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บทคดัย�อ 

การวิจัยนี ้มีวัตถุประสงค์เพื ่อศึกษา (1) ระดับความสำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

ความไว้วางใจ การรับรู้ความเสี่ยง ความน่าเชื่อถือของผู้นำเสนอสินค้าออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสด และความ

ตั้งใจซ้ือของผู้สูงอายุในจังหวัดลำปาง และ (2) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยดังกล่าวท่ีมีผลต่อความตั้งใจซื้อของ

ผู ้ส ูงอายุ ผลการวิจ ัยพบว่า ผ ู ้ส ูงอายุในจังหวัดลำปางให้ความสำคัญกับปัจจัยทุกด้าน โดยเฉพาะ 

ส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งมีค่าเฉลี่ย 4.22 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.502 และมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 รองลงมาคือ ความไว้วางใจ (ค่าเฉลี่ย 4.16, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.442) และความน่าเชื่อถือ 

ของผู้นำเสนอ (ค่าเฉลี่ย 4.16, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.480) ท้ังสองปัจจัยมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001 

ความตั้งใจซื้อของผู้สูงอายุอยู่ในระดับสูง (ค่าเฉลี่ย 4.03, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.456) ปัจจัยทั้งหมดมีผล

ต่อความตั้งใจซื้ออย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการวิจัยชี้ให้เห็นว่า การวางแผนกลยุทธ์การตลาด

ควรมุ่งเน้นการสร้างความเชื่อม่ันในการซ้ือสินค้าออนไลน์ ส่งเสริมภาพลักษณ์ท่ีดีให้แก่ผู้นำเสนอสินค้าออนไลน์ 

และพัฒนาช่องทางการถ่ายทอดสดให้ตอบโจทย์ความต้องการของผู้สูงอายุ โดยเฉพาะการส่งสินค้าตรงตาม 

คำสั่งซื้อ การรักษาข้อมูลส่วนบุคคล และการแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว นอกจากนี้ ควรมีมาตรการ 

เพื่อลดความเสี่ยง เช่น การตรวจสอบคำสั่งซื ้ออย่างละเอียด การจัดเตรียมช่องทางชำระเงินที่ปลอดภัย  

การรับประกันสินค้า และการเลือกบริษัทขนส่งที่เชื่อถือได้ เพื่อเสริมสร้างความไว้วางใจและภาพลักษณ์ที่ดี 
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แนวโน้มการซื้อสินค้าผ่านการถ่ายทอดสดที่เพิ ่มสูงขึ้นยังแสดงให้เห็นถึงความสำคัญของการพัฒนาทักษะ 

การสื่อสารของผู้นำเสนอ ซ่ึงสามารถส่งผลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของผู้สูงอายุ 

คําสําคัญ:  ความตั้งใจซ้ือสินค้าออนไลน์, ถ่ายทอดสด, ผู้สูงอายุ 

Abstract  

 This study is (1) examine the significance of marketing mix factors, trust, perceived risk, 

credibility of live-stream presenters, and purchase intention among elderly consumers in 

Lampang Province, and (2) investigate the relationships between these factors influencing the 

purchase intention of the elderly. The findings reveal that elderly consumers in Lampang 

place importance on all factors, particularly the marketing mix, with a mean score of 4.22 and 

a standard deviation of 0.502, showing statistical significance at the 0.05 level. Trust (mean = 

4.16, SD = 0.442) and the credibility of presenters (mean = 4.16, SD = 0.480) follow closely, 

both showing statistical significance at the 0.001 level. The purchase intention was also high 

(mean = 4.03, SD = 0.456). Overall, all factors significantly influenced purchase intention at 

the 0.05 level. The study highlights that marketing strategies should focus on building 

confidence in online shopping, enhancing the positive image of online presenters, and 

developing live-streaming channels to meet the needs of elderly consumers. Key priorities 

include ensuring accurate delivery, maintaining robust data privacy, and promptly resolving 

any issues. Additionally, measures to mitigate risks, such as thorough order verification, 

providing secure payment methods, offering warranties, and selecting reliable delivery 

services, are crucial to building trust and a positive brand image. The increasing trend of live-

stream shopping underscores the importance of developing effective communication skills 

among presenters, which can influence the attitudes and behaviors of elderly consumers. 

Keyword: Purchase Intention Toward Online Shopping, Live Streaming, Elderly

บทนํา  

ประเทศไทยได้เกิดการเปลี่ยนแปลงและ

พัฒนาก้าวเข้าสู่ยุคดิจิทัลมากขึ้นในแต่ละปี รวมถึง

การทำกิจกรรมหรือธุรกรรมออนไลน์เพิ่มมากขึ้น 

โดยพฤติกรรมของคนไทยท่ีมีการเปิดรับการบริการ

ดิจิทัลต่าง ๆ รวมไปถึงการใช้งานแพลตฟอร์ม

ออนไลน์ เทคโนโลยีดิจิทัลได้เข้ามามีบทบาทสำคัญ

ต่อการใช้ช ีว ิตประจำวัน ระบบเศรษฐกิจ และ

สังคมอย่างต่อเนื่องการเปลี่ยนแปลงของยุคดิจิทัล

นั ้น เทคโนโลยีได้เข้ามามีบทบาทและเชื ่อมโยง

ข้อมูลในทิศทางเดียวกัน การส่งเสริม การพัฒนา

เทคโนโลยีดิจิทัลและนวัตกรรม มาประยุกต์ใช้ให้

เกิดประโยชน์ต่อระบบเศรษฐกิจและการพัฒนา
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ประ เทศ  ในขณะ เด ี ย ว ก ั น สถ านกา ร ณ ์ ท ี ่

เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ส่งผลกระทบหรือความ

เสี่ยงต่อบุคคล เช่น การโจรกรรมข้อมูลส่วนบุคคล 

การละเมิด ความเป็นส่วนตัวและข้อมูลออนไลน์ 

การหลอกลวงหรือความเสี่ยงต่อทรัพย์สิน และ

อาชญากรรมออนไลน์ เป็นต้น 

พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตของคนไทย

ปี พ.ศ.2566 จำนวนชั ่วโมงการใช้อินเทอร์เน ็ต

เฉลี่ยอยู่ที่ 7 ชั่วโมง 25 นาที โดยผู้คนส่วนใหญ่ใน

ประเทศไทยเข้าถึงการใช้งานอินเทอร์เน็ตร้อยละ 

88.22 และใชงานอินเทอร์เน็ตเกือบทุกวันเป็น

จำนวน 5-7 วันต่อสัปดาห์ ร้อยละ 85.45 ทั้งนี้ มี

อัตราส่วนที ่ไม่มีการใชงานอินเทอร์เน็ตร้อยละ 

11.78 โดยสาเหตุที ่ไม่ใช้ คือ การที ่ไม่สามารถ

เข้าถึงสัญญาณอินเทอร์เน็ตได้ในบางพื้นที่, กังวล

เรื ่องความปลอดภัยหรือไม่มีความจำเป็นต้องใช้

งาน, กลัวถูกละเมิดข้อมูลส่วนตัว ฯลฯ โดยกลุ่มที่

น่าสนใจ คือ กลุ่มผู้สูงอายุที่สามารถเข้าถึงและใช้

งานอินเทอร์เน็ตได้มากขึ้นจากปี พ.ศ.2565 โดยมี

การใช้งานอินเทอร์เน็ตอยู่ที่ร้อยละ 71.60 (ไทยรัฐ

ออนไลน,์ 2566) 

นอกจากนี้ ผู้สูงอายุมีพฤติกรรมการใช้สื่อ

สังคมออนไลน์สูงถึงร้อยละ 35  และผู้สูงอายุกว่า

ร้อยละ 80 นิยมสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

เฉล ี ่ย 3 คร ั ้งต ่อเด ือน (กร ุงเทพธ ุรก ิจ, 2564) 

ผู้บริโภคกลุ่มผู้สูงอายุนี้ ถือได้ว่าเป็นกลุ่มประชากร

ที ่ม ีอำนาจต่อรองในการซื ้อและมีกำลังซื ้อส ูง 

เนื่องจากมีเงินเก็บจากการทำงานหนักมาทั้งชีวิต 

จึงมีศักยภาพสูงในการบริโภคสะท้อนให้เห็นถึง

โอกาสทางธุรกิจ (ปาณทิพย์ เปลี่ยนโมฬี, 2560) 

พฤติกรรมท่ีเปลี่ยนไปของผู้สูงอายุ สามารถกำหนด

กลยุทธ์ได้อย่างชัดเจน โดยผู้สูงอายุปัจจุบันมีกำลัง

ซื้อสูง ไม่ยึดติดกับสินค้าแบรนด์เนม ชอบความ

รวดเร็ว เน้นความสะดวกสบาย และใส่ใจสุขภาพ 

(บัณฑิตา ศิริพันธ์, 2560) พฤติกรรมการตัดสินใจ

ของกลุ่มผู้สูงอายุนี ้ ไม่ได้ตัดสินใจเพียงแค่ราคา

หรืออารมณ์เท่านั ้น แต่เป็นการผสานของการ

ตัดสินใจด้วยการหาข้อมูล เหตุผล และแรงจูงใจ 

โดยพฤติกรรมของผู ้สูงอายุมีการเปลี ่ยนไปจาก

สมัยก่อน (Positioning, 2562) 

สถานการณ์ดังกล่าว เป็นปัจจัยที่ผลักดัน

ให้ผู ้สูงอายุเข้าสู ่แพลตฟอร์มออนไลน์มากยิ่งขึ้น 

และยังแสดงให้เห็นถึงการเปลี ่ยนแปลงที ่กลุ ่ม

ผู้สูงอายุซึ่งนับว่าเป็นกลุ่มที่มีกำลังซื้อสูง หันมาให้

ความสำคัญกับการใช้เทคโนโลยีในชีวิตประจำวัน

มากข้ึน (พนม คลี่ฉายา, 2564) ในปัจจุบันประเทศ

ไทยมีผู้สูงอายุ จำนวน 13.64 ล้านคน คิดเป็นร้อย

ละ 19.50 ของประชากรทั ้งประเทศ ส่งผลให ้

โครงสร้างทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ

เปลี่ยนแปลงไปด้านพฤติกรรมการซื้อสินค้าของ

กลุ ่มผู ้สูงอายุ พบว่า ร้อยละ 61 นิยมซื ้อสินค้า

ออนไลน์ โดยการตัดสินใจซื้อจะให้ความสำคัญกับ

คุณภาพและบริการมากกว่าเรื่องราคาหรือโพรโม

ชัน และเลือกซื้อกับแบรนด์หรือร้านค้าที่รู้จักและ

ไว้ใจ (เดอะสแตนดาร์ด เวลท์, 2566)  จำนวน

ประชากรผู้สูงอายุในจังหวัดลำปาง เพ่ิมสูงข้ึนอย่าง

ต่อเนื่อง โดยในปี พ.ศ. 2566 สถิติผู้สูงอายุจังหวัด

ลำปาง สูงเป็นอันดับ 1 ของประเทศ คิดเป็นร้อย

ละ 27.28 (สำนักงานพัฒนาสังคมและความมั่นคง

ของมนุษย์จังหวัดลำปาง, 2565) ทั้งนี้ผู้สูงอายุใน

ยุคดิจิทัลเข้าถึงการใช้อินเทอร์เน็ต ร้อยละ 55.90 

และเคยประสบภัยจากการใช้อุปกรณ์ดิจิทัล ร้อย

ละ 43.00 เป็นการถูกหลอกลวงจากการซื้อสินค้า

ออนไลน์ ร้อยละ 11.30 (สำนักงานสถิติแห่งชาติ, 

2566) รายงานสถ ิต ิความผิดคด ีอาญาในฐาน

ความผิดพิเศษ ที่มีฐานความผิดฉ้อโกงที่กระทำ
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ผ่านระบบคอมพิวเตอร์ ในปีงบ ประมาณ พ.ศ.

2566 ทั่วประเทศ รับแจ้งทั ้งสิ ้น 8,570 คดี โดย

จับกุมได้ 2,551 คดี เป็นคดีภายในจังหวัดลำปาง 

ได้รับแจ้งท้ังสิ้น 112 คดี จับกุมได้ 8 คดี (สำนักงาน

จังหวัดลำปาง, 2566) 

จากความเป็นมาและความสำคัญดังกล่าว 

การเข ้าส ู ้ส ังคมผ ู ้ส ูงอาย ุอย ่างสมบ ูรณ์ และ

พฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ที่เพิ่มสูงขึ้นอย่าง

ต่อเนื่องจึงควรให้ความสำคัญแก่ความต้องการของ

ผู้สูงอายุ และให้ความสำคัญกับการตลาดผู้บริโภค

กลุ่มผู้สูงอายุ เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่ม

ผู้อายุ ดังนั้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาระดับ

ความสำคัญของปัจจัยที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อของ

ผู้สูงอายุในจังหวัดลำปาง เพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีมีคุณค่า 

และเป็นประโยชน์ในทางวิชาการ อีกทั้งสามารถ

สนับสนุนกลยุทธ์ทางธุรกิจได้ ทำให้ทราบถึงข้อมูล

พฤติกรรมผู้บริโภค สามารถนำข้อมูลท่ีได้ไปเพิ่มขีด

ความสามารถพัฒนาและขับเคลื ่อนธุรกิจให้ม ี

ความสามารถในการแข่งขันและเติบโตอย่างยั่งยืน 

จึงได้ทำการวิจัย เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด 

ความไว ้วางใจ การร ับร ู ้ความเสี ่ยงและความ

น่าเชื ่อถือของผู้นำเสนอสินค้าออนไลน์ผ่านการ

ถ่ายทอดสดที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อของผู้สูงอายุใน

จังหวัดลำปาง 

วตัถุประสงค�  

1. เพื่อศึกษาระดับความสำคัญของส่วน

ประสมทางการตลาด ความไว้วางใจ การรับรู้ความ

เสี่ยง ความน่าเชื่อถือของผู้นำเสนอสินค้าออนไลน์

และความตั้งใจซ้ือของผู้สูงอายุในจังหวัดลำปาง 

2. เพื ่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 

ความไว ้วางใจ การรับร ู ้ความเสี ่ยง และความ

น่าเชื่อถือของผู้นำเสนอสินค้าออนไลน์ที่มีผลต่อ

ความตั้งใจซ้ือของผู้สูงอายุในจังหวัดลำปางหรือไม่ 

วรรณกรรมที่เกี่ยวข�อง 

1.  แนวคิด เกี่ ยวกับการ ส่ือสารบน

แพลตฟอรมการถายทอดสด 

การถ่ายทอดสด หมายถึง การถ่ายทอด

ภาพและ เส ี ย งผ ่ านช ่ อ งทางออนไลน ์ แบบ

ทันทีทันใด มีการโต้ตอบระหว่างผู้รับสารและผู้ส่ง

สารอย่างทันที ทันใด สามารถรับชมได้ทุกที ่ทุก

เวลาผ่านอุปกรณ์ที่หลากหลาย โดยมีวัตถุประสงค์

เพื่อนำเสนอขายสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ Lix (2019) 

กล่าวว่า การถ่ายทอดสดมีการซักซ้อมหรือแก้ไข

น้อยกว่าการแสดงวิดีโอทั่วไป ดังนั้นผู้รับชมจะได้

สัมผัสกับความแท้จริงรวมถึงความเป็นมนุษย์ใน

การโต้ตอบกับผู้ใช้งานแบบทันทีทันใด ซึ่งสำหรับ

ธุรกิจต่าง ๆ ถือเป็นโอกาสที่ดีที่จะได้เชื่อมต่อกับ

ลูกค้าและรับข้อเสนอแนะหรือความคิดเห็นต่าง ๆ 

ได้อย่างทันที สอดคล้องกับ Hashmi et al. (2001) 

ได้ให้ความหมายไว้ว่า วิดีโอสตรีมมิง คือ วิดีโอ

ระบบดิจ ิท ัลอย่างหนึ ่งท ี ่ม ีการส่งข ้อมูลไปย ัง

คอมพิวเตอร์ โดยสามารถเริ่มต้นเล่นวิดีโอได้ก่อนที่

ส ัญญาณไฟล์ว ิด ีโอจะทำการดาวน์โหลดเสร ็จ

ทั้งหมด และสามารถส่งสัญญาณภาพวิดีโอไปยัง

ผู้รับคนเดียวหรือหลายคนพร้อมกันในเวลาเดียวได้ 

2. แนวคิดเกี่ยวกับผูสูงอายุ 

Ramamental (2561) ให้ความหมายว่า

ผู ้สูงอายุ หมายถึง ผู ้ที ่มีอายุตั ้งแต่ 60 ปีขึ ้นไป  

ในวัยนี ้จะมีการเปลี ่ยนแปลงหลายด้าน ทั ้งทาง

ร่างกาย ทางสมอง ทางอารมณ์และทางสังคม ท้ังนี้ 

สภาองค์กรของผู้บริโภค (2565) ข้อมูลจากเวที

ส ัมมนาออนไลน์โดยสภาองค์กรของผ ู ้บร ิโภค 

พบว่า การซื้อขายสินค้าออนไลน์กำลังสร้างภาระ
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วารสารบร�หารธุรกิจและศิลปศาสตร� ราชมงคลล�านนา 
ป�ท่ี 12 ฉบับท่ี 2  (กรกฎาคม - ธันวาคม 2567) 

ให้กับทุกคนอย่างยิ่ง โดยเฉพาะการเข้าถึงข้อมูล

และการรู้เท่าทันโลกออนไลน์ ไม่ให้ถูกหลอกได้ง่าย 

และหากดูสถิต ิของกรมการปกครองจะพบว่า 

ผู้สูงอายุในประเทศไทยที่มีคนอายุ 60 ปีขึ้นไป มี

ถึง 10 ล้านกว่าคน และมีสถิติที่สูงขึ้นเรื่อย ๆ จน

กำลังเข้าใกล้สังคมสูงอายุในอีกไม่กี่ปี จึงเป็นเรื่อง

สำคัญที่จะร่วมกันหาแนวทางในการทำให้ผู้สูงอายุ

ในประเทศไทยมีคุณภาพชีวิตที่ดี ได้รับการดูแล

ที่มากพอ มีข้อมูลที่เพียงพอในการตัดสินใจ และ

รู้เท่าทันเทคโนโลยี 

3. แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทาง

การตลาด 

 Kotler (1997) ได้กล่าวว่า ส่วนประสม

ท า ง ก า ร ต ล า ด  ( Marketing Mix) ห ม า ย ถ ึ ง 

เครื ่องมือทางการตลาดที ่ธ ุรกิจนำมาใช้เพื ่อให้

บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด เครื ่องมือทาง

การตลาดเหล่านี ้มี 4 องค์ประกอบ เรียกว่า 4P 

ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่จำหน่าย 

และการส่งเสริมการขาย และสุดาพร กุณฑลบุตร 

(2557) กล่าวว่า การตลาดเป็นกิจกรรมของระบบ

ธ ุรก ิจท ี ่กำหนดข ึ ้นสำหร ับการวางแผนการ

ดำเนินการ เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาด 

นอกจากนี้ยังก่อให้เกิดการแลกเปลี่ยนและทำให้

เก ิดความพึงพอใจต ่อองค ์กรและบ ุคคลตาม

วัตถุประสงค์ท่ีกำหนดไว้ 

งานวิจัยของ ธีรเมธ ศีตมโนชญ์ และคณะ  

(2566) ได้ศึกษาความสัมพันธ์ของการรับรู้ความ

เสี่ยงและส่วนประสมทางการตลาดกับความตั้งใจ

ซื้อรถยนต์มือสองแบรนด์ญี่ปุ่น พบว่า ส่วนประสม

ทางการตลาด มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน

กับความตั้งใจซ้ือ  

 

 

4. แนวคิดเกี่ยวกับความไววางใจ 

 Lassoued & Hobbs (2015) กล ่าวว ่า 

ความไว ้วางใจเป็นส่วนหนึ ่งที ่ใช ้ประกอบการ

ตัดสินใจของผู ้บริโภค เมื ่อต้องการตัดสินใจซื ้อ

สินค้าผ่านช่องทางสื่อออนไลน์ เป็นความสัมพันธ์

ระหว่างบุคคลที่เกิดจากความรู้สึก ความเชื่อมั่น

ของบุคคลที่มีต่อสินค้าหรือการบริการส่งผลทำให้

เกิดความตั้งใจซื้อสินค้า เช่นเดียวกับ Moorman 

et al., (1993) ความไว้วางใจสำหรับเครื ่องมือ

สื่อสารสังคมออนไลน์ หมายถึง ความตั้งใจของผู้ใช้

ที ่เชื ่อมั ่นไว้วางใจที ่จะพึ ่งพาในเครื ่องมือสังคม

ออนไลน์ที่เชื่อมั่นหรือไว้วางใจ และ Salam Lyer 

et al. (2005) กล่าวว่า ความไว้วางใจในการซื ้อ

สินค้าผ่านอินเทอร์เน็ต คือ ความตั้งใจซ้ือสินค้านั้น

เริ่มจากการรับรู้ผ่านทางประสบการณ์ส่วนบุคคลที่

มีต่อการใช้งานเว็บไซต์ โดยผู้ให้บริการสามารถ

พัฒนาให้ผู้ใช้บริการเกิดเป็นความเชื่อถือทางบวก

ในด้านต่าง ๆ นำไปสู่ทัศนคติที่ดีต่อการใช้บริการ 

ทำให้เกิดเป็นความตั้งใจท่ีจะซ้ือในท่ีสุด  

งานวิจัยของ ชลธิดา แย้มกลีบบัว (2565) 

ได้ศึกษาอิทธิพลการยอมรับเทคโนโลยีและความ

ไว้วางใจของผู้ใช้บริการที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ

สินค้าผ่านทางระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ พบว่า 

ปัจจัยความไว้วางใจของผู ้ใช้บริการที ่ส ่งผลต่อ

คว ามต ั ้ ง ใ จซ ื ้ อ ส ิ นค ้ า ผ ่ าน ระบบพาณ ิชย ์

อิเล็กทรอนิกส์  

5. แนวความคิดเกี่ยวกับการรับรูความเส่ียง 

ทัศน์มน ลาภธนัญชัยวงศ์ (2561) กล่าว

ว่า การรับรู้ความเสี่ยง คือ ความสามารถในการ

ประเมินค่าความเสี่ยงที่ผู้บริโภคต้องเผชิญในการ

ตัดสินใจใช้บริการ ซ่ึงการมีความสามารถดังกล่าวที่

แตกต่างกันของลูกค้า มีผลกระทบทำให้พฤติกรรม

ของล ูกค ้าแตกต ่างก ันออกไป เช ่นเด ียวก ับ 
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Miyazaki et al. (2001) นิยามการรับรู้ความเสี่ยง

หมายถึง การรับรู้ถึงความปลอดภัยทั้งหมดของ

การทำธุรกรรมบนอินเทอร์เน็ตซึ่งไม่เกี่ยวข้องกับ

พนักงานขาย 

งานวิจัยของ อัญชลี สุระดม (2566) ได้

ศึกษาคุณลักษณะของอินฟลูเอนเซอร์และการรับรู้

ความเสี่ยงมีผลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าผ่านการไลฟ์

สดบนแพลตฟอร์ม TikTok พบว่า คุณลักษณะของ

อินฟลูเอนเซอร ์และการร ับร ู ้ความเส ี ่ยงด ้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านเวลา ด้านสังคม และด้านความ

ปลอดภัยของข้อมูลส่วนตัว มีผลต่อความตั้งใจซื้อ

ส ินค้าผ ่านการไลฟ์สดบนแพลตฟอร์ม TikTok 

สอดคล้องกับอริยา เรืองประเทศ (2564) ได้ศึกษา

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าอุปโภค

บริโภคที่เคลื่อนไหวเร็ว (FMCG) ผ่านช่องทาง E-

commerce ของวัยทำงาน กรณีศึกษา Shopee 

พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงมีอิทธิพลต่อความตั้งใจ

ซื ้อสินค้าอุปโภคบริโภคที ่เคลื ่อนไหวเร็ว ผ่าน

ช่องทาง E-commerce: Shopee ของวัยทำงาน 

และสอดคล้องกับการศึกษาของ สริตา ชาญเจริญ

ลาภ (2563) ได้ศึกษาการรับรู ้ความเสี ่ยงและ

อิทธิพลส่งผ่านทัศนคติที่ส่งผลต่อความตั้งใจในการ

สั ่งซ ื ้ออาหารเพื ่อส ุขภาพออนไลน์ของคนไทย 

พบว่า ปัจจัยการรับรู้ความเสี่ยง ด้านการเงิน ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านสังคม และด้านความปลอดภัยของ

ข้อมูลส่วนตัวเป็นการรับรู้ความเสี่ยงที่ส่งผลต่อ

ความตั้งใจในการสั่งซื้ออาหารเพื่อสุขภาพออนไลน์

ของคนไทย 

6. แนวความคิดเกี่ยวกับความนาเช่ือถือ

ของผูนําเสนอ 

ผู ้ม ีช ื ่อเส ียงได ้การยอมร ับว ่าม ีความ

เชี ่ยวชาญ น่าไว ้วางใจ และมีความน่าเช ื ่อถือ

ม ากกว ่ า บ ุ ค คล ธ ร รมด า  Ohanian (1 9 90 ) 

เช่นเดียวกับ Friedman et al. (1979) นิยามว่าผู้

รับรองตราสินค้าเป็นบุคคลสาธารณชนรู้จักมาจาก

ความสำเร็จของตนเอง ดังนั้นไม่ว่าจะเป็นนักแสดง 

นักกีฬานักการเมือง ผู้ที่สร้างความบันเทิงต่าง ๆ 

ล้วนแต่สามารถรับรองตราสินค้าได้ สามารถเป็น

ตัวกระตุ ้นให้ร ู ้จ ักกับตราสินค้า เพิ ่มการรับรู ้

เกี่ยวกับโฆษณาของตราสินค้า ช่วยสร้างความรู้สึก

เชิงบวกกับตราสินค้า ดังนั้น ผู้ท่ีจะเป็นตัวแทนของ

ความน่าเชื ่อถือของแหล่งสารจะต้องมีความรู ้

ประสบการณ์เพื่อเกิดความเชี่ยวชาญและพอที่จะ

สามารถพูดคุยเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้ อีกทั้งความ

น่าเชื ่อถือหรือความน่าไว้วางใจเป็นรากฐานของ

ความน ่าเช ื ่อถ ือของแหล ่งข ้อม ูล โดยม ีส ่วน

เก่ียวข้องกับผู้ท่ีมีชื่อเสียง 

งานวิจัยของ มนสินี นารีโภชน์ (2563) ได้

ศึกษาการเปิดรับชมโฆษณาในรายการโทรทัศน์ 

การรับรู้ความน่าเชื่อถือของผู้นำเสนอโฆษณา และ

ความตั ้งใจซื ้อผลิตภัณฑ์เสร ิมอาหารประเภท

คอลลาเจน ตราอมาโด้ของผู้บริโภค พบว่า ความ

น่าเชื่อถือของผู้นำเสนอโฆษณาในรายการโทรทัศน์

ม ีความส ัมพ ันธ ์  ทางบวกก ับความต ั ้ ง ใจซ ื ้อ

ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทคอลลาเจน ตราอ

มาโด้ สอดคล้องกับ กัญญาวีร ์ จาร ุศร ีวรรณา 

(2563) ได ้ศ ึกษาซ ื ้ อตามแบบจำลองไอด ้ า  

ในช่องทางอินสตาแกรม พบว่า ความน่าเชื่อถือ

และความสนุกสนานเพลิดเพลินมีอิทธิพลต่อการ

พิจารณาอย่างสนใจ ความสนใจความปรารถนา

อยากได้และความตั้งใจซ้ือ 

7. แนวคิดเกี่ยวกับความตั้งใจซ้ือ 

ความตั้งใจซ้ือ คือ ความตั้งใจของผู้บริโภค

ในการกระทำให้ได้มาซึ ่งการใช้ผลิตภัณฑ์ โดย

ผู ้บริโภคอาจสร้างความตั ้งใจซื ้อโดยการค้นหา

ข้อมูล รวมทั ้งพูดคุยกับผู ้อ ื ่นถึงประสบการณ์
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เกี่ยวกับสินค้า นอกจากนี้ พบว่าความตั้งใจซื้อมี

แนวโน้มจะเกิดขึ้นในกรณีที่ข้อมูลที่ผู้บริโภคได้รับ

ข้อมูลที ่สอดคล้องกับข้อมูลเดิมที่ผู ้บริโภคมีอยู่ 

(Mowen & Minor, 2009) เช่นเดียวกันกับอิทธิพล

ของคุณลักษณะโฆษณาออนไลน์ที่มีต่อระบวนการ 

ซื้อตามแบบจำลองไอด้า ในช่องทางอินสตาแกรม 

พบว ่า ความน ่าเช ื ่อถ ือและความสน ุกสนาน

เพลิดเพลินมีอิทธิพลต่อการพิจารณาอย่างสนใจ 

ความสนใจความปรารถนาอยากได้และความต้ังใจซ้ือ 

Zeithaml et al. (1990) กล่าวว่า ความ

ตั้งใจซื้อเป็นการแสดงออกถึงการเลือกใช้สินค้า

หรือบริการนั้น ๆ เป็นตัวเลือกแรก และกล่าวได้ว่า

ความตั้งใจซื้อเป็นมิติหนึ่งที่แสดงให้เห็นถึงความ

จงรักภักดี และ Kothandapani (1971) ได้ให ้

ความหมายว่า ความตั้งใจซื้อเป็นกระบวนการที ่

เก ี ่ยวข ้องก ับจ ิตใจท ี ่บ ่งบอกถ ึงแผนการของ

ผู้บริโภคที่จะซื้อสินค้าใดสินค้าหนึ่ง ในช่วงเวลาใด

เวลาหนึ่ง ทั้งนี้ ความตั้งใจซื้อเกิดขึ้นมาจากเจตคติ

ที ่ม ีต่อสินค้าของผู ้บริโภคและความมั ่นใจของ

ผู้บริโภคในการประเมินสินค้าที่ผ่านมา ความตั้งใจ 

มีพ้ืนฐานมาจากข้อมูลความรู้ เจตคติและความเชื่อ

กรอบแนวคิดงานวิจัย 

ส่วนประสมทางการตลาด H1   
    

ความไว้วางใจ H2  
ความตั้งใจซ้ือ    

การรับรู้ความเสี่ยง H3  
    

ความน่าเชื่อถือของผู้นำเสนอ H4   

ภาพท่ี 1 กรอบแนวความคิดในการวิจัย

สมมติฐานการว�จัย 

H1: ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการ

ตั้งใจซื้อของผู้สูงอายุในจังหวัดลำปาง ผ่านการดู

ถ่ายทอดสด 

H2: ความไว้วางใจมีผลต่อความตั้งใจซื้อ

ของผู้สูงอายุในจังหวัดลำปางผ่านการดูถ่ายทอดสด 

H3: การรับรู้ความเสี่ยงมีผลต่อความตั้งใจ

ซ ื ้อของผ ู ้ส ูงอาย ุในจ ังหว ัดลำปาง ผ ่านการดู

ถ่ายทอดสด 

H4: ความน่าเชื่อถือของผู้นำเสนอมีผลต่อ

ความตั้งใจซื้อของผู้สูงอายุในจังหวัดลำปาง ผ่าน

การดู ถ่ายทอดสด 

ว�ธ�ดําเนินการว�จัย 

 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรท ี ่ ใช ้ ในการว ิจ ัยคร ั ้ งน ี ้  ค ือ 

ผู ้สูงอายุ (อายุ 60 ปี ขึ ้นไป) ที ่มีความตั ้งใจซื้อ

สินค้าออนไลน์ผ่านการดูถ่ายทอดสด อาศัยอยู่ใน

จังหวัดลำปาง 
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กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้สูงอายุ 

(อายุ 60 ปี ข้ึนไป) ท่ีมีความตั้งใจซ้ือสินค้าออนไลน์

ผ่านการดูถ่ายทอดสด ขนาดกลุ่มตัวอย่างเป็นแบบ

กรณีไม่ทราบจำนวนประชากร ใช้สูตร Cochran 

สำหรับคำนวณขนาดตัวอย่าง เท่ากับ 385 คน 

(Cochran, 1963) 

2. การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

2.1. ศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และ

งานวิจัยที่เกี่ยวกับแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทาง

การตลาดความไว้วางใจ การรับรู้ความเสี่ยง ความ

น่าเชื ่อถือของผู้นำเสนอสินค้าออนไลน์ผ่านการ

ถ่ายทอดสดและการตั ้งใจ ซื ้อนำข้อมูลที ่ได้มา

กำหนดกรอบแนวค ิ ดการว ิ จ ั ย  และสร ้ า ง

แบบสอบถาม โดยให้ครอบคลุมวัตถุประสงค์ของ

การวิจัยโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ 

2.2. นำแบบสอบถามเสนอต่อประธาน

กรรมการที่ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความถูกต้องใน

รายละเอียดครอบคลุมเนื้อหาตามวัตถุประสงค์

ของการวิจัย ว่ามีความเหมาะสมมากน้อยเพียงใด 

และนำแบบสอบถามปรับปรุงแก้ไขตามข้อคิดเห็น

ของกรรมการท่ีปรึกษา 

2.3. ดำเนินการส่งแบบสอบถามให้กับ

ผู้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบคุณภาพของ

แบบสอบถาม และหาค่าดัชนีความสอดคล้องของ

วัตถุประสงค์ (IOC)  โดยใช้หลักในการพิจารณา

ข้อคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญจากการหาค่าดัชนีความ

สอดคล้องในทุกข้อคำถาม เมื่อวิเคราะห์แล้วถ้ามี

ค่าระหว่าง 0 ถึง 1 ข้อคำถามที่มีค่า IOC ตั้งแต่ 

0.50 - 1.00 จะคัดเลือกเอาไว้ (Rovinelli et al., 1976) 

ซ่ึงผลพบว่า ได้ค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.67- 1.00 

2.4. ปรับปรุงแก้ไขตามการหาค่าดัชนี

ความสอดคล ้องของว ัตถ ุประสงค ์ตามการ

ตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามตามมุมมอง

ของผู้เชี ่ยวชาญ หลังจากนั้นนำแบบสอบถามไป

ทดลองใช้ (Try-Out) กับกลุ่มที่มีลักษณะใกล้เคียง

กับกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 30 คน จากผู้สูงอายุใน

จ ังหว ัดเช ียงใหม่ท ี ่ต ั ้ งใจซ ื ้อส ินค้าผ ่านการด ู

ถ่ายทอดสด ด้วยแบบสอบถาม 

2.5. นำข้อมูลที ่ได้จากแบบสอบถามที่

ทดลองใช ้

ม า ท ำ ก า ร ต ร ว จ ส อ บ ค ุ ณ ภ า พ ข อ ง

แบบสอบถาม เพ่ือวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่นของ

เครื ่องมือวัด โดยหาค่าความเชื ่อมั ่นแบบความ

สอดคล้องภายใน ด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์

อัลฟ่าของครอนบาช ทั้งฉบับมีค่าเท่ากับ 0.961 

แสดงว่ามาตรวัดนี้มีค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมือ

วัดสูง เป็นไปตามที่นันนอลลี่ได้เสนอแนะไว้ โดยมี

ค่าตั้งแต่ 0.70 ข้ึนไป (Nunnally, 1978) 

2.6. นำแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์แล้วใช้เป็น

เครื่องมือในการวิจัย โดยเก็บแบบสอบถามผ่าน

ทางแบบสำรวจ Google Forms  

3. การวิเคราะหขอมูล 

ผู้วิจัยได้นำข้อมูลที่สมบูรณ์มาวิเคราะห์

ทาง สถิต ิโดยใช้โปรแกรมสำเร ็จร ูป โดยแบ่ง

ออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 เป็นการวิเคราะห์

ข้อมูลทั่วไป ส่วนที่ 2  เป็นการวิเคราะห์ระดับของ

ความสำคัญของส่วนประสมทางการตลาด ความ

ไว้วางใจ การรับรู้ความเสี่ยงและความน่าเชื่อถือ

ของผู้นำเสนอสินค้าออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสดที่

มีผลต่อความตั้งใจซื้อของผู้สูงอายุในจังหวัดลำปาง 

ส่วนท่ี 3 วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด ความ

ไว้วางใจการรับรู้ ความเสี่ยงและความน่าเชื่อถือ

ของผู้นำเสนอสินค้าออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสดที่

มีผลต่อความตั้งใจซ้ือของผู้สูงอายุในจังหวัดลำปาง 
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ผลการศกึษา 

 ข้อมูลทั่วไป พบว่า ส่วนใหญ่พักอาศัยอยู่

ในอำเภอเมืองลำปาง จังหวัดลำปาง จำนวน 119 

คน คิดเป็นร้อยละ 0.91 อยู่ในช่วงอายุ 60 – 64 ปี 

จำนวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 75.84 มากกว่า

ครึ่งเป็นเพศหญิง จำนวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 

62.08 การศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรี 

จำนวน 311 คน คิดเป็นร้อยละ 80.78 มีอาชีพ

เป็นเจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว จำนวน 97 คน 

คิดเป็นร้อยละ 25.19 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่

ระหว่าง 15,000-30,000 บาท จำนวน 200 คน 

คิดเป็นร้อยละ 51.95 ช่วงเวลาในการดูถ่ายทอดสด

เสนอขายสินค้าส่วนใหญ่ดูการายทอดสดช่วงเวลา 

18.01 – 21.00 น. จำนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 

21 .56 ความถ ี ่ ในการซ ื ้ อส ินค ้ าผ ่ านการด ู

ถ่ายทอดสดนำเสนอสินค้าอยู่ระหว่าง 1 - 3 ครั้ง

ต่อสัปดาห์ จำนวน 265 คน คิดเป็นร้อยละ 68.83 

ค่าใช้จ่ายโดยประมาณที่เกิดจากความตั ้งใจซื ้อ

สินค้าผ่านการดูถ่ายทอดสดต่อครั้ง ประมาณ 500-

1,000 บาท จำนวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 44.42 

ช่องทางในการซ้ือสินค้าส่วนใหญ่เข้าดูผ่านช่องทาง 

TikTok จำนวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 71.43 

โดยส่วนใหญ่ซื ้อสินค้าจากพรีเซนเตอร์/ดารา/

นักกีฬา/นักการเมือง/ผู้มีชื่อเสียง จำนวน 192 คน 

คิดเป็นร้อยละ 49.87 ประเภทสินค้าที่ซื้อผ่านการ

ดูคิดเป็นร้อยละ 49.87 ประเภทสินค้าที่ซื ้อผ่าน

การดูถ่ายทอดสด ส่วนใหญ่ซื้อสินค้าประเภทของ

ใช้ส่วนตัว เช่น เสื ้อผ้า รองเท้า เครื ่อง ประดับ 

จำนวน 183 คน

ตารางท่ี 1 ภาพรวมค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้นำเสนอสินค้าออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสดที่มีผล

ต่อความตั้งใจซ้ือของผู้สูงอายุในจังหวัดลำปาง 

ตัวแปร 
ระดับความสําคัญ 

𝒙𝒙� S.D. แปลผล 

ส่วนประสมทางการตลาด 4.22 0.502 มากท่ีสุด 

ความไว้วางใจ 4.16 0.442 มาก 

การรับรู้ความเสี่ยง 4.15 0.475 มาก 

ความน่าเชื่อถือของผู้นำเสนอ 4.16 0.480 มาก 

ความตั้งใจซ้ือ 4.03 0.456 มาก 

จากตารางท่ี 1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม 

ให้ระดับความสำคัญกับตัวแปรด้านส่วนประสม

ทางการตลาดมากที่สุด ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.502 รองลงมาด้านความ

ไว้วางใจและความน่าเชื่อถือของผู้นำเสนออยู่ใน

ระดับมาก มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.16 ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 0.442, 0.480 ตามลำดับ  และด้าน

ความตั้งใจซื้อ อยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 

4.03 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.456
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ตารางท่ี 2 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการวิจัย 

 
สวนประสม

ทางการตลาด 

ความ

ไววางใจ 

การรับรู

ความเส่ียง 

ความนาเช่ือถือ

ของผูนําเสนอ

สินคาออนไลน 

ความ

ตั้งใจซ้ือ 

ส่วนประสมทางการตลาด -     

ความไว้วางใจ .743** -    

การรับรู้ความเสี่ยง .791** .843** -   

ความน่าเชื่อถือของผู้นำเสนอ .738** .780** .804** -  

ความตั้งใจซ้ือ .652** .754** .727** .711** - 

*** มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001, ** มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01, *มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05

จากตารางที่ 2 ผลการตรวจสอบข้อตกลง

เบื้องต้นของการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณเกี่ยวกับ

ความสัมพันธ ์ระหว ่างต ัวแปรทำนาย โดยค่า

สัมประสิทธิ์ สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรไม่ควรมีค่า

สูงกว่า 0.85 ซึ ่งจะทำให้เกิดปัญหาภาวะร่วม

เส้นตรง (Kline, 2005) พบว่า ค่าสัมประสิทธ ิ ์

สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทุกค่ามีค่าต่ำกว่า 0.85 

โดยคู่ตัวแปรทำนายที่มีค่าสัมประสิทธิ์มากที่สุดคือ

ตัวแปรด้านการรับรู ้ความเสี ่ยงและตัวแปรด้าน

ความไว ้วางใจ (r = 0.843, p< 0.01) ผลการ

ทดสอบปัญหาภาวะร่วมเส้นตรงดังกล่าวจึงมีความ

เหมาะสมที่จะทำการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยเทคนิค

การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณต่อไป

ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ด้วยเทคนิคการนำเข้าตัวแปรท้ังหมด (Enter Selection) 

ตัวแปรอิสระ 

ความตั้งใจซ้ือของผูสูงอายุในจังหวัดลําปางผานการดูถายทอดสด 

B SE Beta t p-value 
Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

คาคงท่ี (a) 0.564 0.088  6.406 0.000***   

ส่วนประสมทางการตลาด 0.071 0.031 0.079 2.329 0.020* 0.340 2.941 

ความไว้วางใจ 0.409 0.042 0.397 9.669 0.000*** 0.230 4.343 

การรับรู้ความเสี่ยง 0.125 0.044 0.130 2.867 0.004** 0.187 5.341 

ความน่าเชื่อถือของผู้นำเสนอ 0.227 0.034 0.239 6.706 0.000*** 0.306 3.269 

F = 396.614, p-value = 0.000, AdjR2 = 0.613, R2 = 0.615 

*** มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001, ** มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01, *มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05

จ ากตาร า งท ี ่  3  ผลการตรวจสอบ

ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระด้านความตั้งใจ

ซื้อสินค้าออนไลน์คิดเป็นร้อยละ 47.53 และส่วน

ใหญ่ชำระด้วยเงินสด/ชำระปลายทาง จำนวน 200 

คน คิดเป็นร้อยละ 51.95ของผู้สูงอายุในจังหวัด

ลำปางผ่านการดูถ่ายทอดสด เป็นตัวแปรตามผล
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ปรากฎว่า ค่า VIF น้อยกว่า 10 มีค่าระหว่าง 2.941 

- 3.269 ตามลำดับ แสดงว่าตัวแปรอิสระไม่ม ี

ความสัมพันธ์กัน และค่า Tolerance มากกว่า 0.1 

มีค่า ระหว่าง 0.340 - 0.306 ตามลำดับแสดงว่า

ตัวแปรอิสระไม่มีความสัมพันธ์กัน ดังนั้นตัวแปร

อิสระแต่ละตัวไม่มีความสัมพันธ์กัน 

 ผลการทดสอบการถดถอยพหุคุณโดยวิธี 

Enter Selection พบว่า ความไว้วางใจ มีอิทธิพล

ต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าออนไลน์ของผู้สูงอายุใน

จังหวัดลำปางผ่านการดูถ่ายทอดสดมากที่สุด โดย

มีค ่าส ัมประส ิทธ ิ ์การถดถอย เท ่าก ับ 0.409 

ความคลาดเคล ื ่อนมาตรฐาน เท ่าก ับ 0.042 

สัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน เท่ากับ 0.397 

ค่า t เท่ากับ 9.669 ค่า p-value  เท่ากับ 0.000 

รองลงมาคือ ความน่าเชื่อถือของผู้นำเสนอ มีค่า

สัมประสิทธิ์การถดถอย เท่ากับ 0.227 ความคลาด

เคลื่อนมาตรฐาน เท่ากับ 0.034 สัมประสิทธิ์การ

ถดถอยมาตรฐาน เท่ากับ 0.239  ค่า t  เท่ากับ 

6.706 ค่า p-value เท่ากับ 0.000รองลงมาคือ 

การรับรู้ความเสี่ยง มีค่าสัมประสิทธิ์การถดถอย 

เท่ากับ 0.125 ความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน เท่ากับ 

0.044 สัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน เท่ากับ 

0.130 ค่า t เท่ากับ 2.867 ค่า p-value เท่ากับ 

0 .004 และส ่วนประสมทางการตลาดม ีค ่ า

สัมประสิทธิ์การถดถอย เท่ากับ 0.071 ความคลาด

เคลื่อนมาตรฐาน เท่ากับ 0.031

ตารางท่ี 4 ผลการทดสอบสมมุติฐาน 

สมมุติฐานการวิจัย B t p-value สรุปผล 

H1: ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตั้งใจซื้อของผู้สูงอายุ

ในจังหวัดลำปาง ผ่านการดูถ่ายทอดสด 

0.71 2.329 0.020* สนับสนุน 

H2: ความไว้วางใจมีผลต่อความตั้งใจซื้อของผู้สูงอายุในจังหวัด

ลำปางผ่านการดูถ่ายทอดสด 

0.409 9.669 0.000*** สนับสนุน 

H3: การรับรู้ความเสี่ยงมีผลต่อความตั้งใจซื้อของผู้สูงอายุใน

จังหวัดลำปาง ผ่านการดูถ่ายทอดสด 

0.125 2.867 0.004** สนับสนุน 

H4: ความน่าเชื ่อถือของผู้นำเสนอมีผลต่อความตั้งใจซื้อของ

ผู้สูงอายุในจังหวัดลำปาง ผ่านการดู ถ่ายทอดสด 

0.227 6.706 0.000*** สนับสนุน 

*** มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001, ** มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01, *มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05

อภิปรายผล 

 การศึกษาว ิจ ัยเร ื ่อง ส ่วนประสมทาง

การตลาด ความไว้วางใจ การรับรู้ความเสี่ยง และ

ความน่าเชื่อถือของผู้นำเสนอสินค้าออนไลน์ผ่าน

การถ่ายทอดสดที ่ม ีผลต่อความตั ้งใจซ ื ้อของ

ผู ้ส ูงอายุในจังหวัดลำปางผลการวิจัยพบว่า ใน

ภาพรวมสามารถพยากรณ์ความตั ้งใจซื ้อสินค้า

ออนไลน์ของผู้สูงอายุในจังหวัดลำปาง ผ่านการดู

ถ่ายทอดสด ได้ร้อยละ 61.30 อภิปรายผลได้ ดังนี้ 

 1. ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อ

ความตั้งใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู้สูงอายุในจังหวัด

ลำปางผ่านการดูถ่ายทอดสด โดยมีค่าสัมประสิทธิ์

การถดถอยมาตรฐาน เท ่าก ับ 0.079 อย ่างม ี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสนับสนุนตาม
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สมมุต ิฐานท ี ่  1 สอดคล ้องก ับการศ ึกษาของ  

ธ ีรเมธ ศ ีตมโนชญ์ และคณะ (2566) ท ี ่พบว ่า  

ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์ในทิศทาง

เดียวกันกับความตั้งใจซื้อ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด

ของ Kotler (1997) ที่กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทาง

การตลาด เป็นเครื ่องมือทางการตลาดที ่ธ ุรกิจ

นำมาใช้เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด 

และสอดคล้องกับแนวคิดของสุดาพร กุณฑลบุตร 

(2557) ท่ีกล่าวว่า การตลาดเป็นกิจกรรมของธุรกิจ

ที ่กำหนดขึ ้นสำหรับการวางแผนการดำเนินการ

เพ่ือสนองความต้องการของตลาด 

 2. ความไว้วางใจมีอิทธิพลต่อความตั้งใจ

ซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้สูงอายุในจังหวัดลำปาง 

ผ่านการดูถ่ายทอดสด โดยมีค่าสัมประสิทธิ ์การ

ถดถอย มาตรฐาน เท่ากับ 0.397 ตามลำดับ อย่าง

มีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.001 ซึ่งสนับสนุน

ตามสมมุติฐานที ่ 2 สอดคล้องกับการศึกษาของ  

ชลธ ิดา แย ้มกล ีบบ ัว (2565) ท ี ่พบว ่า ความ

ไว้วางใจเป็นปัจจัยที ่มีผลต่อความตั ้งใจซื ้อ ซึ ่ง

สอดคล ้องก ับแนวค ิดของ  Moorman et al. 

(1993) ความไว้วางใจสำหรับเครื ่องมือสื ่อสาร

สังคมออนไลน์ หมายถึง ความตั ้งใจของผู ้ใช้ที ่

เช ื ่อมั ่นไว ้วางใจที ่จะพึ ่งพาในเครื ่องมือสังคม

ออนไลน์ที่เชื่อมั่นหรือไว้วางใจ อีกทั้งยังสอดคล้อง

ก ั บ แ น ว ค ิ ด ข อ ง  Salam Lyer et al. (2005)  

ที่กล่าวไว้ว่าความไว้วางใจในการซื ้อสินค้าผ่าน

อินเทอร์เน็ต คือ ความตั้งใจซื้อสินค้านั้นเริ่มจาก

การรับรู้ผ่านทางประสบการณ์ส่วนบุคคลที่มีต่อ

การใช้งานเว็บไซต์ 

 3. การรับรู้ความเสี่ยงมีอิทธิพลต่อความ

ตั ้งใจซื ้อสินค้าออนไลน์ของผู ้ส ูงอายุในจังหวัด

ลำปางผ่านการดูถ่ายทอดสด โดยมีค่าสัมประสิทธิ์

การถดถอยมาตรฐาน เท ่าก ับ 0.130 อย ่างม ี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสนับสนุนตาม

สมมุติฐานที่ 3 สอดคล้องกับการศึกษาของ อัญชลี 

สุระดม (2566) และอริยา เรืองประเทศ (2564) 

พบว่า การรับร ู ้ความเสี ่ยงมีอ ิทธ ิพลต่อความ 

ตั ้งใจซ ื ้อ สอดคล้องกับการศึกษาของ สร ิตา  

ชาญเจริญลาภ (2563) ท่ีพบว่า การรับรู้ความเสี่ยง

มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อ อย่างมีนัยสำคัญทาง

สถิติที ่ระดับ 0.05 ซึ ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 

ทัศน์มน ลาภธนัญชัยวงศ์ (2561) ที่กล่าวว่า การ

รับรู้ความเสี่ยง คือ ความสามารถในการประเมิน

ค่าความเสี่ยงที่ผู้บริโภคต้องเผชิญในการตัดสินใจ

ใช้บริการ 

 4. ความน่าเชื ่อถือของผู ้นำเสนอสินค้า

ออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสด มีอิทธิพลต่อความ

ตั ้งใจซื ้อสินค้าออนไลน์ของผู ้ส ูงอายุในจังหวัด

ลำปาง โดยมีค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน 

เท่ากับ 0.239 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 

0.05  ซ ึ ่ งสน ับสน ุนตามสมมุต ิฐานท ี ่  4 ด ้าน

สอดคล้องกับการศึกษาของ มนสินี นารีโภชน์ 

(2563) พบว ่า การร ับร ู ้ความน่าเช ื ่อถ ือของผู ้

นำเสนอโฆษณาในรายการโทรทัศน์มีวามสัมพันธ์

ทางบวกกับความตั้งใจซื้อ สอดคล้องกับการศึกษา

ของ กัญญาวีร ์ จารุศรีวรรณา (2563) ที ่พบว่า 

ความน่าเชื ่อถือมีอิทธิพลต่อความตั ้งใจซื ้อ ซึ ่ง

สอดคล้องกับการศึกษาของ Ohanian (1990) 

ความเชี่ยวชาญจากผู้มีชื่อเสียงมีความสำคัญและ

สามารถอธิบายความตั ้งใจซื ้อของผู ้บร ิโภคได้

มากกว่าแหล่งสารที่น่าดึงดูดใจหรือแค่เพียงความ

ไว ้วางใจ อีกทั ้งความน่าเช ื ่อถ ือหรือความน่า

ไว ้วางใจเป็นรากฐานของความน่าเช ื ่อถือของ

แหล่งข้อมูล โดยมีส่วนเก่ียวข้องกับผู้ท่ีมีชื่อเสียง 

 5. ความตั้งใจซ้ือ ในภาพรวมมีความสำคัญ 

อยู่ในระดับมาก แสดงถึงผู้สูงอายุได้ให้ความสำคัญ
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กับการซ้ือสินค้าในรูปแบบการถ่ายทอดสดมากกว่า

การนำเสนอขายในรูปแบบอื่นเป็นอันดับแรก อยู่

ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.16 ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 0.702 ประเด็นรองลงมา คือ มีแนวโน้ม

จะซื้อสินค้าผ่านการดูถ่ายทอดสดอย่างต่อเนื่องใน

อนาคต อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.13 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.470 และประเด็นการรอ

คอยนำเสนอขายสินค้าผ่านการถ่ายทอดสด อยู่ใน

ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด เท่ากับ 3.78 ส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.826 ตามลำดับ ซ่ึงสอดคล้อง

กับแนวคิดของ Kothandapani (1971) ที่กล่าวไว้

ว่า ความตั้งใจซื้อนั้นเป็นกระบวนการที่เกี่ยวข้อง

กับจิตใจ บ่งบอกถึงแผนการของผู้บริโภคที่จะซื้อ

สินค้าใดสินค้าหนึ่ง ในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง ทั้งนี้ 

ความตั้งใจซื้อนั้นเกิดขึ้นมาจากเจตคติที่มีต่อสินค้า

และความมั่นใจของผู้บริโภคท่ีประเมินสินค้าที่ผ่าน

มา ความตั้งใจนั้นมีพื ้นฐานมาจากข้อมูลความรู ้

เจตคติและความเชื ่อ สอดคล้องกับแนวคิดของ 

Mowen et al. (2009) ความตั้งใจของผู้บริโภคใน

การกระทำให้ได้มา ซึ ่งการใช้ผลิตภัณฑ์ โดย

ผู ้บริโภคอาจสร้างความตั ้งใจซื ้อโดยการค้นหา

ข้อมูล รวมทั ้งพูดคุยกับผู ้อ ื ่นถึงประสบการณ์

เกี่ยวกับสินค้า นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับแนวคิด

ของ Zeithaml et al. (1990) ที ่กล ่าวถึงความ

ตั้งใจซื้อว่าเป็นการแสดงออกถึงการเลือกใช้สินค้า

หรือบริการนั้น ๆ เป็นตัวเลือกแรก 

ข�อเสนอแนะ 

 เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์

การตลาด สร้างความเชื ่อมั ่นในการซื ้อส ินค้า

ออนไลน์  ส่งเสริมภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่ผู้นำเสนอ

สินค้าออนไลน์ และพัฒนาช่องทางการนำเสนอ

สินค้าผ่านการถ่ายทอดสด ให้ผู้สูงอายุ ผู้วิจัยได้มี

ข้อเสนอแนะดังนี้ 

1. จากผลศึกษาว ิจ ัยผ ู ้นำเสนอสินค ้า

ออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสดควรให้ความสำคัญ

มากที่สุด คือ การส่งสินค้าที่ไม่เป็นไปตามคำสั่งซื้อ

เพื่อลดต้นทุน เนื่องจากการขายสินค้าออนไลน์ให้

ปัจจุบัน ผู ้ซ ื ้อสามารถให้คะแนนคำสั ่งซื ้อหรือ

ประวัติการซ้ือสินค้าได้ ถือเป็นอีกหนึ่งส่วนที่สำคัญ 

ซ ึ ่ งข ้อม ู ล เหล ่ าน ั ้นสามารถนำมาพ ิจ ารณา

ประกอบการสั่งซ้ือในครั้งต่อไปได้  

2. ผู้นำเสนอสินค้าควรมีระบบการจัดเก็บ

ข้อมูลส่วนตัวที่ดี เนื ่องด้วยผู้สูงอายุมักคำนึงถึง

ความสำคัญของข้อมูลส่วนตัว และรวมถึงเชื่อมั่น

ว่าหากเกิดปัญหา ผู้นำเสนอสินค้าจะสามารถแก้ไข

ปัญหาให้ลุล่วงได้ ก่อให้เกิดความไว้วางใจและมีผล

ต่อความตั้งใจซ้ือในครั้งต่อไป  

3. การซื้อสินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์

น ั ้น ผ ู ้ส ูงอายุม ักประเมินและรับรู ้ถ ึงความไม่

แน่นอนท่ีอาจก่อให้เกิดความสูญเสีย ซ่ึงอาจเกิดขึ้น

ได้จากทั ้งปัจจัยภายนอกและภายธุรกิจ จึงต้อง

คำนึงถึงการตรวจเช็คคำสั่งซ้ือ เพ่ือป้องกันคำสั่งซื้อ

ผิดพลาดหรือตกหล่น การแจ้งรายการสั่งซื้อหรือ

ข้อมูลหลังการสั ่งซื ้อให้ช ัดเจน มีช่องทางหรือ

วิธีการชำระเงินท่ีปลอดภัย สามารถตรวจสอบที่อยู่

การจัดส่งรวมถึงการเลือกบริษัทขนส่งสินค้าได้ มี

การรับประกันสินค้า เพื่อสร้างความเชื่อมั่นและ

ส่งเสริมภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่การเสนอขายสินค้า

ออนไลน์  

4. ปัจจุบันแนวโน้มการซื้อสินค้าผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดสูงอย่างต่อเนื ่อง การเลือก

ช่องทางและวิธีการเสนอขายเป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์ที่

สามารถเพิ่มยอดขายสินค้า ผู้เสนอขายสินค้าควร

ฝึกพัฒนาทักษะการสื่อสารให้น่าดึงดูดใจ ซึ่งอาจ
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ส่งผลต่อทัศนคติ ความตั้งใจและพฤติกรรมของ

ผู้สูงอายุได้ 
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