงินผอ่น ซ้ือทางไปรษณีย ์
ช าระผา่นทางบตัรเครดิต เป็นตน้ ส่วนความพร้อมท่ีจะจ าหน่าย หมายถึง ความพร้อมการส่งมอบ
หรือใหบ้ริการ ซ่ึงข้ึนอยูก่บัสินคา้วา่มีอยูใ่นสต๊อกเพียงพอท่ีจะส่งสินคา้ไดท้นัทีหรือไม่ นอกจากน้ี
ยงัตอ้งค านึงถึงความสะดวกในการขนส่งสินคา้ไปยงัสถานท่ีใชอี้กดว้ย 
 น าพงศ ์ตรงประสิทธ์ิ(2554) การตดัสินใจซ้ือ ในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก
น้ีผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบความชอบในระหวา่งตราสินคา้ต่างๆท่ีมีอยูใ่นชุดทางเลือกเดียวกนั นอกจาก 
น้ีผูบ้ริโภคอาจจะสร้างรูปแบบความตั้งใจในการซ้ือไวท่ี้ตราสินคา้ท่ีชอบมากท่ีสุด แต่อาจมีปัจจยั 2 
ประการ ท่ีเขา้มาแทรกแซงความตั้งใจและการตดัสินใจในการซ้ือ  
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 ปัจจยัตวัแรก คือ ทศันคติของผูซ้ื้อจะมีผลต่อทางเลือกมากน้อยเพียงใดข้ึนอยู่กบั
สองส่ิง คือ 1) ความรุนแรงของทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นท่ีมีผลต่อทางเลือกท่ีพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
2) แรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีคลอ้ยตามความตอ้งการของผูอ่ื้นจะยิง่เพิ่มมากข้ึนในตวัผูบ้ริโภค  
 ปัจจยัตวัท่ีสอง คือ ปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ล่วงหนา้ ส่ิงต่างๆเหล่า 
น้ีอาจจะเป็นตวัท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงในความตั้งใจซ้ือได ้
 ปณิศา ลญัชนานนท ์(2548: 105-110 อา้งถึงใน วิศนี เรืองคณะ, 2555) การตดัสินใจ
ซ้ือ คือ การประเมินผลช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นทางเลือกโดยผูบ้ริโภค
จะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ชอบมากท่ีสุด ความตั้งใจซ้ือ และการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นแตกต่าง
กนั ความตั้งใจซ้ือมกัน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือแต่ไม่เสมอไปเพราะอาจมีปัจจยัแทรกระหวา่งความตั้งใจ
ซ้ือกบัการซ้ือจริงท าใหเ้กิดผลท่ีแตกต่าง มี 3 ปัจจยั ดงัน้ี  
 1.  ทศันคติของบุคคลอ่ืน ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งมี 2 ดา้น คือ ทศันคติดา้น
บวกและทศัคติดา้นลบ ทศันคติทั้ง 2 ดา้นมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
 2.  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้ผูบ้ริโภคคาดคะเนปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งล่วงหนา้ เช่น 
การคาดคะเนรายไดข้องครอบครัว การคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ 
 3.  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้เม่ือผูบ้ริโภคก าลงัตดัสินใจซ้ืออาจมีปัจจยั
ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไวม้าเก่ียวขอ้งท าให้มีผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะ
ของพนกังานขาย ผูบ้ริโภควติกกงัวลจากรายได ้ 
 ดงันั้นผูว้ิจยัให้ความหมายของดา้นการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภครู้ถึง
ปัญหา รู้ความตอ้งการ และไดท้  าการคน้หาขอ้มูล มีการประเมินผลวา่ควรเลือกทางใดแลว้ อาจจะยงั
ไม่สามารถตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการนั้นได ้เน่ืองจากอาจจะยงัมีปัจจยั หรือยงัลงัเลอยูว่่า สินคา้ท่ี
จะซ้ือนั้นจะดีหรือจะคุม้ค่ากบัส่ิงท่ีตอ้งจ่ายไป หรือคุม้ค่าดงัท่ีไดมี้การโฆษณาไวห้รือไม่ โดยพิจารณา
จากปัจจยัต่อไปน้ี คือ ผูน้ าเสนอ ตราสินคา้ บริษทัผูผ้ลิต ประเภทสถานท่ีจ าหน่าย เง่ือนไขในการซ้ือ 
ความพร้อมท่ีจะจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ดงันั้น สินคา้ท่ีออกใหม่จะตอ้งหาทางเพื่อให้ผูบ้ริโภค
เปล่ียนใจและตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นๆ 
 
 ด้านที ่5 ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
 น าพงศ์ ตรงประสิทธ์ิ (2554) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หลงัจากซ้ือผลิตภณัฑ์
มาแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์ตามระดบัของความพอใจหรือไม่พอใจในระดบัใดระดบัหน่ึง 
ซ่ึงงานของนกัการตลาดมิใช่วา่จะจบลงเม่ือผลิตภณัฑ์ไดถู้กจ าหน่ายออกไป แต่ยงัคงด าเนินต่อไป
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ในระยะเวลาหลงัการซ้ืออีกดว้ย โดยท่ีนกัการตลาดตอ้งจบัตาดูความพอใจหลงัการซ้ือ กิจกรรมหลงั
การซ้ือ การใช ้และการจดัการหลงัการซ้ือ  
 นิธินนัท ์อุชชิน และคณะ (2554) หลงัการซ้ือผูบ้ริโภคจะเร่ิมท าการประเมินผลิตภณัฑ์
วา่ผลิตภณัฑ์สามารถท าหนา้ท่ีไดต้ามระดบัท่ีคาดหวงัหรือไม่ เกณฑ์ต่างๆ ท่ีใชใ้นขั้นประเมินทางเลือก
ถูกน ามาใชอี้กคร้ังในขั้นน้ี ผลท่ีไดใ้นขั้นน้ีอาจเป็นไดท้ั้งความพอใจ หรือความไม่พอใจ กล่าวคือ 
ถา้ผลิตภณัฑท์ าหนา้ท่ีไดต้ามระดบัท่ีคาดหวงัไวจ้ะเกิดความพอใจ แต่ถา้ผลิตภณัฑ์ท าหนา้ท่ีไดต้  ่ากวา่
ระดบัท่ีคาดหวงัก็จะเกิดความไม่พอใจ ความพอใจหรือไม่พอใจของผูบ้ริโภคท่ีจะไดรั้บประสบการณ์
ท่ีดีเสมอจากการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑห์น่ึงๆ ก็อาจมีการพฒันาจนเกิดความซ่ือสัตยใ์นตรายี่ห้อ แต่
ในหลายกรณีผูบ้ริโภคจะบอกครอบครัว เพื่อนและคนรู้จกัเก่ียวกบัประสบการณ์ในการซ้ือและการใช้
ผลิตภณัฑ ์โดยเฉพาะเม่ือประสบการณ์นั้นเป็นไปไดใ้นดา้นลบและจะก่อใหเ้กิดการเปล่ียนตรายี่ห้อ
ในท่ีสุด  
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550: 48-49 อา้งถึงใน วิลาวณัย ์ฤทธ์ิศิริ, 2559) การประเมิน
หลงัการซ้ือ หมายถึง ภายหลงัการซ้ือหรือการทดลองใช้สินคา้ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบั
ความพอใจหรือไม่พอใจในตวัสินคา้ ซ่ึงความพอใจหรือไม่พอใจจะมีผลต่อความเช่ือทศันคติและ
ความตั้งใจในการซ้ือคร้ังต่อไป กล่าวคือ ถา้ซ้ือมาใชแ้ลว้ดี ผลท่ีตามมาคือความสนใจซ้ือซ ้ าและอาจ
บอกต่อผูอ่ื้น แต่ถา้เกิดความไม่พอใจก็จะเปล่ียนแปลงในระบบความเช่ือ ทศันคติและท าให้ไม่สนใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทน้ีหรือยีห่อ้น้ีอีก การตดัสินใจซ้ือก็จะเร่ิมกลบัไปท่ีการหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ใหม่
อีกคร้ัง ความไม่พอใจหลงัจากการซ้ือหรือการใชสิ้นคา้มีสาเหตุทัว่ไป 4 ประการ คือ  
 1. ความรู้สึกไม่แน่ใจ เพราะในขั้นการตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคพบวา่สินคา้มีทั้งขอ้ดี
และขอ้เสีย เม่ือซ้ือมาใชแ้ลว้ผูบ้ริโภคก็ยงัมีความรู้สึกไม่แน่ใจติดอยูต่ลอดเวลา  
 2. ความรู้สึกไม่ดีหลงัการซ้ือ และไดย้นิไดฟั้งเร่ืองบกพร่องต่างๆ ของสินคา้ท่ีซ้ือมา 
 3. ทราบภายหลงัวา่สินคา้อยา่งเดียวกนันั้น สามารถซ้ือไดถู้กกวา่ถา้ซ้ือจากท่ีอ่ืน  
 4. พบวา่สินคา้นั้นท างานไดไ้ม่เป็นท่ีพอใจ เม่ือเกิดความไม่พอใจ ผูบ้ริโภคมีวิธีท่ี
จะผ่อนคลายไดโ้ดยการขายสินคา้นั้นให้กบัคนอ่ืนต่อไปหรือคืนสินคา้ไปหรือพยายามหาข่าวสาร
อ่ืนมาเสริมความเช่ือมัน่วา่สินคา้นั้นยงัมีคุณสมบติัเด่นดา้นอ่ืนๆ  
 ธนาวรรณ ดวงจนัทร์ (2557) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะเปรียบ 
เทียบคุณค่าท่ีไดรั้บจริง จากการบริโภคหรือใชสิ้นคา้กบัความคาดหวงั ถา้คุณค่าท่ีไดรั้บจริงสูงกวา่
ความคาดหวงัก็จะเกิดความพึงพอใจ แต่ถา้คุณค่าท่ีไดรั้บต ่ากวา่ท่ีคาดหวงัก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือท่ีนกัการตลาดจะตอ้งติดตามและให้ความสนใจ สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 
3 กรณี ดงัน้ี  



23 

 1. ความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ แบ่งไดห้ลายระดบั เช่น พึงพอใจอยา่งมาก รู้สึก
เฉยๆ หรือรู้สึกไม่พอใจ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจะมีความสัมพนัธ์กบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภค
และคุณค่าท่ีไดรั้บจริง ผูบ้ริโภคจะก าหนดความคาดหวงัโดยมีพื้นฐานจากขอ้มูลท่ีไดรั้บจากผูข้ายสินคา้ 
เพื่อนหรือคนใกลชิ้ด และแหล่งขอ้มูลอ่ืนๆยิ่งมีความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ีคาดหวงัและประสิทธิภาพ
มากเท่าใดก็จะท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกไม่พึงพอใจมากข้ึนเท่านั้น จะเห็นไดว้่าการท่ีจะท าให้ลูกคา้เกิด
ความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือสินคา้ไดน้ั้น ผูข้ายควรจะกล่าวอา้งอิงถึงประสิทธิภาพท่ีแทจ้ริงของ
สินคา้นั้นโดยไม่ควรกล่าวอา้งเกินความเป็นจริง  
 2. การปฏิบติัภายหลงัการซ้ือ ถา้ผูบ้ริโภคพึงพอใจจะมีแนวโนม้วา่จะกลบัมาซ้ือสินคา้
อีกคร้ัง ในทางตรงขา้มถา้รู้สึกไม่พึงพอใจก็อาจจะเลิกใช้หรือคืนผลิตภณัฑ์ อาจบอกต่อในทางลบ
หรือมีการร้องเรียนผา่นทางส่ือมวลชน หรืออาจถึงขั้นฟ้องร้องเรียกค่าเสียหายจากบริษทัก็เป็นได ้ 
 3. พฤติกรรมการใชแ้ละการกาจดัภายหลงัการซ้ือ ถา้ผูบ้ริโภคเก็บผลิตภณัฑ์ไวโ้ดย 
ไม่ใชก้็อาจเป็นไปไดว้า่ผลิตภณัฑ์นั้นไม่เป็นท่ีพึงพอใจ ท าให้การบอกต่อไม่เป็นผล แต่ถา้ผูบ้ริโภค
ขายหรือแลกเปล่ียนผลิตภณัฑร์ะหวา่งกนั จะมีผลทาใหย้อดขายผลิตภณัฑใ์หม่ลดลง 
 ปณิศา  ลญัชนานนท ์(2548: 105-110 อา้งถึงใน วิศนี เรืองคณะ,2555) พฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ คุณค่าจากการบริโภคหรือการใช ้หลงัจากซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑแ์ลว้ผูบ้ริโภคมีประสบการณ์
เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าท่ีไดรั้บจริง จากการบริโภค
กบัความคาดหวงั หากคุณค่าท่ีไดรั้บจริงสูงกว่าความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจ ผูบ้ริโภค
จะไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑห์ากคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากวา่ความคาดหวงั  
 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภค แบ่งไดเ้ป็น 3 กรณีดงัน้ี  
 1. ความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัซ้ือสินคา้ 
สามารถแบ่งไดห้ลายระดบั เช่น พึงพอใจอย่างมาก รู้สึกเฉยๆ รู้สึกไม่พอใจ ความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคและคุณค่าท่ีไดรั้บจริง  
 2. การกระท าภายหลงัการซ้ือ หากผูบ้ริโภครู้สึกพอใจมีแนวโนม้วา่ผูบ้ริโภคอาจกลบั 
มาซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นอีกคร้ัง หากผูบ้ริโภครู้สึกไม่พอใจผูบ้ริโภคอาจเลิกใช้หรือคืนผลิตภณัฑ์ บอกต่อ
หรือมีการร้องเรียนผา่นทางส่ือมวลชน หรืออาจถึงขั้นฟ้องร้องเรียกค่าเสียหายจากบริษทัได ้ 
 3. พฤติกรรมการใชแ้ละการก าจดัภายหลงัการซ้ือ หากผูบ้ริโภคเก็บผลิตภณัฑ์ไว้
โดยไม่ใชอ้าจเป็นไปไดว้า่ผลิตภณัฑน์ั้นไม่เป็นท่ีพึงพอใจท าใหก้ารบอกต่อไม่เป็นผล และหากผูบ้ริโภค
ทิ้งผลิตภณัฑค์วรตอ้งรู้วา่ผูบ้ริโภคทาลายผลิตภณัฑอ์ยา่งไร 
 ดงันั้นผูว้จิยัให้ความหมายของดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หมายถึง หลงัจากท่ี
ผูบ้ริโภคไดซ้ื้อและทดลองใชผ้ลิตภณัฑแ์ลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพึงพอใจและ
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ไม่พึงพอใจ โดยท่ีความพึงพอใจเกิดจากการไดรั้บคุณค่าจากผลิตภณัฑ์มากกวา่ท่ีคาดไว ้จะส่งผลต่อ
การซ้ือซ ้ าและการบอกต่อผูอ่ื้น หากไม่ไดรั้บความพึงพอใจหลงัจากการใชเ้กิดจากการไดรั้บคุณค่า
จากตวัผลิตภณัฑต์ ่ากวา่ท่ีคาดไว ้ก็อาจจะหนัไปซ้ือผลิตภณัฑ์ยี่ห้ออ่ืนและบอกกล่าวต่อไปยงัผูบ้ริโภค
รายอ่ืนๆในทางลบได ้
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัความไว้วางใจ (Trust) 
 
 นิยามและความหมายเกีย่วกบัความไว้วางใจ (Trust) 
 อนญัญา  อุทยัปรีดา (2558) ความไวว้างใจในตราสินคา้เป็นส่ิงท่ีท าให้เกิดความสัมพนัธ์ 
ระหวา่งผูผ้ลิตหรือผูข้าย และผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคหากผูบ้ริโภคไม่ไดรั้บความไวว้างใจในองคก์รหรือ 
สินคา้แลว้ ความสัมพนัธ์ก็มกัถูกท าลายไปโดยปริยาย และนัน่จึงเป็นส่ิงท่ีบ่งช้ีไดว้่าเพราะเหตุใด
สินคา้ หรือองคก์รใดๆ ท่ีผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจ จึงสามารถสร้างผลก าไร และมีส่วนแบ่งการตลาด
ท่ีเพิ่มข้ึน ความไวว้างใจของผูบ้ริโภคจึงเป็นส่ิงส าคญัอยา่งยิง่ท่ีนกัการตลาดควรใหค้วามส าคญั และ
ความใส่ใจ ในการสร้างข้ึนอยา่งต่อเน่ืองตลอดเวลา โดยยดึถือเป็นหวัใจส าคญัในกลยทุธ์การบริหาร
ตราสินคา้ โดยหลกัการของความไวว้างใจคือการสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งผูบ้ริโภคกบัตราสินคา้ 
ผูบ้ริโภค ตอ้งการตราสินคา้ท่ีตนมีความเช่ือมัน่ ตราสินคา้เองก็ตอ้งการความเช่ือมัน่จากผูบ้ริโภคเช่นกนั 
ทั้งน้ีเพื่อเป็นการรักษาความมัน่คงของความไวว้างใจในตราสินคา้โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในสภาวการณ์
ตลาดในปัจจุบนัท่ีมีการแข่งขนัรุนแรง ความไวว้างใจในตราสินคา้นั้น เกิดจากความเช่ือท่ีว่า ตราสินคา้
ไม่ท าใหเ้กิดความเสียหายหรืออนัตรายต่อผูบ้ริโภค ตราสินคา้ท่ีประสบความส าเร็จ โดยไดรั้บความไว ้
วางใจ จากผูบ้ริโภคสามารถด ารงอยูไ่ดใ้นระยะยาว เน่ืองมา จากผูบ้ริโภคมีความจงรักภกัดี 
 ณัฐธิดา   สระธรรม และไกรชิต สุตะเมือง (2557) ไดอ้ธิบายว่า ความไวว้างใจใน
ตราสินคา้ หมายถึง การท่ีบุคคลหรือผูบ้ริโภคแสดงความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ในดา้นของการให้
ความน่าเช่ือถือกบัตราสินคา้ วา่เป็นผูท่ี้มีความช านาญ สมควรแก่การไดรั้บความไวว้างใจ โดยความส าคญั
ของความ ไวว้างใจนั้น เป็นหัวใจของการสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งผูบ้ริโภคกบัตราสินคา้ และ
ความไวว้างใจเป็น การแสดงความไวใ้จระหว่างมนุษย ์ซ่ึงจะท าให้เห็นถึงรูปแบบการกระท าท่ีก่อ
ให ้เกิดความสัมพนัธ์ท่ียาวนาน 
 Lassoued & Hobbs (2015) ความไวว้างใจเป็นอีกปัจจยัส าคญัอีกประการหน่ึงท่ีท า
ใหผู้บ้ริโภคในกลุ่มเป้าหมายเกิดความกงัวลใจเม่ือตอ้งตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์และจะส่งผลให้
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ในช่องทางน้ีลดลง ซ่ึงความไวว้างใจในตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กบัความเช่ือมัน่
ของผูบ้ริโภคในตราสินคา้ท่ีมีคุณภาพและความปลอดภยั นอกจากน้ีความเช่ือมัน่ในดา้นคุณลกัษณะ
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แสดง ให้เห็นวา่จะน าไปสู่ความภกัดีต่อตราสินคา้ทั้งน้ีแนวโนม้ความไวว้างใจในตราสินคา้จะข้ึนอยู่
กบับริบท ต่างๆ ดงัน้ี 
  1.  ความสามารถของตราสินคา้ (Brand Competence) เป็นความสามารถ หรือ อ านาจ
แห่งตราสินคา้ เป็นหน่ึงเดียวท่ีสามารถน าไปสู่การแกปั้ญหาเพื่อบรรลุเป้าหมายแห่งความ ตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ความสามารถเป็นทกัษะและคุณสมบติัท่ีจะน าไปสู่เป้าหมายและมีอิทธิพลให้บรรลุ
ความมุ่งหมายต่อเป็นความตอ้งการ  
 2.  ความน่าเช่ือถือของตราสินคา้ (Brand Credibility) เป็นความเล่ือมใส ศรัทธา ท่ี
มีอยูใ่นตราสินคา้ท่ีตอ้งการให้ผูบ้ริโภครับรู้วา่ตราสินคา้นั้นมีความสามารถและความตรงใจอยา่งมาก 
ท่ีจะส่งมอบส่ิงท่ีมีคุณค่าแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือเก่ียวกบัคุณลกัษณะของตราสินคา้สามารถ
เพิ่ม การรับรู้คุณภาพและความคุม้ค่าของตราสินคา้ได ้ 
 3. ความเอ้ือเฟ้ือของตราสินคา้ (Brand Benevolence) เป็นส่ิงท่ีสะทอ้นให้เห็นถึง 
ความเอ้ือเฟ้ือขององคก์รท่ีเป็นเจา้ของตราสินคา้ท่ีมีต่อผูบ้ริโภค โดยการพิจารณาความเอ้ือเฟ้ือของตรา 
สินคา้ท่ีเป็นท่ีรับรู้ดา้นต่างๆ เช่น ดา้นสุขภาพของผูบ้ริโภค  ดา้นสังคม ดา้นส่ิงแวดลอ้มท่ีผูบ้ริโภค
จะ ไดรั้บหลงัจากท าการซ้ือสินคา้นั้น 
 4. ความมีช่ือเสียงของตราสินคา้ (Brand Reputation) คือช่ือเสียงของตราสินคา้ 
ท่ีมาจากความคิดเห็นของผูอ่ื้นท่ีแสดงวา่สินคา้นั้นดีและสามารถเช่ือถือไดไ้วใ้จไดสิ้นคา้ท่ีมีช่ือเสียง 
นอกจากจะสามารถพฒันาข้ึนจากการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ยงัเกิดมาจากความมีอิทธิพลของคุณภาพ
และการใชง้าน หรือบริการ ซ่ึงความมีช่ือเสียงของตราสินคา้จะน าไปสู่ความคาดหวงัของ ผูบ้ริโภค
ท่ีเป็นบวกต่อตราสินคา้ 
 Mohammad, Michel & Marie (2014) ความไวว้างใจ หมายถึง ความวางใจในผลลพัธ์
เชิงลบท่ีอาจเกิดข้ึนไดจ้ากการซ้ือสินคา้ออนไลน์และความเป็นไปไดท่ี้จะเกิดการสูญเสียในการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์แต่ละคร้ังของผูบ้ริโภค ซ่ึงการสูญเสียดงักล่าว อาจหมายรวมถึง การเสียความรู้สึก 
เสียเวลา การท่ีสินคา้ไมสามารถใชง้านไดต้ามท่ีคาดการณ์ไวห้รือแมแ้ต่การสูญเสียความเป็นส่วนตวั 
 สรุปไดว้า่ ความไวว้างใจ หมายถึง การเต็มใจยินยอมหรือเช่ือมัน่ของผูท่ี้ไวว้างใจ
ต่อผูท่ี้ไดรั้บ ความไวว้างใจ ในลกัษณะความสัมพนัธ์ท่ีจะด าเนินต่อไปในการท่ีจะให้ผูท่ี้ไดรั้บความเช่ือถือ
ไวว้างใจ ไดก้ระท าทุกวถีิทางในการปกป้องผลประโยชน์และไม่เอารัดเอาเปรียบผูท่ี้ไวว้างใจซ่ึงไม่
สามารถท าเองได ้
 



26 

 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัความไว้วางใจ (Trust) 
 Kim, et al. (2009) กล่าววา่ ความไวว้างใจจะถูกสร้างข้ึนเม่ือลูกคา้มีความเช่ือมัน่
ในบริการท่ีมีความน่าเช่ือถือ และความซ่ือสัตย ์ ต่อมาในปี (2012)  Kim, et al. กล่าววา่ การสร้าง
ความไวเ้น้ือเช่ือใจใหก้บัลูกคา้เป็นปัจจยัท่ีช่วยก าหนดความส าเร็จของผูใ้หบ้ริการ 
 Laroche, Habibi & Richard (2013) กล่าววา่ ความไวว้างใจ และความจงรักภกัดี
ของตราสินคา้แสดงใหเ้ห็นวา่ส่ือออนไลน์มีอิทธิพลต่อองคป์ระกอบของความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ 
และความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ 
 Mutairi, Yahyaoui & Raafat (2016) กล่าววา่ ความไวว้างใจมีผลกระทบในทางท่ีดี
ต่อความส าเร็จของธุรกิจดา้นบริการ เพราะจะเป็นการช่วยใหมี้ผูบ้ริโภคมากข้ึน 
 Stathopoulou & Balabanis (2016) กล่าววา่ ความไวว้างใจของผูบ้ริโภคเป็นแรง
ขบัเคล่ือนท่ีส าคญัท่ีน าไปสู่ความจงรักภกัดี 
 Qurna, Yahyaoui & Almulla (2017) กล่าววา่ ความไวว้างใจเป็นหน่ึงในคุณสมบติั
ท่ีส าคญัท่ีจะช่วยใหผู้บ้ริโภคเกิดความจงรักภกัดี 
 Abrantes, Seabra, Lages & Jayawardhena (2013) ศึกษาเร่ือง อิทธิพลของความ
ไวว้างใจมีผลต่อการบอกต่อในธุรกิจออนไลน์ ผลการวจิยัพบวา่ ความไวเ้น้ือเช่ือใจมีผลทางบวกต่อ
การบอกต่อ 
 Cheng & Huang (2013) ศึกษาเร่ือง อิทธิพลของความไวว้างใจมีผลต่อการกลบัมา
ใชบ้ริการซ ้ าในธุรกิจออนไลน์ ผลการวิจยั พบวา่ ความไวเ้น้ือเช่ือใจมีอิทธิพลทางบวกต่อการกลบั 
มาใชบ้ริการซ ้ า 
 
 การสร้างความไว้วางใจ  
 การสร้างความไวว้างใจคือการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ และปัจจยัแห่งความส าเร็จ
ของนกัการตลาดหรือผูข้าย ซ่ึง Millar & Millar (2009 ,อา้งอิงใน วิภาวรรณ  มโนปราโมทย,์ 2556) 
ช้ีแจงวา่การสร้างความไวว้างใจ หรือ Trust ประกอบไปดว้ยตวัอกัษร 5 ตวันัน่ คือ T R U S T ซ่ึง
หมายถึงปัจจยั 5 อยา่งท่ีจะช่วยในการสร้าง ความสัมพนัธ์ท่ีแนบแน่นและย ัง่ยนืกบัลูกคา้  
 T = Truth ความจริง: เร่ืองท่ีลูกคา้ไม่สามารถยอมรับได ้คือการโกหก และการโกหก 
ยงัเป็นส่ิงท่ีจะไปท าลายความไวว้างใจของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด ความซ่ือสัตยเ์ป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ
ซ่ึงความซ่ือสัตยจ์ะท าใหเ้กิดความสัมพนัธ์ท่ีดีและเน่ินนาน  
 R = Reliability ความน่าเช่ือถือ ความไวว้างใจจะเกิดข้ึนเม่ือเราสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดทุ้กๆคร้ังท่ีผูใ้ห้บริการติดตามผลหลงัการขาย ส่ิงท่ีเกิดข้ึน คือ ความไวว้างใจ 
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 U = Understanding ความเขา้ใจ: เม่ือผูใ้หบ้ริการสามารถท าความเขา้จ าถึงความตอ้งการ 
ของลูกคา้ไดแ้ละใชค้  าถามท่ีแสดงใหลู้กคา้เห็นถึงความสนใจ นั้นหมายถึงเราไดท้  าให้เกิดความไวว้างใจ
ข้ึนในทางธุรกิจ  
 S = Service การบริการ: การบริการลูกคา้ท่ีเป็นรายบุคคล เป็นวิธีการสร้างความไว  ้
วางใจท่ี ดีท่ีสุด  
 T = Take your time การให้เวลา: ทุกปัจจยัท่ีกล่าวในขา้งตน้ ไม่สามารถใชเ้วลา
เพียงนิด เดียวในการสร้างข้ึน ผูใ้หบ้ริการจ าเป็นจะตอ้งหมัน่ติดตามผล หมัน่เขา้หาลูกคา้โดยการไป
พบ ช่วย แกปั้ญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึน และส่งสินคา้ตรงเวลา กล่าวค าขอบคุณต่อลูกคา้อยา่งเสมอๆ  
 T R U S T ทั้ง 5 ตวัอกัษรน้ีเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัต่อผูท้  างานดา้นบริการลูกคา้ท่ี
จ  าเป็นจะตอ้งจดจ าใหไ้ดข้ึ้นใจและยดึเป็นหลกัธรรมประจ าใจ ประจ ากาย เพื่อน าไปปฏิบติัเพื่อท่ีจะ
สามารถ กา้วไปใหถึ้งเป้าหมายได ้ซ่ึงก็คือการพิชิตใจของลูกคา้อยา่งยาวนานและย ัง่ยนื 
 ความไว้วางใจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ Salam, Iyer, Palvia & Singh (2005,อา้งอิงใน 
วภิาวรรณ มโนปราโมทย,์ 2556) อธิบายความไวว้างใจในการซ้ือสินคา้ทาง อินเทอร์เน็ตวา่ ความตั้งใจ
ท่ีจะซ้ือสินคา้จะเร่ิมตน้จากประสบการณ์ท่ีเป็นส่วนบุคคลต่อการใชเ้วบ็ไซต ์ท่ีจะสร้างการรับรู้ต่อ
ผูใ้ช้บริการ โดยผูซ้ื้อจะพฒันาประสบการณ์ท่ีไดรั้บเป็นความเช่ือของตนท่ีมีต่อ เวบ็ไซต์ในเร่ือง
ต่างๆข้ึนมา ซ่ึงความเช่ือเชิงบวกจะน าไปสู่ทศันคติท่ีดีในการใชบ้ริการ ก่อใหเ้กิดความ ตั้งใจท่ีจะใช้
บริการตลอดจนในท่ีสุดในกลายเป็นความตั้งใจซ้ือ เม่ือผูซ้ื้อพบวา่เวบ็ไซตน้ี์เป็นท่ีไวว้างใจ ไดก้็จะ
สร้างโอกาสท่ีจะพฒันาความสัมพนัธ์น้ีสู่ความมัน่ใจรวมทั้งความเตม็ใจท่ีจะซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตน้ี์
ในคราวต่อๆ ไป  
 Lee & Turban (2001, อา้งอิงใน วิภาวรรณ มโนปราโมทย์, 2556) ไดก้ล่าวว่า
รูปแบบความไวว้างใจในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์คือสถานะ ในดา้นจิตวิทยาของทั้งสองฝ่ายท่ีก าลงั
ติดตามปฏิสัมพนัธ์ระหว่างกนั เพื่อท าให้แผนการท่ีไดว้างไว ้ประสบความส าเร็จ หรือสามารถพูด
ไดอี้กอย่างหน่ึงว่า ทั้งสองฝ่ายมีความเส่ียงในการท าการคา้และ การสั่งซ้ือขายผา่นระบบอินเทอร์เน็ต 
เน่ืองจากผูข้ายและผูซ้ื้อไม่ไดมี้การพบหนา้กนั ผูซ้ื้อไดเ้ห็นเพียง แค่รูปภาพของสินคา้แต่ไม่เห็นตวั
สินคา้จริงๆ การรับรองคุณภาพและการให้ค  าสัญญาในการจดัส่งถูก พูดอย่างง่ายดาย แต่ผูค้า้จะรักษา
สัญญาหรือไม่ไม่มีใครสามารถตอบได ้
 ดงันั้นการคา้เช่นน้ีจะตอ้งมีความไวว้างใจของทั้งสองฝ่ายในระดบัสูง คือ ทั้งผูซ้ื้อ
และผูข้ายซ่ึง เป็นเร่ืองยากของผูท่ี้ท  าธุรกิจทางดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีจะสามารถสร้างความไว ้
วางใจใหเ้กิด ข้ึนกบัลูกคา้ได 
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 รูปแบบความไวว้างใจในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ตามแบบของ Lee & Turban (2001, 
อา้งอิงใน วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์,2556) ไดแ้บ่ง ปัจจยัหลกัของความไวว้างใจออกเป็น 3 ปัจจยั
หลกั ไดแ้ก่ 
 1.  ความไวว้างใจในตวัผูข้ายสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต เม่ือผูข้ายมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั
ผูซ้ื้อ มีความซ่ือสัตยสุ์จริต จะส่งผลใหผู้ซ้ื้อเกิดความเช่ือถือในตวัผูข้าย ซ่ึงจะสร้างความไวว้างใจต่อ
ตวัผูข้ายดว้ย  
 2. ความไวว้างใจในระบบอินเทอร์เน็ตวา่เป็นช่องทางหน่ึงของการซ้ือขาย ระบบงาน 
คอมพิวเตอร์เป็นส่ือกลางและมีส าคญัต่อการพาณิชยอิ์เล็กซ์ทรอนิกส์ โดยท่ีผูซ้ื้อจะติดต่อผูข้ายใน
การซ้ือสินคา้ผา่นทางอินเทอร์เน็ตแทนการติดต่อพนกังานขายท่ีหนา้ร้าน ดงันั้น การสร้างความไว ้
วางใจใน ระบบอินเทอร์เน็ต จึงมีส่วนประกอบ ดงัน้ี การมีเสถียรภาพและความน่าเช่ือถือของระบบ
อินเทอร์เน็ต รวมไปถึงความเขา้ใจในระบบอินเทอร์เน็ตและความปลอดภยัในการช าระเงิน  
 3. ความไวว้างใจในธุรกิจและกฎระเบียบของสภาพแวดลอ้ม การท าธุรกรรมผา่น
อินเทอร์เน็ตถือ เป็นภยัคุกคามในความเป็นส่วนตวั เน่ืองจากผูซ้ื้อจ าเป็นตอ้งเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล
บางส่วน ดงันั้น การรักษาความปลอดภยัและการเก็บความลบัในความเป็นส่วนตวัของผูซ้ื้อเป็นปัจจยั
ท่ีส าคญัท่ีจะ สร้างความไวว้างใจระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้ายซ่ึงมีวิธีป้องกนัไดโ้ดยองคป์ระกอบต่างๆ เช่น 
กฎหมายในการ ปกป้องผูบ้ริโภค และวฒันธรรมของธุรกิจ 
 
2.3  แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) 
 
 การตลาดสังคมออนไลน์ คือ รูปแบบของการสร้างเคร่ืองมือทางการตลาดบนโลก
อินเทอร์เน็ตซ่ึงมีการใช้ส่ือออนไลน์ในการกระจายและสร้างมูลค่าทางการตลาด โดยการสร้างการติดต่อ 
ส่ือสารและสร้างตราสินคา้ให้บรรลุตามความตอ้งการ โดยพื้นฐานการสร้างการตลาดสังคมออนไลน์
นั้นเป็นการสร้างกิจกรรมทางการตลาดทั้งเน้ือหา รูปภาพ ภาพเคล่ือนไหว เสียงเพื่อวตัถุประสงค์
หลกัของการตลาดเพื่อกระจายเน้ือหาไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึงการตลาดผา่นสังคมออนไลน์ถือไดว้่าเป็น
ความนิยมแนวใหม่ในทางธุรกิจท่ีจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งง่าย นอกจากน้ีการตลาดผา่นสังคม
ออนไลน์สามารถพฒันาช่องทางท่ีหลากหลายในการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการไดห้ลากหลาย
รูปแบบและกิจกรรม เช่น อีเมลห์รือการโฆษณาออนไลน์บนเวบ็ไซต ์เป็นตน้ (Kaur, 2016) 
 นอกจากน้ี ส่ือสังคมออนไลน์ยงัช่วยนกัการตลาดพฒันาโอกาสทางการธุรกิจใน
การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี (Kelly, Kerr & Drennan, 2010 อา้งใน 
Godey, Manthiou, Pederzoli, Rokka, Aiello, Donvito & Singh, 2016) ยิ่งไปกวา่นั้น ส่ือสังคม
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ออนไลน์เป็นหนทางในการสร้างเน้ือหาทางการตลาดของตราสินคา้ไดด้ว้ยการกสร้างสรรค ์กระจาย
หรือน าส่ือไปถึงผูบ้ริโภค เป็นเคร่ืองมือประเภทหน่ึงท่ีสร้างภาพลกัษณ์ตราสินคา้และนกัการตลาด
นิยมชมชอบในการใชส้ร้างการตลาด (Tsai & Men, 2013 อา้งใน Godey, et al., 2016) 
 ทั้งน้ีตวัอย่างการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ของวงการธุรกิจสินคา้หรูหราหรือตราสินคา้ 
ระดบัแพงนิยมใชเ้คร่ืองมือส่ือสังคมออนไลน์เป็นหลกัในการกระตุน้ทางการตลาดเพื่อสร้างให้ตรา
สินคา้ประสบความส าเร็จ ตวัอยา่งเช่น หลุยส์ วิตตอง (Louis Vuitton: LV) มีการน าเสนอวีดีโอการเดิน
แบบผา่นทางเฟซบุ๊กแฟนเพจ ซ่ึงท าให้เหล่าบรรดาผูช่ื้นชอบตราสินคา้นิยมชมชอบและมีความสุข
กบัโชวไ์ดเ้หมือนใกลชิ้ดกบัตราสินคา้และกิจกรรมของตราสินคา้ (Kapferee, 2012) รวมไปถึง เบอร์เบอร่ี 
(Burberry) มีการน าเสนอร้านคา้ออนไลน์ต่อลูกคา้ชาวจีน ซ่ึงเป็นการเปิดบริการบนโลกอินเทอร์เน็ต
ตลอด 24 ชัว่โมง โดยรวมไปถึงระบบการอ านวยความสะดวกและเปิดให้มีการพูดคุยแลกเปล่ียน
สอบถาม ทั้งน้ีเบอร์เบอร่ียงัมีบญัชีการเขา้ถึงของนกัสังคมออนไลน์ชาวจีนผา่นเวบ็ไซต ์ไม่วา่จะเป็น 
kaixin001.com และ douban.com ทั้งน้ี ผูมี้ช่ือเสียงพื้นเมืองของชาวจีนยงัมีการสนทนาเก่ียวกบัเบอร์เบอ
ร่ีผา่นส่ือสังคมออนไลน์อนัเป็นช่ือเสียงของจีนหรือโปรแกรมท่ีมีช่ือเสียงบนโลกออนไลน์ ท่ีเรียกวา่ 
ไวโบ (Weibo) ซ่ึงเป็นเวบ็ไซตใ์นรูปแบบไมโครบล็อกท่ีมีช่ือเสียงท่ีสุดในจีน นอกจากน้ีเดือนมกราคม 
ปี 2012 เบอร์เบอร่ีมีผูติ้ดตามจานวน 180,000 คน ในเวบ็ไซตไ์วโบ ซ่ึงเพิ่มข้ึนจาก 90,000 คนในตน้
ปี 2011 (Spillecke & Perrey, 2012) นอกจากน้ี การตลาดของธุรกิจประเภทหรูหราหรือสินคา้ระดบั
แพงมีการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ในการกระตุน้ยอดขาย โดย  Kim & Ko (2012) ไดอ้ธิบายการใช้
การตลาดของส่ือสังคมออนไลน์จากสินคา้ประเภทหรูหราหรือระดบัแพงถึงความพยายามพฒันาตรา
สินคา้ดว้ย 5 ทิศทางผา่นระบบการตลาดสังคมออนไลน์ ซ่ึงประกอบดว้ย ความบนัเทิง การปฏิสัมพนัธ์ 
ความนิยม ความเฉพาะเจาะจง และการตลาดแบบปากต่อปาก 
 
 2.3.1  ความบันเทงิ (Entertainment) 
  ความบนัเทิงในการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ หมายถึง ผลจากความสนุก
ในการร่วมเล่นหรือมีส่วนร่วมจากเคร่ืองมือสังคมออนไลน์ โดยก่อให้เกิดประสบการณ์ร่วม (Agichtein, 
2008, อา้งอิงใน จิดาภา ทดัหอม, 2558) 
  Shao (2009) พบวา่ ความบนัเทิงเป็นตวักระตุน้หลกัในการบริโภคเน้ือหา
ของผูบ้ริโภค 
  Park (2009) ยงัระบุวา่ความบนัเทิงเป็นตวัขบัเคล่ือน สร้างให้เกิดการมีส่วนร่วม
ในสังคมออนไลน์ ทั้งน้ีการสร้างเน้ือหากิจกรรมผ่านเคร่ืองมือสังคมออนไลน์ของตราสินคา้เป็น
การสร้างความเพลิดเพลิน ส่วนร่วมและยงัรวมไปถึงยงัพบวา่ผูบ้ริโภคใชเ้คร่ืองมือสังคมออนไลน์มี
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การใชต้ราสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัเน้ือหาท่ีก่อใหเ้กิดความสนุกสนาน ผอ่นคลายและเกิดเป็นงาน
อดิเรก (De Marez & Verleye, 2009) 
 
 2.3.2 การปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) 
  Daugherty, Eastin & Bright (2008) พบวา่ การสร้างปฏิสัมพนัธ์ในสังคม
ออนไลน์เป็นแรงกระตุน้ตวัส าคญัในการสร้างความสัมพนัธ์และจดัการเน้ือหา ซ่ึงเคร่ืองมือสังคม
ออนไลน์เป็นตวัช่วยหรือเป็นพื้นท่ีให้ผูค้นมีการแลกเปล่ียนความคิดเห็น ขอ้มูลบนพื้นท่ีของส่ือสังคม
ออนไลน์ รวมไปถึงระหวา่งตราสินคา้และกลุ่มลูกคา้กนัเอง  
  Muntinga, Moorman & Smit (2011) อธิบายถึงการปฏิสัมพนัธ์บนโลก
สังคมออนไลน์ว่าสามารถจดัผูใ้ชท่ี้มีความสอดคลอ้งกบัตราสินคา้ และสามารถสร้างรูปแบบของส่ือ 
สังคมออนไลน์เพื่อท่ีจะเขา้ถึงลูกคา้ สร้างความคิด ปฏิกิริยาโตต้อบกลบัและการพูดคุยถึงสินคา้และ
ตราสินคา้ได ้
  ทั้งน้ีส าหรับการแบ่งประเภทของส่ือสังคมออนไลน์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 
2 กลุ่ม คือ กลุ่ม Profile Based และ Content Based ซ่ึงข้ึนอยูก่บัลกัษณะของการติดต่อและปฏิกิริยา
ตอบกลบั ซ่ึงในความเป็นจริงกลุ่มสังคมออนไลน์ประเภท Profile Based คือ มุ่งเนน้สมาชิกเด่ียว 
เน้ือหาจะสอดคลอ้งกบัสมาชิก วตัถุประสงคห์ลกัจะชกัชวนกลุ่มผูใ้ชส่ื้อสังคมออนไลน์โดยเนน้หวัขอ้
หรือเน้ือหาท่ีเฉพาะเจาะจง หรือผูใ้ชท่ี้อยูเ่บ้ืองหลงัโปรแกรมต่างๆ ทางสังคมออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก 
(Facebook) ทวติเตอร์ (Twitter) และวอทแอพ (WhatsApp) แต่ในทางกลบักนั ส าหรับกลุ่ม Content 
Based คือ กลุ่มท่ีเคร่ืองมือทางออนไลน์มุ่งเนน้ดา้นเน้ือหาหรือเน้นตอบค าถามพูดคุยเร่ืองของเน้ือหา
จุดประสงคห์ลกัสาหรับผูใ้ช้คือรวมเน้ือหาไวก้บัโปรไฟล์ เช่น ฟลิค (Flickr) อินสตราแกรม(Instagram) 
พินเทอเรส (Pinterest) และยทููป (Youtube) (Zhu & Chen, 2015) 
 
 2.3.3 ความนิยม (Trendiness) 
  เคร่ืองมือส่ือสังคมออนไลน์ น าเสนอข่าวด่วน ข่าวท่ีเป็นประเด็นในเวลา
เดียวกนั (Naaman,Becker & Gravano, 2011) ทั้งน้ีความนิยมของขอ้มูลบนโลกส่ือสังคมออนไลน์
สามารถรวม 4 แรงกระตุน้ ไดแ้ก่ การควบคุมดูแล ความรู้ ขอ้มูลก่อนการซ้ือและแรงบนัดาลใจ ซ่ึง
การควบคุมดูแลอธิบายถึงการคน้หา การสอดส่อง และรวมไปถึงการนาความทนัสมยั ส าหรับความรู้ 
หมายถึง ขอ้มูลของตราสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ เพื่อสร้างความรู้ให้กบัลูกคา้และก่อให้
ลูกคา้เกิดประสบการณ์หรือกระตุน้ก่อนการซ้ือ ส่วนก่อนขอ้มูลก่อนการซ้ือช่วยส่งเสริมให้ลูกคา้มี
ความอยากโดยตอ้งใชก้ารส่ือสารของตราสินคา้เพื่อกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ สุดทา้ยแรง
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บนัดาลใจหมายถึงความอยากท่ีจะซ้ือ ความตอ้งการและพยายามหาขอ้มูลเพื่อท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ทั้งน้ีแรงบนัดาลใจรวมไปถึงเร่ืองของการท่ีลูกคา้มองดูภาพพจน์ท่ีจะเกิดในการตดัสินใจ ความทนัสมยั
ของสินคา้และความเป็นกระแส (Muntinga, et al., 2011) 
 
 2.3.4 ความเฉพาะเจาะจง (Customization) 
  Schmenner (1986) กล่าววา่ ระดบัของความเฉพาะเจาะจงคือการบริการท่ี
สร้างความพึงพอใจต่อระดบัของผูบ้ริโภคโดยความพึงพอใจส่วนตวั หรือตราสินคา้สามารถสร้าง
ความรู้สึกเป็นส่วนตวั หรือสร้างความแขง็แกร่ง ดึงดูดใจและจงรักภกัดีต่อตราสินคา้  
  Martin & Todorov (2010, อา้งอิงใน จิดาภา ทดัหอม, 2558) ซ่ึงในโลกของ
ส่ือสังคมออนไลน์ ความเฉพาะเจาะจงรวมไปถึงการเขา้ถึงผูบ้ริโภคจากการส่งหรือน าเสนอขอ้ความ
หรือสาร Zhu & Chen (2015) แบ่งประเภทของการกระจายข่าวหรือน าเสนอขอ้ความ ข้ึนอยู่กบั
ระดบัความเฉพาะเจาะจงของสารหรือขอ้ความนั้น แบ่งได ้2 ประเภท 1. ขอ้ความเฉพาะเจาะจง 2.
การแพร่กระจายข่าว ซ่ึงส าหรับขอ้ความเฉพาะเจาะจงนั้นจะระบุลูกคา้หรือกลุ่มผูรั้บสารขนาดเล็ก
เช่น การประกาศผา่นทางเฟซบุก๊ ส่วนการแพร่กระจายข่าวจะเป็นการกระจายไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ี
มีความสนใจ เช่น การทวีตทวิตเตอร์ ตวัอย่าง เช่น ตราสินคา้เบอร์เบอร่ีและกุ๊ซซ่ีสร้างความเฉพาะ 
เจาะจงโดยการส่งของขวญัออนไลน์ไปยงัลูกคา้ โดยส่งเป็นรายบุคคล ซ่ึงมีการออกแบบและขอ้ความ
นั้นเฉพาะเจาะจงต่อบุคคล ก่อใหเ้กิดความพิเศษส่วนตวัต่อลูกคา้ของตราสินคา้ สร้างความเป็นเอกลกัษณ์
ส่วนตวั (Sangar, 2012) 
 
  2.3.5 การตลาดแบบปากต่อปาก (Word of mouth หรือ WOM) 
  ส่ือสังคมออนไลน์มีความเก่ียวเน่ืองกบัการตลาดแบบปากต่อปากประเภท
ท่ีเรียกวา่ WOM ซ่ึงเป็นการบอกต่อของผูบ้ริโภคผา่นโลกของอินเทอร์เน็ตเก่ียวกบัสินคา้และตราสินคา้  
  Muntinga, et al., (2011) ซ่ึงการตลาดแบบปากต่อปากบนโลกออนไลน์
สร้างความน่าเช่ือถือ ความรู้สึกร่วม และความสัมพนัธ์กนัส าหรับลูกคา้ซ่ึงมีมากกว่านกัการตลาด
สร้างบนโลกของเวบ็ไซต ์(Gruen & Sloman,2006)  
  Chu & Kim (2011) พบวา่ การตลาดแบบปากต่อปากออนไลน์ แบ่งออก 
เป็น 3 ส่วน คือ การคน้หาความคิดเห็น การออกความคิดเห็น การผา่นความคิดเห็น ซ่ึงระดบัการคน้หา
ขอ้มูลความคิดเห็นของลูกคา้อยูใ่นระดบัสูงซ่ึงหาขอ้มูลและค าแนะน า เม่ือมีการตดัสินใจซ้ือและมี
การแสดงความคิดเห็นซ่ึงเรียกวา่ผูน้ าความคิด ซ่ึงเป็นจุดท่ีมีอิทธิพลในการสร้างทศันคติและพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคคนอ่ืนได ้ถือไดว้า่ทรงอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือตราสินคา้นั้นได ้ทั้งน้ีการตลาด
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แบบปากต่อปากมีส่วนประกอบท่ีส าคญัดว้ยกนั 5 ประการ ดงัน้ี 1) การใหค้วามรู้เก่ียวกบัสินคา้และ
การบริการ 2)แนวทางส าหรับการระบุหาผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการแบ่งปันขอ้มูล 3) การสรรหาเคร่ืองมือ
ทางการตลาดในการแสดงความคิดเห็นและแบ่งปันขอ้มูล 4) การศึกษาวิธีการ เวลาและสถานท่ีใน
การบอกต่อและแสดงความคิดเห็น 5) การรับฟัง โตต้อบความคิดเห็นและแบ่งปันขอ้มูล (Lake, 
2010 อา้งใน จีรนนัท ์กาญจนสิทธ์ิ, 2557) 
 
2.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 ชญานนท์  ใช้สง่า (2559) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัความไวว้างใจในตราสินคา้ และ
ชุมชนออนไลน์ของตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมผ่านช่องทางเครือข่าย
สังคมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง อายุ 40–59 ปี สถานภาพโสด การศึกษาปริญญาตรีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายได้
ประมาณ 40,001–50,000 บาท นอกจากน้ีผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัความไวว้างใจใน
ตราสินคา้ดา้นความน่าเช่ือถือของตราสินคา้ ความไวว้างใจในตราสินคา้ดา้นความเอ้ือเฟ้ือของตรา
สินคา้ ปัจจยัชุมชนตราสินคา้ออนไลน์ดา้น ความสัมพนัธ์ของผูบ้ริโภคกบัผลิภณัฑ์และชุมชนตรา
สินคา้ออนไลน์ดา้นความสัมพนัธ์ของผูบ้ริโภค กบัองคก์ร มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนม
ผา่นช่องทางเครือข่ายสังคมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จิดาภา ทดัหอม  (2558) ไดท้  าการศึกษา การตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ความไว ้
วางใจและคุณภาพของระบบสารสนเทศท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางการถ่ายทอด 
สดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบว่า 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้ริโภคออนไลน์
ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ไดแ้ก่ ปัจจยัการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
ดา้นความบนัเทิง ปัจจยัความไวว้างใจ ปัจจยัคุณภาพของระบบสารสนเทศ ดา้นคุณภาพระบบและ
การบริการ โดยร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครได ้คิดเป็นร้อยละ 67.8 ในขณะท่ีปัจจยัการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ความนิยม ความเฉพาะเจาะจง การบอกปากต่อปาก และปัจจยัคุณภาพของระบบ
สารสนเทศ ดา้นคุณภาพขอ้มูลไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์
ของผูบ้ริโภค 
 วธญันนัท ์ วรเศรษฐพงษ ์(2558) ไดท้  าการศึกษาความไวว้างใจในธุรกิจอีคอมเมิร์ซ
ของบริษทัลาซาดา้  ผลการวิจยัพบวา่ 1) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความไวว้างใจ ประกอบดว้ย การรับรู้
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ความเส่ียง การรับรู้คุณภาพ ความเช่ือมัน่ ความเตม็ใจ ความตั้งใจแบ่งปันขอ้มูล ความตั้งใจซ้ือสินคา้ 
และความตั้งใจ ท าตามค าแนะน าของผูข้าย และ 2) จากการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบหลายตวัแปรของ
ความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัดา้นความไวว้างใจ ความเต็มใจ และการรับรู้ความเส่ียง กบัปัจจยัดา้น
ความตั้งใจแบ่งปันขอ้มูล ความตั้งใจซ้ือสินคา้ และความตั้งใจท าตามค าแนะน าของผูข้าย อยา่งมีนยั 
ส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ปัจจยัดา้นการรับรู้คุณภาพ และความเช่ือมัน่ กบัปัจจยัดา้นความไวว้างใจ 
และความเตม็ใจมีนยัส าคญั ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ในขณะท่ีปัจจยัดา้นการรับรู้ช่ือเสียง กบัปัจจยัดา้น
ความไวว้างใจ และความเตม็ใจ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ชญาขนิ์ษฐ์ กาญจนการุณ (2556) ไดท้  าการศึกษาปัจจยัดา้นความไวว้างใจต่อตรา
สินคา้และการรับรู้ดา้น Brand Coolness ของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือโทรศพัท ์มือ
ถือยี่ห้อ ซัมซุง ซ่ึงใช้แบบสอบถามในการรวบรวมขอ้มูล โดยแจกให้กบัผูท่ี้สนใจจะซ้ือโทรศพัท์
สมาร์ทโฟนยีห่อ้ซมัซุง จ  านวน 384 ราย การวเิคราะห์ขอ้มูลจากการศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้นความไว ้
วางใจต่อตราสินคา้ และองค์ประกอบทั้ง 3 ดา้น คือ ความสามารถของแบรนด์ (Ability) ความซ่ือสัตย์
ของแบรนด์ (Integrity) และความใส่ใจท่ีมีให้กบัลูกคา้ (Benevolence) และองคป์ระกอบดา้นลกัษณะ 
เฉพาะของ ตราสินคา้ (Uniqueness) และความเป็นตน้ฉบบัของตราสินคา้ (Authenticity) ของปัจจยั 
Brand Coolness ไม่ส่งผลกระทบตอความตั้งใจซ้ือสมาร์ทโฟนยี่ห้อซมัซุง ส่วนปัจจยัท่ีส่งผลกระทบ
ต่อความตั้งใจซ้ือสมาร์ทโฟนยีห่อ้ซมัซุงคือ ปัจจยัดา้น Brand Coolness และองคป์ระกอบอีก 3 ดา้น 
คือ ความน่าต่ืนเตน้ของตราสินคา้ (Excitement) ความสอดคลอ้งระหว่างภาพลกัษณ์ของผูบ้ริโภค
และตราสินคา้ (Congruity) และนวตักรรมของตราสินคา้ (Innovative) 
 Godey, et al. (2016) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง Social Media Marketing Efforts of 
Luxury Brands: Influence on Brand Equity and Consumer Behavior เพื่อศึกษาเคร่ืองมือทางส่ือ 
สังคมออนไลน์ผ่านกิจกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการสร้างตราสินคา้ราคาแพงและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ผา่นตราสินคา้ราคาแพงจ านวน 5 ตราสินคา้ ดงัน้ี เบอร์เบอร่ี (Burberry) ดิออร์ (Dior) กุชช่ี (Gucci) 
เฮอร์เมส (Hermes) หลุยส์ วิตตอง (Louis Vuitton) ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ เคร่ืองมือส่ือสังคม ออนไลน์
มีอิทธิพลเชิงบวกอยา่งมีนยัส าคญัเก่ียวกบัความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ (0.876) ความตอ้งการของ
ตราสินคา้ (0.739) และราคาสินคา้ท่ีมีราคาสูง (0.648) ทั้งน้ีการตั้งคุณค่าของตราสินคา้ โดยใชส่ื้อ
สังคมออนไลน์มีศกัยภาพในการสร้างตราสินคา้ ซ่ึงมีเป้าหมายในลกัษณะเดียวกบักิจกรรมทางการตลาด
โดยไป และพบวา่มิติความบนัเทิง การปฏิสัมพนัธ์ ความนิยม การตลาดปากต่อปาก เป็นตวักระตุน้
ผูบ้ริโภคผา่นทางเคร่ืองมือส่ือสังคมออนไลน์ โดยเฉพาะกบัผูบ้ริโภคเป็นหลกัผา่นทางส่ือ ออนไลน ์
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2.5  กรอบแนวคิดการวจัิย 

 

 

        ตัวแปรต้น                       ตัวแปรตาม 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.3 กรอบแนวคิด ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้
 เคร่ืองประดบัและอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
 (Facebook live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 

 

ดา้นความบนัเทิง  

ดา้นการปฏิสัมพนัธ์  

ดา้นความนิยม  ความไวว้างใจ 

 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทอญัมณีและ

เคร่ืองประดบัผา่นช่องทาง 
การถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ 

(Facebook Live) ของ
ผูบ้ริโภคในประเทศไทย 

ดา้นความเฉพาะเจาะจง 

การตลาดแบบปากต่อปาก  



35 

บทที ่3 
วธิีด าเนินการวจิัย 

 
 ศึกษา เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย” ซ่ึงผูว้จิยัไดก้  าหนดวธีิด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 
 3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2  วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
 3.3  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.4  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.5  การวเิคราะห์ขอ้มูล และสถิติท่ีใช ้
 
3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 3.1.1 ประชากร 
          ประชากรในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณี และ
เคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ในประเทศไทย 
 
 3.1.2  กลุ่มตัวอย่าง 
           เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณี
และเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ในประเทศไทย ซ่ึงไม่
ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นในการก าหนดขนาดตวัอยา่งท่ีจะท าการศึกษาในคร้ังน้ี โดย
ค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากร จากสูตรของ W.G. Cochran ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ก าหนดค่าความคลาดเคล่ือน 0.05 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2561) ตามสูตร
ค านวณดงัต่อไปน้ี 

   n = 2d

2P)ZP(1  

 
  แทนค่า n  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
      e  =  ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน 
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   z = ค่ามาตรฐานซ่ึงข้ึนอยู่กบัระดับความเช่ือมัน่ (ระดับ
     ความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัส าคญั 0 .05  มีค่า  Z= 
     1.96) ไดก้ลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี ทั้งหมดจ านวน 
     384 ตวัอยา่ง   
 
3.2  วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
 
 ผูว้ิจยัไดเ้ลือกใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) เพื่อใชใ้น
การเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชแ้บบสอบถามท่ีไดจ้ดัเตรียมไวน้ าไปเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งประชากร 
คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ในประเทศไทย  
 
3.3  การสร้างและรูปแบบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 
 การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล ตามล าดบัต่อไปน้ี 
 1. ศึกษาวิธีการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารและต าราท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดกรอบแนวคิดในการสอบถาม 
 2. ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารการวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยพิจารณาถึง
รายละเอียดต่างๆ เพื่อใหค้รอบคุลมวตัถุประสงคข์องการวจิยัท่ีก าหนดไว ้
 3. ร่างเคร่ืองมือข้ึนให้สอดคลอ้งกบักรอบแนวคิดและวตัถุประสงคข์องการวิจยั
เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งเพื่อน ามาวเิคราะห์ 
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูว้ิจยัสร้างข้ึน
เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยศึกษาจากเอกสารรายงานวิจยัต่างๆ 
ประกอบดว้ยขั้นตอน ดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามขอ้มูลขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยเป็นแบบ
ปลายปิด (Close end question) ใหเ้ลือกตอบในช่องท่ีก าหนด มีจ านวน 13 ขอ้ค าถามดงัตารางท่ี 3.1 
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ตารางท่ี  3.1 แสดงตวัแปร ระดบัการวดัขอ้มูล และเกณฑ์การแบ่งกลุ่ม ส าหรับขอ้มูลส่วนบุคคล
 ของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 14 ขอ้ 

ตวัแปร มาตรวดั เกณฑก์ารแบ่งกลุ่ม 
1.  เพศ Nominal 1.  ชาย 

2.  หญิง 
2.  อาย ุ
 

Ordinal 1. 21-30 ปี  
2. 31-40 ปี 
3. 41-50 ปี 
4. 51-60 ปี 
5. 60 ปีข้ึนไป 

3.  สถานภาพ 
 

Nominal 1. โสด  
2. สมรส 
3. หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

4.  ระดบัการศึกษาสูงสุด 
 

Ordinal 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
2.  ปริญญาตรี 
3. สูงกวา่ปริญญาตรี   

5.  อาชีพ Nominal 1. รัฐวสิาหกิจ 
2. ขา้ราชการ 
3. พนกังานบริษทัเอกชน 
4. เกษตรกร 
5.  นกัศึกษา 
6. ธุรกิจส่วนตวั 
7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
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ตารางท่ี  3.1 แสดงตวัแปร ระดบัการวดัขอ้มูล และเกณฑ์การแบ่งกลุ่ม ส าหรับขอ้มูลส่วนบุคคล
 ของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 14 ขอ้ (ต่อ) 

ตวัแปร มาตรวดั เกณฑก์ารแบ่งกลุ่ม 
6. รายไดต่้อเดือน Norminal 

 
1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000บาท 
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. 50,000 บาทข้ึนไป 

7. ช่องทางส่ือโฆษณา
 ออนไลนท่ี์มีผลต่อ 
 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 ของท่านมากท่ีสุด 
 

Nominal 1. Facebook    
2. Instagram 
3. Blog 
4. Twitter 
5. YouTube 

8. ความถ่ีในการใชช่้องทาง
 ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้
 ของท่าน 
 

Ordinal 1. นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ 
2. 1 คร้ังต่อสัปดาห์ 
3. 2 – 5 คร้ังต่อสัปดาห์  
4. มากกวา่ 5 คร้ังต่อสัปดาห์                          

9. ประเภทของประเภท 
 อญัมณีและเคร่ืองประดบั
 ท่ีตดัสินใจซ้ือ 
 

Nominal 1. แหวน 
2. สร้อย 
3. ต่างหู 
4. ก าไลขอ้มือ 
5. เพชรหรืออญัมณีเมด็ร่วง 
6. อ่ืน ๆ ระบุ................................................. 

10. ท่านซ้ืออญัมณีและเคร่ือง 
 ประดบัผา่นไลฟ์สดเฟซบุก๊ 
 (Facebook Live) เป็น
 สินคา้ลกัษณะใด   

Nominal 1. สินคา้แบบใหม่ล่าสุด 
2. สินคา้ใหม่ 
3. สินคา้มือสอง/หลุดจ าน า 
4. สินคา้สั่งท า 
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ตารางท่ี  3.1 แสดงตวัแปร ระดบัการวดัขอ้มูล และเกณฑ์การแบ่งกลุ่ม ส าหรับขอ้มูลส่วนบุคคล
 ของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 14 ขอ้ (ต่อ) 
 

ตวัแปร มาตรวดั เกณฑก์ารแบ่งกลุ่ม 
11. อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ี
 ท่านซ้ือผา่นไลฟ์สด 
 เฟซบุก๊ (Facebook Live)  
 มีการรับประกนัแบบใด   

Nominal 1. ใบรับประกนัของร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย  
2. ใบเซอร์ GIA /สถาบนัอญัมณี 
3. ใบรับประกนัและรับซ้ือคืนสินคา้          
4. ไม่มีการรับประกนัสินคา้       

12. ท่านใชเ้งินเพื่อซ้ืออญัมณี
 และเคร่ืองประดบัซ้ือผา่น
 ไลฟ์สดเฟซบุก๊ในแต่ละ
 คร้ัง เป็นเงิน 
 

Ordinal 
 

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. 50,001-60,000  บาท 
7. 60,001 บาทข้ึนไป 

13. ท่านช าระเงินค่าอญัมณี
 และเคร่ืองประดบัท่ีท่าน
 ซ้ือผา่นไลฟ์สดเฟซบุก๊ 
 (Facebook Live) ดว้ย 
 ช่องทางใด  

Nominal 1. ช าระท่ีหนา้ร้านท่ีจดัจ าหน่าย     
2. โอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร 
3. ช าระผา่นบตัรเครดิต                              
4. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................        

14. ช่องทางการจดัส่งอญัมณี
 และเคร่ืองประดบัท่ีท่าน
 ซ้ือผา่นไลฟ์สดเฟซบุก๊ 
 (Facebook Live) ดว้ยช่อง 
 ทางใด  

Nominal 1. ท่านรับสินคา้เองท่ีร้านคา้ 
2. ใชบ้ริการขนส่งเช่น เคอร่ี/เอ็กเพรซ     
3. จดัส่งไปรษณียไ์ทย                                  
4. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................                  

 
 ส่วนที ่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจ ส่วนประมาณค่า 5  
ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก  ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด โดยก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนในแต่ละระดบั
ลกัษณะของขอ้ค าถามประกอบดว้ยขอ้ความท่ีเป็นใหค้วามส าคญัในแต่ละดา้น แต่ละค าถามมีค าตอบ
ใหเ้ลือกตอบเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั โดยในแต่ละค าถามจะแบ่งระดบัความส าคญั ออก 
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เป็น 5 ระดบั ซ่ึงเป็นระดบัการวดัขอ้มูลแบบอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) และไดก้ าหนดเกณฑ์
การใหค้ะแนน ดงัน้ี  
 5 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 4 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
 3 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
 2 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
 1 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 ส าหรับส่วนท่ี 2 ของแบบสอบถามมีการแบ่งออกเป็น 5 หมวดค าถามเพื่อให้
สอดคลอ้งกบักรอบของงานวจิยั ไดแ้ก่   
   1. ดา้นความบนัเทิง     จ านวน 4 ขอ้ค าถาม 
 2. ดา้นการปฏิสัมพนัธ์     จ านวน 4 ขอ้ค าถาม 
 3. ดา้นความนิยม     จ านวน 4 ขอ้ค าถาม   
 4. ดา้นความเฉพาะเจาะจง    จ านวน 4  ขอ้ค าถาม 
 5. ดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก   จ านวน  4  ขอ้ค าถาม  
ดงัตารางท่ี 3.2 
 
ตารางท่ี 3.2 แสดงขอ้ค าถามในตอนท่ีสองจ านวน 5 หมวดค าถาม ระดบัการวดั และแหล่งขอ้มูล
 อา้งอิงของขอ้ค าถาม 
 

ค าถาม มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม แหล่งอ้างองิ 

ด้านความบันเทงิ (Entertainment) 
1. ท่านมีความเพลิดเพลินอยา่งมาก ใน
 การชมการน าเสนอสินคา้เคร่ือง 
 ประดบัและอญัมณีในเฟซบุ๊กไลฟ์ 

Interval 5=  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 =  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 =  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ปรับปรุงจาก 
Wang, Wang, 
& Liu (2016) 
 

2.  ท่านคิดวา่เน้ือหาหรือการแนะน าการ
 เลือกซ้ือเคร่ืองประดบัและอญัมณี
 ในเฟซบุก๊ไลฟ์มีประโยชน์ต่อท่าน 

 

3. ท่านไดร่้วมสนุกในกิจกรรมท่ีทางร้าน
 เคร่ืองประดบัอญัมณีจดัข้ึนใน 
 เฟซบุก๊ไลฟ์ 
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ตารางท่ี 3.2 แสดง ขอ้ค าถามในตอนท่ีสองจ านวน 5 หมวดค าถาม ระดบัการวดั และแหล่งขอ้มูล
 อา้งอิงของขอ้ค าถาม (ต่อ) 
 

ค าถาม มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม แหล่งอ้างองิ 

ด้านการปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) 
1. ท่านสามารถพูดคุยสอบถามขอ้มูล
 เก่ียวกบัอญัมณีและเคร่ืองประดบั
 จากร้านคา้ผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์ได ้

Interval 5=  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 =  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 =  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ปรับปรุง
จาก Wang, 
Wang, & 
Liu (2016) 
Godey, et 
al., (2016) 
 
 
 
 
จาก Wang, 
Wang, & 
Liu (2016) 
 
 
 
 
 
 
จาก Wang, 
Wang, & 
Liu (2016) 

2.  ท่านคิดวา่การสนทนาผา่นทางเฟซบุก๊ 
 ไลฟ์ ท าใหท้่านสามารถแสดงความรู้สึก 
 ความคิดเห็นท่ีเป็นจริงได ้
3. ท่านคิดวา่การมีปฏิสัมพนัธ์ผา่นทาง
 เฟซบุก๊ไลฟ์ ง่ายต่อความรู้สึกและ
 การท าความเขา้ใจ 
ด้านความนิยม (Trendiness) 
1. ท่านคิดวา่เน้ือหาท่ีไดรั้บผา่นทางเฟซบุก๊ 
 ไลฟ์ มีความทนัสมยั 

Interval 5=  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 =  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 =  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

2. ท่านคิดวา่การคา้ขายผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์
 ก าลงัเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนั 
3. ท่านคิดวา่ร้านคา้อญัมณีและเคร่ือง 
 ประดบัในเฟซบุก๊ไลฟ์ของท่าน ก าลงั
 เป็นท่ีนิยมและมีความน่าเช่ือถือเป็น
 อยา่งมาก 

  

ด้านความเฉพาะเจาะจง (Customization) 
1. ท่านคิดวา่อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ี
 ผูป้ระกอบการน าเสนอทางเฟซบุก๊ไลฟ์
 ตรงกบัความตอ้งการของท่านในขณะท่ี
 ท่านรับชม 

Interval 5=  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 =  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 =  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงขอ้ค าถามในตอนท่ีสองจ านวน 5 หมวดค าถาม ระดบัการวดั และแหล่งขอ้มูล
 อา้งอิงของขอ้ค าถาม (ต่อ) 

ค าถาม มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม แหล่งอ้างองิ 
2. ท่านคิดวา่ผูป้ระกอบการท่ีน าเสนออญั
 มณีและเคร่ืองประดบัท่ีน าเสนอสินคา้
 ผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์สามารถจดัหา
 สินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการของท่าน 

   

3. ท่านคิดวา่อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ี
 ท่านซ้ือผา่นการผูป้ระกอบการท่ี
 น าเสนอทางเฟซบุก๊ไลฟ์มีความเป็น
 เอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

  ปรับปรุง
จาก Wang, 
Wang, & 
Liu (2016) 
 
 
 
 
จาก Wang, 
Wang, & 
Liu (2016) 
Godey, et 
al., (2016) 

4. ท่านสามารถคน้หาผูป้ระกอบการท่ีท า
 การถ่ายทอดสดผา่นช่องทางเฟซบุก๊ 
 ไลฟ์เพื่อน าเสนอสินคา้อญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัท่ีท่านตอ้งการได ้

  

การตลาดแบบปากต่อปาก (Word of 
mouth หรือ WOM) 
1. ท่านสามารถแนะน าผูป้ระกอบการท่ีน า 
 เสนอสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบั
 ผา่นเฟซบุก๊ใหแ้ก่เพื่อนของท่านใน
 ขณะท่ีท่านรับชม 

Interval 5=  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 =  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 =  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

2. ท่านสามารถแบ่งปัน (Shere) การถ่าย 
 ทอด ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ท่ีผูป้ระกอบการ
 ก าลงัน าเสนอสินคา้และท่านมีความ
 สนใจในตวัสินคา้ใหแ้ก่เพื่อนของท่าน
 ร่วมรับชม 

  

3. ท่านรู้จกัผูป้ระกอบการท่ีท่านซ้ืออญัมณี
 และเคร่ืองประดบัผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์โดย
 การแนะน าของเพื่อน  
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ตารางท่ี 3.2 แสดงขอ้ค าถามในตอนท่ีสองจ านวน 5 หมวดค าถาม ระดบัการวดั และแหล่งขอ้มูล
 อา้งอิงของขอ้ค าถาม (ต่อ) 

ค าถาม มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม แหล่งอ้างองิ 
4. ท่านจะแนะน าผูป้ระกอบการท่ีท่าน
 ตดัสินใจซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัวา่
 มีความน่าเช่ือถือแก่เพื่อนของท่าน 

   

 
 วิธีการแปลผลขอ้มูลของแบบสอบถามส่วนน้ี ผูท้  าวิจยัได้ท าการก าหนดค่าของ
อนัตรภาคชั้นส าหรับใชใ้นการแปลผลขอ้มูลโดยค านวณค่าอนัตรภาคชั้น เพื่อน ามาก าหนดช่วงชั้น 
ดว้ยการใชสู้ตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดงัน้ี (วชิิต อู่อน้, 2550) 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด  5
1-5 =     =  0.80 

             จ านวนชั้น          5 
 ดงันั้น จากเกณฑด์งักล่าวสามารถแปลความหมายได ้ดงัต่อไปน้ี 
 ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00   หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
          ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
         ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
          ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
          ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัความไวว้างใจ ส่วนประมาณค่า 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด 
มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด โดยก าหนดเกณฑ์การให้คะแนนในแต่ละระดบัลกัษณะของขอ้ค าถาม
ประกอบดว้ย ขอ้ความท่ีเป็นให้ความส าคญัในแต่ละด้าน แต่ละค าถามมีค าตอบให้เลือกตอบเป็น 
มาตรส่วนประมาณค่า 5 ระดบั แต่ละค าถามมีค าตอบให้เลือกตอบเป็นมาตรส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 
โดยในแต่ละค าถามจะแบ่งระดบัความส าคญั ออกเป็น 5 ระดบั ซ่ึงเป็นระดบัการวดัขอ้มูลแบบอนัตรภาคชั้น 
(Interval Scale) และไดก้ าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี  
 5 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 4 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
 3 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
 2 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
 1 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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 ส าหรับส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัความไวว้างใจ มี 6 ขอ้ค าถามดงัตารางท่ี 3.3 
 
ตารางท่ี 3.3 แสดง ขอ้ค าถามในตอนท่ี 3 ความไวว้างใจ จ านวน 6 ค าถาม ระดบัการวดั และแหล่ง 
 ขอ้มูลอา้งอิงของขอ้ค าถาม 
 

ค าถาม มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม แหล่งอ้างองิ 

ความไว้วางใจ 
1. ท่านมีความมัน่ใจทุกคร้ังท่ีซ้ือสินคา้ 
 อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นทาง
 เฟซบุก๊ไลฟ์วา่สินคา้ มีคุณภาพ 

Interval 5=  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 =  เห็นดว้ยนอ้ย 

วธญันนัท ์  
วรเศรษฐพงษ ์
(2558) 

2. ท่านคิดวา่ร้านคา้ในเฟซบุก๊ไลฟ์ท่ีท่าน
 เลือก มีความซ่ือสัตย ์เช่ือถือไดจ้ริง 

Interval 1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด วธญันนัท ์  
วรเศรษฐพงษ ์
(2558) และ 
ชญาขนิ์ษฐ์ 
กาญจนการุณ 
(2556) 

3. ท่านคิดวา่ระบบเฟซบุก๊ไลฟ์มีความ
 น่าเช่ือถือ 

  

4. ท่านคิดวา่ร้านคา้ท่ีท่านซ้ือสินคา้
 เคร่ืองประดบัและอญัมณีผา่นเฟซบุก๊ 
 ไลฟ์ มีความรับผดิชอบต่อการขาย 
 เม่ือเกิดปัญหา 

  

5. ท่านคิดวา่การซ้ือสินคา้อญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นในเฟซบุก๊ไลฟ์มี
 ความปลอดภยั 

  

6. ท่านคิดวา่ทางร้านอญัมณีและเคร่ือง 
 ประดบัในเฟซบุค๊ไลฟ์ มีความรู้เก่ียว 
 กบัอญัมณีและเคร่ืองประดบัมากพอ 

   

 
 วิธีการแปลผลขอ้มูลของแบบสอบถามส่วนน้ี ผูท้  าวิจยัได้ท าการก าหนดค่าของ
อนัตรภาคชั้นส าหรับใชใ้นการแปลผลขอ้มูลโดยค านวณค่าอนัตรภาคชั้น เพื่อน ามาก าหนดช่วงชั้น 
ดว้ยการใชสู้ตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดงัน้ี (วชิิต อู่อน้, 2550) 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด     =    5
1-5    =    0.80 

     จ านวนชั้น  5 
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 ดงันั้น จากเกณฑด์งักล่าวสามารถแปลความหมายได ้ดงัต่อไปน้ี 
 ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00   หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
          ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
         ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
          ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
          ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 ส่วนที ่4 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั
ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ส่วนประมาณค่า 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด 
มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด โดยก าหนดเกณฑ์การให้คะแนนในแต่ละระดบัลกัษณะของขอ้ค าถาม 
ประกอบดว้ย ขอ้ความท่ีเป็นให้ความส าคญัในแต่ละดา้น แต่ละค าถามมีค าตอบให้เลือกตอบเป็น 
มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั แต่ละค าถามมีค าตอบให้เลือกตอบเป็นมาตรส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 
โดยในแต่ละค าถามจะแบ่งระดบัความส าคญั ออกเป็น 5 ระดบั ซ่ึงเป็นระดบัการวดัขอ้มูลแบบ
อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) และไดก้ าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี  
 5 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 4 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
 3 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
 2 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
 1 คะแนน หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 ส าหรับส่วนท่ี 4 ขอ้ค าถามการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั 
จ านวน 11 ขอ้ค าถาม ดงัตารางท่ี 3.4 
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ตารางท่ี 3.4 แสดงขอ้ค าถามส่วนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั จ านวน 
 11 ขอ้ค าถามระดบัการวดั และแหล่งขอ้มูลอา้งอิงของขอ้ค าถาม 
 

ค าถาม มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม แหล่งอ้างองิ 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอญัมณแีละ
เคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live)  
1. ท่านเลือกช้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอด 
 สดเฟซบุก๊ไลฟ์ เพราะคุม้ค่ากบัประโยชน์ 
 ท่ีไดรั้บ 

Interval 5=  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 =  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ชญานนท ์  
ใชส้ง่า  
(2559) 

2. ท่านเลือกช้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอด 
 สดเฟซบุก๊ไลฟ์เพราะอยากทดลองใชบ้ริการ  

   

3. ท่านเลือกช้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอด 
 สดเฟซบุก๊ไลฟ์ เพราะไดรั้บค าแนะน าจาก
 บุคคลอ่ืน เช่น คนในครอบครัว, คน
 ใกลชิ้ด, เพื่อน 

Interval 5=  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 =  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

วธญันนัท ์  
วรเศรษฐพงษ ์
(2558) 
และ 
ชญาขนิ์ษฐ ์  
กาญจนการุณ 
(2556) 

4. ท่านเลือกซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอด 
 สดเฟซบุก๊ไลฟ์ เพราะไดรั้บขอ้มูลจาก
 ส่ืออินเตอร์เน็ตอยูเ่สมอ 

 

5. ท่านใชป้ระสบการณ์ในอดีตของท่านใน 
 การเลือกซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอด 
 สด เฟซบุก๊ไลฟ์  

 

6. ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ประเภท 
 อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทาง 
 การถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ อยูเ่สมอ 
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ตารางท่ี 3.4 แสดงขอ้ค าถามส่วนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั จ านวน 
 11 ขอ้ค าถามระดบัการวดั และแหล่งขอ้มูลอา้งอิงของขอ้ค าถาม (ต่อ) 
 

ค าถาม มาตรวดั เกณฑ์การแบ่งกลุ่ม แหล่งอ้างองิ 
7. ท่านมีการเปรียบเทียบความคุม้ค่า
 คุณภาพของสินคา้ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ
 สินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั
 ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ 
 ไลฟ์  

Interval 5=  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4 =  เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 =  เห็นดว้ยนอ้ย 
1 =  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ชญานนท ์ 
ใชส้ง่า 
(2559) 

8.  ท่านคิดวา่สินคา้ประเภทอญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอด 
 สดเฟซบุก๊ไลฟ์สามารถหาเขา้เลือกซ้ือ
 ไดง่้าย 

   

9.  ท่านมีความพึงพอใจกบัการเลือกซ้ือ
 สินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั
 ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ 

   

10.  ในอนาคตท่านจะเลือกซ้ือสินคา้ประเภท 
 อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทาง 
 การถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ ต่อไป  

   

11. ท่านจะแนะน าการซ้ือสินคา้ประเภท 
 อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทาง 
 การถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ใหก้บัผูอ่ื้น 

  

 
 วิธีการแปลผลขอ้มูลของแบบสอบถามส่วนน้ี ผูท้  าวิจยัได้ท าการก าหนดค่าของ
อนัตรภาคชั้นส าหรับใชใ้นการแปลผลขอ้มูลโดยค านวณค่าอนัตรภาคชั้น เพื่อน ามาก าหนดช่วงชั้น 
ดว้ยการใชสู้ตรค านวณและค าอธิบายส าหรับแต่ละช่วงชั้น ดงัน้ี (วชิิต อู่อน้, 2550) 

  ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด     =   5
1-5        =    0.80 

     จ านวนชั้น   5 
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 ดงันั้น จากเกณฑด์งักล่าวสามารถแปลความหมายได ้ดงัต่อไปน้ี 
 ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00   หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
          ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
         ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
          ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
          ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

 ส่วนท่ี 5 ขอ้เสนอแนะ เป็นค าถามปลายเปิด  
 4. ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) ภาษาท่ีใช ้และการประเมิน
ท่ีถูกตอ้ง และน ามาหาค่าดชันีความสอดคลอ้งของเคร่ืองมือ IOC (Index of Item Objectives 
Congruence) 
  การตรวจสอบเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย เพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา 
(Content Validity) ภาษาท่ีใช ้และการประเมินท่ีถูกตอ้ง และน ามาหาค่าดชันีความสอดคลอ้งของ
เคร่ืองมือ IOC (Index of Item Objectives Congruence) ผูว้ิจยัไดน้ าเสนอแบบสอบถามท่ีไดมี้การสร้าง 
ข้ึนต่อ อาจารยท่ี์ปรึกษาและผูท้รงคุณวฒิุ เพื่อตรวจสอบความครบถว้นและความสอดคลอ้งของเน้ือหา 
(Content Validity) ของแบบสอบถามท่ีตรงกบัเร่ืองท่ีจะศึกษา ซ่ึงผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 3 ท่าน ซ่ึง
เป็นผูมี้ประสบการณ์ทางดา้นการตลาดแบบสังคมออนไลน์ รวมไปถึงเป็นอาจารยท่ี์มีการสอนในวิชา 
เก่ียวกบัการตลาดแบบสังคมออนไลน์และพฒันาผลิตภณัฑ์ของมหาวิทยาลยัท่ีมีช่ือเสียง ภายใน 
ประเทศไทยพิจารณาแบบสอบถาม  
  โดยก าหนดเกณฑก์ารพิจารณา  คือ 
    เห็นวา่สอดคลอ้ง ใหค้ะแนน   +1 
  ไม่แน่ใจ  ใหค้ะแนน   0 
  เห็นวา่ไม่สอดคลอ้ง ใหค้ะแนน  -1 
  การวิเคราะห์ขอ้มูลความเหมาะสมสอดคลอ้งของแบบสอบถามความคิดเห็น
โดยใชด้ชันีความสอดคลอ้ง (IOC) ค านวณค่าตามสูตร    
 

  IOC = N
R  

  
IOC  =  ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์

  R   = คะแนนของผูเ้ช่ียวชา 
  R   =  ผลรวมคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ 
  N    = จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
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  น าขอ้มูลท่ีรวบรวมจากความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญมาค านวณหาค่า IOC โดย
ใชด้ชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective Congruence) ของผูเ้ช่ียวชาญมาค านวณค่าดชันี
ความสอดคลอ้ง แลว้เลือกค่าดชันีความสอดคลอ้งตั้งแต่ 0.5 ข้ึนไป   
 5. น าเคร่ืองมือท่ีไดไ้ปท าการทดสอบความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี 
กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ใช่กลุ่มประชากรในการศึกษา โดยท าการเก็บกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีคุณสมบติัตาม 
ท่ีก าหนดไวจ้  านวน 30 ตวัอยา่ง เพื่อทดสอบความเขา้ใจตรงกนัในขอ้ค าถามต่างๆ และวดัความสม ่าเสมอ
สอดคล้องภายใน (Internal cinsistency) โดยใช้วิธีทดสอบของ Cronbach’s Alpha ไดค้่า Alpha 
Coefficient (วชิิต อู่อน้, 2550) 
 
3.4  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดแ้จกแบบสอบถามให้กบักลุ่มตวัอยา่ง 
ซ่ึงผูว้ิจยัไดแ้จกแบบสอบถามจ านวน 384 ชุด โดยการแจกแบบออนไลน์ใช้www.surveycan.com 
เป็นตวักลางในการแจกแบบสอบถาม มีแบบสอบถามทั้งหมด 17 หนา้ นบัเป็นแบบสอบถาม 1 ชุด
ค าถาม  โดยมีแบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัคืนมาและตรวจสอบความสมบูรณ์จ านวน 384 ชุดคิดเป็น 
100 เปอร์เซ็นต ์ตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง น าขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์และแปรผลขอ้มูลทางสถิติต่อไป   
 
3.5  การวเิคราะห์ข้อมูล และสถิติทีใ่ช้ 
 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามโดยคดัเลือกแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มา
ตรวจสอบให้คะแนนตามเกณฑ์ท่ีไดก้  าหนดไว ้ลงรหสัและท าการประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย
คอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติ และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย การวิเคราะห์
ดว้ยสถิติแบบพรรณนา (Descriptive Statistics) ในรูปการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และการหา
อตัราส่วนนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติ สัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson product-moment correlation) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลข
คณิต (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และทดสอบสมมติฐานการวิเคราะห์
การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) ในกรณีท่ีพบวา่ค่าเฉล่ียของตวัแปรท่ีทดสอบมี
ความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยก าหนดค่า 0.05 
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 แบ่งออกตามแบบสอบถามแต่ละส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 14 ขอ้ ใชส้ถิติ
ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย การวิเคราะห์ดว้ยสถิติแบบพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ในรูปการแจกแจงความถ่ี (Frequency)  
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจ โดยแบบสอบถาม
ส่วนท่ี 2 เปรียบเทียบกบัแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัความไวว้างใจ ทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพนัธ์ 
โดยการใชส้ถิติการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) และการหาอตัราส่วน
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัวางไวว้างใจ โดยแบบสอบถามส่วนท่ี 3 เปรียบ 
เทียบกบัแบบสอบถามส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ ทดสอบสมมติฐานเพื่อหา
ความสัมพนัธ์ โดยใชส้ถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson product-moment correlation) 
และการหาอตัราส่วนร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
 ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะ ใชส้ถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล
ประกอบดว้ย การวิเคราะห์ดว้ยสถิติแบบพรรณนา (Descriptive Statistics) ในรูปการแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และการหาอตัราส่วนร้อยละ (Percentage) 



51 

บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 จากศึกษา เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย” การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อการอธิบายและการทดสอบสมมุติฐานท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ตวัแปรแต่ละตวั ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมจากแบบสอบถามท่ีมีค าตอบครบถว้นสมบูรณ์ 
จ านวนทั้งส้ิน 384 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ของจ านวนแบบสอบถามทั้งหมด 384 ชุด ประกอบดว้ย 
 4.1  การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 4.2 การวเิคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
ผูบ้ริโภคในประเทศไทยการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางเฟซบุก๊ไลฟ์ 
 4.3 การวเิคราะห์ขอ้มูลความไวว้างใจซ่ึงท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท 
อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภค
ในประเทศไทยการวเิคราะห์ขอ้มูลความไวว้างใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางเฟซบุก๊ไลฟ์ 
 4.4 การวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั
ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย การวิเคราะห์
ขอ้มูลความการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางเฟซบุก๊ไลฟ์   
 
4.1  การวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจง
ความถ่ี ค่าร้อยละ เพื่ออธิบายถึงลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ช่องทางส่ือโฆษณาออนไลน์ท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ความถ่ีในการใชช่้องทางออนไลน์ในการซ้ือสินคา้  ประเภทของอญัมณีและ
เคร่ืองประดบัท่ีตดัสินใจซ้ือ ลกัษณะของอญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีตดัสินใจซ้ือ จ านวนเงินท่ีใชใ้น
การซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัในแต่ละคร้ัง การรับประกนัคุณภาพสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบั ช่อง
ทางการช าระเงิน และช่องทางการจดัส่งสินคา้ สรุปไดต้ามตารางและค าอธิบาย ดงัต่อไปน้ี  
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ตารางท่ี  4.1  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
 ชาย 138 35.9 
 หญิง 246 64.1 

รวม 384 100.0 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 246 คน คิด
เป็นร้อยละ 64.1 และรองลงมา คือ เพศชาย จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 35.9 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี  4.2  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
 21 - 30 ปี 155 40.4 
 31 – 40 ปี 166 43.1 
 41 – 50 ปี 36 9.4 

 51 – 60 ปี 21 5.5 
 60 ปีข้ึนไป 6 1.6 

รวม 384 100.0 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุ 31-40 ปี จ  านวน 166 คน 
คิดเป็นร้อยละ 43.2 รองลงมากลุ่มตวัอยา่งมีอายุ 21-30 ปี จ  านวน155 คน คิดเป็น ร้อยละ 40.4 อาย ุ
41-50 ปี จ  านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.4 อายุ 51 – 60  ปี จ  านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 และมี
อาย ุ60 ปีข้ึนไปจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 ตามล าดบั    
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ตารางท่ี 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสถานภาพสมรส 
 

สถานภาพการสมรส จ านวน ร้อยละ 
 โสด 227 59.1 
 สมรส 140 36.5 
 หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 17 4.4 

รวม 384 100.0 
  
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 227 คน 
คิดเป็นร้อยละ 59.1 รองลงมา คือ สถานภาพสมรส จ านวน 140 ราย คิดเป็นร้อยละ 36.5 และสถานภาพ
หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่จ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.4 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 56 14.6 
 ปริญญาตรี 260 67.7 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 68 17.7 

รวม 384 100.0 
  
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
จ านวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 67.7 รองลงมา คือ การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จ  านวน 68 คน คิดเป็น
ร้อยละ 17.7 และการศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี จ  านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.6 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.5  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
รัฐวสิาหกิจ 7 1.8 
ขา้ราชการ 86 22.4 
พนกังานบริษทัเอกชน 136 35.4 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ (ต่อ) 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
เกษตรกร 16 4.2 
นกัศึกษา 34 8.9 
ธุรกิจส่วนตวั 85 22.1 
อ่ืนๆ 20 5.2 

รวม 384 100.0 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน
มากท่ีสุด จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 35.4 รองลงมา คือ ขา้ราชการ จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.4 ประกอบธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 22.1 นกัศึกษาจ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.9 ประกอบอาชีพอ่ืนๆ จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 ประกอบอาชีพเกษตรกร จ านวน 16 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.2 และเป็นพนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.6  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีจ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 83 21.6 
15,001 – 30,000 บาท 175 45.6 
30,001 – 45,000 บาท 73 19.0 
45,001 – 60,000 บาท 20 5.2 
60,001 – 75,000 บาท 13 3.4 
75,000 บาทข้ึนไป 20 5.2 

รวม 384 100 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอย่างมีรายไดเ้ฉล่ีย 15,000- 30,000 บาท มาก
ท่ีสุด จ านวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 45.6 รองลงมา คือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
15,000 บาท จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 45,000 บาท จ านวน 
73 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 รายไดเ้ฉล่ีย 45,001 – 60,000 บาทและรายไดเ้ฉล่ีย 75,000 บาทข้ึนไป 
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เท่ากนัท่ี จ  านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 และรายไดเ้ฉล่ีย 60,001 – 75,000 บาท จ านวน 13 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.4 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามช่องทางส่ือโฆษณาสินคา้ออนไลน์
 ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด  
 

ช่องทางส่ือโฆษณาออนไลน์ จ านวน ร้อยละ 
Facebook 249 64.9 
Instagram 91 23.7 
Blog 4 1.0 
Twitter 8 2.1 
YouTube 32 8.3 

รวม 384 100.0 
  
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า กลุ่มตวัอย่างรับชมส่ือโฆษณาออนไลน์ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผา่นทางช่องทาง Facebook มากท่ีสุดจ านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 64.8 รองลงมา คือ
ส่ือโฆษณาผา่นทาง Instagram จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 23.7 ผา่นทาง YouTube จ านวน 32 
คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 ผา่นทาง Twitter จ านวน 8คน คิดเป็นร้อยละ 2,1 และผา่นทาง Blog จ านวน 
4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความถ่ีในการใชช่้องทางออนไลน์
 ในการซ้ือสินคา้ 
 

ความถี่ในการใช้ช่องทางออนไลน์ซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ 192 50.0 
1 คร้ังต่อสัปดาห์ 105 27.3 
2 – 5 คร้ังต่อสัปดาห์ 53 13.8 
มากกวา่ 5 คร้ังต่อสัปดาห์ 34 8.9 

รวม 384 100.0 
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 ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความถ่ีในการใช้ช่องทางออนไลน์ใน  
การซ้ือสินคา้ นอ้ยกวา่หน่ึงคร้ังต่อสัปดาห์มากท่ีสุด จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมา 1 
คร้ังต่อสัปดาห์ จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 ใช ้ 2-5 คร้ังต่อสัปดาห์ จ  านวน 53 คน คิดเป็น
ร้อยละ 13.8  และใชม้ากกวา่ 5 คร้ัง ต่อสัปดาห์จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.9 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกประเภทของอญัมณีและเคร่ืองประดบั
 ท่ีตดัสินใจซ้ือ 
 

ประเภทของอญัมณแีละเคร่ืองประดับ จ านวน ร้อยละ 
แหวน 164 42.8 
สร้อย 67 17.4 
ต่างหู 59 15.4 
ก าไลขอ้มือ 52 13.5 
เพชรหรืออญัมณีเมด็ร่วง 23 6.0 
อ่ืนๆ โปรดระบุ............ 19 4.9 

รวม 384 100.0 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัประเภท
แหวนมากท่ีสุด จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 42.7 รองลงมาเป็นสร้อยคอ จ านวน 67 คน คิดเป็น
ร้อยละ 17.4 ต่างหู จ  านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 15.4  ก าไลขอ้มือ จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.5 เพชรหรืออญัมณีเม็ดร่วง จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 และเคร่ืองประดบัอ่ืนๆ จ านวน 19 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.9 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามลกัษณะของสินคา้อญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัท่ีกลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจซ้ือ  
 

ลกัษณะของสินค้าอัญมณแีละเคร่ืองประดับ จ านวน ร้อยละ 
สินคา้แบบใหม่ล่าสุด 62 16.2 
สินคา้ใหม่ 199 51.8 
สินคา้มือสอง/หลุดจ าน า 62 16.1 
สินคา้สั่งท า 61 15.9 

รวม 384 100.0 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเป็นสินคา้ใหม่ จ  านวน 
199  คน คิดเป็นร้อยละ 51.8  รองลงมาเป็นสินคา้แบบใหม่ล่าสุด มีค่าเท่ากนักบั สินคา้มือสองและ
สินคา้หลุดจ าน า ท่ีจ  านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 16.1 และส้ินคา้สั่งท าจ  านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 
15.9 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.11 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามการรับประกนัของสินคา้อญัมณีและ
 เคร่ืองประดบั 
 

การรับประกนัสินค้า จ านวน ร้อยละ 
ใบรับประกนัของร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย 104 27.1 
ใบรับประกนั GIA /สถาบนัอญัมณี 129 33.6 
ใบรับประกนัและรับซ้ือคืนสินคา้ 95 24.7 
ไม่มีการรับประกนัสินคา้ 56 14.6 

รวม 384 100.0 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจซ้ือสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ี
มีใบรับประกนั GIA หรือสถาบนัอญัมณีมากท่ีสุด จ านวน129 คน คิดเป็นร้อยละ 33.6 รองลงมา
เป็นใบรับประกนัของร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่าย จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั 27.1 ใบ
รับประกนัสินคา้และรับซ้ือคืนสินคา้ จ  านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 24.7 และไม่มีการรับประกนั
สินคา้ จ  านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.6 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามจ านวนเงินท่ีใชซ้ื้ออญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัในแต่ละคร้ัง 
 

จ านวนเงิน จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 201 52.3 
10,001 - 20,000 84 21.9 
20,001-30,000 52 13.6 
30,001-40,000 19 4.9 
40,001-50,000 12 3.1 
50,001-60,000 3 0.8 
60,000 บาทข้ึนไป 13 3.4 

รวม 384 100.0 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจเงินซ้ือสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบั 
เป็นเงินนอ้ยกวา่ 10,000 บาทมากท่ีสุดจ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 52.3 รองลงมาใชเ้งินซ้ืออญัมณี
และเคร่ืองประดบัเป็นเงิน 10,001-20,000 บาท จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.9  20,001-30,000 
บาท จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 30,001-40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4.9 60,000 บาทข้ึนไป 
จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.4 40,001-50,000 บาท จ านวน คน คิดเป็นร้อยละ 3.1 และ 51,000-
60,000 บาท จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามช่องทางการช าระเงินคา้อญัมณี
 และเคร่ืองประดบั 
 

ช่องทางการช าระเงิน จ านวน ร้อยละ 
ช าระท่ีหนา้ร้านท่ีจดัจ าหน่าย 36 9.4 
โอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร 251 65.4 
ช าระผา่นบตัรเครดิต 86 22.4 
อ่ืนๆ 11 2.9 

รวม 384 100.0 
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 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอย่างเลือกใช้ช่องทางในการช าระเงินค่าสินคา้ 
อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นการโอนเงินผา่นบญัชีธนาคารมากท่ีสุด จ านวน 251 คน คิดเป็นร้อยละ 
65.4 รองลงมาเลือกช าระผา่นบตัรเครดิต จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 22.4 เลือกช าระท่ีหนา้ร้านท่ี
จดัจ าหน่าย จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.4 และเลือกช่องทางอ่ืนๆ จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.9 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามช่องทางการจดัส่งสินคา้อญัมณี
 และเคร่ืองประดบั 
 

ช่องทางการจัดส่ง จ านวน ร้อยละ 
รับสินคา้เองท่ีร้านคา้ 60 15.6 
ใชบ้ริการขนส่งเช่น เคอร่ีเอก็เพรซ 245 63.8 
จดัส่งไปรษณียไ์ทย 78 20.3 
อ่ืนๆ  1 0.3 

รวม 384 100.0 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า กลุ่มตวัอย่างเลือกใช้ช่องทางการจดัส่งสินคา้อญัมณี
และเคร่ืองประดบั ผ่านบริการขนส่ง เช่น เคอร่ีเอ็กเพรซ มากท่ีสุด จ านวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.8 รองลงมาใชบ้ริการจดัส่งไปรษณียไ์ทย จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ20.3 รับสินคา้เองท่ี
ร้านคา้ จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.6 และช่องทางอ่ืนๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ .3 
ตามล าดบั 
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4.2 ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อความไว้วางใจซ่ึงท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภท 
 อญัมณีและเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผู้บริโภค
 ในประเทศไทย   
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นช่องทางเฟซบุก๊ไลฟ์ของผูต้อบแบบสอบถามโดยใชส้ถิติ เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และการแปลผล โดยสรุปไดต้ามตารางและ ค าอธิบายต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.15 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นในภาพรวมทั้ง 5 
 ดา้น 
 

รายการข้อมูล  S.D. ระดับความคิดเห็น 
ดา้นความบนัเทิง 3.81 .806 มาก 
ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ 3.77 .745 มาก 
ดา้นความนิยม 3.89 .705 มาก 
ดา้นความเฉพาะเจาะจง 3.73 .746 มาก 
การตลาดแบบปากต่อปาก 3.75 .779 มาก 

รวม 3.79 .756 มาก 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตลาดผา่น
สังคมออนไลน์ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 เม่ือแยกเป็นรายดา้น พบวา่ ปัจจยั
ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่น
ช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ดา้นความนิยม 
(ค่าเฉล่ีย = 3.89) มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้นความบนัเทิง (ค่าเฉล่ีย = 3.81) ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ 
(ค่าเฉล่ีย = 3.77) การตลาดแบบปากต่อปาก (ค่าเฉล่ีย = 3.75) ดา้นความเฉพาะเจาะจง (ค่าเฉล่ีย = 3.73) 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.16 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นดา้นความบนัเทิง 
 

ด้านความบันเทงิ  S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ท่านมีความเพลิดเพลินอยา่งมาก ในการชมการน า 
 เสนอสินคา้เคร่ืองประดบัและอญัมณีในเฟซบุก๊ไลฟ์ 

3.91 .801 มาก 

2. ท่านคิดวา่เน้ือหาหรือการแนะน าการเลือกซ้ือเคร่ือง 
 ประดบัและอญัมณีในเฟซบุ๊กไลฟ์ มีประโยชน์ต่อ
 ท่าน 

3.92 .829 มาก 

3. ท่านไดร่้วมสนุกในกิจกรรมท่ีทางร้านเคร่ือง 
 ประดบัอญัมณีจดัข้ึนในเฟซบุก๊ไลฟ์ 

3.69 1.060 มาก 

4. ท่านไดร่้วมสนุกกบัร้านอญัมณีและเคร่ืองประดบั
 ผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์ 

3.70 1.042 มาก 

รวม 3.81 .806 มาก 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตลาด
ผา่น สังคมออนไลน์ดา้นความบนัเทิง โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.81)  
เม่ือพิจารณาแต่ ละรายการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ มีเน้ือหาหรือ
การแนะน าการเลือกซ้ือเคร่ือง ประดบัและอญัมณีในเฟซบุ๊กไลฟ์ มีประโยชน์ต่อท่าน (ค่าเฉล่ีย = 
3.92) รองลงมา คือ มีความเพลิดเพลินอยา่งมาก ในการชมการน าเสนอสินคา้เคร่ืองประดบัและอญัมณี 
ในเฟซบุ๊กไลฟ์ (ค่าเฉล่ีย = 3.91) ไดร่้วมสนุกกบัร้านอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(ค่าเฉล่ีย = 3.70) และรายการท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ไดร่้วมสนุกในกิจกรรมท่ีทางร้านเคร่ืองประดบั 
อญัมณีจดัข้ึนในเฟซบุก๊ไลฟ์ (ค่าเฉล่ีย = 3.69) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.17 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นดา้นดา้นการ
 ปฏิสัมพนัธ์  
 

ด้านการปฏิสัมพนัธ์  S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ท่านสามารถพูดคุยสอบถามขอ้มูล เก่ียวกบัอญัมณี
 และเคร่ืองประดบัจากร้านคา้ผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์ 

3.83 .860 มาก 

2. ท่านคิดวา่การสนทนาผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์ ท าให้
 ท่านสามารถแสดงความรู้สึกความคิดเห็นท่ีเป็น 
 จริงได ้

3.80 .895 มาก 

3. ท่านคิดวา่การมีปฏิสัมพนัธ์ผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์ ง่าย
 ต่อความรู้สึกและการท าความเขา้ใจ 

3.72 .863 มาก 

4. ท่านคิดวา่การสนทนาและการแสดงความคิดเห็น
 ผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์ของผูป้ระกอบการอญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัสามารถเปล่ียนความรู้สึกของท่าน 

3.71 .921 มาก 

รวม 3.77 .745 มาก 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตลาด
ผา่น สังคมออนไลน์ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.77)  
เม่ือพิจารณาแต่ ละรายการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นมากท่ีสุด สามารถพูดคุยสอบ 
ถามขอ้มูล เก่ียวกบัอญัมณีและเคร่ืองประดบัจากร้านคา้ผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์ได ้ (ค่าเฉล่ีย = 3.83) 
รองลงมาคือ การสนทนาผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์ ท าใหท้่านสามารถแสดงความรู้สึกความคิดเห็นท่ีเป็น
จริงได ้(ค่าเฉล่ีย = 3.80) การมีปฏิสัมพนัธ์ผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์ ง่ายต่อความรู้สึกและการท าความเขา้ใจ 
(ค่าเฉล่ีย = 3.72) และรายการท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ การสนทนาและการแสดงความคิดเห็นผา่นทาง
เฟซบุก๊ไลฟ์ของผูป้ระกอบการอญัมณีและเคร่ืองประดบัสามารถเปล่ียนความรู้สึกของท่าน (ค่าเฉล่ีย = 
3.71) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.18  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นดา้นความนิยม 
 

ด้านความนิยม  S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ท่านคิดวา่เน้ือหาท่ีไดรั้บผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์ มี
 ความทนัสมยั 

3.96 .826 มาก 

2. ท่านคิดวา่การคา้ขายผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ก าลงัเป็นท่ี
 นิยมในปัจจุบนั 

4.05 .815 มาก 

3. ท่านคิดวา่ร้านคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัใน 
 เฟซบุก๊ไลฟ์ของท่าน ก าลงัเป็นท่ีนิยมและมี 
 ความน่าเช่ือถือเป็นอยา่งมาก 

3.75 .902 มาก 

4. สินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีท่านตอ้งการซ้ือ
 ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์เป็นสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมใน
 ปัจจุบนั 

3.78 .895 มาก 

รวม 3.89 .705 มาก 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตลาดผา่น 
สังคมออนไลน์ดา้นความนิยม โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.89) เม่ือพิจารณา
แต่ละรายการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นมากท่ีสุด การคา้ขายผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ก าลงั
เป็นท่ีนิยมในปัจจุบนั (ค่าเฉล่ีย = 4.05) รองลงมา คือ เน้ือหาท่ีไดรั้บผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์ มีความ
ทนัสมยั (ค่าเฉล่ีย = 3.96) สินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีท่านตอ้งการซ้ือผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์เป็นสินคา้
ท่ีไดรั้บความนิยมในปัจจุบนั (ค่าเฉล่ีย = 3.78) และรายการท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด ร้านคา้อญัมณีและ
เคร่ืองประดบัในเฟซบุ๊กไลฟ์ของท่าน ก าลงัเป็นท่ีนิยมและมีความน่าเช่ือถือเป็นอยา่งมาก (ค่าเฉล่ีย 
= 3.75) ตามล าดบั 
 
 
 
 
 



64 

ตารางท่ี 4.19 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นดา้นความเฉพาะ 
 เจาะจง 
 

ด้านความเฉพาะเจาะจง  S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. .ท่านคิดวา่อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีผูป้ระกอบ 
 การน าเสนอทางเฟซบุก๊ไลฟ์ตรงกบัความตอ้งการ
 ของท่านในขณะท่ีท่านรับชม 

3.73 .895 มาก 

2. ท่านคิดวา่ผูป้ระกอบการท่ีน าเสนออญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัท่ีน าเสนอสินคา้ผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์
 สามารถจดัหาสินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการของ
 ท่าน 

3.70 .852 มาก 

3. ท่านคิดวา่อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีท่านซ้ือผา่น
 การผูป้ระกอบการท่ีน าเสนอทางเฟซบุก๊ไลฟ์มี
 ความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

3.75 .851 มาก 

4. ท่านสามารถคน้หาผูป้ระกอบการท่ีท าการ
 ถ่ายทอดสดผา่นช่องทางเฟซบุก๊ไลฟ์เพื่อน าเสนอ
 สินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีท่านตอ้งการได ้

3.72 .918 มาก 

รวม 3.73 .746 มาก 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตลาด
ผา่น สังคมออนไลน์ดา้นความเฉพาะเจาะจง โดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย = 
3.73) เม่ือพิจารณาแต่ละรายการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นมากท่ีสุด อญัมณีและ
เคร่ืองประดบัท่ีท่านซ้ือผ่านการผูป้ระกอบการท่ีน าเสนอทางเฟซบุ๊กไลฟ์มีความเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั (ค่าเฉล่ีย = 3.75) รองลงมาคือ วา่อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีผูป้ระกอบการน าเสนอทาง
เฟซบุ๊กไลฟ์ตรงกบัความตอ้งการในขณะท่ีรับชม (ค่าเฉล่ีย = 3.73)  คน้หาผูป้ระกอบการท่ีท าการ
ถ่ายทอดสดผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์เพื่อน าเสนอสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีท่านตอ้งการได ้
(ค่าเฉล่ีย = 3.782) และรายการท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด ผูป้ระกอบการท่ีน าเสนออญัมณีและเคร่ืองประดบั
ท่ีน าเสนอสินคา้ผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์สามารถจดัหาสินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย = 3.70) 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.20 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นดา้นการตลาด
 แบบปากต่อปาก 
 

ด้านการตลาดแบบปากต่อปาก  S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ท่านสามารถแนะน าผูป้ระกอบการท่ีน าเสนอสินคา้       
 อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นเฟซบุก๊ใหแ้ก่เพื่อน
 ของท่านในขณะท่ีท่านรับชม 

3.72 .894 มาก 

2. ท่านสามารถแบ่งปัน (Share) การถ่ายทอดผา่น
 เฟซบุก๊ไลฟ์ท่ีผูป้ระกอบการก าลงัน าเสนอสินคา้
 และท่านมีความสนใจในตวัสินคา้ใหแ้ก่เพื่อนของ
 ท่านร่วมรับชม 

3.81 .911 มาก 

3. ท่านรู้จกัผูป้ระกอบการท่ีท่านซ้ืออญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์โดยการแนะน า 
 ของเพื่อน 

3.72 .935 มาก 

4. ท่านจะแนะน าผูป้ระกอบการท่ีท่านตดัสินใจซ้ือ 
 อญัมณีและเคร่ืองประดบัวา่มีความน่าเช่ือถือแก่
 เพื่อนของท่าน 

3.74 .920 มาก 

รวม 3.75 .779 มาก 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตลาด
ผา่นสังคมออนไลน์ดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย 
= 3.75)  เม่ือพิจารณาแต่ ละรายการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นมากท่ีสุด สามารถ
แบ่งปัน (Share) การถ่ายทอดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ท่ีผูป้ระกอบการก าลงัน าเสนอสินคา้และมีความสนใจ
ในตวัสินคา้ใหแ้ก่เพื่อนของท่านร่วมรับชม (ค่าเฉล่ีย = 3.81) รองลงมาคือ จะแนะน าผูป้ระกอบการ
ท่ีตดัสินใจซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัวา่มีความน่าเช่ือถือแก่เพื่อน (ค่าเฉล่ีย = 3.74) สามารถ
แนะน าผูป้ระกอบการท่ีน าเสนอสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านเฟซบุ๊กให้แก่เพื่อนในขณะท่ี
ท่านรับชม (ค่าเฉล่ีย = 3.72) และรู้จกัผูป้ระกอบการท่ีท่านซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นเฟซบุ๊ก 
ไลฟ์โดยการแนะน าของเพื่อน (ค่าเฉล่ีย = 3.72) ตามล าดบั 
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4.3 การวเิคราะห์ข้อมูลความไว้วางใจซ่ึงท าให้เกดิการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอญัมณีและเคร่ือง 
 ประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผู้บริโภคในประเทศ
 ไทย 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลความไวว้างใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง
เฟซบุ๊กไลฟ์ ของผูต้อบแบบสอบถามโดยใช้สถิติ  เชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และการแปลผล โดยสรุปไดต้ามตารางและ ค าอธิบายต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.21  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นความไวว้างใจ 
 

ความไว้วางใจ  S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ท่านมีความมัน่ใจทุกคร้ังท่ีซ้ือสินคา้อญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์วา่สินคา้ มี 
 คุณภาพ 

3.61 0.884 มาก 

2. ท่านคิดวา่ร้านคา้ในเฟซบุก๊ไลฟ์ท่ีท่านเลือก มี
 ความซ่ือสัตย ์เช่ือถือไดจ้ริง 

3.66 0.903 มาก 

3. ท่านคิดวา่ระบบเฟซบุก๊ไลฟ์มีความน่าเช่ือถือ 3.63 0.919 มาก 
4. ท่านคิดวา่ร้านคา้ท่ีท่านซ้ือสินคา้เคร่ืองประดบั
 และอญัมณีผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ มีความรับผดิชอบต่อ
 การขาย เม่ือเกิดปัญหา 

3.65 0.911 มาก 

5. ท่านคิดวา่การซ้ือสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบั
 ผา่นในเฟซบุก๊ไลฟ์มีความปลอดภยั 

3.61 0.968 มาก 

6. ท่านคิดวา่ทางร้านอญัมณีและเคร่ืองประดบั
 ในเฟซบุค๊ไลฟ์ มีความรู้เก่ียวกบัอญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัมากพอ 

3.71 0.936 มาก 

รวม 3.64 0.791 มาก 
 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัความไวว้างใจ
ซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด 
เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทยการวิเคราะห์ขอ้มูลความไวว้างใจท่ีมีผล
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ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย 
= 3.64) เม่ือพิจารณาแต่ ละรายการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นมากท่ีสุด ร้านอญัมณี
และเคร่ืองประดบัในเฟซบุค๊ไลฟ์ มีความรู้เก่ียวกบัอญัมณีและเคร่ืองประดบัมากพอ (ค่าเฉล่ีย = 3.70) 
รองลงมา คือ ร้านคา้ในเฟซบุ๊กไลฟ์ท่ีท่านเลือก มีความซ่ือสัตย ์เช่ือถือไดจ้ริง (ค่าเฉล่ีย = 3.65) 
ร้านคา้ท่ีท่านซ้ือสินคา้เคร่ืองประดบัและอญัมณีผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ มีความรับผิดชอบต่อการขาย เม่ือ
เกิดปัญหา (ค่าเฉล่ีย = 3.64) ระบบเฟซบุ๊กไลฟ์มีความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ีย = 3.62) และรายการท่ีมี
ค่าเฉล่ียต ่าสุด การซ้ือสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นในเฟซบุ๊กไลฟ์มีความปลอดภยั (ค่าเฉล่ีย 
= 3.61) และความมัน่ใจทุกคร้ังท่ีซ้ือสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์วา่สินคา้ มี
คุณภาพ (ค่าเฉล่ีย = 3.61) ตามล าดบั 
 
4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการ
 ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผู้บริโภคในประเทศไทย  
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลความการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์ ของผูต้อบ 
แบบสอบถามโดยใชส้ถิติ เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล โดย
สรุปไดต้ามตารางและค าอธิบายต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.22  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นความไวว้างใจ 
 

การตัดสินใจซ้ือ  S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ท่านเลือกช้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ือง 
 ประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ 
 เพราะคุม้ค่ากบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ 

3.67 .894 มาก 

2. ท่านเลือกช้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ือง 
 ประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์
 เพราะอยากทดลองใชบ้ริการ 

3.67 .865 มาก 

3. ท่านเลือกช้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ือง 
 ประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ 
 เพราะไดรั้บค าแนะน าจากบุคคลอ่ืน เช่น คนใน
 ครอบครัว, คนใกลชิ้ด, เพื่อน 

3.65 .937 มาก 
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ตารางท่ี 4.22 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นความไวว้างใจ 
 (ต่อ) 
 

การตัดสินใจซ้ือ  S.D. ระดับความคิดเห็น 
4. ท่านเลือกซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ือง 
 ประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ 
 เพราะไดรั้บขอ้มูลจากส่ืออินเตอร์เน็ตอยูเ่สมอ 

3.64 .908 มาก 

5. ท่านใชป้ระสบการณ์ในอดีตของท่านในการเลือก
 ซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่น
 ช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ 

3.63 .921 มาก 

6. ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ประเภทอญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
 เฟซบุก๊ไลฟ์ อยูเ่สมอ 

3.63 .932 มาก 

7. ท่านมีการเปรียบเทียบความคุม้ค่า คุณภาพของ
 สินคา้ ก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณี
 และเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
 เฟซบุก๊ไลฟ์ 

3.73 .916 มาก 

8. ท่านคิดวา่สินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั
 ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์สามารถหา
 เขา้เลือกซ้ือไดง่้าย 

3.67 .894 มาก 

9. ท่านมีความพึงพอใจกบัการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท 
 อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอด 
 สดเฟซบุก๊ไลฟ์ 

3.65 .948 มาก 

10. ในอนาคตท่านจะเลือกซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณี
 และเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
 เฟซบุก๊ไลฟ์ ต่อไป 

3.68 .938 มาก 

11. ท่านจะแนะน าการซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
 เฟซบุก๊ไลฟ์ ใหก้บัผูอ่ื้น 

3.69 .943 มาก 

รวม 3.66 0.739 มาก 
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 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย การวิเคราะห์ขอ้มูลความการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์  
โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.66) เม่ือพิจารณาแต่ ละรายการ พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความคิดเห็นมากท่ีสุด มีการเปรียบเทียบความคุม้ค่า คุณภาพของสินคา้ ก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือสินค้าประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(ค่าเฉล่ีย = 3.73) รองลงมาคือ จะแนะน าการซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ให้กบัผูอ่ื้น(ค่าเฉล่ีย = 3.69)  ในอนาคตท่านจะเลือกซ้ือสินคา้
ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ต่อไป (ค่าเฉล่ีย = 3.68) 
และรายการท่ีมีค่าเฉล่ียท่านใชป้ระสบการณ์ในอดีตของท่านในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณี
และเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (ค่าเฉล่ีย = 3.63) ตามล าดบั 
 
ส่วนที ่5 การวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน   
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยั เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์
ต่อความไวว้างใจซ่ึงท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทาง 
การถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย” โดยใชก้ารวิเคราะห์
ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) มีผลการวจิยั ดงัน้ี 
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ตารางท่ี  4.23 แสดงการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผา่นเครือข่าย
 สังคมออนไลน์ ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท 
 อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
 ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
 

ตัวแปรทีศึ่กษา 
ความไว้วางใจ 

S.E. B  t Sig R2 VIF 
ค่าคงท่ี 0.127 0.536  4.222 0.00   
ดา้นความบนัเทิง 0.034 0.766 0.751 22.257 0.00 0.565 2.262 
ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ 0.031 0.715 0.759 22.759 0.00 0.576 2.589 
ดา้นความนิยม 0.032 0.643 0.721 20.321 0.00 0.519 2.673 
ดา้นความเฉพาะเจาะจง 0.030 0.743 0.787 24.962 0.00 0.620 2.631 
การตลาดแบบปากต่อปาก 0.032 0.761 0.772 23.750 0.00 0.596 2.527 

 
 จากตารางท่ี 4.24 การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาด
ผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท 
อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภค
ในประเทศไทย ในภาพรวม พบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ ส่งผลต่อ
ความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทาง 
การถ่ายอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความบนัเทิง (Sig = 0.00) ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ (Sig = 0.00) ดา้นความนิยม 
(Sig = 0.00) ดา้นความเฉพาะเจาะจง (Sig = 0.00) และการตลาดแบบปากต่อปาก (Sig = 0.00)   
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ตารางท่ี 4.24 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผา่นเครือข่าย
 สังคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท 
 อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
 ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ในภาพรวม   
 

ตัวแปรทีศึ่กษา 
ความไว้วางใจ 

S.E. B  t Sig R2 F 
ค่าคงท่ี 0.089 1.144  12.859 0.00   
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การตลาดผา่นเครือข่าย
สังคมออนไลน์ 

0.024 0.024 0.841 30.415 0.00 0.708 3.424 

 
 จากตารางท่ี 4.23  การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาด
ผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท 
อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภค
ในประเทศไทย ในภาพรวม พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ใน
ภาพรวม ส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั
ผา่นช่องทางการถ่ายอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย อยา่งมีนยั 
ส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นความบนัเทิง ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ดา้นความนิยม ดา้น
ความเฉพาะเจาะจงและการตลาดแบบปากต่อปาก  ส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
 เม่ือพิจารณาน ้ าหนกัของผลกระทบของตวัแปรอิสระท่ีส่งผลกบัความไวว้างใจซ่ึง
ท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย พบว่าปัจจยัดา้นความเฉพาะเจาะจง    
( = 0.787) มากท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก ( = 0.772) ปัจจยัดา้น
การปฏิสัมพนัธ์ ( = 0.759) ปัจจยัดา้นความบนัเทิง ( = 0.751) และปัจจยัดา้นความนิยม ( = 
0.721) ตามล าดบั 
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 นอกจากน้ี สัมประสิทธ์ิการก าหนด (R2 = 0.708) แสดงให้เห็นว่าอิทธิพลของปัจจยั 
ดา้นความบนัเทิง ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ดา้นความนิยม ดา้นความเฉพาะเจาะจง การตลาดแบบปาก
ต่อปาก ส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั
ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย คิดเป็น 
ร้อยละ 70.8 ท่ีเหลืออีกร้อยละ 29.2 เป็นผลเน่ืองมาจากตวัแปรอ่ืน 
 จากการตรวจสอบ Multicollinearity โดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 
อิสระแต่ละคู่ (R2) ไม่มีคู่ใดสัมพนัธ์เกิน 0.80 ส่วนค่า Variance Inflation Factor (VIF) ซ่ึงค่า VIF ท่ี
มีค่าเกิน 5.0 แสดงวา่ ตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์กนัเอง ซ่ึงผลการวิเคราะห์ พบวา่ ค่า VIF ของตวัแปร
อิสระมีค่าตั้งแต่ 2.262 – 2.673 ซ่ึงมีค่าไม่เกิน 5.0 แสดงวา่ตวัแปรอิสระไม่มีความสมัพนัธ์กนั (Zikmund, 
Babin, Carr & Griffin, 2013: 590) ซ่ึงสามารถสร้างสมการถดถอยได ้ดงัน้ี 
 Y (ความไวว้างใจ) = 0.127+0.787(ปัจจยัดา้นความเฉพาะเจาะจง) + 0.772 (ปัจจยั
ดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก) + 0.759 (ปัจจยัดา้นการปฏิสัมพนัธ์) + 0.751 (ปัจจยัดา้นความบนัเทิง)  
+ 0.721(ปัจจยัดา้นความนิยม) 
 ในการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อ
ความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทาง 
การถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย สามารถสรุปผลการวิเคราะห์
ในกรอบแนวคิดการวจิยั ดงัแสดงในภาพท่ี 4.1  
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(=0.751, sig = 0.00) 
 

(=0.759, sig = 0.00) 
 

(=0.721, sig = 0.00) 
 

(=0.787, sig = 0.00) 
 

(=0.772, sig = 0.00) 
 

 
        ตัวแปรต้น                                     ตัวแปรกลาง 

     

 

                                                           

 

 

 

 

 

 

 
ภาพท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผา่นเครือข่ายสังคม
 ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณี
 และเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
 ผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
 

ดา้นความบนัเทิง       
 

ดา้นการปฏิสัมพนัธ์  

ดา้นความนิยม  
ความไว้วางใจ 

ดา้นความเฉพาะเจาะจง 

 

การตลาดแบบปากต่อปาก  
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 จากผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธ์ิของตวัแปรอิสระ ปัจจยัท่ี ส่งผล
ต่อความไวว้างใจซ่ึงท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทาง 
การถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ได้แก่ ปัจจยัด้านความบนัเทิง ด้านการปฏิสัมพนัธ์ ดา้นความนิยม ด้านความเฉพาะเจาะจง และ
การตลาดแบบปากต่อปาก  
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยั เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์
ต่อความไวว้างใจซ่ึงท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทาง 
การถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย” โดยใชก้ารวิเคราะห์

สหสัมพนัธ์ (Correlation Analysis) มีผลการวจิยั ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี  4.25 แสดงการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผ่านเครือข่ายสังคม
 ออนไลน์ ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณี
 และเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
 ผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
 

ความไว้วางใจ 
การตัดสินใจ 

ค่าความสัมพนัธ์ (r) sig ระดับความสัมพนัธ์ 
1. ความมัน่ใจทุกคร้ังท่ีซ้ือสินคา้
 อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นทาง
 เฟซบุก๊ไลฟ์วา่สินคา้ มีคุณภาพ 

0.763 0.00 มีความสัมพนัธ์กนัใน
ระดบัสูง 

2.  ร้านคา้ในเฟซบุก๊ไลฟ์ท่ีท่านเลือก 
 มีความซ่ือสัตย ์เช่ือถือไดจ้ริง 

0.714 0.00 มีความสัมพนัธ์กนัใน
ระดบัสูง 

3. ระบบเฟซบุก๊ไลฟ์มี 
 ความน่าเช่ือถือ 

0.727 0.00 มีความสัมพนัธ์กนัใน
ระดบัสูง 

4. ร้านคา้ท่ีท่านซ้ือสินคา้เคร่ือง 
 ประดบัและอญัมณีผา่นเฟซบุก๊ 
 ไลฟ์ มีความรับผดิชอบต่อ 
 การขาย เม่ือเกิดปัญหา 

0.698 0.00 มีความสัมพนัธ์กนัใน
ระดบัปานกลาง 
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ตารางท่ี  4.25 แสดงการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผ่านเครือข่ายสังคม
 ออนไลน์ ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณี
 และเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
 ผูบ้ริโภคในประเทศไทย (ต่อ)   
 

ความไว้วางใจ 
การตัดสินใจ 

ค่าความสัมพนัธ์ (r) sig ระดับความสัมพนัธ์ 
5. การซ้ือสินคา้อญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นในเฟซบุก๊ 
 ไลฟ์มีความปลอดภยั 

0.723 0.00 มีความสัมพนัธ์กนัใน
ระดบัสูง 

6. ทางร้านอญัมณีและเคร่ือง 
 ประดบัในเฟซบุค๊ไลฟ์ มี
 ความรู้เก่ียวกบัอญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัมากพอ 

0.677 0.00 มีความสัมพนัธ์กนัในระดบั
ปานกลาง 

รวม 0.833 0.00 มีความสัมพนัธ์กนัในระดับสูง 
 
 จากตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผ่าน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญั
มณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคใน
ประเทศไทย ในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง อย่างมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบวา่  ความมัน่ใจทุกคร้ังท่ีซ้ือสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์
วา่สินคา้มีคุณภาพ (r=0.763, sig = 0.00) มีความสัมพนัธ์กนัมากท่ีสุด  รองลงมาคือ ระบบเฟซบุ๊ก 
ไลฟ์มีความน่าเช่ือถือ (r=0.727, sig = 0.00) การซ้ือสินค้าอญัมณีและเคร่ืองประดับผ่าน
ในเฟซบุ๊กไลฟ์มีความปลอดภยั  (r=0.723, sig = 0.00) ร้านคา้ในเฟซบุ๊กไลฟ์ท่ีท่านเลือก มีความ
ซ่ือสัตยเ์ช่ือถือไดจ้ริง (r=0.714, sig = 0.00) ร้านคา้ท่ีท่านซ้ือสินคา้เคร่ืองประดบัและอญัมณีผา่น
เฟซบุก๊ไลฟ์ มีความรับผิดชอบต่อการขาย เม่ือเกิดปัญหา (r=0.698, sig = 0.00) และทางร้านอญัมณี
และเคร่ืองประดบัในเฟซบุค๊ไลฟ์ มีความรู้เก่ียวกบัอญัมณีและเคร่ืองประดบัมากพอ (r=0.677, sig = 
0.00) ตามล าดบั ซ่ึงทุกประเด็นปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  
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 สมมติฐานที่ 2 ความไวว้างใจท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
ผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
 ดงันั้น จากการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผ่านเครือข่าย
สังคมออนไลน์ ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและ
เคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศ
ไทย สรุปไดว้า่ สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ดงัรูปท่ี 4.2 
 
                           ตัวแปรต้น                                ตัวแปรตาม 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.2 ผลการวเิคราะห์สหสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
 ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภค
 ในประเทศไทย 

ความมัน่ใจทุกคร้ังท่ีซ้ือสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่น

ทางเฟซบุ๊กไลฟ์วา่สินคา้ มีคุณภาพ   

ร้านคา้ในเฟซบุ๊กไลฟ์ท่ีท่านเลือก มีความซ่ือสัตย ์ 

เช่ือถือไดจ้ริง  

ระบบเฟซบุ๊กไลฟ์มีความน่าเช่ือถือ  

 

 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้

ประเภทอญัมณีและ

เคร่ืองประดบัผา่นช่องทาง 

การถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ 

(Facebook Live) ของ

ผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
ร้านคา้ท่ีท่านซ้ือสินคา้เคร่ืองประดบัและอญัมณีผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์     

มีความรับผิดชอบต่อการขาย เม่ือเกิดปัญหา  

การซ้ือสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นในเฟซบุ๊กไลฟ์       

มีความปลอดภยั  

ทางร้านอญัมณีและเคร่ืองประดบัในเฟซบุค๊ไลฟ์ มีความรู้

เก่ียวกบัอญัมณีและเคร่ืองประดบัมากพอ  

(r=0.763 , sig = 0.00) 

(r=0.714, sig = 0.00) 

(r=0.727 , sig = 0.00) 

(r=0.698 , sig = 0.00) 

(r=0.723 , sig = 0.00) 

(r=0.677, sig = 0.00) 
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ส่วนที ่6 การทดสอบสมมติฐาน 
 
 จากผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อการตลาดผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภค
ในประเทศไทย สรุปผลได ้ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.26 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตลาดผ่านเครือข่ายสังคม
 ออนไลน์ ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณี
 และเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
 ผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1 ความไวว้างใจท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 

ยอมรับสมมติฐาน 

2 ปัจจยัดา้นความบนัเทิง ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ดา้นความนิยม ดา้น
ความเฉพาะเจาะจงและการตลาดแบบปากต่อปาก ส่งผลต่อความ 
ไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและ
เค ร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 

ยอมรับสมมติฐาน 
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บทที ่5 
สรุปผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษา เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย” ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามโดยคดัเลือกแบบสอบถาม
ท่ีสมบูรณ์มาตรวจสอบให้คะแนนตามเกณฑ์ท่ีไดก้  าหนดไวจ้  านวน 384 ชุด ลงรหสัและท าการประมวล 
ผลวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรม SPSS Version 15.0 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่ง
ออกตามแบบสอบถามแต่ละส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 14 ขอ้ ใชส้ถิติ
ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ย การวิเคราะห์ดว้ยสถิติแบบพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ในรูปการแจกแจงความถ่ี (Frequency)  
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจ โดยแบบสอบถาม
ส่วนท่ี 2 เปรียบเทียบกบัแบบสอบถามส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัความไวว้างใจ ทดสอบสมมติฐาน
เพื่อหาความสัมพนัธ์ โดยการใชส้ถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 
และการหาอตัราส่วนร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัวางไวว้างใจ โดยแบบสอบถามส่วนท่ี 3 เปรียบเทียบ
กบัแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ ทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพนัธ์ 
โดยใชส้ถิติ สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson product-moment correlation) และการหา
อตัราส่วนร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะ ใชส้ถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล
ประกอบดว้ย การวิเคราะห์ดว้ยสถิติแบบพรรณนา (Descriptive Statistics) ในรูปการแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และการหาอตัราส่วนร้อยละ (Percentage) 
 ผลการวจิยัสรุปได ้ดงัน้ี 
 5.1 สรุปผลการศึกษา 
 5.2 ผลการทดสอบสมมุติฐาน 
 5.3 การอภิปรายผล 
 5.4 ขอ้เสนอแนะเพื่อการน าไปใช ้
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 5.5 ขอ้เสนอแนะเพื่อการวจิยั 
 
5.1  สรุปผลการศึกษา 
 
 1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 64.1 มีอาย ุ
31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 43.2 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 59.1 ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาใน
ระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 67.7 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 35.4 มีรายไดเ้ฉล่ีย 15,000- 30,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 45.6 กลุ่มตวัอยา่งมี
การรับชมส่ือโฆษณาออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผา่นทางช่องทาง Facebook คิดเป็นร้อยละ 
64.8 มีความถ่ีในการใชช่้องทางออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ นอ้ยกวา่หน่ึงคร้ังต่อสัปดาห์มากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 50.0 มีการตดัสินใจซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัประเภทแหวนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 42.7 
จะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีเป็นสินคา้ใหม่ คิดเป็นร้อยละ 51.8 ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือสินคา้อญัมณี
และเคร่ืองประดบัท่ีมีใบรับประกนั GIA หรือสถาบนัอญัมณีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 33.6 มีการตดัสินใจ
เงินในการซ้ือสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบั เป็นเงินน้อยกว่า 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 52.3 
เลือกใชช่้องทางในการช าระเงินค่าสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นการโอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร 
คิดเป็นร้อยละ 65.4 และพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเลือกใชช่้องทางการจดั ส่งสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบั 
ผา่นบริการขนส่งเช่นเคอร่ีเอก็เพรซ คิดเป็นร้อยละ 63.8 
 2. การวเิคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
ผูบ้ริโภคในประเทศไทยการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูต้อบแบบสอถามโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล โดยสรุปดงัต่อไปน้ี 
  ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตลาด
ผ่านสังคมออนไลน์ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 เม่ือแยกเป็นรายด้านพบว่า 
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั
ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ดา้นความนิยม 
(ค่าเฉล่ีย = 3.89) มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด   
  ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตลาด
ผา่นสังคมออนไลน์ดา้นความบนัเทิง โดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.81)  
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เม่ือพิจารณาแต่ ละรายการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ มีเน้ือหาหรือ
การแนะน าการเลือกซ้ือเคร่ือง ประดบัและอญัมณีในเฟซบุก๊ไลฟ์ มีประโยชน์ต่อท่าน (ค่าเฉล่ีย = 3.92) 
  ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตลาด
ผา่น สังคมออนไลน์ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.77)  
เม่ือพิจารณาแต่ละรายการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นมากท่ีสุด สามารถพูดคุยสอบถาม
ขอ้มูล เก่ียวกบัอญัมณีและเคร่ืองประดบัจากร้านคา้ผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์ได ้(ค่าเฉล่ีย = 3.83) 
  ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตลาด
ผา่นสังคมออนไลน์ดา้นความนิยม โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.89)  เม่ือ
พิจารณาแต่ละรายการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นมากท่ีสุด การคา้ขายผา่นเฟซบุ๊ก 
ไลฟ์ก าลงัเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนั (ค่าเฉล่ีย = 4.05) 
  ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตลาด 
ผา่นสังคมออนไลน์ดา้นความเฉพาะเจาะจง โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.73) 
เม่ือพิจารณาแต่ละรายการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นมากท่ีสุด อญัมณีและเคร่ืองประดบั
ท่ีท่านซ้ือผา่นการผูป้ระกอบการท่ีน าเสนอทางเฟซบุก๊ไลฟ์มีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั (ค่าเฉล่ีย 
= 3.75) 
  ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตลาด 
ผา่นสังคมออนไลน์ดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย 
= 3.75)  เม่ือพิจารณาแต่ ละรายการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นมากท่ีสุด สามารถ
แบ่งปัน (Share) การถ่ายทอดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ท่ีผูป้ระกอบการก าลงัน าเสนอสินคา้และมีความสนใจ
ในตวัสินคา้ใหแ้ก่เพื่อนของท่านร่วมรับชม (ค่าเฉล่ีย = 3.81) 
 3. การวิเคราะห์ขอ้มูลความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท 
อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภค
ในประเทศไทยการวิเคราะห์ขอ้มูลความไวว้างใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางของ
ผูต้อบแบบสอบถามโดยใชส้ถิติ เชิงพรรณนา 
  ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นเก่ียวกบัความไว ้
วางใจซ่ึงท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทยการวิเคราะห์ขอ้มูลความไวว้างใจท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์  โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย 
= 3.64) เม่ือพิจารณาแต่ละรายการ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นมากท่ีสุด ร้านอญัมณี
และเคร่ืองประดบัในเฟซบุ๊คไลฟ์ มีความรู้เก่ียวกบัอญัมณีและเคร่ืองประดบัมากพอ (ค่าเฉล่ีย = 3.70) 
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 4. การวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่น
ช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย การวิเคราะห์
ขอ้มูลความการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางเฟซบุก๊ไลฟ์ ของผูต้อบแบบสอบถามโดยใชส้ถิติเชิง
พรรณนา 
 ผลการศึกษาขอ้มูล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย การวิเคราะห์ขอ้มูลความการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์ 
โดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.66)  เม่ือพิจารณาแต่ ละรายการ พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นมากท่ีสุด มีการเปรียบเทียบความคุม้ค่า คุณภาพของสินคา้ ก่อนการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (ค่าเฉล่ีย = 3.73) 
 
5.2  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยั เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์
ต่อความไวว้างใจซ่ึงท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทาง 
การถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย” โดยใชก้ารวิเคราะห์
ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis)  มีผลการวจิยั ดงัน้ี 
 การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผา่นเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั
ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ในภาพรวม 
พบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ ในภาพรวม ส่งผลต่อความไวว้างใจ
ซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายอดสด 
เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผา่นเครือข่ายสังคม 
ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบั
ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ในภาพรวม 
พบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ ส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิด
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นความบนัเทิง (Sig = 0.00) ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ (Sig = 0.00)  ดา้นความนิยม (Sig = 0.00) ดา้น
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ความเฉพาะเจาะจง (Sig = 0.00) และการตลาดแบบปากต่อปาก (Sig = 0.00) ซ่ึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1 
ปัจจยัดา้นความบนัเทิง ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ดา้นความนิยม ดา้นความเฉพาะเจาะจงและการตลาด
แบบปากต่อปาก ส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ือง 
ประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
 ผลการวเิคราะห์สหสัมพนัธ์ของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตลาดผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
ท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่น
ช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ในภาพรวมมี
ความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง อยา่งมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ความมัน่ใจ
ทุกคร้ังท่ีซ้ือสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์วา่สินคา้มีคุณภาพ (r=0.763, sig = 0.00) 
มีความสัมพนัธ์กนัมากท่ีสุด ซ่ึงยอมรับสมมติฐานท่ี 2 ความไวว้างใจท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการเกิด
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
 
5.3  การอภิปรายผล 
 
 ประเด็นส าคญัท่ีไดพ้บจากการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความไวว้างใจ
ซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ผู ้วิจัยได้น ามาอภิปรายเพื่อสรุปผล 
การศึกษา โดยมีการน าเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งมาอา้งอิงเพื่อการอภิปรายผล ดงัต่อไปน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นความบนัเทิง ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ดา้นความนิยม ดา้น
ความเฉพาะเจาะจงและการตลาดแบบปากต่อปาก  ส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย   
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ พบว่า ปัจจยัดา้น
ความบนัเทิง ปัจจยัดา้นการปฏิสัมพนัธ์ ปัจจยัดา้นความนิยม  ปัจจยัดา้นความเฉพาะเจาะจง และปัจจยั
ดา้นการตลาดแบบปากต่อปาก ส่งผลต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท 
อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภค
ในประเทศไทย ทั้งน้ี เน่ืองจากการถ่ายทอดสดผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์ก่อให้เกิดความเพลิดเพลิน
ขณะท่ีลูกคา้รับชมการน าเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการต่างๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิด
ของ Shao (2009) โดยกล่าวถึงความบนัเทิงผา่นปัจจยัการตลาดสังคมออนไลน์วา่ ความ บนัเทิง เป็น
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ตวักระตุน้หลกัในการบริโภคเน้ือหาของผูบ้ริโภค และสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ เกวรินทร์ 
ละเอียดดีนนัท ์และนิตนา ฐานิตธนกร (2559) ท่ีพบวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ ดา้น การรับรู้
ความบนัเทิงทางออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือหนงัสืออิเล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภค และ Kim 
& Ko (2012) ไดอ้ธิบายการใชก้ารตลาดของส่ือสังคมออนไลน์จากสินคา้ประเภทหรูหราหรือระดบั
แพงถึงความพยายามพฒันาตราสินคา้ดว้ย 5 ทิศทางผา่นระบบการตลาดสังคมออนไลน์ ซ่ึงประกอบดว้ย 
ความบนัเทิง การปฏิสัมพนัธ์ ความนิยม ความเฉพาะเจาะจง และการตลาดแบบปากต่อปาก 
 สมมติฐานท่ี 2 ความไวว้างใจท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
ผูบ้ริโภคในประเทศไทย 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยการวเิคราะห์สหสัมพนัธ์ พบวา่ ดา้นความไวว้างใจ
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ทั้งน้ี 
เน่ืองจากลูกคา้ไดเ้ห็นสินคา้จริงและผูข้ายสินคา้ไดอ้ธิบายหรือสาธิตวธีิการใช ้จึงเพิ่มความมัน่ใจให ้
แก่ลูกคา้ในใจในการซ้ือสินคา้ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Ndubisi (2007) ซ่ึง
กล่าวไว ้วา่ ความไวว้างใจ ถือวา่เป็นปัจจยัหลกัท่ีส าคญัอยา่งมากต่อการสร้างความจงรักภกัดีและมี
ความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกนัระหวา่งความไวว้างใจและความภกัดีของลูกคา้ รวมไปถึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยั ของ พงศกร ปาลกะวงศ ์ณ อยุธยา และนิตนา ฐานิตธนกร (2559) ท่ีพบวา่ ความไวว้างใจ 
เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
และ งานวิจยัของพิศุทธ์ิ อุปถมัภ ์และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ท่ีพบว่า ความไวว้างใจต่อธุรกิจ
ผา่นส่ือ สังคมออนไลน์ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ และจิดาภา ทดัหอม  
(2558) ท่ีพบว่าปัจจยัดา้นความ ไวว้างใจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ี เน่ืองจากลูกคา้ไดเ้ห็นสินคา้จริงและผูข้ายสินคา้ไดอ้ธิบาย
หรือสาธิตวธีิการใช ้จึงเพิ่มความมัน่ใจใหแ้ก่ ลูกคา้ในใจในการซ้ือสินคา้ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ 
 
5.4  ข้อเสนอแนะเพ่ือการน าไปใช้  
 
 จากการศึกษาเร่ืองการตลาดผา่นสังคม “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความไวว้างใจ
ซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย” พบวา่ ปัจจยัดา้นการตลาดสังคมออนไลน์
ดา้นความบนัเทิง การมีปฏิสัมพนัธ์ ความเฉพาะเจาะจง ความนิยม การตลาดแบบปากต่อปาก มี
ความสัมพนัธ์กบัความไวว้างใจซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของร้าน ทั้งน้ี 
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การสร้างเน้ือหาความบนัเทิงของร้านคา้ในขณะ การถ่ายทอดสดผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์จะเป็นการดึงดูด
ความสนใจของผูบ้ริโภค ทั้งน้ียงัช่วยสร้างความ เช่ือมัน่ก่อเป็นการเกิดสร้างความไวว้างใจในการซ้ือ
สินคา้ได ้การสร้างเน้ือหาให้มีความบนัเทิงตอ้ง มุ่งเนน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์ร่วมหรืออาจะมีการจดั
กิจกรรมขณะท่ีมีการถ่ายทอดสดให้ นอกเหนือจากการสนทนาผ่านการถ่ายทอดสด ช่วยเพิ่มหรือ
กระตุน้ความอยากซ้ือของผูบ้ริโภคส าหรับความไวว้างใจการสร้างความน่าเช่ือถือ ผูป้ระกอบการควร
มีการเก็บรักษาความลบั ลูกคา้หรือขณะท่ีมีการถ่ายทอดสดผา่นทาง  เฟซบุ๊ก การสร้างเน้ือหาตอ้งมี
ความน่าเช่ือถือและซ่ือสัตย ์ต่อการบริการลูกคา้ตลอดเวลา ทั้งท่ีขณะถ่ายทอดสดและไม่ถ่ายทอดสด
ผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์ นอกจากการสร้างเน้ือหาให้มีความบนัเทิงน าเสนอต่อลูกคา้ และมีการสร้าง
ความไวว้างใจ การเขา้ถึงท่ีง่ายเพื่อลดความยุง่ยากของลูกคา้ อีกทั้งไม่ควรสร้างความรู้สึกยุง่ยากใน
การเขา้ถึงการ ถ่ายทอดสดร้านคา้ของผูป้ระกอบการผา่นทางเฟซบุ๊ก เพื่อลดปริมาณความยุง่ยากหรือ 
ความไม่สะดวกของลูกคา้ รวมไปถึงการคน้หาขอ้มูลร้านคา้ ลูกคา้ตอ้งสามารถเขา้ถึงง่ายและไม่รู้สึกมี 
ความลบัต่อลูกคา้เพื่อความสะดวกและปลอดภยัต่อการใชง้านของลูกคา้กบัร้านคา้ ทั้งน้ี คุณภาพ
ของระบบสารสนเทศการบริการ ถือเป็นหวัใจส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ของลูกคา้ผา่นช่องทาง
เฟซบุ๊กไลฟ์ การสนทนา การเอ้ืออ านวย การให้ขอ้มูล พร้อมทั้งนอ้มรับค าติชม จากลูกคา้ถือเป็น
การเพิ่มคุณภาพบริการ และสร้างความมัน่ใจของลูกคา้ถึงการบริการท่ีดีของร้านคา้ ได ้นอกจากน้ี
ขณะท่ีมีการถ่ายทอดสด การน าเสนอขอ้มูลตอ้งมีการเตรียมพร้อมและรู้ลึกรู้จริงต่อ สินคา้ของเรา 
เพื่ออ านวยความสะดวกต่อลูกคา้ เม่ือมีความตอ้งการขอ้งใจในสินคา้ ทั้งน้ีการบริการถือ เป็นด่าน
ประตูส าคญัในการท่ีจะเช้ือเชิญลูกคา้ใหก้ลบัมาซ้ือสินคา้ ทั้งน้ีร้านคา้ท่ีมีการเฟซบุ๊กไลฟ์ควร ค านึง 
ถึงปัจจยัน้ีเป็นส าคญั เพื่อการเจริญต่อของธุรกิจต่อไปภายในอนาคต 
 
5.5  ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจัิย  
 
 การศึกษา เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความไวว้างใจซ่ึงท าให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 
ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย” ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ผา่น ช่องทาง 
การถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ แต่ปัจจุบนัส่ือเคร่ืองมือทางสังคมออนไลน์ มีการถ่ายทอดสดอีก หลาก 
หลายช่องทาง ซ่ึงอาจจะท าให้มีผูบ้ริโภคท่ีต่างกลุ่ม ทั้งน้ีการส่ือสารทางการตลาดอาจมีความ แตกต่าง
กนั ขอ้เสนอแนะส าหรับการวจิยัในคร้ังต่อไป ส าหรับประเด็นทางการศึกษาท่ีเหมาะสมในการท่ีจะ
ศึกษาภายในอนาคต นกัวจิยัหรือผูท่ี้สนใจควรศึกษาในประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี  
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 5.5.1 ควรศึกษาถึงเคร่ืองสังคมออนไลน์ประเภทอ่ืนท่ีมีการถ่ายทอดสดในปัจจุบนั 
เพื่อท าการศึกษาเชิงเปรียบเทียบประเภทของเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ 
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
 5.5.2 ควรศึกษาตวัแปรอ่ืนท่ีอาจมีอิทธิพลต่อการตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่น
ช่องทาง เฟซบุก๊ไลฟ์ เช่น ดา้นอิทธิพลของผูท้รงอิทธิพล กลุ่มผูบ้ริโภคในยุคดิจิทลั (Generation C) 
เทคนิคใน การถ่ายทอดสดของผูป้ระกอบการ หรือประสิทธิภาพของการเช่ือมต่อ (Connectivity) 
เป็นตน้ 
 5.5.3 ควรศึกษาตวัแปรสินคา้อ่ืนๆ ท่ีท  าการขายสินคา้ผา่น เฟซบุ๊กไลฟ์ เช่น สินคา้
ท่ีมีขนาดใหญ่เช่น รถยนต ์บา้น เป็นตน้ 
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แบบสอบถาม 
 
ค าช้ีแจง:  แบบสอบถาม เร่ือง “ปัจจัยทีส่่งผลต่อความไว้วางใจซ่ึงท าให้เกดิการตัดสินใจซ้ือสินค้า
 ประเภทอญัมณแีละเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟสบุ๊คไลฟ์ (Facebook 
 Live)  ของผู้บริโภคในประเทศไทย”ฉบับน้ี จัดท า ข้ึนเพื่อประกอบการศึกษา
 วิทยานิพนธ์ ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
 สาขาการตลาด คณะวิทยาการจดัการมหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ โดย นายปารมี  
 รอดกล่ิน นกัศึกษาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต ผูว้ิจยัจะเก็บขอ้มูลของท่านเป็นความลบั
 และใช้ประโยชน์ในการศึกษาเท่านั้น กรุณาตอบแบบสอบถามตามความจริง และ
 ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณอย่างสูงท่ีท่านไดเ้สียสละเวลาอนัมีค่าในการตอบแบบสอบถาม
 คร้ังน้ี 

 
หมายเหตุ  

 ท่านสามารถหยดุท าแบบสอบถามชุดน้ีไดท้นัทีเม่ือท่านตอ้งการ 
 แบบสอบถามชุดน้ีท่ีท่านท ามีส่วนร่วมในการเล้ียงอาหารกลางวนัเด็กก าพร้า 

บา้นศรีธรรมราช เป็นจ านวนเงิน 10 บาท ต่อ 1 ชุดแบบสอบถาม 
 

 
เกีย่วกบัแบบสอบถาม 

 
ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความไวว้างใจ 
ส่วนท่ี 3 ความไวว้างใจ 
ส่วนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทาง 
 การถ่ายทอดสดเฟสบุค๊ไลฟ์ (Facebook Live) 
ส่วนท่ี 5 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลปัจจัยระดับบุคคล ด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงใน  หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งตรงตามความเป็นจริง 
1.   เพศ     1.ชาย    2.  หญิง                      
2.  อายุ    1. 21-30 ปี    2.31-40 ปี    3.41-50 ปี 
      4.  51-60 ปี     5. 60 ปีข้ึนไป 
3. สถานภาพ   1.  โสด    2.  สมรส   3.  หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่
4. ระดับการศึกษาสูงสุด 
   1. ต  ่ากวา่ปริญญาตรี   2.  ปริญญาตรี   3.  สูงกวา่ปริญญาตรี     
5. อาชีพ  
   1.  รัฐวสิาหกิจ   2.  ขา้ราชการ   3.  พนกังานบริษทัเอกชน       
   4.  เกษตรกร   5.  นกัศึกษา     6.  ธุรกิจส่วนตวั     
   7.  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................  
6. รายได้ต่อเดือน  
   1.  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท     2.  15,001 – 30,000 บาท  
   3.  30,001 – 45,000 บาท      4.  45,001 – 60,000 บาท  
   5.  60,001 – 75,000 บาท      6.  75,000 บาทข้ึนไป 
7. ช่องทางส่ือโฆษณาออนไลน์ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของท่านมากทีสุ่ด 
   1.  Facebook      2.  Instagram 
   3.  Blog       4.  Twitter 
   5.  YouTube                                              
8. ความถี่ในการใช้ช่องทางออนไลน์ในการซ้ือสินค้าของท่าน 
   1.  นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อสัปดาห์    2.  1 คร้ังต่อสัปดาห์ 
   3.  2 – 5 คร้ังต่อสัปดาห์     4.  มากกวา่ 5 คร้ังต่อสัปดาห์ 
9.  ประเภทของประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดับทีต่ัดสินใจซ้ือ 
   1.  แหวน       2.  สร้อย  
   3.  ต่างหู       4.  ก าไลขอ้มือ 
   5.  เพชรหรือ อญัมณีเมด็ร่วง    6.  อ่ืนๆ..........โปรดระบุ..... 
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10. ท่านซ้ืออญัมณแีละเคร่ืองประดับผ่านไลฟ์สดเฟสบุ๊ก (Live Facebook)เป็นสินค้าลกัษณะใด   
   1.  สินคา้แบบใหม่ล่าสุด     2.  สินคา้ใหม่                             
   3.  สินคา้มือสอง/หลุดจ าน า    4.  สินคา้สั่งท า   
11. อญัมณีและเคร่ืองประดับที่ท่านซ้ือผ่านไลฟ์สดเฟสบุ๊ก (Live Facebook) มีการรับประกันแบบใด   
   1.  ใบรับประกนัของร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย   2.  ใบเซอร์ GIA/สถาบนัอญัมณี  
   3.  ใบรับประกนัและรับซ้ือคืนสินคา้   4.  ไม่มีการรับประกนัสินคา้  
12. ท่านใช้เงินเพ่ือซ้ืออัญมณีและเคร่ืองประดับซ้ือผ่านไลฟ์สดเฟซบุ๊กในแต่ละคร้ัง เป็นเงิน 
   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.  50,001-60,000  บาท 
   7.  60,001 บาทข้ึนไป 
13. ท่านช าระเงินค่าอัญมณีและเคร่ืองประดับที่ท่านซ้ือผ่านไลฟ์สดเฟสบุ๊ก (Live Facebook) ด้วย
 ช่องทางใด  
   1.   ช าระท่ีหนา้ร้านท่ีจดัจ าหน่าย    2.  โอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร 
   3.  ช าระผา่นบตัรเครดิ     4.  อ่ืนๆ โปรดระบุ....................  
14. ช่องทางการจัดส่งอัญมณแีละเคร่ืองประดับที่ท่านซ้ือผ่านไลฟ์สดเฟสบุ๊ก (Live Facebook) 
 ด้วยช่องทางใด  
   1.  ท่านรับสินคา้เองท่ีร้านคา้    2.  ใชบ้ริการขนส่งเช่น เคอร่ี/ เอก็เพรซ     
   3.  จดัส่งไปรษณียไ์ทย     4.  อ่ืนๆ โปรดระบุ....................  
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ส่วนที ่2  ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อความไว้วางใจ 
โปรดท าเคร่ืองหมาย  ในช่องระดบัความพึงพอใจท่ี ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน โดยมีความหมาย 
ดงัน้ี 
  5 = พึงพอใจมากท่ีสุด 4 = พึงพอใจมาก  3 = พึงพอใจปานกลาง 

2 = พึงพอใจนอ้ย 1 = พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 

 

ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อความไว้วางใจซ่ึงท าให้เกดิ 
การตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอญัมณแีละเคร่ืองประดับ 
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟสบุ๊คไลฟ์ (Facebook Live) 

ระดับความเห็นที่ 
มีผลต่อการยอมรับ 

5 4 3 2 1 
ดา้นความบนัเทิง (Entertainment)      
1. ท่านมีความเพลิดเพลินอยา่งมาก ในการชมการน าเสนอสินคา้
 เคร่ืองประดบัและอญัมณีในเฟสบุค๊ไลฟ์ 

     

2. ท่านคิดวา่เน้ือหาหรือการแนะน าการเลือกซ้ือเคร่ืองประดบั
 และอญัมณีในเฟสบุค๊ไลฟ์ มีประโยชน์ต่อท่าน 

     

3. ท่านไดร่้วมสนุกในกิจกรรมท่ีทางร้านเคร่ืองประดบัอญัมณีจดั
 ข้ึนในเฟสบุค๊ไลฟ์ 

     
 

4. ท่านไดร่้วมสนุกกบัร้านอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นทาง
 เฟสบุค๊ไลฟ์ 

     

ดา้นการปฏิสัมพนัธ์ (Interaction)      
1. ท่านสามารถพูดคุยสอบถามขอ้มูล เก่ียวกบัอญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัจากร้านคา้ผา่นทางเฟสบุค๊ไลฟ์ได ้

     

2.  ท่านคิดวา่การสนทนาผา่นทางเฟสบุค๊ไลฟ์ ท าใหท้่านสามารถ
 แสดงความรู้สึกความคิดเห็นท่ีเป็นจริงได ้

     

3. ท่านคิดวา่การมีปฏิสัมพนัธ์ผา่นทางเฟสบุค๊ไลฟ์ ง่ายต่อ
 ความรู้สึกและการท าความเขา้ใจ 

     

4. ท่านคิดวา่การสนทนาและการแสดงความคิดเห็นผา่นทาง
 เฟสบุค๊ไลฟ์ของผูป้ระกอบการอญัมณีและเคร่ืองประดบั
 สามารถเปล่ียนความรู้สึกของท่าน 
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ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อความไว้วางใจซ่ึงท าให้เกดิการตัดสินใจ
ซ้ือสินค้าประเภทอัญมณแีละเคร่ืองประดับผ่านช่องทาง 

การถ่ายทอดสดเฟสบุ๊คไลฟ์ (Facebook Live) 

ระดับความเห็นที่ 
มีผลต่อการยอมรับ 

5 4 3 2 1 

ดา้นความนิยม (Trendiness)      

1. ท่านคิดวา่เน้ือหาท่ีไดรั้บผา่นทางเฟสบุค๊ไลฟ์ มีความทนัสมยั      

2. ท่านคิดวา่การคา้ขายผา่นเฟสบุค๊ไลฟ์ก าลงัเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนั      

3. ท่านคิดวา่ร้านคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัในเฟสบุค๊ไลฟ์ของ
 ท่าน ก าลงัเป็นท่ีนิยมและมีความน่าเช่ือถือเป็นอยา่งมาก 

     

4. สินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีท่านตอ้งการซ้ือผา่นเฟสบุค๊ 
 ไลฟ์เป็นสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมในปัจจุบนั 

     

ดา้นความเฉพาะเจาะจง (Customization)      
1. ท่านคิดวา่อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีผูป้ระกอบการน าเสนอทาง
 เฟซบุก๊ไลฟ์ตรงกบัความตอ้งการของท่านในขณะท่ีท่านรับชม 

     

2. ท่านคิดวา่ผูป้ระกอบการท่ีน าเสนออญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ี
 น าเสนอสินคา้ผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์สามารถจดัหาสินคา้ไดต้รง
 ตามความตอ้งการของท่าน 

     

3. ท่านคิดวา่อญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีท่านซ้ือผา่นผูป้ระกอบการ
 ท่ีน าเสนอทางเฟซบุก๊ไลฟ์มีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

     

4. ท่านสามารถคน้หาผูป้ระกอบการท่ีท าการถ่ายทอดสดผา่น
 ช่องทางเฟซบุก๊ไลฟ์เพื่อน าเสนอสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบั
 ท่ีท่านตอ้งการได ้
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ปัจจัยทีม่ีความสัมพนัธ์ต่อความไว้วางใจซ่ึงท าให้เกดิการตัดสินใจ
ซ้ือสินค้าประเภทอัญมณแีละเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดเฟสบุ๊คไลฟ์ (Facebook Live) 

ระดับความเห็นที่ 
มีผลต่อการยอมรับ 

การตลาดแบบปากต่อปาก (Word of mouth หรือ WOM) 5 4 3 2 1 
1. ท่านสามารถแนะน าผูป้ระกอบการท่ีน าเสนอสินคา้อญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัผา่นเฟซบุก๊ให้แก่เพื่อนของท่านในขณะท่ีท่าน
 รับชม 

     

2. ท่านสามารถแบ่งปัน (Share) การถ่ายทอดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ท่ี
 ผูป้ระกอบการก าลงัน าเสนอสินคา้และท่านมีความสนใจในตวั
 สินคา้ใหแ้ก่เพื่อนของท่านร่วมรับชม 

     

3. ท่านรู้จกัผูป้ระกอบการท่ีท่านซ้ืออญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่น
 เฟซบุก๊ไลฟ์โดยการแนะน าของเพื่อน 

     

4. ท่านจะแนะน าผูป้ระกอบการท่ีท่านตดัสินใจซ้ืออญัมณีและ
 เคร่ืองประดบัวา่มีความน่าเช่ือถือแก่เพื่อนของท่าน 
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ส่วนที่  3  ความไว้วางใจ 

โปรดท าเคร่ืองหมาย ในช่องระดบัความพึงพอใจท่ี ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน โดยมีความหมาย 
ดงัน้ี 
  5 = พึงพอใจมากท่ีสุด 4 = พึงพอใจมาก  3 = พึงพอใจปานกลาง 

2 = พึงพอใจนอ้ย 1 = พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
 

 
 
 
 
 
 

ความไว้วางใจ 
ระดับความเห็นที่ 
มีผลต่อกายอมรับ 

5 4 3 2 1 
1. ท่านมีความมัน่ใจทุกคร้ังท่ีซ้ือสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบั
 ผา่นทางเฟสบุค๊ไลฟ์วา่สินคา้ มีคุณภาพ 

     

2.  ท่านคิดวา่ร้านคา้ในเฟสบุค๊ไลฟ์ท่ีท่านเลือก มีความซ่ือสัตย ์ 
 เช่ือถือไดจ้ริง 

     

3. ท่านคิดวา่ระบบเฟสบุค๊ไลฟ์มีความน่าเช่ือถือ      
4. ท่านคิดวา่ร้านคา้ท่ีท่านซ้ือสินคา้เคร่ืองประดบัและอญัมณีผา่น
 เฟสบุค๊ไลฟ์ มีความรับผดิชอบต่อการขาย เม่ือเกิดปัญหา 

     

5. ท่านคิดวา่การซ้ือสินคา้อญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นในเฟซบุก๊ 
 ไลฟ์มีความปลอดภยั 

     

6. ท่านคิดวา่ทางร้านอญัมณีและเคร่ืองประดบัในเฟซบุค๊ไลฟ์ 
 มีความรู้เก่ียวกบัอญัมณีและเคร่ืองประดบัมากพอ 
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ส่วนที ่ 4  การตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอญัมณแีละเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
 เฟสบุ๊คไลฟ์ (Facebook Live) 
โปรดท าเคร่ืองหมาย ในช่องระดบัความพึงพอใจท่ี ตรงกบัความคิดเห็นของท่าน โดยมีความหมาย 
ดงัน้ี 
  5 = พึงพอใจมากท่ีสุด 4 = พึงพอใจมาก  3 = พึงพอใจปานกลาง 

2 = พึงพอใจนอ้ย 1 = พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 

 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอญัมณแีละเคร่ืองประดับ 

ระดับความเห็นที่ 
มีผลต่อกายอมรับ 

5 4 3 2 1 
1.  ท่านเลือกช้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่อง
 ทางการถ่ายทอดสดเฟสบุ๊คไลฟ์ เพราะคุม้ค่ากบัประโยชน์ท่ี
 ไดรั้บ 

     

2.  ท่านเลือกช้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่อง
 ทางการถ่ายทอดสดเฟสบุค๊ไลฟ์เพราะอยากทดลองใชบ้ริการ  

     

3.  ท่านเลือกช้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่อง
 ทางการถ่ายทอดสดเฟสบุ๊คไลฟ์ เพราะได้รับค าแนะน าจาก
 บุคคลอ่ืน เช่น คนในครอบครัว, คนใกลชิ้ด, เพื่อน 

     

4. ท่านเลือกซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่อง
 ทางการถ่ายทอดสดเฟสบุค๊ไลฟ์ เพราะไดรั้บขอ้มูลจากส่ือ
 อินเตอร์เน็ตอยูเ่สมอ 

     

5.  ท่านใชป้ระสบการณ์ในอดีตของท่านในการเลือกซ้ือสินคา้
 ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
 เฟสบุค๊ไลฟ์  

     

6.  ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ือง 
 ประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟสบุค๊ไลฟ์ อยูเ่สมอ  

     

7.  ท่านมีการเปรียบเทียบความคุม้ค่า คุณภาพของสินคา้ ก่อนการ
 ตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดบัผา่นช่อง
 ทางการถ่ายทอดสดเฟสบุค๊ไลฟ์  
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ส่วนที ่5  ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิม่เติม 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 

** ขอบพระคุณท่านท่ีใหค้วามอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถาม ** 
 

 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอญัมณแีละเคร่ืองประดับ 

ระดับความเห็นที่ 
มีผลต่อกายอมรับ 

5 4 3 2 1 
8.  ท่านคิดว่าสินค้าประเภทอญัมณีและเคร่ืองประดับผ่านช่อง
 ทางการถ่ายทอดสดเฟสบุค๊ไลฟ์สามารถหาเขา้เลือกซ้ือไดง่้าย  

     

9.  ท่านมีความพึงพอใจกบัการเลือกซ้ือสินค้าประเภทอญัมณี
 และเคร่ืองประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟสบุค๊ไลฟ์ 

     

10.  ในอนาคตท่านจะเลือกซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ือง 
 ประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟสบุค๊ไลฟ์ ต่อไป  

     

11.  ท่านจะแนะน าการซ้ือสินคา้ประเภทอญัมณีและเคร่ือง 
 ประดบัผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟสบุค๊ไลฟ์ ใหก้บัผูอ่ื้น  
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ประวตัิผู้เขยีน 
 

ช่ือ  สกุล นายปารมี  รอดกล่ิน 
รหัสประจ าตัวนักศึกษา 5910521003 
วุฒิการศึกษา 

วุฒิ ช่ือสถาบัน ปีทีส่ าเร็จการศึกษา 
บริหารธุรกิจบณัฑิต 
สาขาการตลาด 

มหาวทิยาลยัราชภฎันครศรีธรรมราช 2559 

 
ต าแหน่งและสถานที่ท างาน 
ด ารงต าแหน่งเจา้ของและผูจ้ดัการ ร้านคุณชายเวดด้ิง เลขท่ี 86 หมู่ท่ี 5 ต าบลคลองปาง อ าเภอรัษฎา 
 จงัหวดัตรัง รหสัไปรษณีย ์92160  
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