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บทคัดยอ 

 การศึกษาเร่ือง ความสัมพันธระหวาง การเปดรับสื่อประเภทไลฟในแอปพลิเคชัน TIKTOK กับ 

ทัศนคติที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาแฟชัน่ของผูบริโภค มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) การเปดรับสื่อ

ออนไลนประเภทไลฟ ในแอปพลิเคชัน TikTok ของผูบริโภค 2) ทัศนคติที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขาย

เสื้อผาของผูบริโภค 3) ความสัมพันธระหวางการเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟในแอปพลิเคชนั TikTok กับ 

ทัศนคติที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาของผูบริโภค 

การศึกษาคร้ังนี้ เปนการวิจัยเชงิปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งเปนการวิจัยเชงิสำรวจ 

(Survey Research) โดยเคร่ืองมือที่ใชสาหรับการวิจัย คือ แบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส กลุมตวัอยางคือ ที่มี

ประสบการณซื้อเสื้อผาออนไลน จากแอปพลิเคชัน TIKTOK   

จำนวน 415 คน 
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ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคมีการเปดรับสื่อประเภทไลฟในแอปพลิเคชัน TIKTOK ในระดบัมาก 

เหตุเพราะการไลฟสามารถชวยใหผูบริโภคเขาใจในสินคามากข้ึน สามารถสรางความนาดึงดูดใจ ความ

นาสนใจในตัวสินคา และกระตุนการเปดรับสื่อมากกวาสื่อประเภทอ่ืนๆ โดยผลการศึกษาชี้ใหเห็น

ความสัมพันธเชิงบวกกับทัศนคติที่มีตอไลฟรานขายเสื้อผาแฟชัน่ของผูบริโภคอยางมนีัยสำคัญ (r = 0.99, p-

value = .00, sig. < .05) โดยเฉพาะประเดน็ทัศนคติดานการสอบถามและตอบของไลฟรานขายเสื้อผา ซึ่ง

พบวามผีลตอการเปดรับชมไลฟมากที่สุด (r = 0.90, p-value = .00) เนื่องจากการไลฟสามารถตอบคำถาม

และใหขอมูลไดทันที เปนการสรางปฏิสัมพนัธแบบสองทางระหวางผูไลฟและผูชม ทั้งยังเปนการสรางความ

สะดวกสบายใหผูรับชมไลฟผานการใหขอมูลสินคาโดยทีผู่รับชมไมตองคนหาขอมูลดวยตนเอง ทำใหลด

ข้ันตอนการสืบคนขอมูลลง นอกจากนี้ ผลการศึกษายังชี้ใหเห็นถึงทัศนคติดานการชืน่ชอบของผูบริโภค ซึ่ง

ใหความสำคัญกับการไลฟที่มีการนำเสนอเอกลักษณหรือความเปนตัวเอง เชน การแตงกายทีส่วยงามโดด

เดนเปนเอกลักษณ สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคไดอีกดวย   

คำสำคัญ: การเปดรับสื่อประเภทไลฟ, ทัศนคตทิี่มีผลตอการรับชมไลฟ, แอปพลิเคชนั TIKTOK 
 

Abstract 

 In this independent study, the researcher examines (1) the consumers’ live 

media exposure to the TikTok application; studies (2) the attitudes affecting the live 

viewing of fashion clothing shops; and investigates (3) the relationship between the 

live media exposure to the TikTok application and the attitudes affecting the live 

viewing of fashion clothing shops.  

 The technique of quantitative survey research was employed. The research 

instrument was an electronic questionnaire. The sample population consisted of 415 

subjects with experience in buying clothing online through the TikTok application.  

 Findings showed that the consumers exhibited live media exposure to the 

TikTok application at a high level. The use of live streams could help consumers to 

understand the products better, create attractions, enhance interests in products, and 

stimulate media exposure at a higher level than other media. These findings showed 

a positive relationship with customers’ attitudes towards the live streams of fashion 

clothing shops at a statistically significant level (r = 0.99, p-value = .00, sig = < .05). The 

issue of the attitudes regarding enquiries and responses to the live streams of clothing 

shops found to affect the live viewing at the highest level (r = 0.90, p-value = .00). Live 

streams could respond to questions and provide information immediately which 
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created a two-way interaction between the live stream host and viewers. Live streams 

offer convenience to live viewers through providing the product information, so viewers 

do not have to search for the information themselves. This reduces the information 

search steps. In addition, the findings showed the consumers’ attitudes of preferences 

with attention paid to the live streams with the presentation of uniqueness or being 

oneself i.e. dressing beautifully with an outstanding uniqueness. This can attract the 

attention of consumers as well.  
 

Keywords: Live Media Exposure, Attitudes Affecting Live Viewing, TIKTOK Application 

 

บทนำ 

 ปจจุบนัการพัฒนาของเทคโนโลยีทำใหเกิดแอปพลิเคชันที่สามารถเพิ่มความสะดวกสบายใหกับ

ผูบริโภคมากข้ึนในการซื้อสินคาเชนแอปพลิเคชนั Shopee, Lazada, Tiktok และ ทำใหการเขาถึงผูบริโภค

สามารถทำไดอยางงายดายสะดวก และรวดเร็วข้ึน ทำให เจาของกิจการ หันมาใหความสนใจกับการโฆษณา

ออนไลน เพื่อเพิ่มความงายในการเขาถึงผลิตภัณฑเพื่อกระตุนยอดขายและยังสามารถนำขอมูลที่ไดรับนำมา

ปรับใชกับกิจการของเจาของได  

      รวมถึงการมาของเทรนดแฟชั่นทำใหมีเสื้อผาราคาถูก ซึ่งผลิตออกมาจำนวนมากและมีคอลเลกชัน

ใหมออกมาอยางตอเนื่อง รวมถึงโฆษณาที่สงผลใหมีการผลิตและเทรนดที่เปลี่ยนไปอยางรวดเร็ว สงผลให

ผูบริโภคมีความตองการมากข้ึนและตามเทรนดแฟชั่นมากข้ึน ในกลุมวัยรุยวัยทำงาน  
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.  เพื่อศึกษาการเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟ ในแอปพลิเคชัน TikTok ของผูบริโภค                                                                                             

2.  เพื่อศึกษาทัศนคติที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาของผูบริโภค 

3.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางการเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟในแอปพลิเคชัน TikTok  

กับ ทัศนคติที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาของผูบริโภค 
 

สมมติฐานการวิจัย 

การเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟ มีความสัมพันธกับ ทัศนคตขิองผูรับชมไลฟรานขายเสื้อผาใน

แอปพลิเคชัน Tiktok  
 

ขอบเขตของงานวิจัย 

 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาเก่ียวกับ ความสัมพันธการเปดรับสื่อประเภทไลฟในแอปพลิเค

ชัน TIKTOK กับ ทัศนคติที่มผีลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาแฟชั่นของผูบริโภค โดยการวิจยัคร้ังนี้มี

ขอบเขตของงานวิจัยดังหัวขอตอไปนี ้
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1. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง ประชากรที่ใชในการวจิัยคร้ังนี้ ไดแก ผูกลุมผูบริโภค 

ที่มีประสบการณซื้อเสื้อผาออนไลน จากแอปพลิเคชนั TIKTOK  

2. กลุมตัวอยาง ไดจากการสุม กลุมผูใชงานที่มปีระสบการณซื้อเสื้อผาออนไลน จากไลฟในแอป

พลิเคชัน TIKTOK  โดยใชสูตรคำนวณ Cochran, 1977 โดยคาดสัดสวนของลักษณะ

ประชากร เทากับ 0.30 ระดับความเชื่อมั่น 95% และสัดสวนการคลาดเคลื่อน เทากับ 0.05%  

ไดกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน 

 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟผานแอปพลิเคชัน Tik Tok  

 พฤติกรรมการเปดรับขอมูลขาวสาร 

           พฤติกรรมการเปดรับขาวสาร หมายถึง การกระทำดวยอิริยาบถตางๆดวยความบอยคร้ังไมวาจะ

เปนทั้ง ฟง พูด อาน จากการอานหนังสือพิมพการดโูทรทัศนการฟงวิทยุและการพูดคุยกบสื่อบคุคลผูรับสาร

แตละคนตางมีพฤติกรรมการเปดรับสื่อมวลชนตามแบบเฉพาะของตนซึ่งแตกตางกันไป เกิดจากพื้นฐาน 4 

ประการ Merrill & Lowenstein (1971) คือ   

1. ความเหงา เมื่อบุคคลตองอยูอยางโดดเดี่ยวไมไดปฏิสัมพนัธกับใครเลยทางเลือกแรกที่ 

นึกถึง คือ สื่อออนไลนตางๆทีช่วยไดและบางคร้ังบางคนพอใจกับการอยูกับสื่อออนไลนมากกวาอยูกับบุคคล

เพราะสื่อออนไลนไมมีสวนในการสนทนาหรือแรงกดดันทางสังคมใหแกตนเอง 

2. ความสอดรูสอดเห็น มนุษยมคีวามสอดรูสอดเห็นในสิ่งตางๆอยูแลวตามธรรมชาตดิังนัน้ 

สื่อจึงถือเอาจุดนี้เปนหลักสำคัญใหขาวสารโดยเร่ิมเสนอจากสิ่งใกลตัวกอนไปจนถึงสิ่งที่อยูหางตวัออกไป 

          3. ประโยชนใชสอยของตนเองมนุษยจะแสวงหาขาวสารและใชขาวสารเพื่อประโยชนของตนเอง 

เพื่อหนุนความคิดของตนเองใหไดมาเสริมบารมีการชวยใหตนเองสะดวกสบายหรือใหความบันเทิงแกตนโดย

จะใชสื่อที่ความพยายามนอยทีสุ่ด (Least Effort) และ ไดผลประโยชนตอบแทนที่ดีที่สดุ (Promise of 

Reward) 

         4. สื่อแตละอยางมีลักษณะเฉพาะมีสวนทำใหผูรับขอมูลแสวงหาและไดประโยชนขาวสาร 

สาระบนัเทิงตางๆ 

           

แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติที่มีผลตอการรับชมไลฟ 

 ความหมายของทัศนคติทีมผีลตอการรับชมไลฟ 

 Kotler (2017) ไดใหความหมายโดยจำแนก แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแนวคิด 5A เปนกลยทุธ 

เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ 5 ดานดังตอไปนี้  

         1. ทัศนคติดานการรูจักผลิตภัณฑ (Aware) หมายถึง การรูจักจากประสบการณ การรับรูจากการ

สื่อสารการตลาดของราน หรือการรับรูขอมูลจากการแนะนำจากบุคคลอ่ืน หรือรูจักรานผานทางสื่อสังคม

ออนไลน เชน Marketplace หรือ social media ตางๆ 
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         2. ทัศนคติดานการชื่นชอบผลิตภัณฑ (Appeal) หมายถึง ความนาสนใจและนาจดจาของรานจาก

การนำเสนอในรูปแบบตางๆ รวมถึงการนำสนิคาที่มีความโดดเดนนาประทบัใจ นาดึงดูดในการนำเสนอเปน

โอกาสใหเขาถึงผูบริโภคที่ตอบรับความนาดึงดดูของรานไดมากกวาหรือเร็วกวาผูบริโภคกลุมอ่ืน 

         3. ทัศนคติดานการสอบถามและตอบ (Ask) หมายถึง ความอยากรูขอมูลที่เก่ียวกับรานโดยการ

สอบถาม การขอคำแนะนำจากเพื่อน คนรอบขาง หรือคนหาขอมูลเพิ่มเติมในสื่อสังคมออนไลน หรือ

สอบถามขอมูลจากพนักงานขายผานทางสื่อตางๆของราน เพื่อทราบขอมูลกอนเลือกซื้อสินคา 

         4. ทัศนคติดานการตัดสนิใจ (Act) หมายถึง การตัดสินใจซื้อและหลังจากตัดสินใจซื้อแลว ไดสราง

ความสัมพันธที่ดีกับผูบริโภค ทัง้ในดานการสอบถาม ตดิตาม ผานทางชองทางตางๆของราน รวมถึงการ

แกไขปญหาหรือหากพบขอรองเรียน รานสามารถตอบสนองและอำนวยความสะดวกในดานตางๆใหกับ

ผูบริโภคได 

         5. ทัศนคติดานการสนบัสนุน (Advocate) หมายถึง การแนะนำหรือบอกตอรานคา ตราสินคา หรือ

สินคาทีต่นชอบใหแกผูอ่ืน การนำเสนอชองทางใหมๆ ในการเลอืกซื้อสินคาผานชองทางออนไลนใหแกผูอ่ืน 

การกลับมาซื้อสนิคาซ้ำ หรือการเลาประสบการณเชิงบวกที่ไดรับผานทางสื่อสังคมออนไลน (share) ใหกับ

ผูอ่ืนไดรับทราบ จนทำใหเกิดการเลือกซื้อจากผูบริโภคมากข้ึนในอนาคต 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 ผูวิจัยไดนำแบบสอบถามทีส่มบรูณแลวดำเนินการเก็บรวบรวมขอมูลโดยมีข้ันตอนดังตอไปนี ้

 

1. ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส หรือ Google Form เพื่อใชเปนเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอมูลและอธิบายวิธีตอบแบบสอบถาม พรอมทั้งบอกวัตถุประสงคของการวิจัยแกกลุมตัวอยาง เพื่อ

ขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 

2. ผูวิจัยทำการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางคือ ผูบริโภค ที่เปนกลุมตัวอยาง จำนวน 300 

คน โดยการสงแบบสอบถามผานชองทางออนไลน และคิวอารโคดสาหรับเขาตอบแบบสอบถามออนไลน 

3.ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของคำตอบในแบบสอบถาม หากแบบสอบถามมีขอมูลการตอบไม

ครบถวน ผูวิจัยจะทำการเก็บขอมูลเพิ่มเติมใหครบถวนสมบูรณ 

4. ผูวิจัยจะดำเนนิการในข้ันตอไป คือ การนำขอมูลที่ไดมาวิเคราะหคำนวณผลโดยผานโปรแกรม

คอมพิวเตอรสำเร็จรูปทางสถิต ิ

ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก ผูบริโภค ที่มปีระสบการณซื้อเสื้อผาออนไลน จาก 

แอปพลิเคชัน Tiktok  ผูวิจัยจึงใชสูตรคำนวณของ Cocharan (1953)  ไดขนาดกลุมตัวอยาง จำนวน 323 

คน และผูวจิัยไดวางแผนเก็บขอมูลเพิ่มเติมจากขนาดของกลุมตวัอยางที่คำนวณอีกรอยละ 25 เพื่อปองกัน

การไมตอบกลับและการตอบกลบัไมสมบูรณแบบ รวมจำนวนทัง้สิ้น 415 คน  

 

 



วารสารออนไลนบัณฑิตศึกษา คณะสื่อสารมวลชน 

6 

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี 

แบบสอบถามการเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟในแอปพลิเคชัน Tiktok  และ ทัศนคตทิี่มีผลตอ

การรับชมไลฟรานขายเสื้อผาแฟชั่นของผูบริโภค แบงออกเปน 4 สวนดังนี ้

สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ 

ระดับการศึกษาสงูสุด อาชีพ และรายไดตอเดือน มีลักษณะคำตอบแบบตัวเลือก จำนวน 4 ขอคำถาม 

สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรการเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟแอปพลิเคชนัTik 

Tok ประกอบดวย ความไวใจ ความชำนาญเชี่ยวชาญ ความดึงดูดใจ และความเหมือนกับกลุมเปาหมาย ซึ่ง

มีคำถามเปนลักษณะเลือกระดบัความบอยคร้ัง 5 ระดบั (Rating Scale) รวมทั้งสิน้ 12 ขอ 

สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับทัศนคติที่มผีลรับชมไลฟรานขายเสื้อผาของผูบริโภค 

ประกอบดวย ดานการรูจักผลิตภัณฑ ดานการชื่นชอบผลิตภัณฑ ดานการสอบถามและตอบ ดานการ

ตัดสินใจ และดานการสนับสนุน ซึ่งมีคำถามเปนลักษณะเลือกระดับความบอยคร้ัง 5 ระดับ (Rating Scale) 

รวมทั้งสิ้น 22 ขอคำถาม 

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกับการใหบริการของรานเสื้อผาแฟชั่นออนไลน มีลักษณะ

คำตอบปลายเปด 

 

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

1.การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยนำเสนอโครงรางแบบสอบถามตออาจารยทีป่รึกษา

และเสนอผูเชี่ยวชาญ ไมนอยกวา 3 คน เพื่อพิจารณาชี้แนะและปรับปรุงตรวจสอบเนื้อหาสาระใน

แบบสอบถาม รวมทั้งตรวจสอบความสอดคลองกับ วัตถุประสงค แนวคิด สมมติฐาน ความเหมาะสมของ

การใชภาษาและความชัดเจนของคำถาม ครอบคลุม ประเด็นทีต่องการศึกษา กอนนำไปใชเก็บขอมูลจริง 

2.การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) โดยผูวิจัยนำแบบสอบถามไปทอลองใชกับกลุมตัวอยางที่

มีลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา จำนวน 30 คน หลังจากเก็บขอมูล 30 ชุด กลับมาแลว 

ผูวิจัยใชการวิเคราะหหาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยใชวิธีการหาคาสัมประสทิธิ์แอลฟาครอนบาค 

(Cronbach’s Alpha) ไดคาความเชื่อมั่น เทากับ 0.88 

 

การวิเคราะหขอมูล  

สถิติเชิงพรรถณา (Descriptive Statistics) 

1 ขอมูลลักษณะสวนบุคคลและพฤติกรรมการซื้อโดยใชคาความถ่ี และ คารอยละ  

2 การเปดรับสื่อออนไลนแอปพลิเคชัน Tik Tok และทัศนคติทีม่ีผลตอการรับชม 

ไลฟเสื้อผาแฟชั่น ใชคาสถิติการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.)  

สถิติเชิงอนุมาณ (Inferential Statistics) 

วิเคราะหความสัมพันธระหวางการเปดรับสื่อออนไลนแอปพลิเคชัน Tiktok กับทัศนคติที่มผีลตอ

การรับชมไลฟรานขายซื้อเสื้อผาแฟชั่น โดยใชสถิติสหสัมพนัธแบบเพียรสัน (Pearson’s product 
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moment correlation coefficient) โดยใชเกณฑการแปลความหมายคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ ดังนี้ (พงษ

เทพ เงาะดวน, 2555)  

0.81 – 1.00 หมายถึง มีความสัมพันธระดับสูงมาก  

0.61 – 0.80 หมายถึง มีความสัมพันธระดับสูง  

0.41 – 0.60 หมายถึง มีความสัมพันธระดับปานกลาง  

0.21 – 0.40 หมายถึง มีความสัมพันธระดับต่ำ  

0.01 – 0.20 หมายถึง มีความสัมพันธระดับต่ำมาก  

0.00 หมายถึง ไมมีความสัมพันธกัน 

 

ผลการศึกษา 

 การศึกษา “ความสัมพนัธระหวางการเปดรับสื่อประเภทไลฟในแอปพลิเคชัน TIKTOK กับทัศนคติ

ที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาแฟชั่นของผูบริโภค” นี้ ไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยใช แบบสอบถาม

ออนไลน จากกลุมผูใชงานที่มีประสบการณซื้อเสื้อผาออนไลน จากไลฟในแอปพลิเคชนั TIKTOK จำนวน 

415 ชุด ซึ่งสามารถแสดงผลการวิเคราะหขอมูลไดดังตอไปนี ้

 จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางของผูตอบแบบสอบถาม โดยสวนใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุ 

Gen Z อายุ 15-27 ป มากที่สุด รองลงมาคือ Gen y อายุ 28-44 ป มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี มากที่สุด 

รองลงมาคือ ต่ำกวา ปริญญาตรี และมีรายไดเฉลี่ย 25,000 – 40,000 บาท มากที่สุด รองลงมาคือ15,000 – 

25,000 บาท  

 ดานการเปดรับสื่อประเภทไลฟในแอปพลิเคชัน TIKTOK 4 ดานของกลุมตัวอยางพบวา 

1. ความไวใจ กลุมตัวอยางมีการเปดรับสื่อประเภทไลฟในแอพพลิเคชัน Tiktok ใน 

ประเด็นขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ที่ผูไลฟหรือผูขายสินคา นำเสนอขายสินคาอยางเปนกลาง ตามคุณภาพ

ของสินคา ในระดบัมากทีสุ่ด (4.69) รองลงมาคือ ประเด็นขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ที่ผูไลฟหรือผูขายสนิคา 

พูดกับลูกคาหรือคนอ่ืนดวยนำ้เสียงสดใสและสุภาพ ในระดบัมากที่สุด (4.67)  

2.  ความชำนาญเชี่ยวชาญ กลุมตวัอยางมีการเปดรับสื่อประเภทไลฟในแอพพลิเคชัน  

Tiktok ในประเด็นขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ที่ผูไลฟหรือผูขายสนิคา สามารถใหขอมูลสินคาไดอยางละเอียด

ครบถวน ในระดับมากที่สุด (4.68) รองลงมา คือ ประเด็นขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ที่ผูไลฟหรือผูขายสินคา 

ตอบคำถามหรือขอสงสัยไดอยางรวดเร็วและถูกตองตามคุณภาพของสินคา ในระดบัมากทีสุ่ด (4.66)  

3. ความดึงดูดใจ กลุมตัวอยางมีการเปดรับสื่อประเภทไลฟในแอพพลิเคชัน Tiktok ใน 

ระดับมากทีสุ่ดในประเด็น ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ที่ผูไลฟหรือผูขายสนิคา มีการใชคำพูดที่เปนเอกลักษณ

เฉพาะตัวและเปนธรรมชาติ ในระดับมากทีสุ่ด (4.38) และรองลงมา คือ ประเด็นขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ที่

ผูไลฟหรือผูขายสนิคา สามารถใชสีหนาทาทางประกอบการพูดคุย ในระดับมากทีสุ่ด (4.39) ตามลำดบั 

4.  ความเหมือนกับกลุมเปาหมาย กลุมตัวอยางมีการเปดรับสื่อประเภทไลฟในแอพ 
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พลิเคชัน Tiktok ในระดับมากทีสุ่ดในประเดน็ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ที่ผูไลฟหรือผูขายสนิคา มีความเปน

ตัวเองทั้ง บุคลิกและการแตงกาย ในระดับมากที่สุด (4.38) และรองลงมา คือ ประเด็น. ขาพเจาสนใจเขา

ชมไลฟ ที่ผูไลฟหรือผูขายสนิคา มีลักษณะการแตงกายที่เหมาะสมกับตัวเองและ กาลเทศะตามบุคคลที่มี

ชื่อเสียง ในระดับมากที่สุด (4.25) ตามลำดับ 

 

ตารางที่ 1 การเปดรับสื่อประเภทไลฟในแอปพลิเคชัน TIKTOK 4 ดาน 

ประเด็น Mean S.D. ระดับ 

1.ความไวใจ    

1. ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ทีผู่ไลฟหรือ

ผูขายสนิคา เปดเผยหนาตาของตัวเอง ใน

การขายสินคา 

4.57 0.72 มากที่สุด 

2. ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ทีผู่ไลฟหรือ

ผูขายสนิคาไมมปีระวัติอาชกรรมหรือคดี

ฉอโกง 

4.65 0.74 มากที่สุด 

ประเด็น Mean S.D. ระดับ 

3. ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ทีผู่ไลฟหรือ

ผูขายสนิคา นำเสนอขายสินคาอยางเปน

กลาง ตามคุณภาพของสินคา 

4.69 0.60 มากที่สุด 

4. ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ทีผู่ไลฟหรือ

ผูขายสนิคา พูดกับลูกคาหรือคนอ่ืนดวย

น้ำเสียงสดใสและสุภาพ 

4.67 0.63 มากที่สุด 

2.ความชำนาญเชี่ยวชาญ    

5. ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ทีผู่ไลฟหรือ

ผูขายสนิคา สามารถใหขอมูลสินคาไดอยาง

ละเอียดครบถวน 

4.68 0.60 มากที่สุด 

6. ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ทีผู่ไลฟหรือ

ผูขายสนิคา ตอบคำถามหรือขอสงสัยไดอยาง

รวดเร็วและถูกตองตามคุณภาพของสินคา 

4.66 0.61 มากที่สุด 
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7. ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ทีผู่ไลฟหรือ

ผูขายสนิคา สามารถบริหารอารมณและ

จัดการอารมณไดดีในสถานการณ   ตาง ๆ 

4.65 0.62 มากที่สุด 

8. ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ทีผู่ไลฟหรือ

ผูขายสนิคา สามารถเสนอความคิดเห็นของ

ตัวเองเพื่อแกไขปญหาของลูกคาได 

4.62 0.68 มากที่สุด 

3. ความดึงดูดใจ    

9. ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ทีผู่ไลฟหรือ

ผูขายสนิคา มีการใชคำพูดที่เปนเอกลักษณ

เฉพาะตัวและเปนธรรมชาต ิ

4.56 0.69 มากที่สุด 

10. ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ทีผู่ไลฟหรือ

ผูขายสนิคา สามารถใชสีหนาทาทาง

ประกอบการพูดคุย 

4.39 0.75 มากที่สุด 

ประเด็น Mean S.D. ระดับ 

4.ความเหมือนกับกลุมเปาหมาย    

11. ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ทีผู่ไลฟหรือ

ผูขายสนิคา มีความเปนตัวเองทัง้ บุคลิกและ

การแตงกาย 

4.38 0.77 มากที่สุด 

12. ขาพเจาสนใจเขาชมไลฟ ทีผู่ไลฟหรือ

ผูขายสนิคา มีลักษณะการแตงกายที่

เหมาะสมกับตัวเองและ กาลเทศะตามบุคคล

ที่มีชื่อเสียง 

4.25 0.83 มากที่สุด 

 

ดานทัศนคติที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาแฟชัน่ของผูบริโภค 5 ดานพบวา 

1. ดานการรูจักผลติภัณฑ กลุมตัวอยางมี ทัศนคติที่มผีลตอการรับชมไลฟรานขาย 

เสื้อผาแฟชั่นของผูบริโภค ในประเด็น รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผานไลฟ สามารถชวยใหทานได

เห็นสินคาของจริง รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผานไลฟ สามารถชวยใหทานไดเห็นสนิคาของจริง 

ในระดับมากทีสุ่ด (4.57) รองลงมา คือ ประเด็นรูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผานไลฟ ชวยใหทาน

เห็นสินคาไดอยางชัดเจน ในระดับมากที่สดุ (4.55)  
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2. ดานการชื่นชอบผลติภัณฑ กลุมตัวอยางมี ทัศนคตทิี่มีผลตอการรับชมไลฟรานขาย 

เสื้อผาแฟชั่นของผูบริโภค ในประเด็นรูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผานไลฟ นัน้มีความเปนกันเอง 

ในระดับมากทีสุ่ด (4.50) รองลงมา คือ ประเด็นทานชื่นชอบการนำเสนอเสื้อผาผานไลฟ เพราะ มีเอกลักษณ

เฉพาะตัว ตางจากรูปแบบการนำเสนออ่ืน ๆ ในระดบัมากทีสุ่ด (4.46)  

3. ดานการสอบถามและตอบ กลุมตัวอยางมี ทัศนคตทิี่มีผลตอการรับชมไลฟรานขาย 

เสื้อผาแฟชั่นของผูบริโภค ในประเด็นรูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผานไลฟ มีการเปรียบเทียบ

ราคา ใหลูกคาทราบโดยไมตองคนหาขอมูลดวยตัวเอง ในระดบัมากที่สุด (4.56) รองลงมา คือ ประเด็น

รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผานไลฟ สามารถใหขอมูลที่รวดเร็ว ในระดับมากที่สุด (4.54)  

4. ดานการตัดสินใจ กลุมตัวอยางมี ทัศนคติที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผา 

แฟชั่นของผูบริโภค ในประเด็นทานตองการซื้อเสื้อผา กับ รานที่สามารถใหบริการหลังการขายกับลูกคาได 

ในระดับมากทีสุ่ด (4.56) รองลงมา คือ ประเด็นทานมักเลือกซื้อสินคา จากรานที่มีการรับประกันสินคา ใน

ระดับมากทีสุ่ด (4.50)  

5. ที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาแฟชั่นของผูบริโภค ในประเด็นทานกดติดตาม 
และกดแจงเตือน ใหกับ รานขายเสื้อผาผานการไลฟ ที่ทานชื่นชอบ ในระดบัมากที่สดุ (4.19)  รองลงมา คือ 

ประเด็นทานมีการแนะนำ/รีวิว ไลฟเสื้อผาตามจริงใหผูไลฟหรือผูขาย ในระดบัมากทีสุ่ด (3.87)  
 

ตารางที่ 2 ระดับทัศนคตทิี่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาแฟชั่นของผูบริโภค 5 ดาน  

ประเด็น Mean S.D. ระดับ 

1.ดานการรูจักผลิตภัณฑ    

1. รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผาน

ไลฟ สามารถชวยใหขอมูลสินคา ไดดีกวาการ

นำเสนอเสื้อผาในรูปแบบอ่ืน ๆ 

4.51 0.79 มากที่สุด 

2. รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผาน

ไลฟ สามารถชวยใหทานเขาใจในสินคามากข้ึน 

4.52 0.74 มากที่สุด 

3. รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผาน

ไลฟ ชวยใหทานเห็นสนิคาไดอยางชัดเจน 

4.55 0.70 มากที่สุด 

4. รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผาน

ไลฟ สามารถชวยใหทานไดเห็นสินคาของจริง 

4.57 0.73 มากที่สุด 

2.ดานการชื่นชอบผลิตภัณฑ    
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5. รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผาน

ไลฟ กระตุนใหทานเกิดความสนใจในสินคา

มากข้ึน 

4.44 0.76 มากที่สุด 

6. รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผาน

ไลฟ สามารถชวยใหเห็นคุณภาพของสินคา 

4.46 0.77 มากที่สุด 

7. รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผาน

ไลฟ นัน้มีความเปนกันเอง 

4.50 0.71 มากที่สุด 

8. ทานชืน่ชอบการนำเสนอเสื้อผาผานไลฟ 

เพราะ มีเอกลักษณเฉพาะตัว ตางจากรูปแบบ

การนำเสนออ่ืน ๆ 

4.46 0.80 มากที่สุด 

ประเด็น M SD ระดับ 

3.ดานการสอบถามและตอบ    

9.รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผาผาน

ไลฟ สามารถใหขอมูลที่รวดเร็ว 

4.54 0.73 มากที่สุด 

10. รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผา

ผานไลฟ นั้น สามารถเปนชองทางตอบขอ

คำถาม 

4.54 0.68 มากที่สุด 

11. รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผา

ผานไลฟเปดโอกาสใหสอบถามไดตลอดเวลา 

4.54 0.69 มากที่สุด 

12. รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผา

ผานไลฟ มีการเปรียบเทียบราคา ใหลูกคา

ทราบโดยไมตองคนหาขอมูลดวยตัวเอง 

4.39 0.87 มากที่สุด 

13. รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผา

ผานไลฟ มีการเปรียบเทียบราคา ใหลูกคา

ทราบโดยไมตองคนหาขอมูลดวยตัวเอง 

4.56 0.68 มากที่สุด 

14. รูปแบบการสื่อสาร การนำเสนอเสื้อผา

ผานไลฟ เปดโอกาสใหตอรองราคาสนิคา หรือ 

ของสมนาคุณ 

4.25 0.95 มากที่สุด 

4.ดานการตัดสินใจ    

15. ทานมักเลือกซื้อสินคา จากรานที่มีการ

รับประกันสนิคา 

4.50 0.70 มากที่สุด 
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16. ทานตองการซื้อเสื้อผา กับ รานที่สามารถ

ใหบริการหลังการขายกับลูกคาได 

4.56 0.66 มากที่สุด 

17. ทาน มีความตองการซื้อสินคาผานไลฟใน

แอปพลิเคชันTiktok มากกวาแพลตฟอรมอ่ืน 

ๆ เชนแอปพลิเคชนั Shoppee 

3.77 0. 99 มาก 

5.ดานการสนับสนุน     

18. ทานมีการแชรไลฟเสื้อผาไปยังผูอ่ืน 3.64 1.15 มาก 

ประเด็น Mean S.D. ระดับ 

19. ทานมีการ แท็ก/ชักชวนคนรูจักมารับชม

ไลฟเสื้อผา 

3.61 1.21 มาก 

20. ทานมีการแนะนำ/รีวิว ไลฟเสื้อผาตามจริง

ใหผูไลฟหรือผูขาย 

3.87 1.10 มากที่สุด 

21. ทานมีการสงของขวัญสนบัสนุนใหกับกับผู

ไลฟเสื้อผา   

3.45 1.22 ปานกลาง 

22. ทานกดติดตามและกดแจงเตือน ใหกับ 

รานขายเสื้อผาผานการไลฟ ที่ทานชืน่ชอบ 

4.19 1.03 มากที่สุด 

 

ดานความสัมพนัธระหวางการเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟ ในแอปพลิเคชัน TikTok ของ 

ผูบริโภค กับ ทัศนคติการสื่อสารที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาของผูบริโภคมีคาความสัมพันธรวม 

อยูในระดับสูงมาก (0.99) เมื่อพิจารณารายดาน ความสัมพันธระหวางการเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟ 

ในแอปพลิเคชัน TikTok ของผูบริโภค กับ ทัศนคติการสื่อสารที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาของ ใน 

5 ดาน พบวา ดานสอบถามและตอบ มีคาความสัมพันธกัน ในระดับสูงมาก (0.90) รองลงมา คือ ดานชืน่

ชอบผลิตภัณฑ มีคาความสัมพนัธกัน ในระดบัสูงมาก (0.89) รองลงมา คือดานรูจักผลิตภัณฑ มีคา

ความสัมพันธกัน ในระดบัสูงมาก (0.82) เทากับ ดานการสนับสนุน ที่มีคาความ สัมพันธกัน ในระดับสูงมาก 

(0.82) เชนกัน และดานการตัดสินใจ พบวา มีคาความสัมพนัธกัน ในระดับสูง (0.73) ตามลำดบั 
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ตารางที่ 3 ระดับความสัมพันธของการเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟ ในแอปพลิเคชัน TikTok ของ

ผูบริโภค กับ ทัศนคติการที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาของผูบริโภค       

______________________________________________________________________________                                         

                                                                      การเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟ                                              

                                                                   ในแอปพลิเคชัน TikTok ของผูบริโภค 

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ทัศนคติการสื่อสารที่มผีลตอการ               Pearson Correlation        Sig        คาความสัมพันธ 

รับชมไลฟรานขายเสื้อผาของผูบริโภค 

 ------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

1. ดานรูจักผลิตภัณฑ                                 0.82                0.000 *          สูงมาก 

2. ดานชืน่ชอบผลิตภัณฑ                             0.89                0.000 *          สูงมาก 

3. ดานสอบถามและตอบ                             0.90                0.000 *          สูงมาก 

4. ดานตัดสนิใจ                                        0.73                0.000 *          สูง 

5. ดานการสนบัสนุน                                  0.82                0.000 *          สูงมาก 

                    รวม                                  0.99                0.000 *          สูงมาก 

 

อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

อภิปรายผล 

 จากผลการศึกษาความสัมพันธการเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟมีความสัมพันธเชิงบวก กับ 

ทัศนคติของผูบริโภค ซึ่งมีความสอดคลองกับสมมติฐานที่วา  การเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟ มี

ความสัมพันธกับ ทัศนคติการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาของผูบริโภค ซึ่งผูวิจัยเห็นวา การไลฟสามารถชวยให

ผูบริโภคเขาใจในสินคามากขึ้น สามารถสรางความนาดึงดูดใจ ความนาสนใจในตัวสินคา และกระตุนการ

เปดรับสื่อมากกวาสื่อประเภทอื่นๆ ซึ่งจากผลการศึกษาชี้ใหเห็นวา ทัศนคติดานสอบถามและตอบของไลฟ

รานขายเสื้อผา มีผลตอการเปดรับชมไลฟมากที่สุด เพราะ การที่ผูชมสามารถสอบถามขอมูลไดตลอดเวลา ผู

ไลฟสามารถตอบคำถามและใหขอมูลไดอยางทันที เปนการสรางปฏิสัมพันธแบบสองทางระหวางผูไลฟและ

ผูชม รวมถึงการสรางความสะดวกสบายใหผูรับชมไลฟโดยการใหขอมูลสินคาโดยที่ผูรับชมไมตองคนหา

ขอมูลดวยตัวเอง ทำใหผูบริโภคเกิดการเปดรับชมสื่อประเภทไลฟ ซึ่งสอดคลองกับ สุธาทิพย ยอดสายออ 

(2559) ที่ศึกษาพบวา การโตตอบกันไดตลอดเวลาระหวาง แมคาออนไลน และผูรวมรับชมสามารถแสดง

ความคิดเห็นในดานตางๆ ซึ่งมีผลตอการตัดสินใจซื้อเปนอันดับหนึ่ง รองลงมาคือ ดานการชื่นชอบผูบริโภค

สนใจที่จะเปดรับสื่อประเภทไลฟ ที่มีการนำเสนอ เอกลักษณของตัวเอง เชน การแตงกายที่สวยงามโดดเดน

เปนเอกลักษณ สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได ซึ่งสอดคลองกับ ชลิตา จังวิจิตรกุล (2560) ที่ศึกษา

พบวา ปจจัยความชื่นชอบในบุคคล และดานการรูสึกเปนสวนหนึ่งของกลุมสงผลตอพฤติกรรมการรับชม

อยางตอเนื่องอยางมีนัยสำคัญ ซึ่งปจจัยดานความชื่นชอบในบุคคลสงผลตอพฤติกรรมการรับชมอยาง
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ตอเนื่องมากที่สุด รองลงมาคือ ดานรูจักผลิตภัณฑ การนำเสนอสินคาผานไลฟสามารถกระตุนความสนใจใน

ตัวสินคา เพราะไดเห็นสินคา ขนาด รูปราง หนาตา ไดอยางชัดเจน สามารถนำมาประกอบการตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภคได ซึ่งสอดคลองกับ กับ พัสพล เฉลิมบงกช (2564) ที่ศึกษาพบวา ดานการรูจักผลิตภัณฑ 

(Aware) มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทผลิตภัณฑเสริมความงามของลูกคาในกลุม Shopping 

Online ในระดับมาก รองลงมาคือ ดานการสนับสนุน ผูบริโภคมีการกดติดตาม แนะนำ/รีวิว บอกตอ ใหกับ

รานหรือธุรกิจที่ผูบริโภคนั้นชื่นชอบซึ่งมีผลกับการเปดรับชมสื่อประเภทไลฟและมีผลตอการเปดรับชมสื่อ

จากผูบริโภคที่ไมเคยซื้อสินคา หรือบริการ ของผูไลฟ ซึ่งสอดคลองกับ กชวรรณ เวชชพิทักษ (2562)  ที่

ศึกษาพบวา ดานการสนับสนุนก็เปนอีกกลยุทธที่มีผลตอการซื้อสินคาเกษตรอินทรีย ปจจุบันมีหลากหลาย

ชองทางในการใหผูซื้อไดมีการแนะนำแบรนดไมวาจะเปนชองทางรีวิวในเพจ หรือสรางคอนเทนตใหผูเคยซื้อ

มาแลกเปลี่ยนกัน แนวทางนี้จะมีความนาเชื่อถือใหผูสนใจซื้อสินคาตาม รวมถึงดานการตัดสินใจ ที่ผูบรโิภค

จะเปดรับสื่อจากรานที่มีการนำเสนอขอมูลสินคาที่ละเอียดครบถวนและตรงตามคุณภาพของสินคา และ มี

การรับประกันสินคาหรือบริการหลังการขาย สามารถสรางความไวใจในรานคาหรือบริการได ซึ่งสอดคลอง

กับ ปวีณา วิจิตรจันทร และจีรติ พูนเอียด (2566) ทีศึ่กษาพบวา ปจจัยของความไววางใจ พบวา ดานความ

นาเชื่อถือ ดานการติดตอสื่อสาร และดานความเชื่อมั่น สงผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาในชองทางเฟซบุค 

อยางมีนัยสําคัญ 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะในการนำผลศึกษาไปใชประโยชน 

จากการศึกษา ความสัมพันธระหวาง การเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟ ในแอปพลิเคชัน  

TikTok ของผูบริโภค กับ ทัศนคติการสื่อสารที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาของผูบริโภค 

สามารถนำผลการศึกษา มาปรับใชกับธุรกิจหรือบริการไดดงันี้  

1. การนำเสนอสนิคาในไลฟ ควร นำเสนอสนิคาอยางตรงตามคุณภาพของสินคา  

และ แจงรายละเอียดของสินคาอยางครบถวน เชน ราคาของสนิคา คุณภาพของสนิคา หรือ สนิคามีตำหนิ

หรือเสียหายที่จุดใด  

2. การนำเสนอสนิคาในไลฟ ควรสรางความดึงดดู โดยความเปนเอกลักษณ 

เฉพาะตัว เชน การแตงกายทีโ่ดดเดนนาดงึดูด ซึ่งตองมีความเหมาะสมกับ กลุมผูชมไลฟ 

3. นำเสนอสนิคาในไลฟ ควรตอบคำถามและนำเสนอขอมูล ดวยความ 

ชัดเจนและรวดเร็ว โดยเฉพาะ คุณภาพของสินคา โปรโมชั่นหรือของสมนาคุณ 

4. การนำเสนอสนิคาในไลฟ ควรมีการรับประกันสนิคาและบริการหลังการ เชน  

เคลมสินคาใหลูกคาสนิคา มีความเสียหาย หรือ การติดตามพัสดุหลังจากทำการจัดสงใหลูกคา  

5. การนำเสนอสนิคาในไลฟ ผูบริโภคมักใหการสนับสนนุและติดตามใหกับรานที ่
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สามารถ แกไขปญหาของผูบริโภคได ดังนัน้ การนำเสนอสนิคาที่มีคุณภาพ สรางความโดดเดนและนาดึงดูด 

สามารถตอบคำถามลูกคาไดอยางชัดเจน และ มบีริการหลังการขายที่ดี สามารถสงผลกับการรับชมไลฟและ

ยอดขายไดอยางมปีระสทิธิภาพ 

 

ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังถัดไป 

1. การศึกษาคร้ังนี้ กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง การเปดรับสื่อ 

ออนไลนประเภทไลฟ ในแอปพลิเคชัน TIKTOK ของผูบริโภค กับ ทัศนคติการสื่อสารที่มีผลตอการรับชมไลฟ

รานขายเสื้อผาของผูบริโภค จึงมีความสัมพันธใกลเคียงกัน ในการศึกษาคร้ังถัดไป จงึควรมุงเนน การศึกษา 

ทัศนคติของผูบริโภคที่เปนเพศชาย  

2. การศึกษาคร้ังนี้ การเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟ ในแอปพลเิคชัน TIKTOK ของ 

ผูบริโภค กับ ทัศนคติการสื่อสารที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาของผูบริโภค ดานการสนับสนุน 

ประเด็น การสงของขวัญสนับสนุน อยูในระดบัปานกลาง ดังนัน้ การศึกษาคร้ังถัดไป ควรศึกษาเฉพาะดาน 

เชน การสื่อสารเพื่อความบันเทงิ เพื่อหาสาเหตุและแกไข เพื่อนำไปพัฒนาธุรกิจตอไป 

3. การศึกษาคร้ังนี้ การเปดรับสื่อออนไลนประเภทไลฟ ในแอปพลเิคชัน TIKTOK ของ 

ผูบริโภค กับ ทัศนคติการสื่อสารที่มีผลตอการรับชมไลฟรานขายเสื้อผาของผูบริโภค มีคาความสัมพันธกันใน

ระดับสูง ดงันัน้ การศึกษาคร้ังถัดไปควรมุงเนนการศึกษา การสือ่สารการตลาดที่สงผลตอการตดัสินใจซื้อของ

ผูบริโภค 
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