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บทคัดยอ่ 

 

การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความไว้วางใจท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า

ประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ

ผู้บริโภคในประเทศไทย โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง 384 ตัวอย่างท่ีเคยซ้ือสินค้าผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์

ข้อมูลประกอบด้วย การวิเคราะห์ด้วยสถิติแบบพรรณนา ในรูปการแจกแจงความถ่ี ทดสอบ

สมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธ์ โดยใช้สถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน  

ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ความไว้วางใจซ่ึงท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภท    

อัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย   ใน

ภาพรวมมีความสัมพันธ์กันในระดับสูง อย่างมีค่านัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 เม่ือพิจารณารายข้อ

พบว่า  ความม่ันใจทุกคร้ังท่ีซ้ือสินค้าอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์ว่าสินค้ามี

คุณภาพ (r = 0.763, sig = 0.00) มีความสัมพันธ์กันมากท่ีสุด  ความไว้วางใจท่ีมีความสัมพันธ์ต่อ

การเกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด

เฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในประเทศไทย 
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Abstract 
 

This research aims to study the trust that affects the decision to buy gem and 

jewelry products through the live channel Facebook of consumers in Thailand. The 

questionnaire is used for data collecting of 384 Thai consumers who used to buy products 

via live channel Facebook (Facebook Live). Statistical methods that are used for data 

analytic i.e. frequency distribution, percentage, mean and standard deviation. Hypothesis 

testing using Pearson's product moment correlation. 

The results showed that regarding the correlation analysis of trust, resulted in the 

decision to buy gem and jewelry products through the live channel Facebook (Facebook 

Live) of consumers in Thailand. In general, there is a high level of relevance. With 

statistically significant at .05, every time you buy gem and jewelry products via Facebook 

Life that the quality of the product (r = 0.763, sig = 0.00) is the most relevant. The trust 

that is related to the decision to buy gem and jewelry products through the live channel 

Facebook (Facebook Live) of consumers in Thailand. 

Keywords : Trust, Purchase Decision, Gems and Jewelry, Online Marketing, Facebook Live 

 

บทน า 
การตลาดของธุรกิจประเภทหรูหราหรือสินค้าระดับแพงมีการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในการ

กระตุ้นยอดขาย โดย Kim, Galliers, Shin, Han and Kim (2012) ได้อธิบายการใช้การตลาดของส่ือ

สังคมออนไลน์จากสินค้าประเภทหรูหราหรือระดับแพงถึงความพยายามพัฒนาตราสินค้าด้วย  5 

ทิศทางผ่านระบบการตลาดสังคมออนไลน์ ซ่ึงประกอบด้วย ความบันเทิง การปฏิสัมพันธ์ ความ

นิยม ความเฉพาะเจาะจง และการตลาดแบบปากต่อปาก ซ่ึงน ามาใช้กับการตลาดบนโลกออนไลน์

นอกเหนือจากการด าเนินธุรกิจบนโลกออนไลน์ในปัจจุบันน้ัน ส่ิงส าคัญท่ีทางธุรกิจต้องได้รับจาก

ลูกค้า คือ ความไว้วางใจ (Trust) หากลูกค้ามีการไว้วางใจต่อธุรกิจ ก็จะสามารถเกิดกระบวนการ

ซ้ือ (ฉัตรยาพร เสมอใจ, 2550) หากมีการถ่ายทอดสดข้อมูลสินค้าหรือบริการของแต่ละธุรกิจ จะมี

ลูกค้าท่ีเข้ามาร่วมแสดงความเห็น มีการแนะน า หรือติชม ซ่ึงถือได้ว่าเป็นส่วนหน่ึงในการไว้วางใจท่ี

จะใช้สินค้า อีกท้ังการถ่ายทอดสดผ่านทางเฟซบุ๊ก (Facebook) มีความจ าเป็นอย่างมากโดยระบบ

สารสนเทศต้องมีคุณภาพ (Information System Quality) ซ่ึงเป็นการพัฒนาประสิทธิภาพของ

ระบบสารสนเทศ ซ่ึงคุณภาพของระบบสามารถเอ้ืออ านวยต่อการใช้เคร่ืองมือส่ือสังคมออนไลน์ใน

แต่ละประเภท คุณภาพของระบบสามารถส่งผลต่อการใช้งานของผู้ใช้งาน ซ่ึงผู้พัฒนาระบบต้องมี

การพัฒนาและปรับปรุงเพ่ือให้คุณภาพระบบดีข้ึน เพราะสามารถตอบสนองความต้องการของ



  23 
ความไว้วางใจต่อการตัดสินใจซ้ืออัญมณี และเครื่องประดับบนตลาดออนไลน์ฯ 

ปารมี รอดกล่ิน และ วรพจน์ ปานรอด 

ผู้บริโภครวมไปถึงการเป็นผู้น าของการแข่งขันในยุคปัจจุบัน ซ่ึงเทคโนโลยี คือ ปัจจัยหลักส าหรับ

ความส าเร็จของแต่ละธุรกิจ (พวงแก้ว บวรกิจสุธี, 2556) 

ส าหรับการการถ่ายทอดสด ท้ังผู้ถ่ายทอดสดและผู้รับชมจะต้องอาศัยระบบสารสนเทศ

เทคโนโลยีท่ีมีคุณภาพในการเข้าถึง การสร้างความสัมพันธ์ระหว่างผู้ค้าและผู้บริโภค หรือการ

โฆษณาแบบเวลาต่อเวลา นาทีต่อนาที โดยภาพรวมการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊ก (Facebook) น้ัน

ถือได้ว่าเป็นการสนทนากันระหว่างผู้ขายและผู้ซ้ือผ่านทางวีดีโอท่ีจะท าให้การซ้ือขายมีความง่าย

มากยิ่งขึ้น เห็นสินค้าท่ีเป็นจริงมากยิง่ข้ึน ยิ่งไปกว่าน้ันผู้ซ้ือสามารถพิจารณาได้อย่างถ่ีถ้วนต่อการ

ตัดสินใจซ้ือได้มากข้ึน (Kim and Park, 2013) โดยตลาดแบบถ่ายทอดสดสินค้าท่ีมีความแตกต่าง มี

ราคาสูง มีความหน้าสนใจท่ีจะศึกษา คือ สินค้าเคร่ืองประดับและอัญมณี 

อัญมณีและเคร่ืองประดับ เป็นสินค้าส่งออกอันดับ 3 ของไทย (รองจากรถยนต์ และ

คอมพิวเตอร์) ติดต่อกันมาหลายปี ขณะท่ีไทยเป็นผู้ผลิตและผู้ค้าอัญมณีติด 10 อันดับแรกของโลก 

น าเม็ดเงินเข้าประเทศในปีท่ีผ่านมากว่า 5 แสนล้านบาท และรัฐบาลชุดปัจจุบันได้ให้ความส าคัญ

กับอุตสาหกรรมน้ีโดยมีมาตรการต่าง ๆ เพ่ือผลักดันเป้าหมายไทยเป็นศูนย์กลางการค้าอัญมณี

และเคร่ืองประดับช้ันน าของโลกภายในปี 2564  

ผลการศึกษาท่ีได้ในคร้ังน้ี ผู้ประกอบการออนไลน์จะสามารถน าไปใช้ในการพัฒนาช่อง

ทางการจ าหน่ายสินค้าของตน ท่ีผ่านการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ด้วยวิธีท่ีสามารถดึงดูดลูกค้า 

กระตุ้นยอดขายให้เพ่ิมมากข้ึน และยังสามารถน าไปพัฒนาธุรกิจ 

 

วัตถุประสงค์ 

เพ่ือศึกษาความไว้วางใจท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอัญมณี และ

เคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในประเทศไทย 

 

ระเบียบวิธีการศึกษา 
 ประชากรในการศึกษา คือ ผู้บริโภคท่ีเคยรับชมการถ่ายทอดสดและตัดสินใจซ้ืออัญมณี

และเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ในประเทศไทย 

กลุ่มตัวอย่างเน่ืองจากจ านวนกลุ่มตัวอย่างท่ี เคยซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและ

เคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ในประเทศไทย ซ่ึงไม่ทราบจ านวน

ประชากรท่ีแน่นอน  ดังน้ันในการก าหนดขนาดตัวอย่างท่ีจะท าการศึกษาในคร้ังน้ี ค านวณหาขนาด

กลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร จากสูตรของ Cochran (1977) ได้เป็นกลุ่มตัวอย่าง

เพ่ือการศึกษา จ านวน 384  ตัวอย่าง ผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย  (Simple Random 

Sampling) เพ่ือใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้แบบสอบถามท่ีได้จัดเตรียมไว้น าไปเก็บข้อมูล

จากกลุ่มตัวอย่าง แบบสอบถามเก่ียวกับวางไว้วางใจ โดยเปรียบเทียบกับแบบสอบถามเก่ียวกับ
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การตัดสินใจซ้ือ ทดสอบสมมติฐานเพ่ือหาความสัมพันธ์ โดยใช้สถิติการหาอัตราส่วน  ร้อยละ 

(Percentage) ค่ า เฉ ล่ีย เลขคณิ ต  (Mean) ส่วน เบี่ ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product-moment Correlation) 

 

ผลการศึกษา 

 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 64.1 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 31 - 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 43.2 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 59.1 มี

ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 67.7 ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 

คิดเป็นร้อยละ 35.4 มีรายได้เฉล่ีย 15,000- 30,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 45.6 

ข้อมูลด้านพฤติกรรมการหาข้อมูลเก่ียวกับสินค้า กลุ่มตัวอย่างรับชมส่ือโฆษณาออนไลน์ท่ี

มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผ่านทางช่องทางเฟซบุ๊ก คิดเป็นร้อยละ 64.8 มีความถ่ีในการใช้ช่องทาง

ออนไลน์ในการซ้ือสินค้าน้อยกว่าหน่ึงคร้ังต่อสัปดาห์มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.0 

ข้อมูลด้านพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซ้ืออัญมณีและเคร่ืองประดับ

ประเภทแหวนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 42.7 โดยจะตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีเป็นสินค้าใหม่ คิดเป็น    

ร้อยละ 51.8  ตัดสินใจซ้ือสินค้าอัญมณีและเคร่ืองประดับท่ีมีใบรับประกัน GIA หรือสถาบันอัญมณี

มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 33.6 และตัดสินใจเงินซ้ือสินค้าอัญมณีและเคร่ืองประดับแต่ละคร้ังเป็น

เงินน้อยกว่า 10,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 52.3  

ข้อมูลด้านพฤติกรรมการช าระเงินและการส่งมอบสินค้า กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้ช่องทางใน

การช าระเงินค่าสินค้าอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านการโอนเงินผ่านบัญชีธนาคารมากท่ีสุด คิด

เป็นร้อยละ 65.4 และพบว่ากลุ่มตัวอย่างเลือกใช้ช่องทางการจัดส่งสินค้าอัญมณีและเคร่ืองประดับ

ผ่านบริการขนส่ง เช่น เคอร่ีเอ็กเพรซ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 63.8 

การวิเคราะห์ข้อมูลความไว้วางใจซ่ึงท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและ

เคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในประเทศไทย 

การวิเคราะห์ข้อมูลความไว้วางใจท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์  

ของผู้ตอบแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สรุป

ได้ตามตารางท่ี 1 
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ปารมี รอดกล่ิน และ วรพจน์ ปานรอด 

ตารางท่ี 1 ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความคิดเห็นของความไว้วางใจ 

 

ความไว้วางใจ 𝒙̅ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. ท่านมีความม่ันใจทุกคร้ังท่ีซ้ือสินค้าอัญมณีและ

เคร่ืองประดับผ่านทางเฟซบุก๊ไลฟ์ว่าสินค้า มีคุณภาพ 

3.6146 .88350 มาก 

2. ท่านคิดว่าร้านค้าในเฟซบุ๊กไลฟ์ท่ีท่านเลือก มีความ

ซ่ือสัตย์ เช่ือถือได้จริง 

3.6563 .90347 มาก 

3. ท่านคิดว่าระบบเฟซบุก๊ไลฟ์มีความน่าเช่ือถือ 3.6276 .91940 มาก 

4. ท่านคิดว่าร้านค้าท่ีท่านซ้ือสินค้าเคร่ืองประดับและอัญ

มณีผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ มีความรับผิดชอบต่อการขาย เม่ือ

เกิดปัญหา 

3.6458 .91096 มาก 

5. ท่านคิดว่าการซ้ือสินค้าอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่าน

ในเฟซบุ๊กไลฟ์มีความปลอดภัย 

3.6146 .96811 มาก 

6. ท่านคิดว่าทางร้านอัญมณีและเคร่ืองประดับ

ในเฟซบุก๊ไลฟ์ มีความรู้เก่ียวกับอัญมณีและ

เคร่ืองประดับมากพอ 

3.7083 .93571 มาก 

รวม 3.64 0.791 มาก 

  

ผลการศึกษาข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกับความไว้วางใจซ่ึง

ท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด

เฟซบุ๊กไลฟ์ โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.64)  เม่ือพิจารณาในแต่ละประเด็น 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นมากท่ีสุด ร้านอัญมณีและเคร่ืองประดับในเฟซบุ๊กไลฟ์มี

ความรู้เก่ียวกับอัญมณีและเคร่ืองประดับมากพอ  (ค่าเฉล่ีย = 3.70) รองลงมา คือ ร้านค้า

ในเฟซบุ๊กไลฟ์ท่ีเลือกมีความซ่ือสัตย์ เช่ือถือได้จริง  (ค่าเฉล่ีย = 3.65) ร้านค้าท่ีจ าหน่ายสินค้า

เคร่ืองประดับและอัญมณีผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์มีความรับผิดชอบต่อการขาย เม่ือเกิดปัญหา (ค่าเฉล่ีย = 

3.64) ระบบเฟซบุ๊กไลฟ์มีความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ีย = 3.62)  และรายการท่ีมีค่าเฉล่ียตา่สุด คือ การ

ซ้ือสินค้าอัญมณีและเคร่ืองประดับผา่นในเฟซบุ๊กไลฟ์มีความปลอดภัย  (ค่าเฉล่ีย = 3.61) และความ

ม่ันใจทุกคร้ังท่ีซ้ือสินค้าอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์ว่าสินค้า มีคุณภาพ (ค่าเฉล่ีย 

= 3.61) ตามล าดับ 

การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในประเทศไทย  

การวิเคราะห์ข้อมูลความการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์  ของผู้ตอบ

แบบสอบถามโดยใช้สถิติ เชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สรุปได้ตาม

ตารางท่ี 2 
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ตารางท่ี 2  ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

 

การตัดสินใจซ้ือ 𝒙̅ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. ท่านเลือกช้ือสินค้าประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผา่นช่อง

ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ เพราะคุ้มค่ากับประโยชน์ท่ี

ได้รับ 

3.67 .894 มาก 

2. ท่านเลือกช้ือสินค้าประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผา่นช่อง

ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์เพราะอยากทดลองใช้บริการ 

3.67 .865 มาก 

3. ท่านเลือกช้ือสินค้าประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผา่นช่อง

ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ เพราะได้รับค าแนะน าจาก

บุคคลอ่ืน เช่น คนในครอบครัว คนใกล้ชิด เพ่ือน 

3.65 .937 มาก 

4. ท่านเลือกซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผา่นช่อง

ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ เพราะได้รับข้อมูลจากส่ือ

อินเตอร์เน็ตอยู่เสมอ 

3.64 .908 มาก 

5. ท่านใช้ประสบการณ์ในอดีตของท่านในการเลือกซ้ือสินค้า

ประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผา่นช่องทางการ

ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 

3.63 .921 มาก 

6. ท่านได้รับข้อมูลเก่ียวกับสินค้าประเภทอัญมณีและ

เคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ อยู่

เสมอ   

3.63 .932 มาก 

7. ท่านมีการเปรียบเทียบความคุ้มค่า คุณภาพของสินค้า ก่อนการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผา่นช่อง

ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ 

3.73 .916 มาก 

8. ท่านคิดว่าสินค้าประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์สามารถหาเข้าเลือกซ้ือได้งา่ย 

3.67 .894 มาก 

9. ท่านมีความพึงพอใจกับการเลือกซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและ

เคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ 

3.65 .948 มาก 

10. ในอนาคตท่านจะเลือกซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและ

เคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ต่อไป 

3.68 .938 มาก 

11. ท่านจะแนะน าการซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับ

ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ใหกั้บผู้อ่ืน 

3.69 .943 มาก 

รวม 3.66 0.739 มาก 

 

จากตารางท่ี 2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้า

ประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยรวมท้ังหมดอยู่ใน

ระดับเห็นด้วยมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.66)  เม่ือพิจารณาแต่ละรายการ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้
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ปารมี รอดกล่ิน และ วรพจน์ ปานรอด 

ความคิดเห็นมากท่ีสุดลูกค้ามีการเปรียบเทียบความคุ้มค่าคุณภาพของสินค้าก่อนการตัดสินใจซ้ือ

สินค้าประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (ค่าเฉล่ีย = 

3.73) รองลงมา คือ ลูกค้าท่ีเคยซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่าน       ช่องทางการ

ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ให้กับผู้อ่ืน (ค่าเฉล่ีย = 3.69)  ในการซ้ือส้ินค้าคร้ังต่อไปจะเลือกซ้ือสินค้า

ประเภทอัญมณีและเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ต่อไป (ค่าเฉล่ีย = 3.68) 

และรายการท่ีมีค่าเฉล่ียท่านใช้ประสบการณ์ในอดีตของท่านในการเลือกซ้ือสินค้าประเภทอัญมณี

และเคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (ค่าเฉล่ีย = 3.63) ตามล าดับ 

การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

ใช้การวิเคราะห์สหสัมพันธ์ (Correlation  Analysis)  มีผลการวิจัยดังตารางท่ี 3  

 

ตารางท่ี 3 การวิเคราะห์สหสัมพันธ์ของปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตลาดผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ท่ี

ส่งผลต่อความไว้วางใจซ่ึงท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและ

เคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ ของผู้บริโภคในประเทศไทย 

 

ความไว้วางใจ 
การตัดสินใจ 

ค่าความสัมพนัธ์ (r) sig ระดับความสัมพนัธ์ 

1.  ความม่ันใจทุกคร้ังท่ีซ้ือสินค้าอัญมณี

และเคร่ืองประดับผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์

ว่าสินค้า มีคุณภาพ 

0.763 0.00 ระดับสูง 

2.  ร้านค้าในเฟซบุก๊ไลฟ์ท่ีท่านเลือก มี

ความซ่ือสัตย ์เช่ือถือได้จริง 

0.714 0.00 ระดับสูง 

3.  ระบบเฟซบุก๊ไลฟ์มีความน่าเช่ือถือ 0.727 0.00 ระดับสูง 

4.  ร้านค้าท่ีท่านซ้ือสินค้าเคร่ืองประดับ

และอัญมณีผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ มีความ

รับผิดชอบต่อการขาย เม่ือเกิดปัญหา 

0.698 0.00 ระดับปานกลาง 

5.  การซ้ือสินค้าอัญมณีและเคร่ืองประดับ

ผ่านในเฟซบุก๊ไลฟ์มีความปลอดภัย 

0.723 0.00 ระดับสูง 

6.  ทางร้านอัญมณีและเคร่ืองประดับ

ในเฟซบุ๊กไลฟ์ มีความรู้เก่ียวกับอัญมณี

และเคร่ืองประดับมากพอ 

0.677 0.00 ระดับปานกลาง 

รวม 0.833 0.00 ระดับสูง 

 

จากตารางท่ี 3  ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ของปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตลาดผ่านเครือข่าย

สังคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความไว้วางใจซ่ึงท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและ

เคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในประเทศไทย ในภาพรวมมี

ความสัมพันธ์กันในระดับสูง อย่างมีค่านัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า  
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ความม่ันใจท่ี ซ้ือสินค้าผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์ ว่าสินค้ามีคุณภาพ (r = 0.763 , sig = 0.00) มี

ความสัมพันธ์กันมากท่ีสุด รองลงมาคือ มีความน่าเช่ือถือ (r = 0.727, sig = 0.00) มีความปลอดภัย  

(r = 0.723, sig = 0.00) มีความซ่ือสัตย์เช่ือถือได้ (r = 0.714, sig = 0.00) มีความรับผิดชอบต่อการ

ขาย (r = 0.698, sig = 0.00) มีความรู้เก่ียวกับอัญมณีและเคร่ืองประดับ (r = 0.677, sig = 0.00)    

ตามล าดับ 

 ดังน้ัน จากการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ของปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตลาดผ่านเครือข่ายสังคม

ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความไว้วางใจซ่ึงท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าประเภทอัญมณีและ

เคร่ืองประดับผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของ สรุปได้ว่า สอดคล้องกับสมมติฐาน

ท่ีต้ังไว้ ดังภาพท่ี 1 

 

              ตัวแปรต้น                ตัวแปรตาม 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สรุปและอภิปรายผล 

เพราะฉะน้ันความไว้วางใจมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง

เฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในประเทศไทย ท้ังน้ี เน่ืองจากลูกค้าได้เห็นสินค้าจริงและผู้ขายสินค้าได้

อธิบายหรือสาธิตวิธีการใช้ จึงเพ่ิมความม่ันใจให้แก่ลูกค้าในใจในการซ้ือสินค้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์  ซ่ึง

สอดคล้องกับแนวคิดของ Stathopoulou and Balabanis (2016) ซ่ึงกล่าวไว้ว่า ความไว้วางใจถือ

ว่าเป็นปัจจัยหลักท่ีส าคัญอย่างมากต่อการสร้างความจงรักภักดี และมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกกัน

ความม่ันใจทุกครั้งท่ีซ้ือสินค้าอัญมณีและเครื่องประดับ

ผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์ว่าสินค้า มีคุณภาพ 

 

 

การตัดสินใจซ้ือสินค้า

ประเภทอัญมณีและ

เครื่องประดับผ่าน

ช่องทางการ

ถ่ายทอดสด

เฟซบุ๊กไลฟ์  

การซ้ือสินค้าอัญมณีและเครื่องประดับผ่านในเฟซบุ๊กไลฟ์

มีความปลอดภัย 

ร้านค้าในเฟซบุ๊กไลฟ์ท่ีเลือกมีความซ่ือสัตย์ 

เช่ือถือได้จริง 

ระบบเฟซบุ๊กไลฟ์มีความน่าเช่ือถือ 

ร้านค้าท่ีซ้ือสินค้าเครื่องประดับและอัญมณีผา่น

เฟซบุ๊กไลฟ์ มีความรับผิดชอบต่อการขาย เมื่อเกิดปัญหา 

ร้านอัญมณีและเครื่องประดับในเฟซบุ๊กไลฟ์ มีความรู้

เก่ียวกับอัญมณีและเครื่องประดับมากพอ 
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ความไว้วางใจต่อการตัดสินใจซ้ืออัญมณี และเครื่องประดับบนตลาดออนไลน์ฯ 

ปารมี รอดกล่ิน และ วรพจน์ ปานรอด 

ระหว่างความไว้วางใจและความภักดีของลูกค้า รวมไปถึงสอดคล้องกับงานวิจัย ของ ณัฐธิดา สระ

ธรรม และ ไกรชิต สุตะเมือง (2557) ท่ีพบว่า ความไว้วางใจเป็นปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

สินค้าผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และงานวิจัยของวิศนี เรืองคณะ 

(2555) ท่ีพบว่า ปัจจัยด้านความไว้วางใจส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์

ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ท้ังน้ี เน่ืองจากลูกค้าได้เห็นสินค้าจริงและผู้ขายสินค้าได้อธิบาย

หรือสาธิตวิธีการใช้ จึงเพ่ิมความม่ันใจให้แก่ลูกค้าในใจในการซ้ือสินค้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 

 

ข้อเสนอแนะ  

การถ่ายทอดสดผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์เป็นการดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค ท้ังน้ียังช่วย

สร้างความเช่ือม่ัน สร้างความไว้วางใจในการซ้ือสินค้าได้ การสร้างเน้ือหาให้มีความบันเทิงต้อง

มุ่งเน้นให้ผู้บริโภคเกิดอารมณ์ร่วม หรืออาจจะมีการจัดกิจกรรมขณะท่ีมีการถ่ายทอดสด

นอกเหนือจากการสนทนา ช่วยเพ่ิมหรือกระตุ้นความอยากซ้ือของผู้บริโภค ส าหรับความไว้วางใจ

การสร้างความน่าเช่ือถือ ผู้ประกอบการควรเก็บรักษาความลับของลูกค้า 

 การสร้างเน้ือหาต้องมีความน่าเช่ือถือและซ่ือสัตย์ต่อการบริการลูกค้าตลอดเวลา ท้ังท่ี

ขณะถ่ายทอดสดและไม่ถ่ายทอดสดผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์  นอกจากการสร้างเน้ือหาให้มีความ

บันเทิงน าเสนอต่อลูกค้า และมีการสร้างความไว้วางใจ การเข้าถึงท่ีง่ายเพ่ือลดความยุ่งยากของ

ลูกค้า อีกท้ังไม่ควรสร้างความรู้สึกยุ่งยากในการเข้าถึงการถ่ายทอดสดผ่านทางเฟซบุ๊ก เพ่ือลด

ความยุ่งยากหรือ ความไม่สะดวกของลูกค้า รวมไปถึงการค้นหาข้อมูลร้านค้า ลูกค้าต้องสามารถ

เข้าถึงง่ายและไม่รู้สึกมีความลับต่อลูกค้า เพ่ือความสะดวกและปลอดภัยต่อการใช้งานของลูกค้า 

ท้ังน้ี คุณภาพของระบบสารสนเทศการบริการ ถือเป็นหัวใจส าคัญในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ

ลูกค้าผ่านช่องทางเฟซบุ๊กไลฟ์ การสนทนา การเอ้ืออ านวย การให้ข้อมูล พร้อมท้ังน้อมรับค าติชม

จากลูกค้าถือเป็นการเพ่ิมคุณภาพบริการ และสร้างความม่ันใจของลูกค้าถึงการบริการท่ีดีของ

ร้านค้าได้ นอกจากน้ีขณะท่ีมีการถ่ายทอดสด การน าเสนอข้อมูลต้องมีการเตรียมพร้อมและรู้ลึกรู้

จริงต่อสินค้า เม่ือลูกค้ามีความข้องใจในสินค้า ท้ังน้ีการบริการถือเป็นด่านประตูส าคัญในการท่ีจะ

เช้ือเชิญลูกค้าให้กลับมาซ้ือสินค้า ท้ังน้ีร้านค้าท่ีมีการเฟซบุ๊กไลฟ์ควรค านึงถึงปัจจัยน้ีเป็นส าคัญ 

เพ่ือการเจริญต่อของธุรกิจในอนาคต 
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