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บทคดัยอ่ 

 
 วตัถุประสงคห์ลกัของการวจิยัคอื 1) ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสด (Live 
Shopping) ของผู้บริโภคในประเทศจีน  2) ศกึษาการรบัรู้คุณภาพการบริการขายสนิค้าผ่านการ
ถ่ายทอดสดของผูบ้รโิภคในประเทศจนี 3) ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างการรบัรูคุ้ณภาพการบรกิารขาย
สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดและความตัง้ใจจะซื้อสนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดของผูบ้รโิภคในประเทศจนี  
ขอ้มลูในการวจิยัเกบ็จากผูบ้รโิภคในประเทศจนีจ านวน 400 คนผ่านช่องทางออนไลน์คอื WeChat และ 
TikTok เครื่องมอืวจิยัหลกัคอืแบบสอบถามปลายปิด วธิกีารวเิคราะหข์อ้มูลหลกัใชก้ารวเิคราะหส์ถติเิชงิ
พรรณนาและสถิติเชิงอ้างอิง การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างระดบัการรบัรู้คุณภาพการบริการ
ส าหรบัการขายสนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดและความตัง้ใจจะซือ้สนิคา้ท าโดยใชก้ารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิ
พหุ ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุประมาณ 18 – 25 ปี มรีะดบัการศกึษา
ปรญิญาตรแีละรายไดเ้ฉลีย่ไม่เกนิ 20,000 หยวนต่อปี (ประมาณ 95,000 บาทต่อปี) โดยมกัซือ้สนิคา้
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สริภิกัตร ์ศริโิท 

ผ่านระบบนี้ไม่เกนิ 5 ครัง้ต่อเดอืน สนิคา้สว่นใหญ่ทีซ่ือ้คอื อาหาร เครื่องส าอางและเสือ้ผา้ โดยซือ้ผ่าน 
Taobao และ TikTok เป็นหลกั ปจัจยัทีจู่งใจหลกัใหต้ดัสนิใจซือ้คอืราคาและส่วนลด โดยผูน้ าเสนอทีม่ี
อทิธพิลคอืผูผ้ลติ ผูน้ าทางความคดิและศลิปิน ระดบัคุณภาพบรกิารทุกดา้นไดค้ะแนนในระดบัมากโดย
ทีไ่ดร้บัคะแนนสงูสดุคอืดา้นราคาและสว่นลด สว่นคุณภาพบรกิารทีส่ง่ผลต่อความตัง้ใจจะซือ้ในเชงิบวก
คือ ประสิทธิภาพด้านเทคนิคของระบบ คุณภาพผู้น าเสนอ  สนิค้าและคุณภาพ และราคาและการ
สง่เสรมิการขายโดยสามารถอธบิายความแปรปรวนในความตัง้ใจจะซือ้ไดร้่วมกนัรอ้ยละ 59.7 
 
ค าส าคญั: การขายสนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสด  คุณภาพการบรกิาร  ความตัง้ใจจะซือ้ 
 
ABSTRACT 

 
The main objectives of the research were to 1) study Chinese consumers' purchase 

behavior through live shopping, 2) study Chines consumers’ service quality perception toward 
live shopping, and 3) to study the relationship between the Chinese consumers’ service quality 
perception of live shopping and the intent to buy via live shopping. The research data were 
collected from 400 Chinese consumers via online platforms: WeChat and TikTok. The primary 
research tool was a closed-ended questionnaire. Descriptive and reference statistics were 
used for data analysis. The relationship between the Chinese consumers’ service quality 
perception of live shopping and the intent to buy via live shopping was analyzed using Multiple 
Linear Regression. The results revealed that the majority of consumers were female, aged 18 
– 25 years old, had a bachelor’s degree with the average annual income of lower than 20,000 
yuan (95,000 Baht), and usually shopped via live shopping less than 5 times per month. The 
main items that they purchased were food, cosmetics, and clothing, mainly through Taobao 
and TikTok. The main motivation affecting their purchase decision was prices and discounts. 
Producers and key opinion leader (KOL) and artists were the main Influential hosts. All aspects 
of service quality were rated at a high level. Among them, prices and discounts gained the 
highest score. Service quality perception aspects which were found to have positive influenced 
on purchase intention were system technical efficiency, streamer quality, product and quality, 
and price and sales promotion which could together explain the variance in intention to 
purchase up to 59.7 percent. 
 
Keywords: Live Shopping, Service Quality, Intention to Purchase 
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ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

บทน า 
  

 ในอดตีการตลาดออนไลน์หรอืการซือ้ขายของออนไลน์อาจเป็นเรื่องทีค่นสมยัใหม่ทีคุ่น้เคยกบั
เทคโนโลยเีท่านัน้จงึจะเขา้ถงึได ้เพราะขอ้จ ากดัดา้นการกระจายตวัของอนิเทอรเ์น็ตและความซบัซอ้น
ยุ่งยากของเทคโนโลย ี แต่ในปจัจุบนัผูบ้รโิภคทุกกลุ่ม ทุกวยั ไดป้รบัตวัเขา้หาการซือ้ขายรูปแบบใหม่
จนเป็นส่วนหนึ่งของกิจกรรมประจ าวันแล้ว  ธุรกิจเกือบทุกแขนงก็มีการประยุกต์ใช้กลยุทธ์แบบ
ออนไลน์เพื่อเพิม่โอกาสและผลประโยชน์ใหธุ้รกจิตวัเอง   
         การตลาดออนไลน์มหีลายประเภทและผนัแปรอยู่ตลอด หนึ่งในรูปแบบทีไ่ดร้บัความนิยมมาก
ล่าสดุและถอืเป็นการตลาดแนวใหม่คอื Live Shopping หรอื การขายผ่านการถ่ายทอดสด การขายผ่าน
การถ่ายทอดสดถือเป็นรูปแบบที่ต่อยอดจากธุรกจิพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์โดยมจีุดมุ่งหมายเพื่อช่วย
เสรมิสร้างยอดซื้อใหม้ากขึน้  เพราะการขายแบบถ่ายทอดสดสามารถน าเสนอขอ้มูลได้มากกว่า ตรง
ตามความตอ้งการของผูซ้ือ้ สามารถมปีฏสิมัพนัธก์บัผูน้ าเสนอไดท้นัท ีและสรา้งแรงจงูใจใหต้ดัสนิใจซือ้
ไดท้นัท ี(Qing and Jin, 2022)   การถ่ายทอดสดไดเ้ปลีย่นแนวทางการท าธุรกจิออนไลน์และไดร้บั
ความนิยมอย่างมากโดยเฉพาะในประเทศจนี (Song and Liu, 2021) โดยเฉพาะนับตัง้แต่การเกดิ
วกิฤตการระบาดของโรค COVID-19  ซึง่ท าใหม้รีปูแบบการท าธุรกจิแบบใหม่ๆ เกดิขึน้คอืรูปแบบของ
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสโ์ดยผ่านการถ่ายทอดสด (Live Streaming e-Commerce)   ซึง่พฒันาจากระบบ
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสต์ามปกตมิาสูร่ปูแบบของการขายปลกีแบบถ่ายทอดสด  ดว้ยระบบนี้คู่คา้ไม่ต้อง
มกีารตดิต่อกนัแบบเหน็หน้าค่าตา แต่จะสามารถสื่อสารกนัได ้โต้ตอบกนัไดท้นัท ีและยงัสามารถเหน็
สนิคา้ของจรงิได้ทนัท ีนอกจากนี้การขายแบบถ่ายทอดสดสามารถน าเสนอขอ้มูลไดม้ากกว่า ตรงตาม
ความต้องการของผู้ซื้อ รวมถึงสามารถเกดิปฏิสมัพนัธ์ระหว่างผู้น าเสนอสนิค้าและผู้ชมได้ทนัที จึง
สามารถสรา้งแรงจงูใจใหต้ดัสนิใจซือ้ไดท้นัท ี(Qing and Jin, 2022)  
         นอกจากนี้รฐับาลจนีเองมกีารสนับสนุนส่งเสรมิให้ผู้ประกอบการรายเลก็หนัมาขายสนิคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดใหม้ากขึน้ เพื่อใหส้นิคา้สามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้โดยผูบ้รโิภคไม่ต้อง
ออกจากบา้นบ่อยเป็นการลดปญัหาเรื่องการแพร่ระบาดของโรค (Wu et al., 2022)  ประกอบกบัการที่
ประเทศจนีมกีารพฒันาโครงสรา้งพืน้ฐานดา้นเครอืขา่ยการสือ่สารและอนิเทอรเ์น็ตความเรว็สงูไดอ้ย่าง
รวดเรว็ครอบคลุมได้ถึงรอ้ยละ 98 ของประชากรทัว่ไปประเทศ (CHINA INTERNET NETWORK 
INFORMATION CENTER, 2020) พฤติกรรมการบรโิภคของชาวจนีจึงเปลี่ยนไปอย่างรวดเร็ว  
ผูบ้รโิภคจนีหนัมาซื้อสนิค้าออนไลน์มากยิง่ขึน้จงึท าใหรู้ปแบบการซื้อขายลกัษณะนี้ได้รบัความนิยม
อย่างมากในเวลารวดเร็ว  นับได้ว่าการขายผ่านการถ่ายทอดสดเป็นช่องทางการขายสินค้าที่มี
ประสทิธภิาพและเหมาะกบัวถิชีวีติของผูบ้รโิภคชาวจนีเนื่องจากประเทศจนีมจี านวนประชากรสงูมาก
และมพีื้นที่ประเทศขนาดใหญ่  ทัง้นี้บรษิัท เอซี เนลสนั พบว่าในปี 2563 ผู้บรโิภคชาวจนีซื้อสนิค้า
ออนไลน์กว่า 710 ลา้นคน หรอืคดิเป็นมลูค่าถงึ 10 ลา้นลา้นหยวน (ประมาณ 45 ลา้นลา้นบาท) ซึง่คดิ
เป็นรอ้ยละ 25 ของยอดคา้ปลกีทัง้หมดของจนี คดิเป็นมอีตัราการเตบิโตเฉลีย่ตัง้แต่ปี 2560 ถงึ 2563 
ประมาณรอ้ยละ 24 ต่อปี    
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        อย่างไรกต็ามแมพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์บบการถ่ายทอดสดจะไดร้บัความนิยมมากและประสบ
ความส าเรจ็อย่างรวดเรว็ในประเทศจนี แต่ปจัจุบนักเ็ริม่มแีนวโน้มทีจ่ะเตบิโตชา้ลง (Lu and Siegfried, 
2021)  และจากสถติทิีร่ายงานโดย STATISTA (2020) พบว่า เริม่มคี ารอ้งบ่นจากลูกค้ามากขึน้ โดย
ปญัหาหลกั 3 ประการเป็นเรื่องการขอคนืเงนิ การจดัส่งสนิค้า คุณภาพสนิค้า นอกจากน้ียงัมปีญัหา
เรื่องสนิค้าปลอมและบรกิารหลงัการขาย นอกจากนี้การแข่งขนัระหว่างแพลตฟอร์มผู้ให้บรกิารขาย
สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสด (Live Shopping Platform) ทวคีวามรุนแรงมากขึน้และมคีู่แข่งขนัรายใหม่
เข้าสู่อุตสาหกรรมตลอดเวลาผู้บริโภคจึงมีทางเลือกมากขึ้น  หากผู้ ให้บริการไม่สามารถสร้าง
ประสบการณ์ที่ดใีนการซื้อสนิค้าผ่านแพลตฟอร์มของตนให้กบัผู้บรโิภค ผู้บรโิภคจะสามารถเปลี่ยน
ช่องทางไปผูใ้หบ้รกิารอื่นไดต้ลอดเวลา การรกัษาลกูคา้ใหต้ดิตามรบัชมการขายสดและมคีวามภกัดกีบั
ช่องทางของตนเองจงึนับเป็นสิง่ส าคญั อนึ่งความภกัดขีองลูกคา้สามารถดูไดจ้ากพฤตกิรรมการซือ้ซ ้า
หรอืความตัง้ใจจะซือ้ซ ้า (Shankar, Smith and Rangaswamy, 2003) โดยความตัง้ใจจะซือ้ซ ้าของ
ผูบ้รโิภคเป็นผลจากการรบัรูคุ้ณค่าหรอืการรบัรูคุ้ณภาพจากการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร (Patterson and 
Spreng, 1997) หากผูบ้รโิภคมกีารรบัรูป้ระโยชน์จากสนิคา้หรอืบรกิารในทางทีด่ ีผูบ้รโิภคจะเกดิความ
พงึพอใจซึ่งน าไปสู่การสร้างโอกาสที่ผู้บริโภคจะมีความตัง้ใจจะซื้อซ ้าในอนาคตมากขึ้น (Zeithaml, 
1988)  
 ดงันัน้ผูป้ระกอบการธุรกจินี้จงึควรใหค้วามส าคญัต่อการส ารวจการรบัรู้คุณภาพการบรกิารใน
มุมมองของผูบ้รโิภค รวมถงึความตัง้ใจจะซือ้ซ ้าอย่างสม ่าเสมอ เพื่อประเมนิตนเองและน าขอ้มลูกลบัมา
ปรบัปรุงแกไ้ขหรอืพฒันาระบบการให้บรกิารของตนเองใหส้ามารถตอบสนองตามความต้องการของ
ผูบ้รโิภค ในงานวจิยันี้เพื่อใหค้รอบคลุมภาพรวมของปจัจยัทีอ่าจส่งผลต่อการรบัรู้คุณภาพการบรกิาร
การขายผ่านการถ่ายทอดสด ผูว้จิยัไดท้บทวนวรรณกรรมแนวคดิ ทฤษฎแีละวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบั
ปจัจยัชีว้ดัคุณภาพส าหรบัธุรกจิน้ีโดยพจิารณาจากทัง้แง่มุมดา้นเทคนิคของระบบ คุณภาพการน าเสนอ
สนิค้า คุณภาพสนิค้าและบรกิารหลงัการขาย ซึง่ผลจากการประเมินการรบัรู้คุณภาพการบรกิารนี้จะ
ช่วยให้ผู้ประกอบการได้ทราบถึงจุดแขง็และปญัหาของการขายรูปแบบใหม่นี้ นอกจากนี้ยงัอาจเป็น
กรณีศกึษาทีส่ าหรบัผูป้ระกอบการในประเทศอื่นๆ ทีจ่ะสามารถน ามาเปรยีบเทยีบและใชเ้ป็นขอ้มูลใน
การตดัสนิใจวางแผนและพฒันารปูแบบธุรกจิลกัษณะใหม่นี้ใหก้บัธุรกจิของตน เพื่อช่วยกระตุน้การขาย
ใหด้ขีึน้และรกัษาลกูคา้ของตนใหก้ลบัมาซือ้ซ ้าผ่านช่องทางของตนเองต่อไปในระยะยาว 
 

ค าถามการวิจยั 

 
1. พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสด (Live Shopping) ของผูบ้รโิภคในประเทศจนีเป็น

อย่างไร 
2. การรบัรู้คุณภาพบรกิารส าหรบัการขายสนิค้าผ่านการถ่ายทอดสด(Live Shopping) ของ

ผูบ้รโิภคในประเทศจนีเป็นอย่างไร 
3. ความสมัพนัธ์ระหว่างการรบัรู้คุณภาพการบริการขายสนิค้าผ่านการถ่ายทอดสด  (Live 

Shopping) และความตัง้ใจจะซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดของผูบ้รโิภคในประเทศจนีเป็นอย่างไร   
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ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

 
      1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดของผูบ้รโิภคในประเทศจนี  
      2. เพื่อศกึษาการรบัรูคุ้ณภาพการบรกิารขายสนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดของผูบ้รโิภคในประเทศจนี 
 3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างการรบัรูคุ้ณภาพการบรกิารขายสนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดและ
ความตัง้ใจจะซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดของผูบ้รโิภคในประเทศจนี   
 

ประโยชนจ์ากงานวิจยั 

 
 ผลการวจิยัใหข้อ้มูลกบัผูป้ระกอบการขายสนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดไดร้บัรูคุ้ณภาพของการ
ให้บรกิารจากมุมมองและประสบการณ์จรงิทีผู่้บรโิภคไดร้บั ทัง้ในแง่ของแพลตฟอรม์ทีใ่หบ้รกิารขาย
สนิค้าผ่านการถ่ายทอดสดและในแง่ผู้ผลิตสินค้าซึ่งน าเสนอผ่านช่องทางดงักล่าว  ซึ่งจะทราบว่า
คุณภาพดา้นใดทีค่วรปรบัปรุงแกไ้ขหรอืดา้นใดทีค่วรเสรมิใหด้มีากยิง่ขีน้เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความพงึ
พอใจต่อบรกิารในระยะยาวและยงัคงกลบัมาซือ้สนิคา้อย่างต่อเนื่อง  
 

การทบทวนวรรณกรรม               
 
 แนวคิดการวดัคณุภาพของการขายสินค้าผา่นการถ่ายทอดสด  
 การขายผ่านระบบถ่ายทอดสด (Live Shopping) เป็นรูปแบบใหม่ของการธุรกจิพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสซ์ึง่มคีุณลกัษณะเฉพาะคอืการสามารถมปีฏสิมัพนัธร์ะหว่างผูซ้ื้อและผู้ขายได้ทนัทแีละ
สามารถน าเสนอใหเ้หน็สนิคา้ตวัจรงิได ้(Sun et al., 2019; Cai et al., 2018) สือ่ในการถ่ายทอดสดช่วย
เชื่อมต่อผูซ้ื้อเขา้กบัผูข้ายแบบเวลาจรงิ สามารถโต้ตอบทนัท ีสรา้งประสบการณ์และความประทบัใจ
ใหก้บัผู้ซือ้ ช่วยเสรมิสรา้งความน่าเชื่อถือใหก้บัสนิคา้และผูข้าย (Wongkitrungrueng and Assarut, 
2020; Li et al., 2021)  
           ในการวัดการรับรู้คุณภาพของผู้บริโภคที่มีต่อการให้บริการผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์นัน้ 
รายการดงักล่าวนี้ Zeithaml, Parasuraman and Malhotra (2002)  ไดน้ าเสนอกลุ่มตวัชีว้ดัคุณภาพ
เรยีกว่า E-S-QUAL ส าหรบัธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิก โดยน าเสนอเป็น 7 มติดิงันี้    
           1. ประสทิธภิาพ (Efficiency):  ความสามารถที่ลูกค้าเข้าถึงเวบ็ไซต์หรือแพลตฟอร์มที่
จ าหน่ายหรือให้บริการ และสามารถค้นหาข้อมูลเกี่ยวกบัสินค้าได้โดยใช้ความพยายามน้อยที่สุด 
           2. ตอบสนองไดส้ าเรจ็ตามทีส่ญัญา (Fulfilment):  มสีนิคา้หรอืบรกิารทีเ่พยีงพอหรอืพรอ้มใน
การให้บรกิาร สามารถตอบสนองในการน าส่งสนิค้าหรอืให้บรกิารได้ทนัตามเวลา และอย่างถูกต้อง
ตามทีส่ญัญา  
           3. ความน่าเชื่อถือ (Reliability):   ความน่าเชื่อถอืเชงิเทคนิค อาท ิการท างานของระบบ 
เวบ็ไซต์หรอืแพลตฟอรม์ ทีส่ามารถใหบ้รกิารไดต้ามหน้าทีท่ีค่วรเป็น ระบบสามารถท างานอย่างไม่มี
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ความผดิพลาด   
           4. ความเป็นสว่นตวั (Privacy): ความมัน่ใจว่าขอ้มลูทีเ่กีย่วกบัรายการซือ้ ขอ้มลูสว่นตวั ขอ้มลู
การเงิน บัตรเครดิตและพฤติกรรมการซื้อจะไม่ถูกเปิดเผยหรือน าไปใช้หรือเข้าถึงได้โดยผู้อื่น  
           5. การตอบสนอง (Responsiveness): มกีารตอบสนอง และสามารถในการใหข้อ้มูลเมื่อลูกคา้
เกดิปญัหา สามารถแกป้ญัหาทีเ่กดิขึน้ไดท้นัท ีเช่น การคนืสนิคา้ ค ารอ้งบ่น   
           6. การชดเชยให ้(Compensation):  มติทิี่เกีย่วขอ้งกบัการขอคนืเงนิของลูกค้า การส่งคนื
สนิคา้ รวมถงึการจดัการค่าใชจ้่ายทีเ่กีย่วขอ้งทีอ่าจเกดิขึน้  
           7. การตดิต่อสือ่สาร (Contact):  การมชี่องทางในการตดิต่อกบัผูข้ายหรอืผูใ้หบ้รกิารเมื่อลูกคา้
ตอ้งการสนทนาหรอืตดิต่อไดห้ลากหลายช่องทางทัง้แบบออนไลน์หรอืออฟไลน์ 
           นอกจากแนวคดิดงักล่าวนักวจิยัท่านอื่นไดน้ าเสนอมติใินการวดัปจัจยัทีส่่งผลต่อทศันคตแิละ
ความตัง้ใจในการซื้อสนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดจากมุมมองที่ต่างกนัออกไป อาท ิจากมุมมองหรอืมติิ
ดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ ซึง่ Sun et al. (2019) ได้เสนอปจัจยัดา้น ความชดัเจนในการมองเหน็ 
(visibility)  ความชดัเจนของเสยีง (meta voicing) และ มติขิองการใหค้ าแนะน า(guidance) ซึง่ปจัจยั
เหล่าน้ีจะส่งผลในทางบวกและกระตุ้นใหผู้เ้ขา้ชมมทีัศนคตทิีด่แีละส่งเสรมิใหเ้กดิความตัง้ใจทีจ่ะซือ้ใน
อนาคต   นักวชิาการอกีหลายท่าน ไดแ้ก่ Wolfinbarger และ Gilly (2003), Yang, Jun and Peterson 
(2004), Kim, Kim and Lennon (2006), Cai et al. (2018), Berg, Strand and Sandell (2019), Rita, 
Oliveira  and Farisa (2019), Chen, Lu and Zheng (2020), Ma, Gao and Zhang (2022), Avakiat 
and  Roopsuwankun (2021), Song and Yu-li (2021), Qian (2021) และ Ran (2022) ไดน้ าเสนอ
ปจัจยัหรอืมติทิีใ่ชว้ดัความคดิเหน็ต่อคุณภาพของการซือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์และถ่ายทอดสดโดย
ใหค้วามส าคญักบัมติทิีเ่กีย่วขอ้งกบัดา้นเทคโนโลยไีวค้ลา้ย ๆ กนั โดยสามารถสรุปปจัจยัไดค้อื (1) การ
ยอมรบัเทคโนโลย ี(2) ประสทิธภิาพของระบบ อาท ิการโตต้อบทนัท ีความง่ายในการใชง้านระบบ การ
ออกแบบเวบ็ไซต์ ประสทิธผิลในการสื่อสารของช่องทาง  จนิตทศัน์ที่ง่ายต่อการมองเหน็ การเขา้ถึง
ระบบไดง้่ายและตลอดเวลา (3) การรกัษาขอ้มูลทีเ่ป็นส่วนตวัและความปลอดภยัของขอ้มูล (4) การ
ใหบ้รกิารลกูคา้ อาท ิความเตม็ใจบรกิาร การแกป้ญัหาใหท้นัท ีการใหข้อ้มูลทีถู่กต้อง การตอบค าถาม
ทนัท ีการน าสง่สนิคา้ การคนืสนิคา้ 
          ส าหรบัปจัจยัอื่นเพิม่เติมทีม่ผีูท้ าการวจิยัไวค้อื (1) ความน่าเชื่อถือของพธิกีรผู้น าเสนอสนิค้า 
(host or anchor) (2) การตอบสนองทนัท ี(3) มารยาทผูน้ าเสนอสนิคา้ (4)  ความเป็นมอือาชพี และ 
(5) ความสะดวก ซึง่งานวจิยัของ Park and Lin, (2020) ไดเ้น้นศกึษาในดา้นอทิธพิลของผูร้บัรองสนิคา้ 
(endorser) เป็นหลกั ส่วน Yang, Jun and Peterson (2004), Kim, Kim and Lennon (2006), Chen, 
Lu and Zheng (2020), Avakiat and Roopsuwankun (2021), Qian (2021) และ Ran (2022)  ยงัได้
ส ารวจอิทธิพลของปจัจัยที่ส่งผลต่อการรับรู้คุณภาพการซื้อผ่านการถ่ายทอดสดจากมุมมองด้าน
การตลาด โดยเสนอปจัจยัคอื สนิคา้และคุณภาพของขอ้มลูปจัจยัดา้นราคาและการส่งเสรมิการขาย ผล
การสงัเคราะหแ์นวคดิและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัปจัจยัทีส่่งผลต่อทศันคตทิีม่ต่ีอการซือ้สนิคา้ผ่านการ
ถ่ายทอดสด ผูว้จิยัไดท้บทวนมติแิละรายการวดัต่าง ๆ ร่วมกนัและใชใ้นเป็นรายการส าหรบัวดัการรบัรู้
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ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

คุณภาพการขายผ่านการถ่ายทอดสดดงัปรากฎในตารางที ่1  ซึง่ผู้วจิยัจดักลุ่มรายการวดัเป็น 6 กลุ่ม
คอื เทคนิคและคุณภาพระบบ  ความปลอดภยัของขอ้มลูสว่นตวั คุณภาพผูน้ าเสนอสนิคา้ 
 
 ตารางท่ี 1:  ผลการสงัเคราะหร์ายการส าหรบัวดัการรบัรู้คณุภาพการขายผ่านการถ่ายทอดสด 

 
 
 แนวคิดความสมัพนัธ์การรบัรู้คุณภาพบริการและความตัง้ใจจะซ้ือสินค้าผ่านระบบ
การถ่ายทอดสด  
              การรบัรูถ้งึคุณภาพการใหบ้รกิารมผีลกระทบต่อความพงึพอใจของลูกคา้ (Parasuraman et 
al., 1985; Cronin Jr. and Taylor, 1992) ผูใ้ชบ้รกิารจะการรบัรูผ้่านทางประสาทสมัผสัทัง้ 5 ไดแ้ก่ 
การชมิ การไดย้นิ การมองเหน็ การสมัผสั และการไดก้ลิน่  โดยรบัรูถ้งึบรกิารและขอ้มูลต่าง ๆ รวมไป
ถึงการส่งเสริมการตลาด  โดยข้อมูลดงักล่าวมอีิทธพิลต่อการกระตุ้นการซื้อหรือการใช้บรกิาร และ
ตลอดจนไปถงึการรบัรูแ้ละจดจ าการบรกิารต่าง ๆ ของผูใ้หบ้รกิาร (McBurney and Virginia, 1984; 
Wongmontha, 2017; Zeithaml, Berry and Parazuraman, 1996) การรบัรูต่้อคุณภาพการใหบ้รกิารมี
ผลในเชงิบวกส่งผลในเชงิบวกต่อความตัง้ใจจะซือ้ (Purchase Intention) ในอนาคต และยงัส่งผลต่อ
การบอกต่อและความจงรกัภกัดขีองลูกคา้ (Customer Loyalty)  (Bitner, 1990; Zeithaml, 1988) โดย
หากระดบัประสทิธภิาพหรอืสิง่ที่ไดร้บัรู้มากกว่าความคาดหวงัจะเกดิความพงึพอใจอย่างมาก (Very 
Satisfied) หรอืรูส้กึยนิด ีดใีจ และน าไปสูก่ารใชบ้รกิารหรอืการซือ้ซ ้าในอนาคต เกดิการบอกต่อในแง่ดี
ต่อลูกคา้หรอืผูบ้รโิภคคนอื่น ๆ และอาจกลายเป็นลูกคา้ทีม่คีวามจงรกัภกัดต่ีอสนิคา้และบรกิารนัน้ ๆ  
แต่หากประสทิธภิาพหรอืสิง่ทีไ่ดร้บัน้อยกว่าความคาดหวงัจะเกดิความไม่พอใจหรอืความรูส้กึทีผ่ดิหวงั 
และอาจน าไปสูก่ารเลกิใชบ้รกิารและการบอกต่อในแง่รา้ย (Kotler and Keller, 2011) 
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 ในแง่ของผลจากงานวจิยัที่ชี้ให้เหน็ความสมัพนัธ์ระหว่างการรบัรู้คุณภาพในแง่ของการวดั
ความพงีพอใจและความตัง้ใจทีจ่ะใชซ้ือ้ผ่านการขายแบบถ่ายทอดสดนัน้ พบว่ามตีวัอย่างนักวชิาการที่
ท าการวจิยัและสรุปผลในเชงิสนบัสนุนความสมัพนัธด์งักล่าวไว ้อาท ิงานวจิยัของ Yan (2021) ในเรื่อง
อทิธพิลของพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสใ์นรูปแบบการถ่ายทอดสดต่อความตัง้ใจซื้อของผูบ้รโิภคซึง่พบว่า  
มติ ิ6 มติ ิไดแ้ก่ ระบบหรอืประสทิธภิาพในการถ่ายทอดสด ความเป็นมอือาชพีของพธิกีรหรอืผูน้ าเสนอ
สินค้า คุณภาพของข้อมูลที่น าเสนอ สิ่งจูงใจที่น าเสนอ ประสบการณ์ในการสร้างอารมณ์ร่วม 
ความสามารถในการสรา้งปฏสิมัพนัธ ์ วชิวลเอฟเฟกต ์สง่ผลต่อทศันคตขิองผูบ้รโิภคในทางบวกอย่างมี
นัยส าคญัระหว่างกระบวนการรบัชมการน าเสนอสนิค้าผ่านถ่ายทอดสดและมคีวามสมัพนัธ์เชิงบวก
อย่างมนีัยส าคญัต่อความตัง้ใจจะซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค  ส่วนงานวจิยัของ Baosheng, Qingpu and 
Zhao (2021) ไดศ้กึษาอทิธพิลของคุณลกัษณะของการออกอากาศสด (Webcast) ทีม่ต่ีอความตัง้ใจซือ้
ผ่านถ่ายทอดสดบนแพลตฟอรม์พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสแ์ละมกีารรบัรูข้องผูบ้รโิภคเป็นตวัแปรส่งผ่าน  
โดยจากผลการวิจัยนี้พบว่า คุณลักษณะในด้านคุณภาพของภาพที่มองเห็น  ปฏิสมัพันธ์  ความ
น่าเชื่อถอื และความบนัเทงิทีไ่ดร้บั เป็นปจัจยัทีส่นับสนุนใหเ้กดิทศันคตใินเชงิบวกและส่งผลต่อความ
ตัง้ใจจะซือ้ของผูบ้รโิภค 
 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 

                      ท่ีมา: ผูว้จิยั 

 

ระเบียบวิธีการวิจยั 

 
การศกึษานี้เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืใน

การเก็บรวบรวมข้อมูลจากตวัอย่างคือผู้บรโิภคจีน (ในประเทศจีน) ซึ่งเคยซื้อสนิค้าผ่านระบบการ
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ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

ถ่ายทอดสดเพื่อศกึษาการรบัรูคุ้ณภาพการบรกิารและความตัง้ใจจะซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสด โดย
รายละเอยีดการด าเนินการวจิยัมดีงันี้  

 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษา คอื ผูบ้รโิภคจนีในประเทศจนี (เฉพาะสาธารณรฐัประชาชนจนี) 

ซึง่เคยซื้อสนิค้าผ่านระบบการถ่ายทอดสด โดยจากสถิติทีร่ายงานโดย IIMedia Research (2020) 
พบว่ารอ้ยละ 63.2 ประชากรชาวจนีทีซ่ือ้สนิคา้ผ่านระบบการถ่ายทอดสด หรอืคดิเป็นจ านวนประชากร
จนีจ านวนโดยประมาณ 390 ล้านคน ดงันัน้จากการค านวณขนาดของตวัอย่างกรณีขนาดประชากร
ใหญ่มากที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ค่าความคลาดเคลื่อน ± 5% ตามแนวคิดของทาโร่ ยามาเน่ 
(Yamane, 1973 as cited in Pruetthipun, 2010) ในทีน่ี้ขนาดตวัอย่างขัน้ต ่าคอื 400 ตวัอย่าง  

 
การเลือกตวัอย่างและการเกบ็ข้อมูล  

              การเลือกตัวอย่างใช้การเลือกตัวอย่างแบบสะดวกผ่านแบบสอบถามออนไลน์โดยอาศัย
แพลตฟอรม์สงัคมออนไลน์คอื WeChat และ TikTok โดยผูว้จิยัเริม่ต้นจากการโพสต์แบบสอบถามใน
กลุ่มผูต้ดิตามบญัชขีองตนเองและมกีารเสนอสิง่จงูใจคอืเงนิค่าตอบแทนส าหรบัผูต้อบแบบสอบถามและ
มกีารสง่ต่อลงิคแ์บบสอบถามใหผู้ต้ดิตามบญัชสีงัคมออนไลน์ของตนเองเป็นล าดบัไป 

 
เครือ่งมือในการวิจยัและมาตรวดั  

 การวจิยันี้ใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยแบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ส่วนคอื ขอ้
ค าถามในส่วนที ่1 และส่วนที ่2 เป็นขอ้ค าถามปลายปิดแบบตวัเลอืกหลายค าตอบ โดยส่วนที ่1 เป็น
การสอบถามขอ้มลูสว่นบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี รายได ้และพืน้ทีท่ีอ่าศยั  และส่วนที ่2 
เป็นขอ้มูลพฤติกรรมการซือ้ อาท ิ จ านวนครัง้ทีซ่ื้อต่อเดอืน ประเภทของสนิค้าทีซ่ือ้ แพลตฟอรม์การ
ถ่ายทอดสดทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้  จุดประสงคใ์นการซือ้ แรงจูงใจทีก่ระตุ้นใหเ้กดิการซือ้ ผูน้ าเสนอทีม่อีทิธพิล
ต่อการซือ้  
 ขอ้ค าถามส่วนที ่3 เป็นขอ้ค าถามแบบมาตรวดัทศันคตแิบบลเิคริท์ (Likert Scale) 5 เพื่อวดั
ระดบัการรบัรูคุ้ณภาพบริการของการขายผ่านการถ่ายทอดสดโดยมรีายการวดัซึง่ไดจ้ากการทบทวน
วรรณกรรมดงัในตารางที่ 1 และดงัทีอ่ธบิายไวใ้นขา้งล่าง และส่วนที ่4 เป็นการวดัความตัง้ใจที่จะซื้อ
สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสด โดยก าหนดการแปลผลดงันี้ 

1.00-1.80  หมายถงึ เหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ / น้อยทีส่ดุ 
 1.81-2.60  หมายถงึ เหน็ดว้ยน้อย / น้อย 
 2.61-3.40  หมายถงึ เหน็ดว้ยปานกลาง / ปานกลาง 
 3.41-4.20   หมายถงึ เหน็ดว้ยมาก / มาก 
 4.21-5.00  หมายถงึ เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ / มากทีส่ดุ 
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สริภิกัตร ์ศริโิท 

มิติในการวดัคุณภาพการบริการส าหรบัการซ้ือสินค้าผ่านระบบการถ่ายทอดสด
 ในการวดัระดบัการรบัรูคุ้ณภาพการบรกิารการขายสนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดนี้ใช้รายการวดั
ทีไ่ด้จากการสงัเคราะห์ดงัตารางทีแ่สดงการสงัเคราะหข์า้งต้น โดยสามารถจดัเป็นกลุ่มได้ 6 กลุ่มคอื 
ประสทิธภิาพดา้นเทคนิคของระบบ ความปลอดภยัและความเป็นส่วนตวัของขอ้มูล คุณภาพผูน้ าเสนอ
สนิค้า คุณภาพบรกิารจดัส่งและรบัคืน สนิค้าและคุณภาพ  และราคาและการส่งเสริมการขาย โดย
รายการวดั (ขอ้ค าถามย่อย) ในแต่ละมติิไดจ้ากทบทวนวรรณกรรมและสงัเคราะหร์่วมกนัของแนวคดิ
การประเมนิคุณภาพการใหบ้รกิารทางอเิลก็ทรอนิกสแ์ละสว่นประสมการตลาดบรกิาร  

 
 การวดัความตัง้ใจจะซ้ือสินค้าผา่นการถ่ายทอดสด    
           ขอ้ค าถามในส่วนนี้ประเมนิความตัง้ใจจะซื้อหรอืใช้บรกิารในอนาคตตามแนวคดิของ Diallo 
(2012) ไดแ้นะน าว่าการวดัความตัง้ใจซือ้สามารถใชด้ชันีในการวดัได ้4 ตวัคอื การวางแผนในการซือ้ 
การมงีบประมาณในการซือ้ การพจิารณาว่าจะซือ้และแนวโน้มทีจ่ะซือ้ ส่วน Song and Liu (2021)  
และ Cai et al. (2018) วดัความตัง้ใจจะซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดโดยมกีารวดั ความตัง้ใจจะรบัชม
การเสนอขายสนิค้าผ่านการถ่ายทอดสด ความตัง้ใจจะซื้อสนิค้าผ่านการถ่ายทอดสดในอนาคต และ
ความตัง้ใจจะซือ้ผ่านระบบถ่ายทอดสดถึงแมย้งัไม่เกดิความจ าเป็นต้องซือ้ ในทีน่ี้ผูว้จิยัใชข้อ้ค าถาม 2 
ขอ้ในการวดัคอื ความตัง้ใจทีจ่ะยงัคงซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดต่อไปในอนาคต และความตัง้ใจทีจ่ะ
ทดลองซือ้สนิคา้ประเภทอื่นๆ ทีย่งัไม่เคยซือ้ผ่านการถ่ายทอดสด 

 
การทดสอบความเท่ียงตรงและความเช่ือมัน่    

           การประเมนิคุณภาพของแบบสอบถามด าเนินการคอื 1) ทดสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา 
(Content Validity)  ซึง่ท าโดยผูเ้ชีย่วชาญดา้นการตลาดเพื่อตรวจสอบความสอดคลอ้งของเนื้อหากบั
วตัถุประสงคก์ารวจิยั และการใชภ้าษาทีเ่หมาะสม   2) ทดสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยทดสอบ
เกบ็ขอ้มูล 30 ตวัอย่างซึ่งพบว่าค่าสมัประสทิธแิอลฟาของครอนบคัในภาพรวมส าหรบัแบบสอบถาม
สว่นที ่3 ซึง่วดัระดบัการรบัรูคุ้ณภาพการบรกิารขายสนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดมค่ีาสมัประสทิธิแ์อลฟา
ของครอนบคัเท่ากบั 0.894  ซึง่มคี่ามากกว่า 0.7 ซึง่เป็นทีค่่าทีย่อมรบัได ้(Turner and Carlson, 2003; 
Everitt and Skrondal, 2010) และเพื่อยนืยนัการตรวจสอบค่าสมัประสทิธแิอลฟาของครอนบคัผูว้จิยัได้
ทดสอบอ านาจจ าแนกรายขอ้ (item-total correlation) จากการวดัความสมัพนัธร์ะหว่างรายการวดัแต่
ละรายการกบัรายการรวมดงัแสดงในตารางที ่1 โดยก าหนดค่าต ่าสดุทีย่อมรบัไดค้อื 0.3 อา้งองิตามการ
แนะน าโดย Everitt and Skrondal (2010) นอกจากนี้ในตารางนี้ได้แสดงค่าสมัประสทิธแิอลฟา
ของครอนบคั เมื่อตดัรายการวดัแต่ละรายการออกจากแบบสอบถามส่วนที่ 3 โดยผลจากการทดสอบ
พบว่ารายการวดัทุกรายการมคี่าความสมัพนัธอ์ยู่ระหว่าง 0.315 ถงึ 0.752 ซึ่งเป็นระดบัที่ยอมรบัได้
ดงันัน้เครื่องมอืวดัในสว่นนี้จงึมคีวามเหมาะสมในการใชเ้ป็นเครื่องมอืวดัในครัง้นี้  
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ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

การวิเคราะหข์้อมูล 
 การวเิคราะหข์อ้มลูท าการวเิคราะหต์วัแปรทีเ่กีย่วขอ้ง 4 ส่วนคอื 1) ปจัจยัส่วนบุคคล และ 2) 
พฤตกิรรมการใช้บรกิาร ท าการวเิคราะหค์วามถี่และรอ้ยละ ส าหรบัขอ้ค าถามส่วนที ่3) ระดบัการรบัรู้
คุณภาพการบริการ และ ส่วนที่ 4) ความตัง้ใจจะซื้อสนิค้าผ่านการถ่ายทอดสดในอนาคต ท าการ
วเิคราะหค์่าเฉลีย่ ( ) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.)  การทดการทดสอบสมมตฐิานความสมัพันธ์
ระหว่างระดบัการรบัรู้คุณภาพการบรกิารกบัความตัง้ใจจะซื้อสนิค้าผ่านการถ่ายทอดสดในอนาคตใช้
การวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุ (Multiple Linear Regression) 
 

ผลการวิจยั  
 
จากการวจิยัเรื่อง การรบัรูคุ้ณภาพการบรกิารและความตัง้ใจจะซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสด

ของผูบ้รโิภคจนี สามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งันี้  
 
ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล 
ผลจากการเกบ็ขอ้มลูจากตวัอย่างคอืผูบ้รโิภคในจนีทีเ่คยซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดจ านวน 

400 ราย โดยเป็นเพศหญงิ 285 ราย (รอ้ยละ 71.2) และเพศชาย 115 ราย (รอ้ยละ 28.8)  ส่วนใหญ่มี
อายุระหว่าง 18 – 25 ปี 268 ราย (รอ้ยละ 85.7) ระดบัการศกึษา ปรญิญาตรจี านวน 212 ราย (รอ้ยละ 
53.0)  ระดบัรายไดต่้อปีต ่ากว่า 20,000 หยวน 264 ราย (รอ้ยละ 66.0) รองลงมาคอื 20,001 - 50,000 
บาท (รอ้ยละ 15.3) สว่นใหญ่อาศยัในเขตตวัเมอืงใหญ่ 301 ราย (รอ้ยละ 75.3) 

 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือผา่นการถ่ายทอดสดของผูบ้ริโภค   
ในแง่พฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภค  ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซื้อสนิค้าน้อยกว่า 5 ครัง้ต่อเดอืน 

(รอ้ยละ 74.5) โดยประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้สว่นใหญ่มสีดัสว่นใกลเ้คยีงกนั 4 ประเภทคอื อาหาร (รอ้ยละ 20)
สนิคา้เกษตร (รอ้ยละ 19)  ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิ (รอ้ยละ 19) และเสือ้ผา้ (รอ้ยละ 17)  จุดประสงคห์ลกัที่
ซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางนี้เพื่อใชบ้รโิภคเอง (รอ้ยละ 81.5)  และเป็นของฝากหรอืของขวญั (รอ้ยละ 17)  
ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่จ่ายซือ้สนิคา้ผ่านระบบนี้โดยเฉลีย่ต่อปีน้อยกว่า 500 หยวน (รอ้ยละ 36) รองลงมา
คอื 1,001-2,000 หยวน (รอ้ยละ 28)   ช่องทาง (แพลตฟอรม์) ทีซ่ือ้ผ่านเป็นหลกัคอื Taobao (รอ้ยละ 
41) รองลงมาคอื TikTok (รอ้ยละ 30.9)  ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใหค้วามสนใจกบัผูน้ าเสนอสนิคา้ทีเ่ป็น
ผูผ้ลติเอง (รอ้ยละ 35.8)  รองลงมาคอื ผูม้อีทิธพิลทางความคดิ (Key Opinion Leader) (รอ้ยละ 33.3) 
และศลิปิน (รอ้ยละ 21.4)  

 
ส่วนท่ี 3 ผลการวดัการรบัรูค้ณุภาพการบริการขายผา่นการถ่ายทอดสด 
จากตารางที่ 2 ผลการวเิคราะหอ์ านาจแยกแยะของรายการวดัและผลการวเิคราะหค์่ากลาง

และค่าการกระจายของรายการระดบัการรบัรู้คุณภาพการบรกิารขายผ่านการถ่ายทอดสด พบว่าการ
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รบัรู้คุณภาพการบรกิารทัง้ 6 กลุ่มมคีะแนนการรบัรูคุ้ณภาพในระดบัมากทุกกลุ่ม  โดยมติิที่มรีะดบั
คะแนนสงูทีสุ่ดคอื ราคาและการส่งเสรมิการขาย ( = 3.89, S.D. = 0.407) รองลงมาตามล าดบัคอื 
ความปลอดภยัของขอ้มูลส่วนตวั ( = 3.82, S.D. = 0.483) คุณภาพบรกิารจดัส่งและคนืสนิคา้ (  = 
3.79, S.D. = 0.348) ประสทิธภิาพดา้นเทคนิคของระบบ ( = 3.77, S.D. = 0.278) ดา้นสนิคา้และ
คุณภาพ ( = 3.77, S.D. = 0.291) และคุณภาพผูน้ าเสนอสนิคา้ ( = 3.68, S.D. = 0.411) ดงัแสดงใน
ตารางที ่2 

เมื่อพจิารณารายการวดัของแต่ละกลุ่ม  รายการวดัทีม่คีะแนนการรบัรูคุ้ณภาพสงูทีส่ดุในแต่ละ
กลุ่มคอืความง่ายในการใช้งานของแอปพลเิคชนั (แพลตฟอรม์) มคีะแนนสูงสุดในกลุ่มประสทิธภิาพ
ดา้นเทคนิคของระบบ (  = 3.96, S.D. = 0.675) การสามารถเชื่อถอืในความปลอดภยัของข้อมูล
ส่วนตวัมคีะแนนสงูสุดในกลุ่มความปลอดภยัของขอ้มูลส่วนตวั ( = 3.84, S.D. = 0.689) ผูน้ าเสนอ
สนิคา้มปีฏสิมัพนัธแ์ละตอบสนองทนัทมีคีะแนนสงูสดุในกลุ่มคุณภาพผูน้ าเสนอสนิคา้ (  = 3.74, S.D. 
= 0.890) สนิคา้ถูกน าส่งถงึผูซ้ือ้ในสภาพทีส่มบูรณ์มคีะแนนสงูสุดในกลุ่มคุณภาพบรกิารจดัส่งและคนื
สนิคา้ (  = 3.99, S.D. = 0.656) สนิคา้ทีข่ายผ่านระบบนี้มคีุณภาพทีด่มีคีะแนนสงูสดุในกลุ่มสนิคา้และ
คุณภาพ (  = 3.93, S.D. = 0.462) และสนิคา้บนระบบนี้ใหส้ว่นลดมากกว่าช่องทางอื่นมคีะแนนสงูสุด
ในกลุ่มราคาและการสง่เสรมิการขาย (  = 4.02, S.D. = 0.581)  

 
ตารางท่ี 2:  ผลการวิเคราะห์อ านาจแยกแยะของรายการวดั  และผลการวิเคราะห์ค่ากลางและค่าการกระจาย
ของรายการระดบัการรบัรู้คณุภาพการบริการส าหรบัการซ้ือสินค้าผา่นระบบการถ่ายทอดสด 

 
รายการวดัคณุภาพการบริการ 

ค่า
สหสมัพนัธ์ 

สมัประสิทธ์ิ
แอลฟาเม่ือ
ตดัรายการ 

 

 

 
SD. 

 
แปล
ผล 

ประสิทธิภาพด้านเทคนิคของระบบ   3.77 0.278 มาก 
แอพพลเิคชัน่(แพลตฟอรม์) งา่ยต่อการใชง้าน .490 .886 3.96 0.675 มาก 
ไมเ่กดิความล่าชา้หรอืผดิพลาดเมือ่มผีูเ้ขา้ชมพรอ้มกนั
จ านวนมาก 

.483 .886 3.70 0.598 มาก 

สามารถเลอืกวธิชี าระเงนิสนิคา้ไดห้ลายช่องทางโดยไม่
เกดิปญัหา 

.472 .887 3.83 0.621 มาก 

ไดร้บัการยนืยนัตอบกลบัในทนัททีีท่ ารายการซื้อ  .586 .884 3.67 0.580 มาก 
ระบบน่าเชือ่ถอืและสามารถเขา้ถงึไดทุ้กเวลา .553 .885 3.62 0.641 มาก 
สามารถเชือ่มต่อกบัระบบไดจ้ากทุกสถานที ่ .606 .883 3.85 0.666 มาก 
ความปลอดภยัของข้อมลูส่วนตวั   3.82 0.483 มาก 
สามารถเชือ่ถอืในความปลอดภยัของขอ้มลูสว่นตวัได ้ .336 .891 3.84 0.689 มาก 
สามารถแน่ใจไดว้่าขอ้มลูดา้นการจ่ายช าระเงนิจะ
ปลอดภยั 

.703 .881 3.79 0.593 มาก 

คณุภาพผูน้ าเสนอสินค้า   3.68 0.411 มาก 
ไดร้บัค าแนะน าทีด่จีากผูน้ าเสนอสนิคา้และช่วยในการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

.661 .881 3.60 0.613 มาก 
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ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

ผูน้ าเสนอสนิคม้ปีฏสิมัพนัธแ์ละตอบสนองกบัผูช้มทนัท ี .338 .892 3.74 0.890 มาก 
ผูน้ าเสนอสนิคา้มคีวามรูแ้ละมคีวามเป็นมอือาชพีใน
การน าเสนอสนิคา้ 

.326 .890 3.69 0.654 มาก 

คณุภาพบริการจดัส่งและคืนสินค้า   3.79 0.348 มาก 
มบีรกิารรบัคนืสนิคา้ไดแ้ละท าไดง้า่ย .321 .893 3.56 0.633 มาก 
สนิคา้ถูกน าส่งถงึผูซ้ือ้ในสภาพทีส่มบรูณ์ .446 .887 3.99 0.656 มาก 
สนิคา้ถูกน าส่งตามระยะเวลาทีก่ าหนด .393 .888 3.81 0.547 มาก 
สินค้าและคณุภาพ   3.77 0.291 มาก 
สนิคา้ทีข่ายผ่านระบบนี้มคีุณภาพทีด่ ี .391 .888 3.93 0.462 มาก 
สนิคา้ทีข่ายผ่านระบบนี้ไดม้าตรฐานและเชือ่ถอืได ้ .752 .879 3.88 0.609 มาก 
สนิคา้ทีข่ายผ่านระบบนี้มคีวามหลากหลายใหส้ามารถ
เลอืกไดต้ามความตอ้งการ 

.554 .885 3.63 0.483 มาก 

สนิคา้ทีข่ายผ่านระบบนี้สามารถใชง้านและใหป้ระโยชน์
ไดต้ามทีน่ าเสนอ 

.711 .881 3.63 0.581 มาก 

ราคาและการส่งเสริมการขาย   3.89 0.407 มาก 
ราคาของสนิคา้ทีข่ายผ่านระบบถูกกวา่ในทอ้งตลาด
ทัว่ไป 

.315 .893 3.76 0.598 มาก 

สนิคา้บนระบบนี้ใหส้่วนลดมากกว่าชอ่งทางอื่น .701 .882 4.02 0.581 มาก 

 
ส่วนท่ี 4  การวิเคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างการรบัรู้คณุภาพการบริการขายผ่านการ

ถ่ายทอดสดและความตัง้ใจจะซ้ือสินค้าผา่นการถ่ายทอดสด 
ส าหรบัการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างการรบัรู้คุณภาพการบริการขายสนิค้าผ่านการ

ถ่ายทอดสดและความตัง้ใจจะซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสดโดยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ   
(Multiple Linear Regression)  ผูว้จิยัใชว้ธินี าตวัแปรเขา้ทัง้หมด (Enter Regression) และท าการ
ทดสอบทีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 โดยทัง้นี้ไดจ้ดัตวัแปรพยากรณ์ 6 กลุ่มตวัแปรตามมติกิารวดัระดบัการ
รบัคุณภาพการบรกิาร ได้แก่ ประสทิธภิาพด้านเทคนิคของระบบ (Tec) ความปลอดภยัของขอ้มูล
ส่วนตวั (Prv)  คุณภาพผูน้ าเสนอสนิคา้ (Anc) คุณภาพบรกิารจดัส่งและคนืสนิคา้ (Del) สนิคา้และ
คุณภาพ (Pro)  และราคาและการสง่เสรมิการขาย (Pri)  สว่นตวัแปรทีถู่กพยากรณ์คอื ความตัง้ใจจะซือ้
สนิค้าผ่านระบบถ่ายทอดสด (Int)  โดยก่อนการวิเคราะห์ได้ทดสอบสหสมัพันธ์เชิงเส้นพหุ 
(Multicollinearity) ระหว่างตวัแปรตน้ดว้ยกนัไมพ่บว่าตวัแปรตน้คู่ใดทีม่คี่าสหสมัพนัธม์ากกว่า 0.7 โดย
ค่าสหสมัพนัธท์ีส่งูทีสุ่ดคอื 0.51 ดงันัน้รายการวดัทุกรายการจงึสามารถใชใ้นการวเิคราะหก์ารถดถอย
เชงิพหุได ้    
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จากตารางที ่3 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ของตวัแปรวดัระดบัการรบัรูคุ้ณภาพการบรกิาร

ขายผ่านการถ่ายทอดสดกบัความตัง้ใจจะซื้อผ่านการถ่ายทอดสด( Int) สามารถสรุปไดว้่า ตวัแปรวดั
ระดบัการรบัรู้คุณภาพ 5 กลุ่มจาก 6 กลุ่มได้แก่ ประสทิธภิาพด้านเทคนิคของระบบ (Tec) ความ
ปลอดภยัและความเป็นส่วนตวัของขอ้มูล (Prv)  คุณภาพผูน้ าเสนอสนิคา้ (Anc) สนิคา้และคุณภาพ 
(Pro)  และราคาและการสง่เสรมิการขาย (Pri) มคีวามสมัพนัธต่์อความตัง้ใจจะซือ้ผ่านการถ่ายทอดสด
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยทัง้ 5 กลุ่มตวัแปรสามารถร่วมกนัพยากรณ์ความตัง้ใจจะซือ้
ผ่านการถ่ายทอดสดไดร้อ้ยละ 59.7 และมรีะดบัความสมัพนัธ ์(R) เท่ากบั 0.777  ทัง้นี้สามารถเขยีน
สมการพยากรณ์ไดด้งันี้ 

Int = 0.339 Tec -0.143 Prv + 0.243 Anc + 0.168 Pro + 0.369 Pri 
 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

 

ในภาพรวมผลสรุปการวจิยัพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุกลุ่มหลกัระหว่าง 18 – 25 ปี 
ระดบัการศกึษาส่วนใหญ่ระดบัอนุปรญิญาหรอืปริญญาตร ี ระดบัรายได้ส่วนใหญ่อยู่ที่กลุ่มน้อยกว่า 
20,000 หยวนต่อปี ส่วนใหญ่เป็นนักศึกษา ซึ่งผลการวิจัยนี้สอดคล้องกบังานวิจยัหลายท่าน อาท ิ
Merritt and Zhao 2022, Qian (2021), Zhou and Tong (2022) และ Lu and Siegfried (2021) ซึง่ท า
การวจิยัผูบ้รโิภคจนีและพฤตกิรรมการซื้อสนิค้าผ่านการถ่ายทอดสด ซึ่งพบว่าผู้บรโิภคจนีทีซ่ื้อสนิค้า
ผ่านการถ่ายทอดสอดส่วนใหญ่จะมอีายุน้อยไม่เกนิ 30 ปี ส่วนใหญ่เป็นเป็นผูห้ญิงและเป็นนักศกึษา
หรอืผู้ส าเรจ็การศกึษาใหม่ มรีายไดเ้ฉลี่ยไม่เกนิ 2,000 หยวนต่อเดอืน และตรงกบัรายงานสถิติของ 
CHINA INTERNET NETWORK INFORMATION CENTER (CHINA INTERNET NETWORK 
INFORMATION CENTER, 2020) ว่า การซือ้สนิค้าผ่านระบบอเิลก็ทรอนิกสแ์บบถ่ายทอดสดเป็น
ช่องทางใหม่ที่ไดร้บัความนิยมในจนีโดยผู้ใช้บรกิารที่กลุ่มเป้าหมายหลกัคอืคนรุ่นใหม่ทีอ่ายุน้อย ซึ่ง
เป็นคนทีเ่กดิหลงัยุค 80 และ 90  
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ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

ในแง่ของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านระบบการถ่ายทอดสดนัน้พบว่าความถี่ในการซือ้สนิค้า
ผ่านระบบนี้ส่วนใหญ่จะอยู่ระหว่าง 1 – 5 ครัง้ต่อเดอืน โดยสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคจนีซือ้ 3 ประเภทหลกัคอื 
อาหาร ผลติภณัฑบ์ ารุงผวิและเครื่องส าอาง และเสือ้ผา้ในสดัสว่นใกลเ้คยีงกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ Lu and Siegfried (2021) และ Qian (2021) ทัง้ในดา้นความถี่ในการซือ้และประเภทของสนิคา้
หลกัทีผู่บ้รโิภคชาวจนีซือ้ผ่านช่องทางดงักล่าวโดยความถี่ในการซือ้ส่วนใหญ่จะอยู่ทีป่ระมาณ 1 - 4 
ครัง้ต่อเดอืน และประเภทสนิคา้หลกัทีซ่ือ้คอืสนิคา้ทัง้สามประเภทนี้  ช่องทางทีผู่บ้รโิภคชาวจนีเลอืกใช้
บรกิารซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดมากทีสุ่ดคอื Taobao รองลงมาคอื Tiktok ซึง่สอดคลอ้งกบัขอ้มูล
ว่าทัง้สองแพลตฟอรม์นี้เป็นแพลตฟอรม์ทีไ่ดร้บัความนิยมมากทีสุ่ดในจนี (Wu et al., 2022)  ส่วนผูน้ า
เสนอสนิค้าที่ผู้บรโิภคชาวจีนชื่นชอบและมีอทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อค่อนขา้งมากคือผู้ผลติสนิค้ามี
อทิธพิล รองลงมาคือผู้น าทางความคิด (KOL) และศลิปินหรือคนดงัซึ่งตรงกบัสถิติที่รายงานโดย 
IIMEDIA RESEARCH (2020) ว่าประมาณร้อยละ 40 ของผู้ซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านถ่ายทอดสด 
โดยเฉพาะผูบ้รโิภคเพศหญงิมกัจะซือ้สนิคา้ทีไ่ดร้บัการน าเสนอและตามค าแนะน าจากผูน้ าทางความคดิ 
(KOL)  ขณะทีศ่ลิปินและคนดงัจะมผีลในแง่ของการสรา้งความนิยมและดงึดูดในการเขา้รบัชม  ส่วน
แรงจงูใจในการซือ้ทีผู่บ้รโิภคใสใ่จมากทีส่ดุคอืราคาและสว่นลดซึง่ตรงผลการวจิยัของ Qian (2021) ซึง่
พบว่าปจัจยัด้านราคาส่งผลมากที่สุดต่อความพงึพอใจในการซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสด 
อย่างไรกต็ามในงานวจิยัของ Lu and Siegfried (2021) และ Merritt and Zhao (2022)   พบว่า
คุณภาพของสนิค้าและข้อมูลเกี่ยวกบัสนิค้าเป็นปจัจยัหลกัที่ท าให้ตัดสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทางนี้
เนื่องจากได้เห็นสนิค้าตัวจริงที่น าเสนอผ่านระบบได้ทนัทีไม่ต้องรอให้มีการน าส่งสนิค้ามาถึงก่อน 
รวมถงึ รองลงมาคอืคปูองสว่นลดและบรกิารหลงัการขาย อาท ิการสง่คนืสนิคา้  
 ในแง่ของการรบัรู้คุณภาพการบริการผู้บริโภคชาวจีนรับรู้คุณค่าในด้านของราคาและการ
สง่เสรมิการขายสงูทีส่ดุซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Qian (2021) การส ารวจพฤตกิรรมว่า ผูบ้รโิภคจนี
ใหค้วามส าคญักบัปจัจยัน้ีมากทีส่ดุและพงึพอใจในดา้นน้ีมากทีส่ดุ รองลงมาคอืความปลอดภยัและความ
เป็นส่วนตัวของข้อมูล สนิค้าและคุณภาพ และประสทิธิภาพด้านเทคนิคของระบบ  เมื่อวิเคราะห์
ความสมัพนัธ์ของกลุ่มปจัจยัวดัการรบัรู้คุณภาพทัง้ 6 กลุ่มตัวแปรซึ่งพบว่า 4 กลุ่มตัวแปรคือ 
ประสทิธภิาพดา้นเทคนิคของระบบ (Tec) คุณภาพผูน้ าเสนอสนิคา้ (Anc) สนิค้าและคุณภาพ (Pro)  
และราคาและการสง่เสรมิการขาย (Pri) มคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกและสามารถพยากรณ์ความตัง้ใจจะซือ้
สนิค้าผ่านการถ่ายทอดสดในอนาคต ยกเว้นปจัจยัด้านความปลอดภัยของข้อมูลส่วนตัวซึ่งแสดง
ความสมัพนัธ์เชงิลบซึง่จากการสมัภาษณ์เพิม่เติมจากผู้บรโิภคจนีพบว่าผู้บรโิภคจนีไม่ค่อยค านึงถึง
ประเด็นความปลอดภัยของข้อมูลส่วนตัวบนระบบนี้มากนัก เนื่องจากผู้ซื้อใช้เพียงบัญชีที่ผูกกับ 
WeChat ซึง่เชื่อมโยงกบัธนาคารอกีทอดหนึ่ง ดงันัน้บนระบบขายสนิคา้บนแพลตฟอรม์ออนไลน์ไม่ต้อง
ระบุขอ้มลูสว่นตวัใดอกีท าใหแ้น่ใจในความปลอดภยัได ้ปจัจยัดงักล่าวจงึไม่สง่ผลต่อการรบัรูคุ้ณภาพ 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้คุณภาพการบริการขายสินค้าผ่านการ
ถ่ายทอดสดและความตัง้ใจจะซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดสอดคลอ้งกบังานวจิยัของนักวจิยั เช่น  Wu 
et al. (2022) ซึ่งวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ของการรบัรู้คุณค่าปจัจยัที่ส่งผลการซื้อสนิค้าผ่านการ
ถ่ายทอดสดกบัความตัง้ใจจะซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสด โดยพบความสมัพนัธเ์ชงิบวกในปจัจยัดา้น
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เทคโนโลยขีองระบบ (อาท ิการตอบสนองทนัท ี ความสมจรงิของภาพ เสถยีรภาพระบบ)  ผูน้ าเสนอ
สนิค้า (ความเชี่ยวชาญ การสร้างความบนัเทิง การตอบสนอง คุณภาพข้อมูล)  สนิค้า  ราคาและ
ส่วนลด ความปลอดภยัของการช าระเงนิ และงานวจิยัดงักล่าวไดส้รุปผลว่าปจัจยัดงักล่าวส่งผลความ
ตัง้ใจจะซือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสด นอกจากนี้งานวจิยัของ Qian (2021) ไดศ้กึษาความสมัพนัธ์
ระหว่างความพงึพอใจต่อปจัจยั 4 กลุ่มคอื คุณภาพสนิคา้ คุณภาพของปฏสิมัพนัธแ์ละการตอบสนอง
ของระบบ  ราคาและความบันเทิง กับตัวแปรความตัง้ใจจะซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสด ซึ่งพบ
ความสมัพนัธเ์ชงิบวกของปจัจยัทัง้ 4 กลุ่มนี้กบัความตัง้ใจจะซือ้เช่นกนั 

 

ขอ้เสนอแนะจากงานวิจยั 

 
จากผลการวจิยัผู้วจิยัมขีอ้เสนอแนะเพิม่เติมซึง่อาจเป็นประโยชน์ในการพฒันาคุณภาพการ

บรกิารหรอืการวางแผนการตลาดในส าหรบัการขายสนิคา้ออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสดในประเดน็ดงันี้ 
1. จากผลการวจิยัซึง่พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ทีซ่ือ้สนิคา้ผ่านการถ่ายทอดสดส่วนใหญ่จะเป็น

ผูห้ญงิอาจอธบิายไดว้่าเกดิจากอทิธพิลจูงใจในการเขา้ชมจากผูน้ าเสนอสนิคา้ทีเ่ป็นผูน้ าทางความคดิ 
(KOL) และโดยเฉพาะศลิปินคนดงั  ซึง่ปจัจุบนัจะเหน็ไดว้่าเจา้ของตราสนิคา้ต่าง ๆ จะนิยมใชศ้ลิปินคน
ดงัเพื่อกระตุน้ใหม้กีารตดิตามเขา้มาชมการเสนอขายสนิคา้มากขึน้  อย่างไรกต็ามศลิปินคนดงัไม่ใช่ผูม้ ี
ความรูแ้ละความเชีย่วชาญเกีย่วกบัตวัสนิคา้ รวมถงึอาจไม่มคีวามช านาญในการขาย แต่จะช่วยในเรื่อง
ของการสรา้งกระแสความนิยม ดงันัน้การน าเสนอสนิคา้จงึควรใชพ้ธิกีรหรอืผูน้ าทางความคดิเขา้ร่วมใน
การน าเสนอสนิคา้ดว้ยเพื่อเสรมิในเรื่องของการน าเสนอขอ้มลูทีถู่กตอ้งและน่าเชื่อถอืในระหว่างการขาย 
เพื่อป้องกนัการเกิดปญัหาการซื้อแบบปจัจุบนัทันด่วนและท าการคืนสินค้าในภายหลงั (Lu and 
Siegfried (2021) 

2. ถึงแม้ผู้บริโภคที่ซื้อสนิค้าผ่านระบบออนไลน์แบบถ่ายทอดสดจะให้ความส าคญัและ
ตดัสนิใจซือ้เพราะปจัจยัดา้นราคาเป็นปจัจยัหลกั แต่กใ็หค้วามส าคญักบัปจัจยัดา้นคุณภาพสนิคา้มาก
เช่นกนั โดยเฉพาะปจัจัยด้านคุณภาพสนิค้ามีความส าคญัต่อการซื้อซ ้าในอนาคต  และในปจัจุบัน
ผู้บรโิภคชาวจนีมรีะดบัรายได้เฉลี่ยที่สูงขึน้ดงันัน้ราคาอาจไม่ใช่ปจัจยัที่ส าคญัที่สุดอกีต่อไป การใช้
เพยีงราคาทีต่ ่ากว่าเพยีงอย่างเดยีวอาจไม่เพยีงพอในการสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนั ประกอบ
กบัสภาพการแขง่ขนัในการขายสนิคา้บนแพลตฟอรม์ออนไลน์สงูมากขึน้ในช่วงปีทีผ่่านมาซึง่ผูบ้รโิภค
เปลี่ยนพฤติกรรมการซื้อโดยหนัมาซื้อสนิค้าออนไลน์มากขึน้ คุณภาพสนิค้าจงึเป็นปจัจยัส าคญัที่จะ
รบัประกนัการกลบัมาซื้อซ ้าในอนาคต ผู้ผลติและผู้ประกอบจงึควรให้ความส าคญัในการสร้างความ
น่าเชื่อถอืต่อตวัสนิคา้ใหม้ากขึน้ 

3. ปจัจยัดา้นเทคโนโลยขีองระบบทีส่ามารถตอบสนองไดท้นัทแีละสามารถน าเสนอภาพทีท่ า
ใหส้ามารถเหน็สนิคา้ไดเ้หมอืนของจรงินัน้เป็นปจัจยัหน่ึงทีส่ าคญัทีช่่วยใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ไดด้ขี ึน้ 
เน่ืองจากปจัจุบนัเทคโนโลยมีกีารความก้าวหน้าและพฒันาอย่างรวดเรว็  จงึควรน าเทคโนโลยใีหม่ๆ 
อาท ิเทคโนโลยโีลกเสมอืนผสานโลกแห่งความจรงิ (Augmented Reality) และเทคโนโลยสีภาวะ
เสมอืนจรงิทีจ่ าลองโดยเทคนิคทางคอมพวิเตอร ์(Virtual Reality) เขา้มาพฒันาการน าเสนอสนิคา้ทีเ่หน็
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ภาพไดส้มจรงิมากขึน้ นอกจากนี้ยงัสรา้งความบนัเทงิใหก้บัผูเ้ขา้ชมและเพิม่การประสบการณ์ใหม่ๆ ใน
การเขา้ชมและช่วยกระตุน้ใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ไดง้่ายขึน้ 

 
ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

 
1. เน่ืองจากการวจิยัในครัง้นี้เกบ็ขอ้มลูจากแบบออนไลน์บนสื่อสงัคมออนไลน์ 2 แพลตฟอรม์

คอื WeChat และ TikTok เป็นหลกั ซึง่ผูท้ีใ่ชส้งัคมออนไลน์ 2 แพลตฟอรม์นี้สว่นใหญ่เป็นกลุ่มผูบ้รโิภค
ทีม่อีายุค่อนขา้งน้อยเป็นหลกัเหน็ไดจ้ากกลุ่มตวัอย่างทีเ่ขา้มาตอบจะมอีายุไม่เกนิ 30 เป็นหลกั ท าให้
อาจไม่ครอบคลุมกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุมาก นอกจากนี้ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่ม
นักศกึษาและผู้เริม่ต้นท างานเป็นหลกั ในการวจิยัครัง้ต่อไปอาจขยายฐานการเกบ็ขอ้มูลโดยใช้สงัคม
ออนไลน์อื่นเสรมิ หรอือาจเกบ็ขอ้มูลในลกัษณะเผชญิหน้าเสรมิมากขึน้ซึง่จะท าใหเ้ปรยีบเทยีบผลจาก
ผูบ้รโิภคต่างกลุ่มไดม้ากขึน้ 

2. การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณซึง่ไม่สามารถไดข้อ้มูลในลกัษณะเจาะลึก ควรมกีาร
วจิยัเพิม่เตมิในเป็นการวจิยัเชงิคุณภาพ อาท ิใชก้ารสมัภาษณ์ หรอืการประชุมกลุ่มย่อยผูเ้คยใชบ้รกิาร
ซือ้สนิคา้เพื่อท าใหท้ราบถงึประเดน็ปญัหาหรอืขอ้จ ากดัของการซือ้สนิคา้บนระบบลกัษณะน้ีไดช้ดัเจน
มากขึน้ 

3. อาจมีการวิจยัในประเดน็นี้จากประเทศอื่นๆ ทัง้ในแถบเอเชยี อเมรกิาและยุโรป เพื่อ
สามารถน ามาเปรียบเทียบความเหมือนและความแตกต่างที่อาจเกิดจากสภาพสงัคม วัฒนธรรม 
การเมอืงและสภาพเศรษฐกจิทีแ่ตกต่างกนั 
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