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บทคัดยอ่ 

งานวิจัยน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคผ่านการถ่ายทอดสดของ Douyin ในเมือง
หนานหนิง มณฑลกวางสี สาธารณรัฐประชาชนจีน และเพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค
ผ่านการถ่ายทอดสด Douyin ในเมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี สาธารณรัฐประชาชนจีน เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ 
กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคที่เคยซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสดของ Douyin ในเมืองหนานหนิง จ านวน 400 คน 
เครื่องมือวิจัย คือ แบบสอบถามออนไลน์ เก็บข้อมูลผ่านเว็บไซต์ วีแซต แอปพลิเคชัน วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ
พรรณนาเพื่อหาค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติอนุมานวิเคราะห์ด้วยการถดถอยพหุคูณ ด้วยเทคนิคการ
น าเข้าทั้งหมด  

ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อสินค้าทั่วไปในชีวิตประจ าวันมากที่สุด ความถ่ีในการซื้อสินค้าข้ึนอยู่กับสถานการณ์
มากที่สุด พฤติกรรมซื้อสินค้าสินค้าแต่ละครั้งต่ ากว่า 500 หยวนมากที่สุด ช่วงเวลาในการซื้อสินค้าผ่านการ
ถ่ายทอดสดส่วนใหญ่ข้ึนอยู่กับสถานการณ์ รองลงมา คือ เวลา 20.00-22.00 น. ผู้บริโภคเลือกที่จะจ่ายเงินโดย
ช าระเงินปลายทางมากที่สุด รองลงมา คือ E-Money/E-Wallet     ส่วนความส าคัญของทุกปัจจัยอยู่ในระดับมาก 
โดยเรียงจากมากไปหาน้อย คือ ด้านการปฏิสัมพันธ์  ด้านการปรับแต่งผลิตภัณฑ์ ด้านความบันเทิง ด้าน
ภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์ ด้านราคา ด้านการตัดสินใจซื้อและด้านความภักดีต่อแพลตฟอร์ม ส าหรับปัจจัย
ภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์ ความบันเทิง การปรับแต่งผลิตภัณฑ์ ราคา การปฏิสัมพันธ์และความภักดีต่อ
แพลตฟอร์มมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคผ่านการถ่ายทอดสด Douyin อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .05
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Abstract 

This study examines consumer purchasing behavior through Douyin live streaming in 
Nanning, Guangxi Province, People's Republic of China, and identifies factors influencing consumer 
purchase decisions. A survey was conducted with 400 consumers who had previously purchased 
products through Douyin live streaming in Nanning.  Data were collected using an online 
questionnaire via WeChat applications. Data analysis employed descriptive statistics to calculate 
means and standard deviations, and multiple regression analysis using the Enter Selection 
technique. 

Results show that consumers primarily purchase everyday goods, with purchase frequency 
largely dependent on circumstances. Most consumers spend less than 500 yuan per transaction. 
Purchase timing through live streaming mostly depends on situations, followed by the 20:00-22:00 
time period.  Cash on delivery was the preferred payment method, followed by electronic 
money/e-wallets. All factors demonstrated high importance levels, ranked from highest to lowest: 
interaction, product customization, entertainment, live streamer image, price, purchase decision, 
and platform loyalty.  The study found that live streamer image, entertainment, product 
customization, price, interaction, and platform loyalty significantly influence consumer purchase 
decisions via Douyin live streaming at the 0.05 statistical significance level.  
 
Keywords: Factors, Live Streaming, Purchase Decision 
 
บทน า 

การเติบโตของไลฟ์สตรีมมิ่งในอุตสาหกรรมสื่อสังคมออนไลน์เป็นปรากฏการณ์ที่ค่อนข้างใหม่ โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งอีคอมเมิร์ซแบบไลฟ์สตรีมมิ่ง ซึ่งเป็นการผสมผสานระหว่างช่องทางการขายออนไลน์กับการถ่ายทอดสด 
ช่วยให้ผู้ขายสามารถสร้างประสบการณ์ที่น่าสนใจและมีปฏิสัมพันธ์กับผู้ชมและลูกค้า แนวคิดนี้เกิดข้ึนจากการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการช็อปปิ้งของผู้บริโภคที่ต้องการประสบการณ์ที่รวดเร็วและสะดวกสบายมากขึ้นในยุค
ดิจิทัล กลายเป็นเครื่องมือที่ทรงพลังส าหรับธุรกิจต่างๆ โดยเฉพาะในภูมิภาคอย่างสาธารณรัฐประชาชนจีน และ
ก าลังได้รับความนิยมไปทั่วโลก อีคอมเมิร์ซแบบไลฟ์สตรีมมิง่ช่วยให้เกิดปฏิสัมพันธ์แบบเรยีลไทมร์ะหว่างลูกค้าและ
ผู้ขาย (Xiaoyu Xu et al., 2020) ผ่านการแชท ค าถาม และข้อเสนอแนะ ส่งเสริมความรู้สึกเช่ือมโยงและความ
ไว้วางใจระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย แพลตฟอร์มไลฟ์สตรีมมิ่งหลายแห่งมีอินฟลูเอนเซอร์หรือแบรนด์แอมบาสเดอร์ทีม่ี
ช่ือเสียงซึ่งช่วยสร้างความน่าเช่ือถือ และค าแนะน าของพวกเขาสามารถช่วยเพิ่มยอดขายได้อย่างมีนัยส าคัญ 
นอกจากนี้ โปรโมช่ันในช่วงเวลาจ ากัด ส่วนลด หรือผลิตภัณฑ์พิเศษที่น าเสนอระหว่างการไลฟ์สตรีมยังสร้าง
ความรู้สึกเร่งด่วนและอาจกระตุ้นการซื้อแบบหุนหนัพลันแล่นได้ การไลฟ์สตรีมช่วยให้ผู้ขายสามารถน าเสนอสินค้า
ได้อย่างน่าดึงดูด สนุกสนาน และให้ข้อมูลได้มากกว่าหน้าสินค้าแบบภาพน่ิง 
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Douyin หรือที่รู้จักในระดับสากลว่า TikTok เป็นแพลตฟอร์มสื่อสังคมออนไลน์และวิดีโอสั้นที่พัฒนาโดย 
ByteDance ในประเทศจีน Douyin ได้พัฒนาฟีเจอร์อีคอมเมิร์ซแบบไลฟ์สตรีมมิ่งอย่างรวดเร็วและกลายเป็น
แพลตฟอร์มส าคัญในด้านนี้ภายในสาธารณรัฐประชาชนจีน ณ เดือนพฤษภาคม 2567 มีรายงานว่า 90.10 
เปอร์เซ็นต์ของผู้ใช้ Douyin ในจีนท าการสตรีมเนื้อหาแบบสด ผู้ใช้งานประจ าวันของแพลตฟอร์มในประเทศจีนมี
มากกว่า 600 ล้านคน โดยมีผู้ใช้งานประจ าเดือนมากกว่า 500 ล้านคน ธุรกรรมอีคอมเมิร์ซทั้งหมดของ TikTok มี
มูลค่า 208 พันล้านดอลลาร์ในปีที่แล้ว เพิ่มข้ึน 76% จากปี 2562 (Jian, 2024) Douyin ได้กลายเป็นช่องทาง
ส าคัญในการขายสินค้าอุปโภคบริโภคและสินค้าทั่วไปในประเทศจีน เมื่อเทียบกับช่องทางการช้อปปิ้งออนไลนอ์ืน่ๆ 
Douyin มีข้อได้เปรียบในการดึงดูดผู้บริโภคให้ตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน เนื้อหาบนแอปพลิเคชัน Douyin มีความ
น่าสนใจและสามารถกระตุ้นความต้องการซื้อสินค้าของผู้บริโภคได้ 

อย่างไรก็ตามการท าไลฟ์สตรีมมิ่งผ่าน Douyin ในเมืองหนานหนิง สาธารณรัฐประชาชนจีน ต้องเผชิญกับ
ความท้าทายหลายประการ ทั้งปัญหาด้านเทคนิค เช่น ความเร็วและความเสถียรของอินเทอร์เน็ตที่ไม่เพยีงพอ และ
อุปกรณ์การถ่ายทอดสดคุณภาพต่ าซึ่งอาจส่งผลต่อประสบการณ์ของผู้ชม (Wongsunopparat & Deng, 2021) 
นอกจากนี้ยังมีข้อบังคับของรัฐบาลและการควบคุมเนื้อหาที่เข้มงวด ซึ่งอาจท าให้เนื้อหาบางอย่างถูกบล็อกหรือ
ตรวจสอบอย่างเข้มงวด ในมุมมองของอีคอมเมิร์ซ การไลฟ์สตรีมมิ่งมีบทบาทส าคัญในการเพิ่มยอดขาย โดยความ
น่าเช่ือถือของผู้ด าเนินรายการ (สตรีมเมอร์) ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อของผู้บริโภค ผู้ด าเนินรายการที่น่าเช่ือถือมาก
ข้ึนจะเพิ่มโอกาสในการขาย อย่างไรก็ตาม การแข่งขันในตลาด Douyin อยู่ในระดับสูงมาก โดยเฉพาะในการดึงดูด
ผู้ชม การสร้างฐานลูกค้าใหม่ และการตลาดเพื่อเพิ่มการมองเห็นของการไลฟ์สตรีม ซึ่งโดยส่วนใหญ่ต้องการการ
ลงทุนเพิ่มเติม การศึกษานี้มุ่งที่จะแก้ไขความท้าทายเหล่านี้เพื่อเพิ่มโอกาสในการประสบความส าเร็จในธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านการไลฟ์สตรีมในยุคดิจิทัล เพื่อน าผลการวิจัยสู่การก าหนดนโยบายและแนวทางในการสนับสนุนธุรกจิ
ดิจิทัล วางแผนกลยุทธ์ส าหรับการพัฒนาเศรษฐกิจดิจิทัล สร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจและขยายโอกาสทางธุรกิจ ใน
ตลาดที่มีศักยภาพสูงอย่างหนานหนิง กวางสี ต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคผ่านการถ่ายทอดสดของ Douyin ในเมืองหนานหนิง มณฑล
กวางสี สาธารณรัฐประชาชนจีน 
 2) เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคผ่านการถ่ายทอดสด Douyin ในเมือง
หนานหนิง มณฑลกวางสี สาธารณรัฐประชาชนจีน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ศึกษาวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ผู้หญิงชาวจีนอายุระหว่าง 40-60 ปี ซึ่งเป็นบุคคลที่เคยใช้บริการหรือ
ซื้อสินค้าในช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ผ่านการถ่ายทอดสด Douyin ในเมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี 
สาธารณรัฐประชาชนจีน ค านวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรการหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างแบบตาม
ข้อเสนอจาก Cochran (1977) ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ความคลาดเคลื่อนร้อยละ ± 5 ได้ขนาดตัวอย่าง
จ านวน 384 ตัวอย่าง เลือกกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเครื่องมือวิจัยน้ีผ่านการ
ตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาจากผู้เช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน ได้ค่า IOC ระหว่าง .66 –1.00 และมีการ
ทดสอบความเช่ือมั่นด้วยค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค (Cronbach's Alpha Coefficient) ได้ค่าความเช่ือมั่น
รวมเท่ากับ .95 ทั้งนี้แบบสอบถามประกอบไปด้วย 3 ส่วน ได้แก่ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดย
ข้อค าถามที่มีตัวเลือกที่ถูกที่สุดเพียงข้อเดียว ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส าคัญของปัจจัยทางด้านพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ผ่านการถ่ายทอดสด Douyin ประกอบด้วย 6 ด้าน ได้แก่ ด้านที่ 1 ภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์ 
ด้านที่ 2 ความบันเทิง ด้านที่ 3 การปรับแต่งผลิตภัณฑ์ ด้านที่ 4 ราคา ด้านที่ 5 การปฏิสัมพันธ์ ด้านที่ 6 ความ
ภักดีต่อแพลตฟอร์ม และส่วนที่ 3 ข้อมูลการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคผ่านการถ่ายทอดสด Douyin โดยส่วน
ที่ 2 และ 3 เป็นมาตราอันตรภาคช้ันโดยใช้ข้อค าถามแบบ Likert Scale จ านวน 5 ระดับ โดยระดับที่ 1 อยู่ใน
ระดับที่ เห็นด้วยน้อยที่สุดและระดับที่ 5 อยู่ในระดับที่ เห็นด้ วยมากที่สุด สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล
ประกอบด้วย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) เพื่อทดสอบอิทธิพลของภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์ ความบันเทิง การปรับแต่ง
ผลิตภัณฑ์ ราคา การปฏิสัมพันธ์ และความภักดีต่อแพลตฟอร์มที่มีต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค การ

การตัดสินใจซ้ือ
ของผู้บริโภค 

ภาพลักษณ์สาธารณะ 
ของไลฟ์สตรีมเมอร์ 

ความบันเทิง 

การปรับแต่งผลิตภัณฑ์ 

    ราคา 

การปฏิสัมพันธ์ 

ความภักดีต่อแพลตฟอร์ม 
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วิเคราะห์นี้ช่วยให้สามารถประเมินผลกระทบของตัวแปรอิสระทั้งหกตัวที่มีต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค
ผ่านการถ่ายทอดสดโดยก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

ผลของการวิจัย 
 ปัจจัยทางด้านลักษณะส่วนบุคคล 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ
ระหว่าง 40-49 ปี จ านวน 216 คน (ร้อยละ 54.00) สถานภาพสมรส จ านวน 285 คน (ร้อยละ 71.25) ระดับ
การศึกษา ปริญญาตรี จ านวน 241 คน (ร้อยละ 60.25) อาชีพพนักงานบริษัท จ านวน 153 คน (ร้อยละ 38.25) 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,001 – 7,000 หยวน จ านวน 159 คน (ร้อยละ 39.75) และประเภทสินค้าที่ซื้อมากที่สุด 
เป็นสินค้าที่ซื้อใช้ในชีวิตประจ าวัน จ านวน 324 คน (ร้อยละ 81.00) 
 ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า  
ตารางท่ี 1 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงมาตรฐานของด้านภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์ 

ด้านภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์  
ระดับความส าคัญ 

X  SD แปลผล 
1. สร้างการรับรู้และจดจ าแบรนด์ได้ง่ายข้ึน 3.76 .847 มาก 
2. สามารถตอกย้ าและท าให้นึกถึงสินค้าหรือบริการได้ชัดเจนข้ึน 3.79 .766 มาก 
3. สามารถกระตุ้นยอดขายและสร้างความสัมพันธ์อันแน่นแฟ้นกับผู้ชม 3.61 .857 มาก 
4. ช่ือเสียงของสตรีมเมอร์ส่งผลโดยตรงต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ชม 4.07 .923 มาก 
5. สตรีมเมอร์ที่มีภาพลักษณ์ต่อสาธารณะที่ดีท าให้ผู้ชมมี แนวโน้มที่จะ
ด าเนินการตามค าแนะน า 

4.45 .965 มากที่สุด 

รวม 3.94 .870 มาก 
 
ตารางท่ี 2 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงมาตรฐานของด้านความบันเทงิ 

ด้านความบันเทิง  
ระดับความส าคัญ 

X  SD แปลผล 
1. การสร้างความบันเทิงของสตรีมเมอร์มีผลต่อการดึงดูดและรักษาผู้ชม 3.85 .756 มาก 
2. การถ่ายทอดสดมีความสนุกสนานในทางที่สร้างสรรค์สร้างความสนใจกับ
ผู้ชม 

4.05 .821 มาก 

3. ความบันเทิงส่งเสริมการเช่ือมโยงทางอารมณ์ระหว่างสตรีมเมอร์และผู้ชม 4.12 .846 มาก 
4. เนื้อหากิจกรรมที่ผู้ขายสินค้าผ่านการถ่ายทอดสดน าเสนอมีความน่าสนใจ
ให้ติดตามและเข้าร่วม 

4.01 .810 มาก 

5. การขายสินค้าเกิดการกระตุ้นการมีส่วนร่วมของกิจกรรมทางการตลาด 3.84 .713 มาก 
รวม 3.97 .789 มาก 
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ตารางท่ี 3 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงมาตรฐานของด้านการปรบัแต่งผลิตภัณฑ ์

ด้านการปรับแต่งผลิตภัณฑ์  
ระดับความส าคัญ 

X  SD แปลผล 
1. การโต้ตอบของการสตรมีสดสร้างประสบการณ์ที่เป็นส่วนตัวและมีส่วน
ร่วมกับผู้ชมมากข้ึน  

4.05 .908 มาก 

2. ผู้สตรีมสดจะสร้างประสบการณ์ที่ใกล้ชิดและเกี่ยวข้องกับผู้ชมมากข้ึน 4.23 .936 มากที่สุด 
3. สตรีมเมอร์สามารถปรับข้อเสนอผลติภัณฑ์และสง่เสริมการขายตามผลตอบ
รับทันทีของผู้ชม 

3.79 .737 มาก 

4. ความสามารถในการปรับแต่งผลิตภัณฑ์ช่วยเพิ่มโอกาสในการขายและ
ดึงดูดการซื้อตามอารมณ์เพิ่มข้ึน  

4.18 .848 มาก 

5. สตรีมเมอร์ต้องมีการปรับปรุงประสบการณ์การถ่ายทอดสดเพื่อให้ผู้ชมมี
ความพึงพอใจ 

3.77 .721 มาก 

รวม 4.01 .830 มาก 
 
ตารางท่ี 4 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงมาตรฐานของด้านราคา 

ด้านราคา  
ระดับความส าคัญ 

X  SD แปลผล 
1. การก าหนดราคาที่น่าสนใจหรือแข่งขันได้สามารถดึงดูดผู้ชมที่ก าลังมองหา
ดีลที่ดี 

4.18 .836 มาก 

2. สินค้ามีการระบุราคาไว้ชัดเจนผ่านการถ่ายทอดสด   3.81 .727 มาก 
3. เมื่อซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสดจะมีราคาค่าจัดส่งสินค้าที่เหมาะสม  3.80 .677 มาก 
4. สินค้าที่ซื้อผ่านการถ่ายทอดสดมีราคาถูกกว่าการซื้อด้วยวิธีอื่น  3.78 .687 มาก 
5. การก าหนดราคาที่เหมาะสมเป็นกุญแจส าคัญในการเพิ่มจ านวนสมาชิก
สูงสุดในการชม  

4.07 .816 มาก 

รวม 3.93 .749 มาก 
 
ตารางท่ี 5 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงมาตรฐานของด้านการปฏิสมัพันธ์ 

ด้านการปฏิสัมพันธ์  
ระดับความส าคัญ 

X  SD แปลผล 
1. การโต้ตอบกับผู้ชมเป็นหัวใจส าคัญของการมีส่วนร่วมในการไลฟ์สตรีม   4.16 .867 มาก 
2. การโต้ตอบช่วยให้ผู้ชมมีส่วนร่วมกับสตรีมเมอร์และผู้ชมคนอื่น ๆ ได้แบบ
ทันที 

4.03 .895 มาก 

3. การตอบสนองอย่างทันท่วงทีนี้ท าให้ผู้ชมรู้สึกมีส่วนร่วมมากข้ึน  4.25 .903 มากที่สุด 



2283 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคผ่านการถ่ายทอดสด Douyin ในเมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี  
        สาธารณรัฐประชาชนจีน 
 

 วารสารเสฏฐวิทย์ปริทัศน์. 2569. 6(1), 2277-2290 

4. การโต้ตอบแบบเรียลไทม์ยังช่วยให้สตรีมเมอร์สามารถปรับเปลี่ยนเนื้อหา
ได้ตามการตอบรับของผู้ชม  

3.86 .768 มาก 

5. ประสบการณ์ของสตรีมเมอร์สามารถสร้างการมีส่วนร่วมของผู้ชมและ
ยอดขายที่เพิ่มข้ึน 

3.95 .783 มาก 

รวม 4.05 .843 มาก 
 
ตารางท่ี 6 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงมาตรฐานของด้านความภักดีต่อแพลตฟอร์ม 

ด้านความภักดีต่อแพลตฟอร์ม  
ระดับความส าคัญ 

X  SD แปลผล 
1. ท่านจะใช้บริการซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสด เป็นหลัก  3.84 .698 มาก 
2. ท่านจะยังใช้บริการซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสด ในอนาคต 3.80 .723 มาก 
3. หากมีการเก็บค่าธรรมเนียมต่างๆ ในการซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสด เพิ่ม 
ท่านจะยังใช้บริการต่อไป 

4.02 .876 มาก 

4. ท่านยินดีที่จะแนะน าหรือบอกต่อให้คนรอบข้างให้ซื้อสินค้าผ่านการ
ถ่ายทอดสด    

3.78 .722 มาก 

5. หากมีบุคคลพูดถึงการซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสดในแง่ลบ ท่านยินดีจะ
แก้ต่างให้ 

3.92 .783 มาก 

รวม 3.87 .760 มาก 
 
ตารางท่ี 7 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงมาตรฐานของด้านการตัดสินใจซื้อสินค้า 

ด้านการตัดสินใจซื้อสินค้า  
ระดับความส าคัญ 

X  SD แปลผล 
1. ท่านมีการรับรู้ถึงความต้องการซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสด   3.71 .596 มาก 
2. ท่านค้นหาข้อมูลและเปรียบเทียบราคาสินค้าก่อนการตัดสินใจซื้อสินค้า  3.79 .717 มาก 
3. ท่านได้อ่านความคิดเห็นหรือประเมินก่อนการตัดสินใจซื้อของผู้อื่นที่  4.11 .769 มาก 
4. ท่านมีการวิเคราะห์ข้อมูล คุณสมบัติ ข้อดี ข้อเสียของสินค้า ก่อนการ
ตัดสินใจซื้อสินค้า  

3.82 .664 มาก 

5. ท่านมีการประเมินหลังการใช้สินค้าที่ซื้อจากการถ่ายทอดสด 3.96 .781 มาก 
รวม 3.88 .705 มาก 

 
จากตารางที่ 1-7 พบว่าระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า ดังต่อไปนี ้
1. ด้านภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์ ผลการวิจัยพบว่า ความส าคัญของภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์

ในภาพรวมอยู๋ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.94 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .870 เมื่อพิจารณาในแต่ละ
ประเด็น พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับสตรีมเมอร์ที่มีภาพลักษณ์ต่อสาธารณะที่ดีท าให้ผู้ชมมีแนวโน้มที่จะ
ด าเนินการตามค าแนะน ามากที่สุดเป็นอันดับแรก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .965 รองลงมา 
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คือ ช่ือเสียงของสตรีมเมอร์ที่มีการถ่ายทอดสดส่งผลโดยตรงต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ชมมีความส าคัญระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .923 และอันดับสาม คือ ภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์สามารถ
ตอกย้ าและท าให้นึกถึงสินค้าหรือบริการได้ชัดเจนข้ึนมีความส าคัญระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน .766 ตามล าดับ 
 2. ด้านความบันเทิง ผลการวิจัยพบว่า ความส าคัญของด้านความบันเทิงในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.97 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .789 เมื่อพิจารณาในแต่ละประเด็น พบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคัญกับความบันเทิงส่งเสริมการเช่ือมโยงทางอารมณ์ระหว่างสตรีมเมอร์และผู้ชม ระดับมากเป็นอันดับแรก 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .846 รองลงมา คือ การถ่ายทอดสดของสตรีมเมอร์ที่มีความ
สนุกสนานในทางที่สร้างสรรค์สรา้งความสนใจกับผู้ชมมีความส าคัญระดับมากมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 4.05 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน .821 และอันดับสาม คือ เนื้อหากิจกรรมการตลาดที่ผู้ขายสินค้าผ่านการถ่ายทอดสดน าเสนอมีความ
น่าสนใจให้ติดตามและเข้าร่วมมีความส าคัญระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .810 
ตามล าดับ 
 3. การปรับแต่งผลิตภัณฑ์ ผลการวิจัยพบว่า ความส าคัญของด้านการปรับแต่งผลิตภัณฑ์ในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมากมีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.01 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .830 เมื่อพิจารณาในแต่ละประเด็น พบว่า ผู้บริโภค
ให้ความส าคัญกับผู้สตรีมสดจะสร้างประสบการณ์ที่ใกล้ชิดและเกี่ยวข้องกับผู้ชมมากขึ้นมีความส าคัญระดับมาก
เป็นอันดับแรก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.23 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .936 รองลงมา คือ ความสามารถในการปรับแต่ง
ผลิตภัณฑ์ช่วยเพิ่มโอกาสในการขายและดึงดูดการซื้อตามอารมณ์เพิ่มข้ึน มีความส าคัญระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.18 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .848 และอันดับสาม คือ การโต้ตอบของการสตรีมสดสร้างประสบการณ์ที่เป็น
ส่วนตัวและมีส่วนร่วมกับผู้ชมมากข้ึนมีความส าคัญระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .908 
ตามล าดับ 
 4. ราคา ผลการวิจัยพบว่า ความส าคัญของด้านราคาในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 
3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .749 เมื่อพิจารณาในแต่ละประเด็น พบว่า การก าหนดราคาที่น่าสนใจหรือแข่งขันได้
สามารถดึงดูดผู้ชมที่ก าลังมองหาดีลที่ดี มีความส าคัญระดับมากเป็นอันดับแรก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.1 8 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน .836 รองลงมา คือ การก าหนดราคาที่เหมาะสมเป็นกุญแจส าคัญในการเพิ่มจ านวนสมาชิก
สูงสุดในการชม มีความส าคัญระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .816 และอันดับสาม คือ 
สินค้ามีการระบุราคาไว้ชัดเจนผ่านการถ่ายทอดสดมีความส าคัญระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.81 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน .727 ตามล าดับ 
 5. การปฏิสัมพันธ์ ผลการวิจัยพบว่า ความส าคัญด้านความภักดีต่อแพลตฟอร์มในภาพรวมอยู่ในระดับ
มากมีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.05 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .843 เมื่อพิจารณาในแต่ละประเด็น พบว่าการตอบสนอง
อย่างทันท่วงทีนี้ท าให้ผู้ชมรู้สึกมีส่วนร่วมมากข้ึน เช่น การแชทสด การโหวต และช่วงถาม -ตอบ มีความส าคัญ
ระดับมากที่สุดเป็นอันดับแรก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .903 รองลงมา คือ การโต้ตอบกับ
ผู้ชมเป็นหัวใจส าคัญของการมีส่วนร่วมในการไลฟ์สตรีมมีความส าคัญระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน .867 และอันดับสาม คือ การโต้ตอบช่วยให้ผู้ชมมีส่วนร่วมกับสตรีมเมอร์และผู้ชมคนอื่น ๆ ได้
แบบทันที มีความส าคัญระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .895 ตามล าดับ 
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6. ความภักดีต่อแพลตฟอร์ม ผลการวิจัยพบว่า ความส าคัญด้านความภักดีต่อแพลตฟอร์มในภาพรวมอยู่
ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.87 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .760 เมื่อพิจารณาในแต่ละประเด็น พบว่าหากมี
การเก็บค่าธรรมเนียมต่างๆ ในการซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสด Douyin เพิ่ม ซึ่งท่านจะยังใช้บริการต่อไป มี
ความส าคัญระดับมากเป็นอันดับแรก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .876 รองลงมา คือ หากมี
บุคคลพูดถึงการซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสด Douyin ในแง่ลบ ท่านยินดีจะแก้ต่างให้มีความส าคัญระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .783 และอันดับสาม คือ ท่านจะใช้บริการซื้อสินค้าผ่านการ
ถ่ายทอดสด Douyin เป็นหลัก มีความส าคัญระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .698 
ตามล าดับ 
 7. การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผลการวิจัยพบว่า ความส าคัญด้านการตัดสินใจซื้อสินค้าในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมากมีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.88 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .705 เมื่อพิจารณาในแต่ละประเด็น พบว่าการที่ท่าน
ได้อ่านความคิดเห็นหรือประเมินก่อนการตัดสินใจซื้อของ ผู้อื่นที่ซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสด ให้ความส าคัญต่อ
การตัดสินใจระดับมากเป็นอันดับแรก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน .769 รองลงมา คือ ท่านมี
การประเมินหลังการใช้สินค้าที่ซื้อจากการถ่ายทอดสดมีความส าคัญระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.96 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน .781 และอันดับสาม คือ ท่านมีการวิเคราะห์ข้อมูล คุณสมบัติ ข้อดี ข้อเสียของสินค้าก่อนการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสด มีความส าคัญระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
.664 ตามล าดับ 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
ตารางท่ี 8 การวิเคราะหส์ัมประสิทธ์ิถดถอยพหุคูณ 

 
ปัจจัยที่สง่ผล 

การตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

B SE Beta t Sig 
ค่าคงที่ 1.186 0.157  7.538 0.000 
1) ภาพลักษณ์ของไลฟส์ตรีมเมอร์ (X1)  
2) ความบันเทิง (X2) 
3) การปรับแต่งผลิตภัณฑ์ (X3)  
4) ราคา (X4) 
5) การปฏิสมัพันธ์ (X5)  
6) ความภักดีต่อแพลตฟอร์ม (X6) 

0.204 
-0.115 
0.218 
0.179 

-0.073 
0.271 

0.043 
0.047 
0.059 
0.056 
0.031 
0.040 

0.263 
-0.133 
0.241 
0.199 

-0.087 
0.308 

4.774 
-2.432 
3.700 
3.176 
-2.348 
6.850 

0.000* 
0.015* 
0.000* 
0.002* 
0.019* 
0.000* 

R2=0.534, Adjusted R2=0.527, F=75.059 
* มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

จากตารางที่ 8 พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตัวพยากรณ์ ความภักดีต่อแพลตฟอร์มมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคผ่านการถ่ายทอดสด Douyin มากที่สุด มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากับ 0.308 
รองลงมา คือ ภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ  มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากับ 
0.263 การปรับแต่งผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากับ 0.241 ราคามี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากับ 0.199 การปฏิสัมพันธ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ 
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มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากับ -0.087 และล าดับสุดท้ายความบันเทิงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ มีค่า
สัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากับ -0.133 โดยมีระดับนัยส าคัญทางสถิติ ที่ระดับ .05 ในมิติของด้านความภักดีต่อ
แพลตฟอร์ม ด้านภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์ ด้านการปรับแต่งผลิตภัณฑ์ และด้านราคา มีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
การตัดสินใจซื้อ ในขณะที่ด้านการปฏิสัมพันธ์และด้านความบันเทิงส่งผลไปในทิศทางตรงกันข้ามหรอืเชิงลบต่อการ
ตัดสินใจซื้อ ค่า R² เท่ากับ 0.534 แสดงว่าโมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของสมรรถนะได้ถึงร้อยละ 53.40 
และสามารถเขียนอยู่ในรูปแบบสมการได้ดังนี้ 
 Zy=.263X1 - .133X2 + .241X3 + .199X4 - .087X5 + .308X6 
 
อภิปรายผล 
 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคผ่านการถ่ายทอดสด Douyin ในเมืองหนาน หนิง 
มณฑลกวางสี ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน ดังนั้น เพื่อให้ผู้ประกอบกิจการสามารถน าข้อมูลไปใช้ในการ
ด าเนินธุรกิจ รองรับกับความต้องการของธุรกิจ และส่งผลในการพัฒนาธุรกิจในระยะยาว ผลการวิจัยพบว่า ด้าน
ความภักดีต่อแพลตฟอร์ม ด้านภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์ ด้านการปรับแต่งผลิตภัณฑ์ และด้านราคา มีผลเชิง
บวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค โดยด้านความภักดีต่อแพลตฟอร์มมีอิทธิพล
มากที่สุด ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากผู้บริโภคที่มีความภักดีต่อแพลตฟอร์มมักมีความเช่ือมั่นในความปลอดภัยของข้อมูล
และความน่าเช่ือถือของบริการ ซึ่งส่งผลให้พวกเขามีแนวโน้มตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายข้ึน สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Wongsunopparat & Deng (2021) ที่ช้ีให้เห็นว่าการสร้างประสบการณ์ใช้งานที่ดี การให้บริการลูกค้าอย่างมี
ประสิทธิภาพ และการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายที่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค สามารถเสริมสร้างความ
ภักดีต่อแพลตฟอร์มได้อย่างมีนัยส าคัญ ดังนั้น ผู้ประกอบการควรเน้นการสร้างและรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า 
รวมถึงปรับปรุงระบบแพลตฟอร์มให้ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้เพื่อส่งเสริมการตัดสินใจซื้อในระยะยาว 
อีกทั้งความภักดีไม่ได้เกิดจากปัจจัยด้านฟังกชั์นเพียงอย่างเดียว แต่ยังรวมถึงความรู้สึกผูกพันทางอารมณ์ทีผู่้ใช้มตีอ่
แพลตฟอร์ม ซึ่งช่วยเสริมสร้างพฤติกรรมการซื้ออย่างต่อเนื่อง 
 รองลงมาคือ ภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ด้วยเหตุผลเพราะ
ภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์ไม่เพียงแต่เป็นตัวก าหนดความน่าเช่ือถือและความน่าสนใจในการน าเสนอสินค้า
เท่านั้น แต่ยังมีบทบาทส าคัญในการสร้างความผูกพันทางอารมณ์และความไว้วางใจ ซึ่งล้วนเป็นปัจจัยที่มีผล
โดยตรงต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในแพลตฟอร์ม Douyin สอดคล้องกับงานวิจัยของ Chen (2023) น าเสนอ
ว่าความเช่ียวชาญและความน่าเช่ือถือเป็นสิ่งที่มีความส าคัญ โดยเฉพาะไลฟ์สตรีมเมอร์ที่มีความเช่ียวชาญใน
ผลิตภัณฑ์สามารถสร้างความมั่นใจให้กับผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ ความน่าเช่ือถือเป็นกุญแจส าคัญในการ
สร้างความไว้วางใจ ซึ่งส่งผลโดยตรงต่อความตั้งใจในการซื้อสินค้า  
 การปรับแต่งผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เพราะการปรับแต่งผลิตภัณฑ์มีบทบาท
ส าคัญในการกระตุ้นการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในแพลตฟอร์มถ่ายทอดสด เนื่องจากสามารถสร้างความรู้สึก
เฉพาะเจาะจงให้กับผู้บริโภค โดยเฉพาะอย่างยิ่งในสภาพแวดล้อมแบบเรียลไทม์ ผู้บริโภคสามารถโต้ตอบกับผู้ขาย
และเห็นการปรับแต่งผลิตภัณฑ์ตามความต้องการของตนเองได้ทันที ซึ่งช่วยเสริมสร้างความเช่ือมั่นและความรู้สึก
เป็นเจ้าของ นอกจากนี้การถ่ายทอดสดยังช่วยในการแสดงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์อย่างละเอียด พร้อมทั้งตอบ
ค าถามแบบเรียลไทม์ ซึ่งลดความไม่แน่นอนในการตัดสินใจซื้อได้อย่างมาก ความรู้สึกว่าผลิตภัณฑ์ถูกออกแบบมา
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เพื่อผู้บริโภคแต่ละคนโดยเฉพาะ อีกทั้งยังช่วยกระตุ้นความต้องการทางอารมณ์ที่มักจะเป็นตัวเร่งส าคัญในการ
ตัดสินใจซื้อในทันที สอดคล้องกับแนวคิดของ Wang et al., (2022) ซึ่งระบุว่าคุณภาพของการโต้ตอบใน
แพลตฟอร์มของอีคอมเมิรซ์ผา่นการสตรมีสดมผีลต่อพฤติกรรมการสร้างคุณค่าของผูบ้รโิภคได้เช่นกัน การปรับแตง่
ผลิตภัณฑ์ในการสตรีมสดไม่เพียงแค่เพิ่มประสบการณ์ส่วนตัวของ แต่ยังเสริมสร้างความสัมพันธ์ทางอารมณ์
ระหว่างผู้ขายและผู้บริโภค ซึ่งเป็นกุญแจส าคัญในการกระตุ้นการตัดสินใจซื้อให้เร็วข้ึน และราคามีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคผ่านการถ่ายทอดสด Douyin เพราะการถ่ายทอดสดใน Douyin ช่วยให้ผู้บริโภคสามารถ
เปรียบเทียบราคาของสินค้าได้อย่างรวดเร็วและง่ายดาย ซึ่งกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้ออย่างฉับไว สอดคล้องกบั 
Jiang (2023) ที่บอกว่าจิตวิทยาของการรับรู้คุณค่า เนื่องจากผู้บริโภคมักจะเช่ือว่าสินค้าที่มีราคาถูกกว่าหรือมี
ส่วนลดมากกว่ามีความคุ้มค่ามากกว่า ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อที่รวดเร็วโดยไม่จ าเป็นต้องพิจารณาปัจจัยอื่น ๆ  
อย่างละเอียด  
 การปฏิสัมพันธ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคผ่านการถ่ายทอดสด Douyin หากระดับของการ
ปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ขายและผู้บริโภคในไลฟ์สด Douyin มีการโต้ตอบหรอืมีปฏิสัมพันธ์มากจนเกินไป ย่อมจะท า
ให้ผู้บริโภคเกิดความร าคาญ และกลับมีแนวโน้มที่จะตัดสินใจซื้อน้อยลง อาจสะท้อนว่าต้องมีความใกล้ชิด แต่ต้อง
ไม่รบกวนผู้ฟัง หรือการปฏิสัมพันธ์ที่มากเกินไป เช่น การตอบแชตบ่อยหรือมีการรบกวนเพื่อให้ซื้อสินค้าบ่อยๆ 
รวมถึง ไลฟ์สตรีมเมอร์พูดคุยนอกเรื่อง หรือการปฏิสัมพันธ์ที่ไม่เกี่ยวข้องกับสินค้า อาจเป็นการรบกวน
ประสบการณ์ของผู้ชม ท าให้ขาดสมาธิหรือรู้สึกว่าไลฟ์สดไม่มีจดุขายที่ชัดเจน ท าให้เกิดความเบื่อหน่าย หรืออีกมมุ
หนึ่งอาจเป็นไปได้ว่า ผู้บริโภคมองว่าการโต้ตอบหรือการปฏิสัมพันธ์มากเกินไปท าให้กระบวนการขายดูไม่น่าเช่ือถือ
หรือไม่เป็นมืออาชีพท้ายที่สุดท าให้ผู้บริโภคกลับมีแนวโน้มที่จะตัดสินใจซื้อน้อยลง สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Chen (2022) สรุปว่าการปฏิสัมพันธ์ในไลฟ์สดมีผลเชิงบวกต่อความมีส่วนร่วม แต่หากมากเกินไปอาจลดความ
เช่ือมั่นในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค รวมถึงงานวิจัยของ Zhao & Tong (2022) น าเสนอว่า การปฏิสัมพันธ์ที่ไม่
เหมาะสมหรือเน้นความบันเทิงมากกว่าข้อมูลสินค้า อาจท าให้ผู้บริโภคเกิดความลังเลในการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคได้เช่นกัน ถึงแม้การปฏิสัมพันธ์ในไลฟ์สด Douyin จะเป็นสิ่งที่ดีในระดับหนึ่ง แต่หากมากเกินไปอาจส่งผล
ลดทอนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญ 
           ความบันเทิงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคผ่านการถ่ายทอดสด Douyin กล่าวคือ ยิ่งรายการ
ไลฟ์สดให้ความบันเทิงในระดับที่มากเกินไป ย่อมท าให้ผู้บริโภคกลับมีแนวโน้มที่จะตัดสินใจซื้อน้อยลง โดยเฉพาะ
ในโลกของการตลาดออนไลน์ โดยเฉพาะในยุค TikTok และ Live Streaming ผลการวิจัยแบบเช่นน้ีไม่ได้แปลกแต่
อย่างใด แต่เป็นการเปิดเผยความจริงของจิตใจมนุษย์ที่ซับซ้อนกว่าที่เข้าใจ โดยเฉพาะในเชิงพฤติกรรมเมื่อมีการ
ไลฟ์สดเน้นความบันเทิงมากเกินไป ผู้ชมอาจมองว่าเนื้อหาขาดความจริงจังหรือขาดน่าเช่ือถือในแง่ของการขาย
สินค้า หรือผู้บริโภคอาจจะไม่ชอบ      ความบันเทิงซึ่งเป็นสิ่งที่มากเกินไป และต้องการเสรีภาพในการเลือกสินค้า 
โดยเฉพาะการขายควรเป็นการแนะน าสินค้า ไม่ใช่แกมการบังคับให้ซื้อ ดังนั้น จึงท าให้การตัดสินใจซื้อสินค้าลดลง  
 ผลการวิจัยสอดคล้องกับงานวิจัยของ Wongsunopparat, & Deng (2021) น าเสนอว่าความบันเทิงที่
มากเกินไปในวิดีโอไลฟ์อาจเบี่ยงเบนความสนใจของผู้บริโภคจากสาระของผลิตภัณฑ์ ต้องมีความสนุกแต่ต้องไม่
มากเกินไป ท าให้การตัดสินใจซื้อสินค้าลดลงได้เช่นกัน ความบันเทิงและการโต้ตอบมากเกินไปไม่ได้ท าให้เกิดการ
เพิ่มยอดขาย และอาจมีผลในทางลบต่อการตัดสินใจซื้อ งานวิจัยนี้มีคุณค่าเพราะช่วยสนับสนุนแนวคิดที่ว่าหาก
ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับคุณค่าที่แท้จริงของสินค้าและแพลตฟอร์มมากกว่าความบันเทิงหรือการโต้ตอบเชิงสงัคม



2288 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคผ่านการถ่ายทอดสด Douyin ในเมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี  
        สาธารณรัฐประชาชนจีน 
 

 วารสารเสฏฐวิทย์ปริทัศน์. 2569. 6(1), 2277-2290 

ในไลฟ์สดและสอดคล้องกับ งานศึกษาของ Sun et al., (2023) สรุปว่าการน าเสนอแบบเน้นความบันเทิงใน
ระดับสูงมากเกินไป อาจท าให้ผู้บริโภคมองว่าไม่มีความเป็นมืออาชีพหรือน่าเช่ือถือในด้านผลิตภัณฑ์ ดังนั้น สรุปได้
ว่าความบันเทิงที่เพิ่มข้ึนในไลฟ์สด Douyin อาจท าให้การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคลดลงอย่างมีนัยส าคัญ เพราะ
อาจเบี่ยงเบนความสนใจจากผลิตภัณฑ์และลดความเช่ือมั่นในเนื้อหาการขาย 
  
สรุป 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคผ่านการถ่ายทอดสด Douyin ในเมืองหนานหนิง มณฑลกวางสี สาธารณรัฐประชาชนจีน จากการศึกษา
ผู้บริโภค 400 คน สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 
ด้านพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อสินค้าทั่วไปในชีวิตประจ าวัน (ร้อยละ 81.00) มีมูลค่า
การซื้อต่อครั้งต่ ากว่า 500 หยวน ความถ่ีในการซื้อข้ึนอยู่กับสถานการณ์ ช่วงเวลาที่นิยมซื้อคือ20.00-22.00 น. 
และนิยมช าระเงินปลายทาง  
ด้านปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ พบว่าปัจจัยทั้ง 6 ด้านมีอิทธิพลอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยเรียงล าดับตามค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย (Beta) ดังนี้: 

1. ความภักดีต่อแพลตฟอร์ม (β = 0.308) - มีอิทธิพลเชิงบวกสูงสุด 
2. ภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์ (β = 0.263) - มีอิทธิพลเชิงบวก 
3. การปรับแต่งผลิตภัณฑ์ (β = 0.241) - มีอิทธิพลเชิงบวก 
4. ราคา (β = 0.199) - มีอิทธิพลเชิงบวก 
5. ความบันเทิง (β = -0.133) - มีอิทธิพลเชิงลบ 
6. การปฏิสัมพันธ์ (β = -0.087) - มีอิทธิพลเชิงลบ 

ข้อค้นพบที่ส าคัญ การวิจัยพบว่าความบันเทิงและการปฏิสัมพันธ์ที่มากเกินไปมีผลเชิงลบต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่ง
แตกต่างจากความเช่ือทั่วไปที่ว่าปัจจัยเหลา่น้ีจะสง่เสรมิการขาย โมเดลการวิจัยสามารถอธิบายความแปรปรวนของ
การตัดสินใจซื้อได้ร้อยละ 53.40 ผลการวิจัยนี้มีประโยชน์ส าหรับผู้ประกอบการที่ต้องการพัฒนาธุรกิจผ่านการ
ถ่ายทอดสด โดยควรเน้นการสร้างความภักดีต่อแพลตฟอร์ม การพัฒนาภาพลักษณ์ของไลฟ์สตรีมเมอร์ และการ
ก าหนดราคาที่เหมาะสม พร้อมทั้งควรระมัดระวังไม่ให้มีความบันเทิงและการปฏิสัมพันธ์มากเกินไป 
 

ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้  

1) รัฐบาลควรสนับสนุนการพัฒนาแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซและการถ่ายทอดสด เช่น Douyin ผ่านการให้
สิทธิประโยชน์ทางภาษีแก่ธุรกิจขนาดเล็กและผู้ประกอบการรายใหม่ รวมถึงการพัฒนาทั กษะด้านดิจิทัลให้กับ
ประชาชน เพื่อเสริมสร้างขีดความสามารถในการแข่งขันในตลาดออนไลน์ ตลอดจนส่งเสริมการพัฒนาเศรษฐกิจ
ดิจิทัลอย่างยั่งยืน 
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2) ธุรกิจขนาดเล็กและผู้ประกอบการที่มีการด าเนินธุรกิจผ่านแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซและการถ่ายทอดสด 
ควรจะพิจารณาปัจจัยด้านความบันเทิงและการปฏิสัมพันธ์ เพราะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ที่
ส่งผลทางตรงกันข้ามหรือลบ ด้วย 
 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป  
 1) ควรส ารวจปัจจัยเชิงจิตวิทยาและพฤติกรรม เช่น ประสบการณ์ของผู้ใช้ความน่าเช่ือถือของแพลตฟอรม์
และคุณภาพของเนื้อหาการถ่ายทอดสด เพื่อระบุว่าองค์ประกอบใด มีบทบาทส าคัญในการเสริมสร้างความภักดี
ของผู้บริโภค หรือท าการวิจัยเรื่องบทบาทของความสัมพันธ์ระหว่างอินฟลูเอนเซอร์กับผู้บริโภค  
      2) ควรวิเคราะห์เชิงลึกด้านคุณภาพของความบันเทิงและการปฏิสัมพันธ์ว่าความบันเทิงรูปแบบไหนที่อาจ 
"รบกวน" หรือท าให้เสียสมาธิในการรับข้อมูลการสื่อสารในการขายสินค้า รวมถึงการปฏิสัมพันธ์แบบใดที่ท าให้
ผู้บริโภครู้สึกร าคาญ หรือมองว่าไม่เป็นมืออาชีพ  
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