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บทคดัย่อ 

 
งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษา ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์ บ ารุงผวิผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสด อนิสตาแกรมไลฟ์ (INSTAGRAM  LIVE) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่นโดยใชแ้บบสอบถาม
ทีผ่่านการตรวจสอบความเชื่อมัน่และความตรงเชงิเนื้อหาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผู้บรโิภคออนไลน์ทีเ่คยซื้อ
สนิคา้หรอืรบัชมการถ่ายทอดสดผ่านอนิสตาแกรมไลฟ์และพกัอาศยัอยู่ในจงัหวดัขอนแก่นจ านวน 400 คน สถติเิชงิ
อนุมานที่ใช้ทดสอบสมมติฐาน ได้แก่การวิเคราะห์สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ของเพยีร์สนั สถิติ T-test และ F-test 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี มีอาชีพเป็นนักเรียนหรือ
นักศกึษา ส่วนใหญ่มรีายได้ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมสีถานภาพโสด 
สว่นใหญ่มคีวามถีใ่นการซือ้ในช่วงระยะเวลา 6 เดอืนทีผ่่านมา 1 - 3 ครัง้ สนิคา้ทีซ่ือ้มรีาคาเฉลีย่ต่อชิน้ ต ่ากว่า 400 
บาท ช าระเงนิโดยการใช ้E banking และผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการซื้อคอื คนทีเ่คยซื้อ ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อ
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภคอยู่ในระดบัมาก โดยดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุดคอืดา้นการ
สื่อสาร นอกจากนี้ผู้บรโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัดา้นความไวว้างใจอยู่ในระดบัมาก โดยด้านทีม่คี่าเฉลีย่
สูงสุดคอืดา้นความไวว้างใจดา้นการสื่อสาร นอกจากนี้ ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัดา้นการตดัสนิใจซือ้
อยู่ในระดบัมาก โดย ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุดคอืดา้น ผูข้ายสนิคา้ผ่านอนิสตาแกรมมขีอ้ตกลงเงื่อนไข การรบัประกนั
ในการสัง่ซือ้สนิคา้อย่างชดัเจน และผูข้ายมปีระสทิธภิาพในการจดัสง่สนิคา้ตรงตามเวลาทีก่ าหนด  
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ABSTRACT 
 

The objective of this research is to study the influence factor of decision making for buying facial 
treatment products via INSTAGRAM LIVE from customers in Khon Kaen province by using the questionnaires 
that investigate customer reliability and content validity of collecting data from online customers who used to 
purchase products or watch through INSTAGRAM LIVE and live in Khon Kaen 400 people.Inferential Statistics 
which we use for investigation of the assumption including Pearson product moment correlation coefficient 
analysis and T-test F-test statistics. 

Results The majority of the sample is female ,the age 20 years old or under, students, revenue 15,000 
baht or under, bachelor’s degree ,marital status is single, purchasing frequency in the past 6 months 1-3 times, 
average price for buying under 400 baht per item, E-banking payment method, and buying because of 
influencers. Opinion’s levels of marketing mix factor in customers’ opinion (4c’s) : overall the customers totally 
agree The highest agreement level was with communication. Opinion’s levels of trustworthiness factor : overall 
the customers totally agree The highest agreement level was with reliable communication. Opinion’s levels of 
purchase decision factor : overall the customers totally agree The highest agreement level was with  The seller 
of the product through Instagram has terms and conditions The guarantee of ordering products clearly and 
sellers are efficient in delivering products on time.   
 
Keywords : Decision making, Facial treatment, Instagram live 

 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิ เป็นสิง่ทีช่่วยปกป้องดแูลผวิของมนุษยจ์ากแสงแดด และมลภาวะต่างๆซึง่นบัวนัจะทวี
ความรุนแรงขึ้น นอกจากนี้ยงัช่วยบ ารุง และฟ้ืนฟูผวิที่คล ้าเสยีให้กลบัมามสีุขภาพดีได้อกีด้วย จึงท าให้ความ
ต้องการผลติภณัฑบ์ ารุงผวิเป็นสิง่ทีจ่ าเป็นของคนไทยมากกว่าในอดตีและจากทีศู่นยว์จิยักสกิรไทย,ธนาคารกสกิร
ไทย (2561) ไดร้ายงานว่าตลาดเครื่องส าอางในประเทศไทยมแีนวโน้มขยายตวัไดอ้ย่างต่อเนื่อง จากความต้องการ
ของผูซ้ื้อและผูข้ายเอง หลงัจากปี 2560 ตลาดเครื่องส าอางไทยมมีลูค่าประมาณ 2.51 แสนลา้นบาท แยกเป็นตลาด
ในประเทศ 1.68 แสนล้านบาท เติบโตร้อยละ 7.8 โดยมผีลิตภณัฑ์บ ารุงผิว (SKINCARE) ครองส่วนแบ่งตลาด
เครื่องส าอางมากทีสุ่ดคดิเป็นสดัสว่นรอ้ยละ 46.8  

ในปัจจุบนัเทคโนโลยมีกีารเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเรว็ โทรศพัท์มอืถือได้ถูกเชื่อมต่อเขา้กบัเครอืข่าย
อินเทอร์เน็ต ท าให้โทรศพัท์มอืถือมคีวามจ าเป็นมากขึ้นในการใช้ชีวิตประจ าวนัที่ต้องใช้ติดต่อสื่อสารกบัโลก
ภายนอก จงึท าใหถู้กใชก้นัอย่างแพร่หลายในประเทศไทย  นอกจากนี้ We Are Social และ Hootsuite ผูใ้หบ้รกิาร
การตลาดบนโซเชยีลมเีดยี ได้รายงานว่า คนไทยส่วนใหญ่ของประเทศ เขา้ถึงอนิเทอร์เน็ต และนิยมใช ้สื่อสงัคม
ออนไลน์ (SOCIAL MEDIA) ผ่านมอืถอื ประเทศไทยมปีระชากร 69.24 ล้านคน แบ่งเป็นผู้หญิง 51.3% และผูช้าย 
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48.7% (WeAreSocial & Hootsuite (2562) เมื่อกล่าวถึงการใช้มือถือและอินเทอร์เน็ตในประเทศไทยนัน้จังหวดั
ขอนแก่นมสีดัสว่นการมโีทรศพัทม์อืถอืของประชากรอายุ 6 ปีขึน้ไปสงูขึน้ จากรอ้ยละ 57.84 ในปี 2552 เป็นรอ้ยละ 
83.32 ในปี 2558 นอกจากนี้ยงัพบว่า จงัหวดัขอนแก่นมสีดัส่วนการมโีทรศพัท์มอืถอืสูงทีสุ่ดในประเทศ นอกจาก
การมโีทรศพัทม์อืถอืมากทีสุ่ดแลว้ยงัมจี านวนผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตอายุ 6 ปีขึน้ไป สงูทีสุ่ดในประเทศ อกีดว้ย 

จากขอ้มูลขา้งต้นแสดงใหเ้หน็ว่าจงัหวดัขอนแก่นเป็นจงัหวดัทีม่ผีูใ้ชโ้ทรศพัท์มอืถอื และอนิเทอรเ์น็ต สูง
ที่สุดในประเทศและ ยงัมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ประกอบกับข้อมูลจากการส ารวจของส านักงานสถิติ
แห่งชาติพบว่าจังหวัดขอนแก่นมีประชากรทัง้หมดมากถึง 1,801,753 คน (ส านักงานสถิติจังหวัดขอนแก่น,
ส านกังานสถติแิห่งชาต,ิ 2560)  เป็นเหตุใหโ้ซเชยีลมเีดยี (SOCIAL MEDIA) เป็นทีน่ิยมในจงัหวดัขอนแก่นมากขึน้
ตามไปดว้ย นอกจากนี้จากการส ารวจของส านกังานสถติแิห่งชาตปีิ พ.ศ. 2552 - 2558 ยงัพบว่า การซื้อ จองสนิคา้ 
และบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์มคีวามเชื่อมโยงกบัการเขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ตเช่นกนั (ส านกังานสถติแิห่งชาต,ิ 2558) 
และเมื่อกล่าวถึงโซเชยีลมเีดยีที่เป็นที่นิยมของคนส่วนใหญ่ ก็คอืแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊ค (FACEBOOK) และมแีอป
พลเิคชนั อนิสตาแกรม (INSTAGRAM) ไดร้บัความนิยมรองลงมา มจี านวนบญัชผีูใ้ช ้13 ลา้นบญัช ีเป็นเพศหญงิ 
62% และเพศชาย 38% ถึงแม้ว่าผู้ใช้อนิสตาแกรม (INSTAGRAM) จะน้อยกว่าเฟซบุ๊ค (FACEBOOK) ก็ตามแต่ 
กลบัสามารถเพิม่ผูใ้ชใ้หม่ไดม้ากกว่าแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊ค (FACEBOOK) ถงึ 2 เท่า และยงัมแีนวโน้มเตบิโตอย่าง
ต่อเนื่อง ประกอบกบัอนิสตาแกรม (INSTAGRAM) มผีูใ้ช ้เพศหญงิมากกว่า เพศชาย ท าใหผู้ป้ระกอบการเลง็เหน็
ช่องทางในการด าเนินธุรกจิผลติภณัฑค์วามงามผ่านอนิสตาแกรม (INSTAGRAM)โดยลงขายสนิคา้ผ่านหน้าฟีด แต่
เมื่อมผีูป้ระกอบการเขา้มามากขึน้จงึมกีารแข่งขนักนัทางการตลาดอย่างรุนแรง ส่งผลใหผู้ข้ายต้องหาช่องทางใหม่
ในการขายสนิคา้เพื่อใหธุ้รกจิอยู่รอดต่อไปได ้และในปัจจุบนั อนิสตาแกรมไดพ้ฒันาฟีเจอร์ (FEATURE) ใหม่เป็น
การถ่ายทอดสด โดยน าเสนอสื่อผ่านรูปแบบวดิโีอซึง่ผู้รบัชมสามารถพมิพข์อ้ความโตต้อบกลบัมายงัผูถ้่ายทอดสด
ไดท้ าใหส้ามารถสือ่สารกนัไดอ้ย่างทนัทขีณะทีก่ าลงัขายสนิคา้ จงึท าใหร้า้นคา้เริม่ใหค้วามสนใจ ในขณะเดยีวกนัก็
สามารถสร้างการมตีวัตน และเพิม่ความน่าเชื่อถือ ให้ตนเองโดยการใช้ช่องทางการถ่ายทอดสด ผ่านอนิสตาแก
รมไลฟ์ (INSTAGRAM LIVE) สรา้งความมัน่ใจใหลู้กคา้ว่าคนขายมตีวัตนอยู่จรงิ และท าใหลู้กคา้ไดเ้หน็สนิคา้จรงิ 
ท าใหลู้กคา้เกดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไดง้า่ยขึน้ 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑ์บ ารุงผวิผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดอนิสตาแกรมไลฟ์ (INSTAGRAM LIVE) ของผู้บรโิภคในจงัหวดั
ขอนแก่น 

2. เพื่อวเิคราะห์ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์บ ารุงผวิผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดอนิสตาแกรมไลฟ์ (INSTAGRAM LIVE) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น 

3. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นความไวว้างใจ (TRUST) ในดา้นต่างๆของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่นทีม่อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดอนิสตาแกรมไลฟ์ (INSTAGRAM LIVE) 
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สมมติฐานของการวิจยั 
1. ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัทางประชากรศาสตรต์่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑบ์ ารุงผวิผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสด อนิสตาแกรมไลฟ์ (INSTAGRAM  LIVE) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ทีต่่างกนั 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์

บ ารุงผวิผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด อนิสตาแกรมไลฟ์ (INSTAGRAM  LIVE) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น  
3. ความไว้วางใจ มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด 

อนิสตาแกรมไลฟ์ (INSTAGRAM  LIVE) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น 
 

ขอบเขตของการวิจยั 
 1. ขอบเขตด้านประชากรของการวิจยั กลุ่มผู้บริโภคที่อาศยัอยู่ในจงัหวดัขอนแก่น และเคยรบัชมการ
ถ่ายทอดสดผ่านแอปพลเิคชนัอนิสตาแกรม 
 2. ขอบเขตดา้นเนื้อหาของการวจิยั 
 2.1 ปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ 
 2.2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภค  
 2.3 ปัจจยัความไวว้างใจ  
 2.4 การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ บ ารุงผวิผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด อนิสตาแกรมไลฟ์(INSTAGRAM  
LIVE) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น 
 3. ขอบเขตดา้นพืน้ทีข่องการวจิยั เกบ็ขอ้มลูภายในจงัหวดัขอนแก่น 
 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา เดอืนพฤศจกิายน พ.ศ. 2562 - เดอืน กุมภาพนัธ ์พ.ศ. 2563 

 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ผูว้จิยัไดอ้้างองิงานวจิยัของ ยุบล เบญ็จรงคก์จิ (2542) 

และ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) ทีไ่ดก้ล่าวไวว้่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์กค็อืความหลากหลายทีเ่กี่ยวขอ้งกบั
คน กล่าวคอืเป็นลกัษณะโครงสรา้งทางร่างกาย อายุ เพศ สถานภาพ เป็นต้น ซึ่งแต่ละคนกจ็ะมลีกัษณะทีแ่ตกต่าง
กนั มคีวามเป็นมาทีไ่ม่เหมอืนกนั การแสดงออก พฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนัและมกัถูกใชใ้นการแบ่งสว่นของตลาดเพือ่
แบ่งสว่นตลาด โดยน ามาใชใ้นการสรา้งกรอบแนวความคดิและใชเ้ป็นขอ้มลูในการสรา้งแบบสอบถาม 

แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภค 4C’s ผูว้จิยัไดอ้้างองิงานวจิยัของ 
บุรมิ (2559) และ อคัรเดช (2558) ทีไ่ดน้ าแนวคดิของ Lauterborn มาใชใ้นงานวจิยัครัง้นี้ เพื่อศกึษาแนวคดิการท า
การตลาดในรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บรโิภค 4C’s ที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิ ซึง่ผูว้จิยัท าการศกึษา 4C’s ไดแ้ก ่ดา้น   1. ความตอ้งการของผูบ้รโิภค  2. ตน้ทุนของผูบ้รโิภค 
3. ความสะดวกของผูบ้รโิภค 4. การสื่อสาร โดยน ามาใชใ้นการ ออกแบบกรอบแนวความคดิและใชเ้ป็นขอ้มลูในการ
สรา้งแบบสอบถาม 

แนวคิดเก่ียวกบัความไว้วางใจ ผู้วิจยัได้ท าการศึกษาปัจจยัความไว้วางใจ 2 ด้านได้แก่ ด้านความ
ไวว้างใจดา้นการสื่อสาร โดยอ้างองิงานวจิยัของ Stern (อ้างถงึใน กฤตนิา จนัทรห์วร, 2559) มาเป็นประเดน็ในการ
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ศกึษาวจิยั เรื่องของการสื่อสาร(communication) โดย พนักงานจ าเป็นต้องสื่อสารให้ลูกค้ารู้สกึไว้วางใจโดยต้อง
เปิดเผยและใชค้วามจรงิใจในการสื่อสารต่อลูกคา้ รวมไปถงึความช่วยเหลอืต่างๆโดยแสดงความรูส้กึนึกคดิร่วมกนั 
สรา้งความอยากใชบ้รกิารใหลู้กคา้ เพือ่ใหลู้กคา้ตดิใจ และ ดา้นความไวว้างใจดา้นตราสนิคา้โดยอา้งองิงานวจิยัของ 
อนัญญา อุทยัปรดีา (2558) ที่กล่าวว่าความไว้วางใจในตราสนิค้าเป็นสิง่ที่ท าให้เกดิความสมัพนัธ์ ระหว่างผูข้าย
หรอืผูผ้ลติ และผูซ้ือ้หรอืผูบ้รโิภค หากผูบ้รโิภคไม่ไดร้บัความไวว้างใจในองคก์รหรอื สนิคา้แลว้ ความสมัพนัธก์ม็กั
ถูกท าลายไปโดยปรยิาย โดยน ามาใชใ้นการ สรา้งกรอบแนวความคดิและใชเ้ป็นขอ้มลูในการสรา้งแบบสอบถาม 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจซ้ือ ผูว้จิยัไดศ้กึษาปัจจยัทีก่่อใหเ้กดิกระบวนการตดัสนิใจซือ้จาก
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งมาใชใ้นการออกแบบกรอบแนวความคดิและ ใชเ้ป็นขอ้มลูในการสรา้งแบบสอบถามโดยไดน้ ามา
เป็นแนวทางในการวจิยัดงันี้ 

จดิาภา ทดัหอม (2558) จากงานวจิยันี้ ผูว้จิยัไดน้ าแนวความคดิในเรื่อง การตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ 
ความไว้วางใจและคุณภาพ ของระบบสารสนเทศที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊คไลฟ์ (Facebook Live) ของผู้บริโภคออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร มาปรับใช้เป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม ใช้อ้างอิงในการวิเคราะห์ข้อมูล และใช้ในการประกอบการอ้างอิงผลการวิจยัที่เกี่ยวข้องกบัการ
ตดัสนิใจซือ้ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ 

วภิาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) จากงานวจิยันี้ ผูว้จิยัไดน้ าแนวความคดิในเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านสงัคมออนไลน์ อนิสตาแกรม ของประชากรในกรุงเทพมหานคร มาปรบัใช้ในการวเิคราะห์
ขอ้มลู และใชใ้นการประกอบการอา้งองิผลการวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
วิธีด าเนินการวิจยั 

 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ประชากรในงานวจิยัได้แก่ ผู้บรโิภคที่อาศยั ท างาน หรอืก าลงัศกึษาอยู่ในจงัหวดัขอนแก่น ที่เคยรบัชม

การถ่ายทอดสดผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด อนิสตาแกรมไลฟ์  
 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
การวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษากลุ่มตวัอย่างทีอ่าศยั ท างาน หรอืก าลงัศกึษาอยู่ในจงัหวดัขอนแก่น เนื่องจาก

เป็นประชากรกลุ่มใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนของผู้ที่เคยรบัชมการถ่ายทอดสด ผ่านช่องทาง 
อนิสตาแกรมไลฟ์ ดงันัน้ขนาดตวัอย่างสามารถค านวณไดจ้ากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ W.G. Cochran โดย
ก าหนดระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 จากการค านวณได้จ านวนขนาด
ตวัอย่างอย่างน้อย 384.16 ตวัอย่าง จงึจะสามารถประมาณค่าร้อยละโดยมคีวามผดิพลาดได้ไม่ เกนิร้อยละ 5 ที่
ระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 เพือ่ป้องกนัความคลาดเคลื่อนผูว้จิยัจงึใชจ้ านวนเตม็คอื 400 ตวัอย่าง ซึง่ตามเงือ่นไข
ก าหนด คอืไม่ น้อยกว่า 385 ตวัอย่าง 
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วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
ผูว้จิยัเลอืกการสุม่ตวัอย่างแบบ บงัเอญิ (accidental sampling) เป็นการเลอืกเกบ็ตามสะดวก เลอืกใครกไ็ด้

ที่สามารถให้ขอ้มูลได้ โดยใช้ค าถามคดักรองเพื่อให้แน่ใจว่าเป็นกลุ่มตวัอย่างที่มคีุณสมบตัติามที่ต้องการจงึมี
ค าถามคดักรองก่อนตอบแบบสอบถามสองขอ้คอื 1.ท่านอาศยั ท างาน หรอืก าลงัศกึษาอยู่ในจงัหวดัขอนแก่นใช่
หรอืไม่  2. ท่านเคยชมการถ่ายทอดสดผ่านแอปพลเิคชนัอนิสตาแกรมใช่หรอืไม่ ถ้าตอบใช่ทัง้สองขอ้จงึจะสามารถ
ท าแบบสอบถามในสว่นต่อไป  

 
เครื่องมือท่ีใช้ในงานวิจยั 
เครื่องมอืในงานวจิยัครัง้นี้คอืแบบสอบถามซึง่ผูว้จิยัท าขึน้เพือ่ศกึษา ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ

ผลิตภณัฑ์ บ ารุงผวิผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด อินสตาแกรมไลฟ์ ของผู้บริโภคในจงัหวดัขอนแก่น โดยแบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วนดงันี้ ส่วนที ่1. ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรส์่วนที ่2. ขอ้มูลพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิผ่านอนิสตาแกรมไลฟ์สว่นที ่3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภคเกี่ยวกบั
ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิสว่นที ่4. ปัจจยัความไวว้างใจสว่นที ่5. การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิ 

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 1. สถติเิชงิพรรณนา ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์ตวัแปรดา้นสว่นประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้รโิภค 
ตวัแปรดา้นความไวว้างใจ ตวัแปรดา้น ขอ้มลูและการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิ 
 2. สถติเิชงิอนุมาน เพื่อใชท้ดสอบสมมตฐิานเพือ่แสดงถงึความสมัพนัธ์ของตวัแปรตน้และตวัแปรตามโดย
สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิานดงันี้ 
 สมมตฐิานที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัทางประชากรศาสตร ์ต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑบ์ ารุงผวิผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสด อินสตาแกรมไลฟ์  ของผู้บริโภคในจังหวดัขอนแก่น ที่ต่างกัน ใช้สถิติ Independent 
Sample T-Test 

สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด อนิสตาแกรมไลฟ์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น  ใชค้่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์องเพยีรส์นั (Pearson Correlation Coefficient) 
 สมมติฐานที่ 3 ความไว้วางใจ มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสด อินสตาแกรมไลฟ์  ของผู้บริโภคในจังหวัดขอนแก่นใช้ค่าสัมประสิทธิส์หสัมพนัธ์ของเพียร์สนั 
(Pearson Correlation Coefficient) 
 

ผลการวิจยั 
 

 สว่นที ่1 ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ 
 จากการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างแบ่งออกเป็นเพศหญงิ คดิเป็น 85.5% และเพศชาย คดิเป็น 14.5% โดย
ส่วนใหญ่มอีายุ ต ่ากว่า 20 ปี คดิเป็น 51% มอีาชพีส่วนใหญ่เป็น นักเรยีนหรอืนักศกึษาคดิเป็น 82% ส่วนใหญ่มี
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รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 คดิเป็น 68.3% ระดบัการศกึษาของกลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่คอืระดบั
ปรญิญาตรคีดิเป็น 57.3% และมสีถานภาพโสด คดิเป็น 95.5% 

สว่นที ่2 ขอ้มลูพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิผ่านอนิสตาแกรมไลฟ์  
1. ความถี่ในการซื้อสนิค้าภายในระยะเวลา 6 เดอืนของกลุ่มตวัอย่างพบว่าส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการซื้อ

ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิในระยะเวลา 6 เดอืน 1 - 3 ครัง้ จ านวน 245 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.3  
2. ราคาเฉลี่ยในการซื้อผลติภณัฑ์บ ารุงผวิของกลุ่มตวัอย่างพบว่าส่วนใหญ่ซื้อผลติภณัฑ์บ ารุงผวิผ่าน

ช่องทางไฟลส์ดเป็นเงนิ ต ่ากว่า 400 บาท / ชิน้ จ านวน 288 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72  
3. ช่องทางในการช าระเงนิของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใชช้่องทาง E banking จ านวน 281 คน คดิเป็นรอ้ย

ละ 70.3  
4. ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของกลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เลอืก คนทีเ่คยซือ้ จ านวน 186 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 46.5  
 5. ชนิดของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวของกลุ่มตัวอย่าง โดยสามารถเลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อพบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืก ซื้อโลชัน่ มากเป็นอนัดบัแรก คดิเป็นร้อยละ 33.3 ล าดบัถดัมา เลอืก 
ครมี คดิเป็นรอ้ยละ 27.1 ล าดบัถดัมา เลอืก ซรีัม่ คดิเป็นรอ้ยละ 16.7 ล าดบัถดัมา เลอืก ออยล์ คดิเป็นรอ้ยละ 8.7 
ล าดบัถดัมา เลอืก เอสเซน้ส ์คดิเป็นรอ้ยละ 6.6 ล าดบัถดัมาเลอืก เจล คดิเป็นรอ้ยละ 4.8 และ สุดทา้ยเลอืก อมีลัชัน่ 
คดิเป็นรอ้ยละ 2.8 ตามล าดบั 

สว่นที ่3 ขอ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภคของผลติภณัฑบ์ ารุงผวิ 
 1. ดา้นความตอ้งการของผูบ้รโิภค ความคดิเหน็อยู่ในระดบั เหน็ดว้ยมากมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.96 และดา้นที่
ผู้ตอบแบบสอบถามเหน็ด้วยมากที่สุดคอื ด้านผลติภณัฑม์ปีระสทิธภิาพในการบ ารุงผวิ และด้านสามารถเปลีย่น
สนิคา้ไดห้ากสนิคา้มปัีญหา มรีะดบั 4.99 
 2. ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค ความคดิเหน็อยู่ในระดบั เหน็ดว้ยมากมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.94 และดา้นทีผู่ต้อบ
แบบสอบถามเหน็ดว้ยมากทีสุ่ดคอื ค่าบรกิารในการจดัสง่มคีวามเหมาะสม และมกีารชดเชยค่าเสยีหายหากสนิคา้มี
ปัญหา มรีะดบั 4.96 

3. ดา้นความสะดวกของผูบ้รโิภค ความคดิเหน็อยู่ในระดบั เหน็ดว้ยมากมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.98 และดา้นที่
ผูต้อบแบบสอบถามเหน็ดว้ยมากทีสุ่ดคอื จดัส่งสนิคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็ ดา้นสามารถยกเลกิการสัง่สนิคา้ไดโ้ดยง่าย 
และมชี่องทางในการสัง่สนิคา้เพิม่เตมิไดโ้ดยงา่ย มรีะดบั 4.99 

 4. ด้านการสื่อสาร ความคิดเห็นอยู่ในระดับ เห็นด้วยมากมีค่ าเฉลี่ยเท่ากับ 4.99 และด้านที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามเหน็ดว้ยมากทีสุ่ดคอื รา้นคา้มขีอ้มลูในการตดิต่อสอบถามเพิม่เตมิ มรีะดบั 5 

สว่นที ่4 ปัจจยัความไวว้างใจ 
1. ด้านการสื่อสาร ความคิดเห็นอยู่ในระดับ เห็นด้วยมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.97 และด้านที่ผู้ตอบ

แบบสอบถามเหน็ด้วยมากที่สุดคอื ผลติภณัฑ์บ ารุงผวิที่ขายผ่านอนิสตาแกรมมสีรรพคุณเป็นไปตามที่ผู้ขายได้
กล่าวอา้ง มรีะดบั 4.99 

2. ด้านความน่าเชื่อถอืของตราสนิค้า ความคดิเหน็อยู่ในระดบั เหน็ด้วยมากมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.93 และ
ดา้นทีผู่ต้อบแบบสอบถามเหน็ดว้ยมากทีสุ่ดคอื ผูข้ายสนิคา้ผ่านอนิสตาแกรมมขีอ้ตกลงเงือ่นไข การรบัประกนัใน
การ สัง่ซือ้สนิคา้อย่างชดัเจน และผูข้ายมปีระสทิธภิาพในการจดัสง่สนิคา้ตรงตาม เวลาทีก่ าหนด มรีะดบั 4.97 
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สว่นที ่5 การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดอนิสตาแกรมไลฟ์ 
ระดบัความคดิเหน็โดยรวมปัจจยัความไวว้างใจดา้นการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑบ์ ารุงผวิผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดอนิสตาแกรมไลฟ์ ความคดิเหน็โดยรวมทัง้หมดอยู่ในระดบั เหน็ดว้ยมากมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.9 และดา้น
ทีผู่ต้อบแบบสอบถามเหน็ดว้ยมากทีสุ่ดคอื ความสะดวก รวดเรว็ และง่าย รวมถงึราคาทีเ่หมาะสมมอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิผ่านอนิสตาแกรมไลฟ์ของท่าน มรีะดบั 5 

 
อภิปรายผล 

 
 การวิจยัเรื่อง ปัจจยัที่มอีิทธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์ บ ารุงผวิผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด 
อนิสตาแกรมไลฟ์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่นสามารถ อภปิรายตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ดงันี้ 

สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัทางประชากรศาสตรต์่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑบ์ ารุงผวิ
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด อนิสตาแกรมไลฟ์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ทีต่่างกนั 
 สมมตฐิานที่ 1.1 ด้านเพศ วเิคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลีย่โดยใชส้ถติ ิT-test พบว่า ไม่ต่างกนั ทัง้นี้
เนื่องจาก การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางไลฟ์สดนัน้ ลูกคา้ต้องตดัสนิใจจากสิง่ทีเ่หน็เพราะฉะนัน้ไม่ว่าจะเป็น
เพศหญงิหรอืเพศชาย กล็ว้น ต้องการไดร้บัสนิคา้ทีด่มีคีุณภาพ จากรา้นคา้ทีม่คีวามน่าเชื่อถอืเช่นกนั ซึ่งขดัแยง้
กบั งานวจิยัของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) ทีก่ล่าวว่า เพศ (Sex) เป็นสิง่ทีบ่่งชี้ถงึลกัษณะทางกายภาพของบุคคล
ซึ่งมผีลต่อพฤตกิรรมการบรโิภค เพศทีต่่างกนักจ็ะมกีารรบัรู ้มทีศันคต ิและการตดัสนิใจทีแ่ตกต่างกนัรวมถงึการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนัอกีดว้ยเพราะฉะนัน้เพศจงึเป็นปัจจยัในการแบ่งสว่นตลาดทีส่ าคญั 

สมมติฐานที่ 1.2 ด้านอายุ วิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยโดยใช้สถิติ One-way ANOVA : F-test 
พบว่า ไม่ต่างกัน ทัง้นี้ เนื่องจาก กลุ่มที่รบัชมการถ่ายทอดสดผ่านช่องทางอินสตาแกรมไลฟ์และตัดสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑบ์ ารุงผวินัน้ เป็นกลุ่มผูซ้ือ้ทีช่ื่นชอบการซือ้สนิคา้ประเภทเดยีวกนัจงึมแีนวโน้มในการเลอืกซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารทางออนไลน์ไม่ต่างกนั ซึง่ขดัแยง้กบั งานวจิยัของ Tarrance (อา้งถงึใน กิง่แกว้ ทรพัยพ์ระวงศ,์ 2546) เรื่อง 
ความละเอียดรอบคอบเป็น เป็นหนึ่งในองค์ประกอบที่เกี่ยวข้องกบัความคิดสร้างสรรค์ ได้พบว่า เด็กที่มอีายุ
มากกว่าท าใหม้คีวามรอบคอบมากกว่า และมกีารตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารทีต่่างกนั 

สมมตฐิานที่ 1.3 ด้านอาชพี วเิคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยโดยใช้สถิต ิOne-way ANOVA : F-test 
พบว่า ไม่ต่างกนั ทัง้นี้เนื่องจาก เกณฑ์ในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์บ ารุงผวิผ่านช่องทางอนิสตาแกรมไลฟ์ของ
ผูค้นกจ็ะมพีืน้ฐานคลา้ยคลงึกนัถงึแมว้่าอาชพีจะแตกต่างกนักต็าม ซึ่งขดัแยง้กบั งานวจิยัของ ธรีะภทัร ์เอกผาชยั
สวสัดิ ์(2551) ท่ีกล่าวว่า อาชพีสง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ และบรกิาร อาชพีทีต่่างกนั ย่อมมกีฎเกณฑเ์ลอืกว่า
สิง่ของชนิดใดมคีวามจ าเป็นมากหรอืน้อยกว่า ทีแ่ตกต่างกนั 

สมมตฐิานที ่1.4 ดา้นรายไดต้่อเดอืน วเิคราะหค์วามแตกต่างของค่าเฉลีย่โดยใชส้ถติ ิOne-way ANOVA : 
F-test พบว่า ไม่ต่างกนั ทัง้นี้เนื่องจาก ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิเป็นสนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้งกบัความงามเป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภคยอม
จ่ายโดยขายผ่านการถ่ายทอดสดนัน้ไม่ไดม้รีาคาแพงท าใหลู้กคา้เขา้ถงึไดง้่ายจงึท าใหร้ายไดไ้ม่เป็นอุปสรรคในการ
ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑบ์ ารุงผวิ ซึ่งขดัแยง้กบั งานวจิยัของ Hawakins;& Mothersbaugh. (อ้างถงึใน พรทพิย ์ววิธิ
นาภรณ์, 2557) ทีก่ล่าวไวว้่า รายไดข้องของครวัเรอืนและ เงนิเกบ็ เป็นปัจจยัหนึ่งทีม่อี านาจต่อการซื้อสนิค้าและ
บรกิารผูท้ีม่รีายไดต้่างกนัย่อมมผีลต่อการตดัสนิใจทีแ่ตกต่างกนัไปดว้ย 
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สมมตฐิานที ่1.5 ดา้นระดบัการศกึษา วเิคราะหค์วามแตกต่างของค่าเฉลีย่โดยใชส้ถติ ิOne-way ANOVA : 
F-test พบว่า ไม่ต่างกนั ทัง้นี้เนื่องจาก ปัจจุบนัผูผ้ลติภณัฑบ์ ารุงผวิเป็นสิง่จ าเป็นไม่ว่าผูท้ีม่รีะดบัการศกึษาสงูหรอื
ต ่ากล็ว้นใชผ้ลติภณัฑบ์ ารุงผวิและการรบัชมการถ่ายทอดสดทางแอปพลเิคชนัอนิสตาแกรมเป็นสิง่ทีท่ าไดง้่ายจงึ
ท าให้ผู้ซื้อมกีารตดัสนิใจซื้อไม่แตกต่างกนั ซึ่งขดัแย้งกบั งานวิจยัของ ปรมะ สตะเวทิน (2546) ที่กล่าวไว้ว่า 
การศึกษาเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่มีความส าคญั และมีอิทธิพลเนื่องจากผู้ที่มีระดับการศึกษาต่างกัน จากระบบ
การศกึษาที่ต่างกนั สถาบนัที่ต่างกนั สาขาที่ต่างกนัจะท าให้ มคีวามคดิ ความอ่าน และมคีวามต้องการทีต่่างกนั 
เนื่องจากอยู่ในสภาพแวดลอ้มทีต่่างกนั 

สมมตฐิานที่ 1.6 ด้านสถานภาพ วเิคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยโดยใช้สถิต ิOne-way ANOVA : F-
test พบว่า ไม่ต่างกนั ทัง้นี้เนื่องจาก ผูซ้ือ้ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิผ่านการถ่ายทอดสด อนิสตาแกรมไลฟ์ ใชห้ลกัเกณฑ์
ในการตดัสนิใจการซื้อสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ที่คล้ายกนั ท าให้ผลการตดัสนิใจไม่ต่างกนั ซึ่งขดัแย้งกบักบั
งานวจิยัของ ปรมะ สตะเวทนิ (2541) ทีก่ล่าวไวว้่า สถานภาพสะทอ้นใหเ้หน็ถงึสถานะ ทางเศรษฐกจิ และสงัคม ซึง่
ท าใหบุ้คคลแต่ละครอบครวัมบีุคลกิและพฤตกิรรม แตกต่างกนัไปตามสถานภาพ สถานภาพทีไ่ม่เหมอืนกนัย่อมท า
ใหบุ้คคลมคีวามคดิการตดัสนิใจทีต่่างกนั เช่น คนโสดจะมอีสิระทางความคดิ และตดัสนิใจสิง่ต่างๆไดร้วดเรว็ว่าคน
ทีส่มรสแลว้ 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด อนิสตาแกรมไลฟ์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น 

สมมติฐานที่ 2.1 ด้านความต้องการของผู้บริโภค ใช้ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ของเพยีร์สนั พบว่า มี
ความสมัพนัธก์นั ทัง้นี้เนื่องจาก ผูซ้ือ้เลอืกซือ้สนิคา้จากการรบัชมการถ่ายทอดสดเมื่อเจอสนิคา้เป็นทีน่่าพอใจตาม
ความตอ้งการของลูกคา้กจ็ะเกดิการตดัสนิใจซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบั งานวจิยัของ บุรมิ (2559) และ อคัรเดช (2558) ที่
กล่าวว่า Consumer ความต้องการของผู้บรโิภค (Consumer Wants and Needs) เป็นสิง่ที่ผู้บรโิภคต้องการจรงิๆ 
ไม่ใช่เป็นความตอ้งการของผูข้าย หรอืเพือ่ความอยู่รอดของผูข้ายเองโดยไม่ค านึงถงึว่าผูซ้ือ้จะไดใ้ชห้รอืไม่ แต่เป็น
การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค  

สมมตฐิานที ่2.2 ดา้นตน้ทุนของผูบ้รโิภค ใชค้่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์องเพยีรส์นั พบว่า มคีวามสมัพนัธ์
กนั ทัง้นี้เนื่องจาก ลูกคา้มองว่า การทีจ่ะตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑบ์ ารุงผวิผ่านการถ่ายทอดสดนัน้ สนิคา้ต้องมรีาคา
ต ่ากว่าหน้าร้าน มรีาคาที่เหมาะสม และมคีวามคุ้มค่า ซึ่งสอดคล้องกบั งานวิจยัของ บุริม (2559) และ อคัรเดช 
(2558) ที่กล่าวว่า Cost ต้นทุนของผู้บรโิภค (Consumer's Cost to Satisfy) เป็นค่าใช้จ่ายที่ ผู้บรโิภคยนิดจี่าย ใน
ปัจจุบนันอกจากผูผ้ลติสนิคา้จะท าการลดตน้ทุนของสนิคา้ ค่าขนสง่และบรกิาร เพือ่ทีจ่ะท าใหส้ามารถขายสนิคา้ใน
ราคาต ่าเพื่อการอยู่รอด และเพื่อใหลู้กคา้มาซื้อแต่ต้องค านึงถงึ ราคาทีจ่่ายได ้เนื่องจากลูกคา้กม็ตี้นทุนทีจ่ะต้อง
จ่ายไปก่อน ทีจ่ะไดร้บัสนิคา้เช่นกนั ไม่ว่าจะเป็นค่าเดนิทาง ค่ารอ หรอืค่าใชจ้่าย เพราะฉะนัน้ ผูป้ระกอบการจะตอ้ง
พจิารณาใหเ้หมาะสมต่อกลุ่มของลูกคา้ก่อนการตัง้ราคาสนิคา้เพือ่ใหผู้บ้รโิภคพอใจ และซือ้สนิคา้ในทีสุ่ด 

สมมติฐานที่ 2.3 ด้านความสะดวกของผู้บริโภค ใช้ค่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ของเพียร์สนั พบว่า มี
ความสมัพนัธ์กนั ทัง้นี้เนื่องจาก ลูกคา้ต้องการความสะดวก ในการสัง่ซื้อเมื่อรา้นคา้มชี่องทางในการเขา้ถงึสนิค้า
และ สามารถอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ และ การรบัชมการถ่ายทอดสดผ่านอนิสตาแกรมไลฟ์ท าใหลู้กคา้เขา้ถงึ
ตวัสนิค้าก็คือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิได้สะดวกลูกค้าจงึตดัสนิใจซื้อได้ง่ายขึ้น ซึ่งสอดคล้องกบั งานวิจยัของ บุริม 
(2559) และ อคัรเดช (2558) ที่กล่าวว่า Convenience ความสะดวก (Convenience to Buy) คอืความสะดวกในการ
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เขา้ถงึสนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค นอกจากสนิคา้จ าเป็นจะต้องมสีถานทีท่ีส่ะดวกแก่การจ าหน่ายสนิค้าเพื่อให้
ลูกค้าสามารถเขา้ถึงสนิค้าได้โดยง่าย แต่รวมถึง ความสะดวกด้านช่องทางในการคน้หาสนิคา้ในช่องทางอื่นดว้ย
อย่างเช่นช่องทางอนิเทอรเ์น็ต และผู้ขายสนิค้ายงัต้องค านึงถงึว่าลูกค้าจะเลอืกสนิค้าแบบใด ซื้อจ านวนเท่าไหร่ 
และเวลาลาใด ด้วย อกีทัง้ยงั รวมถึงการบรกิารลูกคา้ หลงัการขาย ช่องทางต่างๆในการช าระเงนิ หรอืแม้กระทัง้
บรกิารตดิตัง้สนิคา้ใหแ้ก่ลูกคา้อกีดว้ย 

สมมตฐิานที่ 2.4 ด้านการสื่อสาร ใช้ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ของเพยีร์สนั พบว่า ไม่สมัพนัธ์กนั ทัง้นี้
เนื่องจาก บางครัง้ผูซ้ื้อกไ็ม่ไดม้กีารสื่อสาร แสดงความคดิเหน็ หรอืตอบโต้กบัผูข้ายจงึไม่มปีฏสิมัพนัธ์กบัรา้นค้า
เพยีงแต่เป็นการรบัชมการถ่ายทอดสดผ่านอนิสตาแกรมเพยีงอย่างเดยีวหากลูกคา้ถูกใจหรอืพงึพอใจกจ็ะตดัสนิใจ
ซื้อ ซึ่งข ัดแย้งกับ งานวิจัยของ Borden (อ้างถึงใน ศักดิพัฒน์ วงศ์ไกรศรี, 2556) ที่กล่าวว่า การสื่อสาร 
(Communication) ใช้สื่อเพื่อการกระตุ้นการตดัสนิใจ ซื้อแบบในอดตีที่เคยประสบความส าเรจ็ ปัจจุบนัการสื่อสาร
ต้องพจิารณาทัง้สื่อและสารใดที่ผู้บริโภค จะรบัฟังการตลาดวนันี้ผู้บริโภคไม่ได้ต้องการรบัฟังสื่อแบบเดิม แต่
ปัจจุบนั ผูบ้รโิภคเลอืกทีจ่ะฟังและไม่ฟัง หรอืเชื่อในสิง่ทีต่นตอ้งการมากกว่าการแจกโปรโมชัน่ หรอื แถมสนิคา้ แต่
ตอ้งใหค้วามส าคญัในการสรา้งเรื่องราว น่าเชื่อถอืของรา้นคา้ ของตราสนิคา้มากกว่า  

 สมมติฐานท่ี 3 ความไว้วางใจ มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์บ ารุงผวิผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสด อนิสตาแกรมไลฟ์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่นใชค้่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์องเพยีรส์นั  

สมมติฐานที่ 3.1 ความไว้วางใจด้านการสื่อสาร ใช้ค่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์ของเพียร์สนั พบว่า มี
ความสมัพนัธ์กนั ทัง้นี้เนื่องจาก ผูข้ายจะต้องใชก้ารสื่อสารในขณะทีลู่กคา้ก าลงัรบัชมการถ่ายทอดสดเพื่อเป็นการ
โน้มน้าวและสรา้งความไวว้างใจรวมถงึอธบิายเกี่ยวกบัสนิคา้ใหแ้ก่ผูซ้ื้อและเป็นการสรา้งความมัน่ใจใหลู้กคา้ว่าจะ
ไม่ถูกหลอกลวงเพราะลูกคา้ไดพู้ดคุยกบัผูข้ายจรงิ ซึ่งสอดคลอ้งกบั งานวจิยัของ Shaheen (อ้างถงึใน ภสัสร บุญ
พทิกัษ์, 2560) ทีก่ล่าวว่า ความไววา้งใจในตวัผูข้ายสนิคา้ทางอนิเทอรเ์น็ต เมื่อผูข้ายมคีวามสมัพนัธ์ทีด่กีบัผูซ้ือ้มี
ความซื่อสตัยส์ุจรติ แสดงความมตีวัตน จะส่งผลใหผู้ซ้ื้อเกดิความเชื่อถอืในตวัผู้ขาย ซึ่งจะสรา้ง ความไววา้งใจต่อ
ตวัผูข้ายดว้ย 

สมมติฐานที่ 3.2 ความไว้วางใจด้านตราสินค้า ใช้ค่าสัมประสิทธิส์หสัมพนัธ์ของเพียร์สัน พบว่า มี
ความสมัพนัธ์กนั  ทัง้นี้เนื่องจาก ตราสนิคา้และรา้นคา้ต้องดูน่าเชื่อถอืสนิค้ามคีุณภาพเพื่อท าใหลู้กค้าเกดิความ
เชื่อมัน่และไวใ้จในตราสนิคา้จะท าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบั งานวจิยัของ Mayer, Davis & Schooman 
(อ้างถงึใน สริธีร หมัน่สุข, 2558)  กล่าวว่าความน่าเชื่อถอื เป็นความรูส้กึของผูบ้รโิภคเกี่ยวขอ้งกบัความมัน่ใจใน
อรรถประโยชน์ และความปลอดภยัทีพ่งึจะไดร้บั จากสนิคา้ หรอืผลติภณัฑ ์เมื่อสนิคา้ตอบสนองความคาดหวงั ดงันี้ 
จงึเกดิความเชื่อถอืในผลติภณัฑ ์หรอืสนิคา้  

 
ข้อเสนอแนะ 

 
จากการศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์บ ารุงผวิผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด 

อนิสตาแกรมไลฟ์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น พบว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกนัไม่ไดส้่งผลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนันอกจากนี้ ส่วนประสมทางการตลาด และความไวว้างใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑบ์ ารุง
ผิวผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด อินสตาแกรมไลฟ์มคีวามสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากตลาดในโลก
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ออนไลน์จะมขีนาดใหญ่แล้วนนัน้ การซื้อขายแบบออนไลน์ต้องท าให้ลูกค้ามอบความไว้วางใจให้แก่ผู้ขาย ทัง้นี้ 
ผูข้ายจะตอ้ง สรา้งเนื้อหาทีด่ใีชเ้ทคนิคในการขาย และเตรยีมความพรอ้มเพราะการขายไม่ใช่การบนัทกึเทปแต่เป็น
การถ่ายทอดสดเพื่อสรา้งจุดเด่น สนิคา้ทีข่ายต้องมคีุณภาพ ไม่ใชส้รรพคุณทีเ่กนิจรงิ ควรใชค้วามจรงิใจ รวมทัง้
เสนอสิง่ทีลู่กคา้สนใจ ไม่ใช่เป็นการยดัเยยีด และมรีาคาทีลู่กคา้สามารถยอมรบัได ้นอกจากนี้วธิกีารสัง่ซื้อไม่ควร
ยุ่งยาก รวมไปถงึการคน้หาขอ้มูลเกี่ยวกบัตวัสนิคา้และควรมชี่องทางในการช าระเงนิทีห่ลากหลาย ทีส่ าคญัต้องมี
การบรกิารทีด่ ีกจ็ะท าใหลู้กคา้ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ และกลบัมาซือ้ซ ้าอกีในอนาคต 

ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัครัง้ต่อไป จากการศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
บ ารุงผวิผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด อนิสตาแกรมไลฟ์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น ซึ่งการศกึษาครัง้นี้เป็น
การศกึษาเฉพาะกลุ่มลูกคา้ทีซ่ื้อสนิคา้หรอืรบัชมผ่าน ช่องทางการถ่ายทอดสดผ่านแอปพลเิคชนัอนิสตาแกรม แต่
ในปัจจุบันมีแอปพลิเคชนัอื่นอีกมากที่มีการถ่ายทอดสดในลักษณะเดียวกันกับอินสตาแกรม ซึ่งอาจท าให้มี
ผูบ้รโิภคกลุ่มใหม่และมปัีจจยัทีม่อีทิธพิลอื่นๆอกี ทัง้นี้อาจจะมกีารตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนั นักวจิยัหรอืผูท้ีส่นใจ
ควรศกึษาในประเดน็ทีเ่กีย่วขอ้งดงันี้  
 ควรศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวผ่านแอปพลิเคชนัอื่นด้วย เพราะ
นอกจากอนิสตาแกรมทีม่กีารซือ้ขายผลติภณัฑบ์ ารุงผวิแลว้ยงัมแีอปพลเิคชนัอื่นอกี 
 ควรศึกษา ตัวแปรอื่นที่อาจเข้ามามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดอนิสตาแกรมไลฟ์ 
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