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บทคัดย่อภาษาไทย 
 รัตนาพร ฟักเล็ก : อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม 

ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับสตรีมเมอร์ ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงเกม . ( INFLUENCES OF SOURCE CHARACTERISTIC, MOTIVATION TO 
WATCH,AND PARASOCIAL RELATIONSHIP WITH GAME STREAMERSON LIVE-
STREAMING GAME VIWERS' CONSUMING BEHAVIOR) อ.ท่ีปรึกษาหลัก : รศ. ดร.
สราวุธ อนันตชาติ 

  
การวิจัยเชิงสำรวจในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) คุณลักษณะของแหล่งสาร 

แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง และพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงเกม และ 2) อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริงกับสตรีมเมอร์  ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม  โดยใช้
แบบสอบถามเก็บข้อมูลผ่านช่องทางออนไลน์ จากกลุ่มตัวอย่างอายุระหว่าง 18 – 35 ปี ท่ีติดตาม
สตรีมเมอร์เจม กิจเกษม แมคแฟดเดน (เพจ James Room) ในช่วง 3 เดือนท่ีผ่านมา และมีการ
รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมไม่น้อยกว่า 4 ครั้งต่อเดือน จำนวน 201 คน และ 2) กลุ่มตัวอย่างอายุ
ระหว่าง 18 – 35 ปี ท่ีติดตามสตรีมเมอร์เอก Heartrocker (เพจ Heartrocker) ในช่วง 3 เดือนท่ี
ผ่านมา และมีการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมไม่น้อยกว่า 4 ครั้งต่อเดือน จำนวน 300 คน รวมท้ังหมด 
501 ผลวิจัยพบว่า คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ
จริง และพฤติกรรมของผู้ชมเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติ โดยปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลหลักต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงเกม ท้ังด้านความรู้สึกเป็นหนึ่งของชุมชน ความต้ังใจติดตาม ความต้ังใจบริจาค และความ
ต้ังใจซื้อ ของผู้ชมเพจเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker 
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บทคัดย่อภาษาอังกฤษ 
# # 6280032528 : MAJOR COMMUNICATION ARTS 
KEYWORD: SOURCE CHARACTERISTIC, MOTIVATION, PARASOCIAL RELATIONSHIP, 

LIVE-STREAMING GAME, CONSUMER BEHAVIOR, SURVEY 
 Rattanaphorn Faklek : INFLUENCES OF SOURCE CHARACTERISTIC, 

MOTIVATION TO WATCH,AND PARASOCIAL RELATIONSHIP WITH GAME 
STREAMERSON LIVE-STREAMING GAME VIWERS' CONSUMING BEHAVIOR. 
Advisor: Assoc. Prof. SARAVUDH ANANTACHART, Ph.D. 

  
This survey study is aimed to investigate: 1) source characteristics, 

motivation to watch, parasocial relationships and live-streaming game viewers’ 
consuming behavior, and 2) their influences on viewers’ consuming behavior. 
Online questionnaires were used to collect data from 1) 201 participants, aged 18 
– 35 years old, having followed James Room Facebook pages during the past three 
months, and having watched live-streaming game at least four times a month, and 
2) 300 participants, aged 18 – 35 years old, having followed Heartrocker Facebook 
pages during the past three months, and having watched live-streaming game at 
least four times a month. The findings showed that source characteristics, 
motivation to watch, parasocial relationship and viewers’ consuming behavior for 
James Room and Heartrocker pages were significantly different. Parasocial 
relationships played the most important factor on viewers’ sense of community, 
subscription intention, donation intention and purchase intention for both James 
Room and Heartrocker pages. 

 

Field of Study: Communication Arts Student's Signature ............................... 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
  

กว่าจะมาเป็นวิทยานิพนธ์นี้ ผู้วิจัยได้รับความเมตตา ท้ังแรงกายและแรงใจ จากหลาย ๆ ท่าน 
อับดับแรกขอขอพระคุณบุคคลท่ีสำคัญท่ีสุด คือ รองศาสตราจารย์ ดร.สราวุธ อนันติชาติ หรือ 

อ.ท็อป ท่ีสละเวลาแม้กระท่ังวันเสาร์ อาทิตย์ วันหยุด หรือช่วงดึกของวัน ในการให้คำแนะนำต่าง ๆ เมื่อ
ผู้วิจัยมีปัญหา และตรวจงานให้แก่ผู้วิจัยอย่างละเอียด รอบคอบ ไม่ว่าจะกี่รอบก็ตาม  จนวิทยานิพนธ์
เล่มนี้สำเร็จลุล่วงไปได้อย่างสวยงาม ฉลามอยากจะบอกอ.ท็อปว่า "อันยองค่ะ อ.ท็อป ขอขอบคุณใน
ความเอาใจใส่และดูแลฉลามเป็นอย่างดีตลอด 1 ปีท่ีผ่านมา ดีใจและไม่เคยผิดหวังเลยค่ะท่ีมีอาจารย์เป็น
ท่ีปรึกษา เพอร์เฟ็กต์มาก ๆ ค่ะ" 

ขอขอบพระคุณ  อาจารย์  ดร .ปภาภรณ์  ไชยหาญชาญชัย ประธานสอบ  และ  ผู้ ช่วย
ศาสตราจารย์ ดร. บุหงา ชัยสุวรรณ กรรมการผู้ทรงคุณวุฒิภายนอก ท่ีช่วยช้ีแนะ ให้คำแนะนำแก่ผู้วิจัย 
และทำให้วิทยานิพนธ์เล่มนี้กลมกล่อมและสมบูรณ์มากขึ้น 

ขอบคุณคุณพ่อ คุณแม ่และครอบครัวที่สนับสนุน และเป็นกำลังใจแก่ผู้วิจัยตลอดการศึกษาใน
ระดับปริญญาโท ขอบคุณแก๊งหมาท้ัง 8 ท่ีคอยเห่าโอบกอดและฮีลใจของผู้วิจัย โดยเฉพาะกัมมี่ ท่ีช่วย
ทำให้ชีวิตการทำวิจัยในช่วงดึกของผู้จัยไม่โดดเด่ียว ขอบคุณเจม ท่ีคอยรับฟังปัญหามาตลอดการเรียนป.
โท เป็นฝ่ายซัพพอร์ตจิตใจในทุก ๆ วัน และเป็นตัวแทงค์ให้เมื่อผู้วิจัยมีปัญหา 

ขอบคุณเพื่อน ๆ ICM รุ่น 10 โดยเฉพาะพี่แตงกวา และพี่ติง แห่งสมาคมคนขี้จุ๊ พี่โมกุ้ง พี่เฟิน 
และหมี ท่ีคอยรับฟังปัญหาและให้กำลังใจกันเสมอ รวมถึงรับมือกับความแพนิก และความนอยด์ด้วยชา
ไข่มุก ชานมหวานน้อย ส้มตำเจ๊แดง บาบีก้อน และเกม นอกจากนี้ยังช่วยนำแนะนำและช่วยเหลือผู้วิจัย
ในเรื่องต่าง ๆ ท้ัง I-thesis, Endnote และเอกสารต่าง ๆ ท่ีสำคัญขอบคุณในมิตรภาพดี ๆ และความรัก
ความเอ็นดูท่ีพี่ ๆ ทุกคนมีให้กับมักเน่ของรุ่นคนนี้ 

ขอบคุณเพื่อน ๆ ของผู้วิจัยท่ีให้ความช่วยเหลือในการตอบแบบสอบถาม และคอยถามตลอด
ว่า "จบยัง จะจบยัง อยากไปอยากรับปริญญา" และขอบคุณทุกคนท่ีผู้วิจัยอาจไม่ได้กล่าวถึงจากใจ และ
จะคอยซัพพอร์ตทุกคนเช่นกัน 

สุดท้ายผู้วิจัยขอขอบคุณตัวเองด้วยเช่นกัน ท่ีพยายามและต้ังใจทำวิทยานิพนธ์เล่มนี้จนสำเร็จ 
หากไม่มีผู้วิจัยก็คงจะไม่มีงานวิจัยเล่มนี้เกิดข้ึน ขอบคุณค่ะ 
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บทนำ 
 

ที่มาและความสำคัญ 
เทคโนโลยีท่ีก้าวหน้าทำให้สังคมและวิถีชีวิตของมนุษย์เปล่ียนแปลงไป โดยเฉพาะเทคโนโลยี

ทางด้านการส่ือสารท่ีทำให้มนุษย์ติดต่อส่ือสารกันผ่านโลกอันไร้ขีดจำกัดผ่าน “อินเทอร์เน็ต” ท่ี
สะดวก รวดเร็ว ไม่มีข้อจำกัดในด้านสถานท่ี เวลา และค่าใช้จ่าย ผู้คนจึงนิยมใช้อินเทอร์เน็ตในการ
ติดต่อส่ือสาร แสดงความคิดเห็น หรือแบ่งปันวิถีชีวิตของตนเองมากขึ้น เห็นได้จากสถิติการใช้งาน
อินเทอร์เน็ตของ We Are Social (2020) ท่ีเปิดเผยว่า ประชากรท่ัวโลกใช้งานอินเทอร์เน็ตมากถึง 
4,600 ล้านคนจากประชากรท้ังหมด 7,830 ล้านคน ซึ่งมีจำนวนเพิ่มมากขึ้นจากปี พ.ศ. 2563 ถึง 
7.3% โดยใช้อินเทอร์เน็ตต่อวันเฉล่ีย 6 ช่ัวโมง 54 นาที สำหรับประเทศไทย มีผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตใน
ปี พ.ศ. 2564 เฉล่ีย 8 ช่ัวโมง 44 นาที และส่วนมากจะใช้เวลาไปกับการค้นหาข้อมูล ใช้ส่ือสังคม
ออนไลน์ (Social Media) ฟังเพลง รับชมสตรีมมิงหรือเนื้อหาวิดีโอ (Video Content) ประเภทต่าง 
ๆ (Influencermarketinghub, 2018) 

ด้วยเหตุนี้ พฤติกรรมของผู้บริโภคจึงเปล่ียนไป โดยเฉพาะพฤติกรรมการเปิดรับส่ือท่ีผู้บริโภค
ใช้ส่ือเก่าน้อยลง จากท่ีเคยรับส่ือด้วยการอ่านส่ือส่ิงพิมพ์ ฟังวิทยุ หรือรับชมโทรทัศน์ ก็ผันเปล่ียนมา
เป็นการอ่านเนื้อหาผ่านเว็บไซต์ ส่ือสังคมออนไลน์ หรืออีบุ๊ค (E-book) รวมถึงฟังเพลงและรับชมซีรีส์
หรือภาพยนตร์ผ่านบริการสตรีมมิง ส่ือออนไลน์จึงเข้ามาแทนท่ีส่ือเก่าได้สมบูรณ์แบบท้ังในด้านความ
บันเทิง การมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคม โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการค้นหาข้อมูลต่าง ๆ ส่ือออนไลน์จึงถือเป็น
แหล่งข้อมูลขนาดใหญ่ท่ีผู้คนใช้ในการสร้างเนื้อหาสารและรับสารโดยท่ีมีการมีปฏิสัมพันธ์และการ
สร้างความสัมพันธ์ของผู้ใช้งานเป็นหัวใจสำคัญ  

ในด้านการตลาด ส่ือออนไลน์โดยเฉพาะส่ือสังคมออนไลน์จึงมีความสำคัญอย่างมาก 
เนื่องจากการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการบางอย่างจำเป็นต้องอาศัยข้อมูลหรือคำแนะนำจากผู้อื่น ซึ่ง
ในปัจจุบันที่คนนิยมใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในการส่งสารและรับสาร ข้อมูลจากผู้อื่นบนส่ือออนไลน์จึง
เป็นแหล่งข้อมูลท่ีผู้บริโภคจะนำมาใช้ประกอบการตัดสินใจ ดังนั้น เพื่อให้ได้รับความสนใจและความ
เช่ือถือจากผู้บริโภค ผู้ผลิตหรือตราสินค้าต่าง ๆ จึงต้องหันมาใช้ผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดบนโลก
ออนไลน์ (Online Influencer) เช่น บล็อกเกอร์ ยูทูบเบอร์ อินสตาแกรมเมอร์ หรือบัญชีผู้ใช้ส่ือ
สังคมออนไลน์ต่าง ๆ ท่ีมีผู้คนติดตาม (Followers) มาใช้ในการตลาด (Influencer Marketing) 
เนื่องจากบุคคลเหล่านี้เป็นผู้ท่ีมีปฏิสัมพันธ์กับผู้บริโภคโดยตรงและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายในหลายระดับ
ได้ (InfluencerCB, 2019) ซึ่งผู้มีอิทธิพลทางความคิดบนโลกออนไลน์จึงแบ่งออกเป็นหลายประเภท
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ตามชนิดสินค้าบริการ เช่น บล็อกเกอร์ด้านความสวยความงาม ด้านการท่องเท่ียว ด้านอาหาร ด้าน
วิถีชีวิต หรือด้านการเงิน เป็นต้น 

“เกมสตรีมเมอร์ (Game Streamer)” เป็นหนึ่งในผู้มีอิทธิพลทางความคิดบนโลกออนไลน์
เกี่ยวกับเกมท่ีกำลังได้รับความนิยมในปัจจุบัน เนื่องจากอุตสาหกรรมเกมเติบโตขึ้นสูงและรวดเร็วทั่ว
โลก บริษัทวิเคราะห์อุตสาหกรรมเกม Newzoo (2020, อ้างถึงใน moneyandbanking, 2564) ระบุ
ว่า ในปี พ.ศ. 2561 ตลาดเกมท่ัวโลกมีมูลค่าสูงถึง 1,460 ล้านเหรียญสหรัฐ และในปี พ.ศ. 2563 ยัง
สามารถสร้างรายได้รวมสูงถึง 1,590 ล้านเหรียญสหรัฐ รวมถึงยังมีแนวโน้มว่าตลาดเกมจะเติบโตขึ้น
เรื่อย ๆ โดยคาดการณ์ว่าในปี พ.ศ. 2566 ตลาดเกมจะสร้างรายได้มากกว่า 2,000 ล้านเหรียญสหรัฐ 
(PeerPower, 2563) การเติบโตของอุตสาหกรรมเกมนี้มีรากฐานมาจากการพัฒนาของเทคโนโลยี ไม่
ว่าจะเป็นการพัฒนาของเกมคอนโซล เทคโนโลยีโลกเสมือน (Augmented Reality: AR และ Virtual 
Reality: VR) Cloud Gaming และโดยเฉพาะสมาร์ทโฟนและอินเทอร์เน็ตท่ีเป็นปัจจัยสำคัญในการ
ขับเคล่ือนอุตสาหกรรมเกมให้ผู้บริโภคทุกเพศทุกวัยสามารถเล่นเกมได้ทุกท่ีทุกเวลา ประกอบกับเกม
บนสมาร์ทโฟนส่วนใหญ่เป็นธุรกิจเกมแบบไม่มีค่าใช้จ่าย (Free-to-play) จึงทำให้ผู้บริโภคสามารถ
เข้าถึงเกมโดยไม่มีค่าใช้จ่าย เป็นผลทำให้ในปี พ.ศ. 2563 มีผู้เล่นเกมท่ัวโลกจำนวนมากถึง 2,700 
ล้านคน ซึ่งมีอัตราการเติบโตจากปี พ.ศ. 2562 ถึง 20.0% และคาดการณ์ว่าในปี พ.ศ. 2566 จะมี
จำนวนผู้เล่นเกมขยายไปถึง 3,100 ล้านคน 
 สำหรับอุตสาหกรรมเกมไทย มีการเติบโตอย่างต่อเนื่องและรวดเร็ว ในปี พ.ศ. 2562 มีมูลค่า
การเติบโตอยู่ท่ี 20,000 ล้านบาท ซึ่งเติบโตขึ้น 13.0% จากปี พ.ศ. 2561 ท่ีผ่านมา กลุ่มอุตสาหกรรม
วิดีโอเกมและอีสปอร์ตกลายเป็นตลาดท่ีเติบโตเร็วที่สุดอันดับท่ี 3 ของอุตสาหกรรมส่ือและบันเทิงไทย 
(PWC, 2562, อ้างถึงใน bangkokbiznews, 2564) เห็นได้จากประชากรไทยท่ีเป็นผู้เล่นเกมจำนวน 
27,800,000 คน จากประชากรท้ังหมด 69,300,000 ล้านคน ซึ่งคิดเป็น 41% ของประชากรท้ังหมด 
(Thansettakij, 2563) โดยในปี พ.ศ. 2562 ประเทศไทยมีประชากรท่ีใช้เกมคอนโซลสูงเป็นอับดับท่ี 
1 ของโลก เฉล่ีย 1 ช่ัวโมง 43 นาทีต่อวัน และในปี พ.ศ. 2563 ประเทศไทยมีประชากรท่ีใช้
อินเทอร์เน็ตเพื่อเล่นวิดีโอเกมสูงเป็นอันดับท่ี 1 ของโลก รวมถึงใช้เกมคอนโซลสูงเป็นอันดับท่ี 2 ของ
โลก เฉล่ีย 1 ช่ัวโมง 38 นาทีต่อวัน  ส(We Are Social, 2021)าเหตุท่ีอุตสาหกรรมเกมไทยเติบโตขึ้น
อย่างต่อเนื่องและรวดเร็วนัน้ เป็นผลมาจากการเข้าถึงอินเทอร์เน็ตท่ีครอบคลุมพื้นท่ีและสัญญาณท่ี
รวดเร็วมากขึ้น การพัฒนาของสมาร์ทโฟนและอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีมีความสามารถในการเล่นเกมและ
ราคาเข้าถึงง่าย วงการอีสปอร์ต (e-Sport) ของไทยท่ีได้รับการยอมรับมากขึ้น การจัดต้ังสมาคมกีฬาอี
สปอร์ตแห่งประเทศไทย (Thailand e-Sports Federation หรือ TESF) (PeerPower, 2563) 
รวมถึงการทำส่ือประเภทวิดีโอเกม (Gaming Video Content หรือ GCV) ท่ีน่าสนใจของเกมสตรีม
เมอร์ท่ีดึงดูดให้ผู้คนหันมารับชมเนื้อหาประเภทวิดีโอเกมในรูปแบบของความบันเทิง ยังเป็นสาเหตุ
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สำคัญท่ีทำให้อุตสาหกรรมเกมในประเทศไทยเติบโต ผู้คนเข้าถึงความสนุกของเกมมากขึ้น และหันมา
สนใจวงการเกมมากขึ้นเช่นกัน (ต่อบุญ พ่วงมหา, 2561) อุตสาหกรรมเกมจึงเป็นท่ีน่าจับตามอง 
เนื่องจากเป็นอุตสาหกรรมท่ีเติบโตอย่างรวดเร็วควบคู่ไปกับเทคโนโลยี ต่างจากอุตสาหกรรมอื่นท่ีต้อง
ปรับตัวให้ทันเทคโนโลยีในยุคของการพลิกผันทางดิจิทัล (Digital Disruption)   
 ส่ิงท่ีตามมาจากการเติบโตของอุตสาหกรรมเกมนั้นทำให้ส่ือประเภทวิดีโอเกมได้รับความ
สนใจเพิ่มมากขึ้นท่ัวโลก ผู้คนจำนวนมากสนใจรับชมเนื้อหาประเภทวิดีโอเกมเพิ่มมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็น
การชมการแข่งขันอีสปอร์ต วิดีโอการสอนเล่นเกม หรือการไลฟ์สตรีมมิง เห็นได้จากในปี พ.ศ. 2561 
มีผู้ชมเนื้อหาประเภทวิดีโอเกมจำนวน 944,000,000 คน ซึ่งเติบโตขึ้น 5.0% จากปี พ.ศ. 2560 
รวมถึงในปี พ.ศ. 2563 เนื้อหาประเภทวิดีโอเกมยังทำรายได้ถึง 9,300 พันล้านเหรียญสหรัฐ  
(Nielsen company, 2021) (ดูแผนภาพท่ี 1.1) 
 
แผนภาพท่ี 1.1 รายได้ของเนื้อหาประเภทวิดีโอเกม 
 

 

 
ท่ีมา:  Nielsen Company. (2021). 2020 Year in review: Digital games and interactive  

 media. Retrieved February 10, 2021, from https://www.superdataresearch.com 
 /reports/p/2020-year-in-review 
 

 งานวิจัยของ Google เรื่อง “4 reasons people watch gaming content on 
YouTube” ได้เปิดเผยว่า ผู้รับชมวิดีโอเนื้อหาประเภทวิดีโอเกม 48.0% ใช้เวลาไปกับการรับชมผู้อื่น
เล่นเกมมากกว่าเล่นด้วยตนเอง และ 78.0% รู้สึกสนุกเมื่อรับชมผู้อื่นเล่นเกม (Ekaterina & Netta, 
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2017) สอดคล้องกับท่ี We Are Social (2020) เปิดเผยว่า กิจกรรมเกี่ยวกับส่ือวิดีโอเกมท่ีผู้คนนิยม
ทำมากท่ีสุด คือ การรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม (Game Live-Steaming) การถ่ายทอดสดเล่นเกมต่อ
หน้าบุคคลอื่น ๆ โดยผู้เล่นเพียงคนเดียวหรือทีมผู้เล่นท่ีเรียกว่า “เกมสตรีมเมอร์” โดยจะมีการพูดคุย 
อธิบาย หรือแนะนำเกี่ยวกับการเล่นเกม กลยุทธ์ การแข่งขันเกม ทัวร์นาเมนท์เกม หรือเหตุการณ์
สำคัญต่าง ๆ ในวงการเกม รวมถึงมีการแชทพูดคุยกันระหว่างสตรีมเมอร์กับผู้ชมอีก (ดูแผนภาพท่ี 
1.2) โดยเฉพาะในประเทศไทยท่ีมีการเล่นเกมเพื่อเผยแพร่ลงอินเทอร์เน็ต 36.0% และรับชมการ
สตรีมมิงเกมจากผู้อื่นถึง 31.0% ในปี พ.ศ. 2561 (We Are Social, 2019) 
 
แผนภาพท่ี 1.2  การไลฟ์สตรีมมิงเกม 
 

 

 
ท่ีมา:  Heartrocker. (2021). DOTA 2 #4 - อยากพักต้องได้พัก MMR 3130. YouTube. 

https://www.youtube.com/watch?v=fmL7Pw7m5QQ 
 

ด้วยเหตุนี้ ไลฟ์สตรีมมิงในอุตสาหกรรมเกมจึงเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็วและได้รับความนิยม
อย่างมากในฐานะความบันเทิงออนไลน์ เนื่องจากผู้เล่นเกมชอบดูเกมบนไลฟ์สตรีมมิงมากกว่าเล่นด้วย
ตนเอง (Cheung & Huang, 2011) Chen and Lin (2018) ช้ีให้เห็นว่า การไลฟ์สตรีมมิงเป็นส่ือท่ี
ก่อให้เกิดการมีส่วนร่วมระหว่างผู้รับสารกับผู้ส่งสารมากกว่าส่ืออื่น ๆ (Haimson & Tang, 2017) ใน
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บริบทของการไลฟ์สตรีมมิงเกมมีการเปิดโอกาสให้ผู้สร้างเนื้อหาหรือท่ีเรียกกันว่า สตรีมเมอร์ 
(Streamer) สามารถส่ือสารตอบโต้กับผู้ชมผ่านแพลตฟอร์มสตรีมมิงได้อย่างทันท่วงที ส่วนทางด้าน
ผู้ชมเองก็สามารถติดต่อส่ือสารกับสตรีมเมอร์และผู้ชมคนอื่น ๆ ได้ผ่านการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเช่นกัน 
โดยไม่มีค่าใช้จ่ายในการใช้งาน ผู้ชมสามารถติดตามสตรีมเมอร์ท่ีช่ืนชอบได้อย่างเฉพาะเจาะจงเพื่อรับ
สิทธิพิเศษจากสตรีมเมอร์ด้วยการสมัครเป็นสมาชิกผู้ติดตามแบบรายเดือน (Subscribe) รวมถึง
สามารถบริจาคเงิน (Donate) เพื่อสนับสนุนสตรีมเมอร์ท่ีช่ืนชอบได้อีกด้วย (Gros, Hackenholt, 
Zawadzki, & Wanner, 2017)  

การได้รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของสตรีมเมอร์ท่ีผู้ชมช่ืนชอบอย่าสม่ำเสมอและบ่อยครั้งนั้น จึง
ทำให้ผู้ชมเกิดความรู้สึกว่า ตนเองสนิทสนม คุ้นเคยกับสตรีมเมอร์ เสมือนกับเป็นเพื่อน ครอบครัว 
หรือคนคุ้นเคย ซึ่งเรียกความสัมพันธ์ในลักษณะดังกล่าวว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 
(Parasocial Relationships) ถึงแม้ว่าจะเป็นความรู้สึกข้างเดียวที่เกิดขึ้นกับผู้รับสาร แต่ความ 
สัมพันธ์ย่อมส่งผลให้ผู้ชมเกิดความคิด ทัศนคติ และพฤติกรรม ไปในทิศทางเดียวกับสตรีมเมอร์ 

การไลฟ์สตรีมมิงเกมจึงเป็นการมีส่วนร่วมระหว่างสตรีมเมอร์และผู้ชมท่ีสร้างประสบการณ์
การเล่นเกมร่วมกันผ่านการมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมและเป็นการรวบรวมเอาผู้ชมท่ีช่ืนชอบเกมจากท่ัว
มุมโลกมาเช่ือมต่อและมีปฏิสัมพันธ์กัน รวมถึงสตรีมเมอร์ยังถือเป็นแหล่งข้อมูลเกี่ยวกับวงการเกมท่ีผู้
เล่นเกมสามารถเข้าไปค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับวงการเกมได้ สตรีมเมอร์จึงเป็นผู้มีอิทธิพลทางความคิด
ประเภทหนึ่งบนโลกออนไลน์ท่ีมีแฟนคลับจำนวนมากติดตามการไลฟ์สตรีมมิงเป็นประจำ ซึ่งการท่ีมี
ผู้ชมให้ความสนใจกับการดูไลฟ์สตรีมมิงเกมมากก็จะช่วยสร้างความสนใจเกี่ยวกับเกม กระตุ้น
ยอดขายซอฟต์แวร์เกม รวมถึงขับเคล่ือนอุตสาหกรรมอื่น ๆ จากการเพิ่มรายได้โฆษณาได้เช่นกัน 
(Gosling & Crawford, 2011) 

การไลฟ์สตรีมมิงเกมจึงถือเป็นการส่ือสารในรูปแบบหนึ่งท่ีนักวิจัยเริ่มหันมาศึกษา โดย
งานวิจัยส่วนมากจะศึกษาในมิติของการเปิดรับสารและความพึงพอใจในการรับชมการถ่ายทอดสดเกม 
(จูติพันธ์ จูถนอม, 2562) หรืออิทธิพลของการส่ือสารแบบบอกต่อจากการรับชมเกมผ่านทวิชทีวี (ศุภ
รัช โรจน์ดุษฎี, 2561) อีกท้ังงานวิจัยท่ีผ่านมามุ่งเน้นศึกษาไปท่ีอิทธิพลของบิวต้ีบล็อกเกอร์กับการ
บริโภค (แพร ไกรกฤษ์, 2559) คุณลักษณะของผู้นําทางความคิดด้านการท่องเท่ียว (พิม ศิริสวัสดิ์, 
2562) ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างศิลปินนักร้องเกาหลีกับกลุ่มแฟนคลับ (พีรภา 
สุวรรณโชติ, 2551) แต่งานวิจัยท่ีมุ่งศึกษาถึงผู้นำทางความคิดในวงการเกมอย่างเกมสตรีมเมอร์ยังมี
จำนวนน้อยมาก  

จากเหตุดังกล่าว ประกอบกับพฤติกรรมการใช้ส่ือออนไลน์ของผู้บริโภค การเติบโตของ
อุตสาหกรรมเกม และความนิยมในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมจากสตรีมเมอร์นั้น จึงนำมาสู่การศึกษา
ในครั้งนี้ ท่ีผู้วิจัยต้องการศึกษาสตรีมเมอร์ในฐานะแหล่งสารเกี่ยวกับวงการเกม แรงจูงใจการรับชม
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ไลฟ์สตรีมมิงเกมของผู้ชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ ว่ามี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของผู้ชมในด้านความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของแฟนคลับสตรีมเมอร์ 
การติดตามและรับสมัครรับข้อมูลข่าวสาร การบริจาคเงินสนับสนุน และพฤติกรรมในการซื้อ
ซอฟต์แวร์เกมมากน้อยเพียงใด ท้ังนี้ เกมสตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดบนโลกออนไลน์มี
หลากหลายประเภท ในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยจึงจะเปรียบเทียบเกมสตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียง 
(Celebrity) และสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา (Non-celebrity) เพื่อทำให้เข้าใจพฤติกรรมการ
บริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมมากขึ้น 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษาคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม 
กึ่งความจริงกับสตรีมเมอร์ของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม และพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์ 
สตรีมมิงเกม 

2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทาง 
สังคมกึ่งความจริงกับสตรีมเมอร์ ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
 
ปัญหานำวิจัย 

1. คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ 
จริงกับสตรีมเมอร์ของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม และพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเป็น
อย่างไร 

2. คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับ 
สตรีมเมอร์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมอย่างไร 
 
ขอบเขตการวิจัย 

งานวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยมุ่งศึกษาอิทธิพลของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริงกับสตรีมเมอร์ ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ซึ่งประกอบไป
ด้วยความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน ความต้ังใจติดตาม ความต้ังใจบริจาค และความต้ังใจซื้อ เป็น
การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งใช้วิธีวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Method) และใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) บนช่องทางออนไลน์เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 
2 กลุ่ม ได้แก่ 1) กลุ่มตัวอย่าง อายุระหว่าง 18 – 35 ปี ท่ีติดตาม (Follow) สตรีมเมอร์ “เจมส์  
กิจเกษม แมคแฟดเดน” (เพจ James Room) ในช่วง 3 เดือนท่ีผ่านมา และมีการรับชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมไม่น้อยกว่า 4 ครั้งต่อเดือน จำนวน 201 คน 2) กลุ่มตัวอย่าง อายุระหว่าง 18 – 35 ปี ท่ี
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ติดตามสตรีมเมอร์ “เอก Heartrocker” (เพจ Heartrocker) ในช่วง 3 เดือนท่ีผ่านมา และมีการ
รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมไม่น้อยกว่า 4 ครั้งต่อเดือน จำนวน 300 คน รวมทั้งหมด 501 คน โดยเก็บ
ข้อมูลในช่วงเดือนเมษายน - พฤษภาคม พ.ศ. 2564 

 
นิยามศัพท์ที่ใช้ในการวิจัย 

แหล่งสาร (Source) หมายถึง คุณลักษณะของผู้ส่งสารท่ีมีอิทธิพลต่อทัศนคติและพฤติกรรม
ของผู้รับสาร ในการศึกษาครั้งนี้ศึกษาคุณลักษณะเฉพาะของเกมสตรีมเมอร์ในฐานะท่ีเป็นแหล่งสาร
ของผู้รับสารท่ีรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ซึ่งผู้วิจัยเลือกศึกษาเกมสตรีมเมอร์ “เจมส์ กิจเกษม” เป็น
ตัวแทนของสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียง และ “เอก Heartrocker” เป็นตัวแทนของสตรีมเมอร์
ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา โดยแบ่งคุณลักษณะของสตรีมเมอร์ออกเป็น 2 มิติ ดังต่อไปนี้  

1. ความน่าเช่ือถือ (Source Credibility) หมายถึง คุณลักษณะของสตรีมเมอร์ท่ีเกิดจาก 
การรับรู้ของผู้ชมในด้านความรู้ ความเช่ียวชาญ และความน่าไว้วางใจของสตรีมเมอร์ในการนำเสนอ
ข้อมูลและคำแนะนำต่าง ๆ เกี่ยวกับเกม การเล่นเกม และเรื่องต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวกับวงการเกม โดยความ
น่าเช่ือถือของสตรีมเมอร์ประกอบไปด้วย ความเช่ียวชาญ (Expertise) และความน่าเช่ือถือ 
(Trustworthiness) ซึ่งผู้วิจัยเลือกใช้คำถามและมาตรวัดของ Ohanian (1990) 

2. ความน่าดึงดูดใจ (Source Attractiveness) หมายถึง  คุณลักษณะของสตรีมเมอร์ท่ี 
สร้างความผูกผันทางอารมณ์ให้แก่ผู้ชม อันเนื่องมาจากรูปลักษณ์ภายนอก บุคลิกภาพ รวมถึง
ความคิด ทัศนคติ และวิถีชีวิตของสตรีมเมอร์ท่ีมีความคล้ายคลึงกับผู้ชม โดยความน่าดึงดูดใจของ
สตรีมเมอร์ประกอบไปด้วย ความคล้ายคลึง (Similarity) และความช่ืนชอบ (Likability) ซึ่งผู้วิจัย
เลือกใช้คำถามและมาตรวัดของ Munnukka, Uusitalo, และ Toiveonen (2016) 
 

แรงจูงใจในการรับชม (Motivation to Watch) หมายถึง กระบวนการท่ีเกิดจากความ
ต้องการของมนุษย์และชักนำให้แสดงพฤติกรรมบางอย่างออกมาเพื่อตอบสนองความต้องการนั้น ๆ  
โดยในการศึกษาครั้งนี้แรงจูงใจ คือ กระบวนการท่ีชักนำให้ผู้ชมรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ซึ่งเกิดจาก
ความต้องการของผู้ชม 3 ด้าน ได้แก่ ด้านความบันเทิง ด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคม และด้านการค้นหา
ข้อมูล โดยผู้วิจัยใช้มาตรวัดและคำถามของ Gros, Wanner, Hackenholt, Zawadzki, และ Knautz 
(2017) 

 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง (Parasocial Relationship) หมายถึง ความสัมพันธ์ที่

เกิดขึน้ระหว่างผู้รับสารกับผู้ส่งสาร ซึ่งเกิดจากการท่ีผู้รับสารเปิดรับสารและมีปฏิสัมพันธ์ตอบโต้กับผู้
ส่งสารจนเกิดความรู้สึกผูกพัน ใกล้ชิด และเช่ือว่าตนเองสนิทสนมกับผู้ส่งสาร ในงานวิจัยครั้งนี้
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ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงจึงหมายถึง ความสัมพันธ์ที่เกิดข้ึนระหว่างผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมและ
สตรีมเมอร์ โดยผู้ชมเป็นผู้จินตนาการขึ้นและเป็นความรู้สึกฝ่ายเดียว ผู้ชมจะรู้สึกว่าตนเองมีความ
สนิทสนม ใกล้ชิด รู้จักกับสตรีมเมอร์เสมือนเพื่อนสนิท ครอบครัว หรือคนรู้จักในชีวิตประจำวัน โดย
ผู้วิจัยใช้มาตรวัดและคำถามของ Blight (2016) 

 
พฤติกรรมการบริโภค (Consuming Behavior) หมายถึง กระบวนการท่ีเกี่ยวข้องกับการ

เลือกซื้อ การซื้อ และการบริโภคสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค รวมถึงความรู้ ความคิด ทัศนคติท่ี
เกิดขึ้นจากการใช้สินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง โดยพฤติกรรมการบริโภคในการศึกษา
ครั้งนี้ หมายถึง การกระทำของผู้ชมท่ีเกิดขึ้นหลังจากรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ “เจมส์ กิจเกษม” 
และ “เอก Heartrocker” ซึ่งสามารถแบ่งพฤติกรรมการบริโภคออกเป็น 4 ประเด็น ดังต่อไปนี้  

1. ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน (Sense of Community) หมายถึง ความรู้สึกของ 
ผู้ชมท่ีรู้สึกว่าตนเองเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มแฟนคลับสตรีมเมอร์ โดยผู้ชมรู้สึกผูกพัน รวมถึงจะมี
ความคิด ความเช่ือ ค่านิยม และความสนใจท่ีคล้ายคลึงกับผู้ชมคนอื่น ๆ ท่ีติดตามสตรีมเมอร์ โดย
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนประกอบไปด้วยความเป็นสมาชิก (Membership) ความผสมผสาน
และเติมเต็มความต้องการ (Integration and Fulfillment of Needs) ความมีอิทธิพล (Influence) 
และการผูกพันทางอารมณ์ (Shared Emotional Connection) ซึ่งผู้วิจัยเลือกใช้มาตรวัดและคำถาม
ของ Abfalter, Zaglia, และ Mueller (2011) 

2. ความต้ังใจติดตาม (Subscription Intention) หมายถึง การกระทำของผู้ชมในรูปแบบ 
ของการติดตามช่องและสมัครรับข้อมูลข่าวสารจากช่องของสตรีมเมอร์ หลังจากได้รับชม 
ไลฟ์สตรีมมิงเกม ซึ่งอาจจะเป็นการติดตามท่ีไม่มีค่าใช้จ่ายหรือมีค่าใช้จ่ายแบบรายเดือน โดยผู้วิจัย
เลือกใช้มาตรวัดและคำถามของ Luis, Carlos, และ Sergio (2019) 

3. ความต้ังใจบริจาค (Donation Intention) หมายถึง การบริจาคเงินหรือท่ีในวงการ 
สตรีมมิงเกมเรียกว่า “โดเนท” ให้แก่สตรีมเมอร์หลังจากได้รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม โดยผู้ชมจะเติมเงิน
ของตนเองลงบนแพลตฟอร์มท่ีสามารถบริจาคให้แก่สตรีมเมอร์ได้และสามารถเลือกบริจาคได้ตาม
จำนวนเงินท่ีตนเองต้องการ ผู้วิจัยใช้มาตรวัดของ Wan, Lu, Wang, และ Zhao (2017) 

4. ความต้ังใจซื้อ (Purchase Intention) หมายถึง การซื้อซอฟต์แวร์เกมเดียวกับ 
สตรีมเมอร์หลังจากได้รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม โดยผู้วิจัยใช้มาตรวัดของ Foster (2016) 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อสร้างองค์ความรู้ทางด้านวิชาการ ให้แก่นักวิชาการหรือผู้ท่ีสนใจศึกษาต่อยอด 

เกี่ยวกับผลของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงเกมมิงต่อสตรีมเมอร์ รวมถึงพฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวกับการบริโภคเกม 

2. เพื่อเป็นแนวทางให้แก่นักการตลาด นักธุรกิจ และผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมเกมใน 
การพัฒนากลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาดโดยใช้สตรีมเมอร์ในการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค รวมถึงยังเป็น
แนวทางให้สตรีมเมอร์ในการพัฒนาเนื้อหาในช่องทางของตนเอง เพื่อให้เกิดประสิทธิผลต่อพฤติกรรม
ของผู้บริโภคมากขึ้น  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

  
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 งานวิจัยเรื่อง “อิทธิพลของแหล่งสาร แรงจูงใจ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับสตรีม
เมอร์ ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม” ครั้งนี้ มุ่งศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ี
ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม เพื่อให้ทราบถึงอิทธิพลของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
กึ่งความจริงท่ีจะนำไปสู่การเกิดพฤติกรรมการบริโภคท่ีเกี่ยวกับเกม โดยผู้วิจัยได้ทบทวนแนวคิด 
ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง ดังต่อไปนี้  

1. แนวคิดเกี่ยวกับแหล่งสาร (Source) 
2. แนวคิดเกี่ยวกับปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง (Parasocial Relationship) 
3. แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยของพฤติกรรมผู้บริโภค (Determinants of Consumer 

Behavior) 
 

แนวคิดเกี่ยวกับแหล่งสาร 
กระบวนการส่ือสารเป็นส่ิงท่ีสำคัญต่อการดำรงชีวิตของมนุษย์ มนุษย์จำเป็นท่ีจะต้องใช้การ

ส่ือสารเป็นเครื่องมือเพื่อตอบสนองความต้องการขั้นพื้นฐาน ไม่ว่าจะเป็นการส่ือสารเพื่อการได้มาซึ่ง
ปัจจัยส่ี ได้แก่ อาหาร เครื่องนุ่งห่ม ท่ีอยู่อาศัย และยารักษาโรค ตลอดจนการมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคม 
เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อตนเองและสังคม  

Lasswell (1949) อธิบายว่า กระบวนการส่ือสารเริ่มต้นจากบุคคลหนึ่ง (Communicator) 
ท่ีเป็นผู้ส่งสารส่งเนื้อหา (Message) โดยใช้ช่องทางการส่ือสาร (Medium) ไปท่ีอีกบุคคลหนึ่ง คือ 
ผู้รับสาร (Receiver) ซึ่งในการส่ือสารแต่ละครั้งจะเกิดผลของการส่ือสารขึ้น (Effect)   

นอกจากนี้ Berlo (1960) อธิบายว่า การส่ือสาร คือ กระบวนการท่ีประกอบไปด้วยผู้ส่งสาร 
(Source or Sender) สาร (Message) ช่องทางการส่ือสาร (Channel) และผู้รับสาร (Receiver) 
โดยตัวผู้ส่งสารจะเป็นผู้เริ่มต้นในการส่ือสาร โดยจะทำการเข้ารหัส (Encoding) เพื่อส่งสารผ่านทาง
ช่องทางต่าง ๆ ไปยังผู้รับสาร และผู้รับสารจะถอดรหัส (Decoding) เพื่อรับรู้และเข้าใจสารดังกล่าว 
การท่ีจะส่งสารและรับสารได้อย่างมีประสิทธิภาพนั้นจะมีปัจจัยสำคัญ คือ คุณสมบัติของผู้รับสารและ
ผู้ส่งสาร ได้แก่ ทักษะในการส่ือสาร (Communication Skills) ทัศนคติ (Attitudes) ระดับความรู้ 
(Knowledge Levels) และระบบสังคมและวัฒนธรรม (Socio-Culture Systems) ดังแสดงใน
แผนภาพท่ี 2.1  
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แผนภาพท่ี 2.1 กระบวนการส่ือสาร  
 
 
    
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา:  Berlo, D. K. (1960). The process of communication: An introduction to theory 

and practice. New York: Holt, Rinehart and Winston, p. 72. 
  
 จากแผนภาพข้างต้น จะเห็นได้ว่า ในกระบวนการส่ือสารไม่เพียงแต่ดำเนินการครบวงจร
เท่านั้น แต่จะต้องอาศัยปัจจัยหลายอย่างร่วมกัน ท้ังลักษณะของแหล่งสาร สาร ช่องทาง และผู้รับสาร 
ถึงจะเพียงพอต่อการทำความเข้าใจของผู้รับสาร และทำให้การส่ือสารบรรลุผลท่ีต้ังใจ โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งแหล่งสารท่ีเป็นจุดเริ่มต้นของกระบวนการส่ือสาร เมื่อใช้ตัวสารเดิม แต่ผู้ส่งสารต่างกัน จะทำ
ให้ผู้รับสารมีทัศนคติต่อสารท่ีแตกต่างกันออกไป ไว้ (พิชญาพร ประคองใจ, 2558) โดยในแนวคิด
เกี่ยวกับแหล่งสารนี้ ผู้วิจัยจะทบทวนแนวคิดเกี่ยวกับลักษณะของแหล่งสาร ได้แก่ ความน่าเช่ือถือ
ของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร รวมถึงจะกล่าวถึงอิทธิพลของแหล่งสารในยุคของ
ส่ือใหม่ โดยมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 
ลักษณะของแหล่งสาร 

 Hovland and Janis (1959) ได้กล่าวถึงแหล่งสารในกระบวนการส่ือสารและโน้มน้าวใจ ไว้
ว่า แหล่งสารเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของผู้รับสาร โดยเฉพาะแหล่งสารใน
ลักษณะท่ีมีความเช่ียวชาญ (Expertise) ความน่าเช่ือถือ (Trustworthiness) ความคล้ายคลึงกัน 
(Likability) และสถานะทางสังคม (Status) ซึ่งโมเดลดังกล่าวแสดงให้เห็นว่า แหล่งสารท่ีมีความ
น่าเช่ือถือ (Credibility) และความน่าดึงดูดใจ (Attractiveness) เป็นเครื่องมือในการส่ือสารท่ีมี
ประสิทธิผล โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการส่ือสารการตลาดท่ีนิยมใช้ผู้นำเสนอสินค้า (Endorser) หรือผู้มี
ช่ือเสียง (Celebrity) ในการส่ือสารกับผู้บริโภค (McCracken, 1989)   

Source Message Receiver Channel 
Encodes Decodes 

    

- Communications 
Skills 

- Attitudes 
- Knowledge 

Levels 
- Socio - Culture 

Systems 

- Communications 
Skills 

- Attitudes 
- Knowledge 

Levels 
- Socio - Culture 

Systems 

- Content 
- Element 
- Treatment 
- Structure 
- Code 

- Hearing 
- Seeing 
- Touching 
- Smelling 
- Tasting 
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ต่อมา Kelman (1961) ได้พัฒนาและแบ่งประเภทลักษณะของแหล่งสาร (Source 
Characteristics) ออกเป็น 3 ประเภท เพื่อความเข้าใจลักษณะของแหล่งสารท่ีจะทำให้การส่ือสาร
ทางการตลาดประสบความสำเร็จมากขึ้น ได้แก่ แหล่งสารท่ีมีความน่าเช่ือถือ (Source Credibility) 
แหล่งสารท่ีมีความน่าดึงดูดใจ (Source Attractiveness) และแหล่งสารท่ีมีอำนาจ (Source Power) 
(ดูแผนภาพท่ี 2.2) 

 
แผนภาพท่ี 2.2 ลักษณะของแหล่งสาร 
 
 

 
 
 
 
 
 

ท่ีมา:  Preedanorawut, S., Tang, X., & Nguyen, P.N. (2011). Effectiveness of consumer 
endorser in social media advertisement: Impact on consumers' attitudes and 
behaviors. Retrieved February 10, 2020, from https://lup.lub.lu.se/student-
papers/search/publication/1982660 

  
 จากแผนภาพข้างต้นแสดงให้เห็นว่า ลักษณะของแหล่งสารทำให้ผู้รับสารยอมรับและปฏิบัติ
ตามท่ีแหล่งสารต้องการได้ โดยแต่ละลักษณะก็จะมีความสามารถแตกต่างกันไป คือ แหล่งสารท่ีมี
ความน่าเช่ือถือจะมีความสามารถในการสร้างความรู้ (Internalization) เพื่อให้ผู้รับสารพัฒนาความรู้
ให้กลายเป็นบรรทัดฐานและความเช่ือ แหล่งสารท่ีมีความน่าดึงดูดใจจะทำหน้าท่ีอ้างอิง 
(Identification) ตัวตนของผู้รับสารกับแหล่งสาร ส่วนแหล่งสารท่ีมีอำนาจจะมีความสามารถทำให้
ผู้รับสารเช่ือฟัง ซึ่งการยอมปฏิบัติตามนั้นอาจมีสาเหตุมาจากการได้รับการยอมรับ การได้รับรางวัล 
หรือการถูกลงโทษ (G. Belch & M. Belch, 2004) 

นอกจากนี้ Solomon (2018) ได้กล่าวถึงลักษณะของแหล่งสารท่ีสำคัญ 2 ประเภท คือ 
แหล่งสารท่ีมีความน่าเช่ือถือ (Source Credibility) และแหล่งสารท่ีมีความน่าดึงดูดใจ (Source 
Attractiveness) ซึ่งผู้ส่งสารจะต้องสร้างลักษณะของแหล่งสารดังกล่าวให้สอดคล้องกับเนื้อหาสาร

Source Credibility 

Source Attractiveness 

Source Power 

Source Characteristics 

 

Internalization 

Identification 

Compliance 
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และเป้าหมายในการส่ือสาร เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการส่ือสารและลดความเส่ียงท่ีจะเกิดขึ้นในการ
บริโภค 
 จากท่ีกล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่า แหล่งสารมีอิทธิพลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของผู้รับสาร
ได้ และแหล่งสารก็จะมีคุณลักษณะท่ีส่งผลต่อระดับการเปล่ียนแปลงทัศนคติและพฤติกรรมของผู้รับ
สารต่างกันออกไป งานวิจัยครั้งนี้จึงศึกษาลักษณะของแหล่งสารท่ีมีความน่าเช่ือถือและแหล่งสารท่ีมี
ความน่าดึงดูดใจ โดยจะอธิบายในหัวข้อต่อไป 
  
ความน่าเชื่อถือของแหล่งสาร (Source Credibility) 
 แนวคิดเรื่องความน่าเช่ือถือพัฒนามาจากแนวคิดการส่ือสาร (The Rhetoric) ของ Aristotle
ท่ีกล่าวไว้ว่า ประสิทธิภาพของการส่ือสารขึ้นอยู่กับ 3 ปัจจัย คือ ตัวผู้พูด (Ethos) เนื้อหาสาร(Logos) 
และตัวผู้ฟัง (Pathos) โดยตัวผู้พูดเป็นปัจจัยท่ีสำคัญท่ีจะเข้าไปมีอิทธิพลต่อผู้ฟังท้ังในด้านความคิด 
ความเช่ือ และความรู้สึก ซึ่งผู้พูดจะต้องมีศีลธรรม (Moral Character) และสร้างความปรารถนาดี 
(Goodwill) ต่อผู้ฟัง (Aristotle, n.d., as cite in Bonachristus, 2012) การเลือกผู้พูดท่ีเหมาะสม
จึงเป็นส่ิงสำคัญในการส่ือสาร โดยเฉพาะในการส่ือสารการตลาด ผู้พูดท่ีมีความน่าเช่ือถือและมีความ
เช่ียวชาญก็จะสามารถส่ือสารกับผู้ฟังได้อย่างมีคุณภาพ (Giffin, 1967) 

ต่อจากนั้น ได้มีนักวิจัยหลายคนศึกษาและวิเคราะห์เกี่ยวกับความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 
(Source Credibility) และคิดค้นมาตรวัด โดยนำปัจจัยต่าง ๆ มาใช้ในการตัดสินความน่าเช่ือถือ เพื่อ
นำมาใช้ศึกษาเรื่องความน่าเช่ือถือของแหล่งสารในบริบทต่าง ๆ (Applbaum & Anatol, 1972; 
Berlo, Lemert & Mertz, 1969; Desarbo & Harshman, 1985; McCroskey, 1966) เริ่มต้นมา
จาก Hovland, Janis, และ Kelly (1953) ท่ีกล่าวว่า ความน่าเช่ือถือ หมายถึง ระดับการรับรู้ 
(Perception) ของผู้รับสารท่ีมีต่อแหล่งสารในด้านความรู้ความสามารถและความน่าเช่ือถือ เกิดขึ้น
จากปัจจัยหลัก 2 ประการ คือ 1) ความเช่ียวชาญ (Expertise) และ 2) ความไว้วางใจ 
(Trustworthiness) 

ความเช่ียวชาญ (Expertise) เป็นปัจจัยสำคัญแรกที่มีความสัมพันธ์กับความน่าเช่ือถือ 
หมายถึง ความรู้ ความสามารถ ความชำนาญ และประสบการณ์ท่ีส่ังสมมาของแหล่งสาร เป็นส่ิงท่ี
ผู้รับสารประเมินจากผู้ส่งสารว่า มีความรู้ความสามารถในเรื่องท่ีกำลังส่ือสารอยู่หรือไม่ โดยนิยามของ
ความเช่ียวชาญของ Hovland และคณะ (1953) นั้นไปในทิศทางเดียวกับนักวิจัยคนอื่น ๆ ท่ีพูดถึง
ความเช่ียวชาญของผู้ส่งสาร เช่น การมีความรู้เฉพาะทาง (Authoritativeness) (Mckroskey, 1966) 
สมรรถนะ (Competence) (Whitehead, 1968) ความเช่ียวชาญ (Expertness) (Applbaum & 
Anatol, 1972) คุณวุฒิ (Qualification) (Berlo et al., 1969) เป็นต้น (Ohanian, 1990) 
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 ขณะท่ีความน่าไว้วางใจ (Trustworthiness) หมายถึง ความมั่นใจในตัวผู้ส่งสารท่ีเกิดจาก
คุณสมบัติเฉพาะอย่างความจริงใจ ซื่อสัตย์ ไม่มีอคติ นำเสนอข้อมูลอย่างเป็นกลาง ไม่เข้าข้างฝ่ายใด
ฝ่ายหนึ่งจนเกินไป ซึ่งเมื่อผู้ส่งสารนำเสนอข้อมูลได้ตามความจริง มีความบริสุทธิ์ใจ และทำเพื่อ
ประโยชน์ของส่วนรวมมากกว่าตนเอง ก็จะทำให้ผู้รับสารเกิดความไว้วางใจขึ้น (Erdogan, 1999) 
แหล่งสารท่ีมีความน่าไว้วางใจจึงเป็นประโยชน์ต่อการส่ือสารเพื่อโน้มน้าวใจ ท้ังในด้านการเปล่ียน 
ทัศนคติและพฤติกรรมของผู้รับสาร (McGinnies & Ward, 1980) โดยอรอวรรณ ปิลันธน์โอวาท 
(2546) กล่าวว่า ปัจจัยท้ัง 2 ประการนี้ไม่ได้มีลักษณะโดด ๆ เช่นเดียวกับเพศ อายุ แต่เป็นส่ิงท่ีผู้รับ
สารมองเห็น รับรู้ และเช่ือว่ามีอยู่ในตัวของผู้ส่งสาร ซึ่งความน่าเช่ือถือของผู้ส่งสารก็จะแตกต่างกัน
ออกไปตามรูปแบบของสารท่ีต้องการส่ือสาร  
  Berlo และคณะ (1969) ได้สรุปปัจจัยท่ีใช้ในการตัดสินความน่าเช่ือถือของผู้รับสารได้  
3 ปัจจัย ดังนี้ 1) ความอบอุ่นใจ (Safety Factor) คือ ผู้ส่งสารจะต้องสร้างความอบอุ่นใจให้แก่ผู้รับ
สาร โดยการแสดงถึงความเป็นมิตร ใจดี น่าคบหา เข้ากับผู้อื่นได้ง่าย ไม่เห็นแก่ตัว สุภาพ ยุติธรรม  
ไม่ขัดคอใคร รู้จักให้อภัย เอื้อเฟื้อ มีศีลธรรม อดทน ร่าเริง และมีความสงบ 2) คุณสมบัติเฉพาะของผู้
ส่งสาร (Qualification Factor) คือ ปัจจัยด้านความรู้ ความเช่ียวชาญ ชำนาญ และมีประสบการณ์
ในเรื่องท่ีส่ือสาร ได้แก่ มีประสบการณ์ ได้รับการฝึกฝน มีความชำนาญ ความสามารถ เชาว์ปัญญา 
และอำนาจในหน้าท่ี  และ 3) พลวัตของผู้ส่งสาร (Dynamism Factor) คือ ปัจจัยท่ีแสดงถึงความ
คล่องคล่อง กระตือรือร้น และเฉ่ือยชาของผู้ส่งสาร ได้แก่ ความก้าวร้าว (Aggressive) ความมั่นใจ 
(Emphatic) ความกล้าหาญ (Bold) การตอบโต้ (Active) ความกระตือรือร้น (Energetic) 

Bettinghaus (1980) ศึกษาว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อความน่าเช่ือถือของแหล่งสารมี 3 ประการ  
เช่นกัน ประกอบไปด้วย 1) ความปลอดภัยหรือความน่าไว้วางใจ หมายถึง ความจริงใจ ความยุติธรรม 
มีจริยธรรม และเป็นมิตร 2) คุณลักษณะของผู้ส่งสาร หมายถึง ความประทับใจท่ีเกิดจาก
ความสามารถของผู้ส่งสาร ได้แก่ ความฉลาด มีประสบการณ์ มีความเช่ียวชาญ และมีอำนาจในเรื่อง
ใดเรื่องหนึ่ง และ 3) บุคลิกภาพของผู้ส่งสาร หมายถึง ความเป็นกันเอง ความกระตือรือร้น และความ
คล่องตัวของแหล่งสาร  
 ต่อมา O'Keefe (1990) กล่าวว่า ความสามารถ (Competence) ความชำนาญ (Expertise) 
ความรูเฉพาะทาง (Authoritativeness) และคุณวุฒิ (Qualification) นั้นมีความหมายเดียวกัน
หมายถึง การประเมินของผู้รับสารวา ผูสงสารมีความเฉลียวฉลาด ความรู้ ความสามารถมากเพียงใด 
ส่วนความนาไววางใจ (Trustworthiness) ก็มีความหมายเช่นเดียวกันกับบุคลิกภาพ (Character) 
และความปลอดภัย (Safety) ท่ีผู้วิจัยท่านอื่นกล่าวถึง กล่าวคือ ผู้สงสารท่ีมีบุคลิกภาพท่ีดี มีศีลธรรม  
และมีความจริงใจซื่อสัตย์สูง ก็จะสามารถส่งผลกระทบต่อผู้รับสารได้มากยิ่งขึ้น  
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 นอกจากนี้ Ohanian (1990) ศึกษาความน่าเช่ือถือของผู้นำเสนอสินค้าท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียง 
(Celebrity Endorser) ต่อการโน้มน้าวผู้บริโภคในบริบทการตลาดและการโฆษณา และพัฒนามาตร
วัดความน่าเช่ือถือของแหล่งสารให้มีความเท่ียงตรงมากขึ้น ประกอบไปด้วย 3 องค์ประกอบหลัก ดังนี้ 
1) ความน่าไว้วางใจ (Trustworthiness) ได้แก่ การพึ่งพาได้ (Dependable) ความซื่อสัตย์ 
(Honest) ความเช่ือถือได้ (Reliable) ความจริงใจ (Sincere) และความสุจริตใจ (Trustworthy)  
2)ความเช่ียวชาญ (Expertise) ได้แก่ ความชำนาญ (Expert) ประสบการณ์ (Experienced) ความ
เฉลียวฉลาด รอบรู้ (Knowledge) การมีคุณสมบัติท่ีเหมาะสม (Qualified) และมีทักษะ (Skilled) 
และ 3) ความน่าดึงดูดใจ (Attractiveness) ได้แก่ ความน่าดึงดูดใจ มีเสน่ห์ (Attractive) ความมี
ระดับ (Classy) ความหล่อ/สวย (Handsome/Beautiful) ความงดงาม (Elegant) และความดึงดูด
ทางเพศ (Sexy) 

ท้ังนี้ O'Keefe (2002)) ได้อธิบายว่า ความน่าดึงดูดใจ (Attractiveness) เป็น 
คุณลักษณะของแหล่งสารอีกหนึ่งประเภทท่ีแยกออกมาจากความน่าเช่ือถือ โดยเฉพาะอย่างยิ่งบนส่ือ
สังคมออนไลน์ (Social Media) ท่ีผู้ใช้งานไม่จำเป็นต้องรู้จัก สนิทสนม หรือเคยเห็นตัวจริงของ
ผู้ใช้งานรายอื่น ๆ บนอินเทอร์เน็ต ดังนั้น ความดึงดูดใจทางกายภาพจึงไม่สามารถนำมาวัดความ
น่าเช่ือถือของแหล่งสารได้ แต่เหมาะสมกับการนำมาวัดความรู้สึกของผู้รับสารท่ีมีต่อผู้ส่งสาร 
ภาพลักษณ์ขององค์กร หรือสินค้าหรือบริการมากกว่า (Haley, 1996) 

สอดคล้องกับท่ี Cornan, Hess, และ Justus (2006) อธิบายสนับสนุนว่า การสร้างความ
น่าเช่ือถือท่ีดีท่ีสุดคือ ได้รับสารท่ีมาจากผู้ส่งสารท่ีมีความเช่ียวชาญ (Expertise) และความน่าไว้วางใจ 
(Trustworthiness) นอกจากนี้ Solomon (2018) แบ่งปัจจัยท่ีสร้างความน่าเช่ือถือเช่นเดียวกัน 
ได้แก่ ความเช่ียวชาญ (Expertise) และความน่าเช่ือถือ (Trustworthiness) ท่ีเกี่ยวโยงกับความคิด 
ความเช่ือของผู้รับสารท่ีเช่ือว่า ผู้ส่งสารท่ีมีความน่าเช่ือถือนี้จะให้ข้อมูลท่ีสำคัญและจำเป็นต่อผู้รับสาร
ได้เมื่อต้องการข้อมูลในการประเมินทางเลือกในการบริโภค  

แต่อย่างไรก็ตาม Hu (2015) ได้เสนอเพิ่มเติมว่า ในบริบทของส่ือสังคมออนไลน์ อีกลักษณะ
หนึ่งท่ีควรนำมาใช้ตัดสินความน่าเช่ือถือของแหล่งสารบนส่ือออนไลน์คือ พลวัตของผู้ส่งสาร 
(Dynamism Factor) ตามท่ี Berlo และคณะ (1969) และ McCroskey และ Teven (1999) ได้
อธิบายไว้ เนื่องจากความจริงใจและความหวังดีของแหล่งสารนั้นสามารถตัดสินได้ยาก ผู้ใช้งานส่ือ
สังคมออนไลน์จึงควรตัดสินความน่าเช่ือถือของแหล่งสารผ่านการพูดและพฤติกรรมท่ีแสดงออกมา
ด้วย โดยปัจจัยท่ีแสดงถึงความมีพลวัตในงานวิจัยของ Hu (2015) ท่ีเพิ่มเติมข้ึนมานั้นจะแบ่งตาม
ลักษณะเฉพาะของแหล่งสาร ดังนี้  

1) แหล่งสารท่ีเป็นปัจเจกบุคคล (Individual) สามารถวัดความมีพลวัตได้จากความสุภาพ 
นอบน้อม (Meek) ความมีอารมณ์ขัน (Comic) ความเคล่ือนไหว (Active) และการมีปฏิสัมพันธ์ 
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(Interactive) 2) แหล่งสารท่ีเป็นองค์กรเกี่ยวกับข่าวสาร (News Organization) สามารถวัดความมี
พลวัตได้จากความเท่าเทียม (Fair) ความทันต่อเวลา (Timely) ความเคล่ือนไหว (Active) การมี
ปฏิสัมพันธ์ (Interactive) ความถูกต้อง ยุติธรรม (Objective) และ 3) แหล่งสารท่ีเป็นตราสินค้า 
(Brand) วัดความมีพลวัตได้จากความคิดสร้างสรรค์ (Creative) ความเคล่ือนไหว (Active) และการมี
ปฏิสัมพันธ์ (Interactive) 

จากข้างต้นท่ีกล่าวมาแสดงให้เห็นว่า แหล่งสารท่ีมีความน่าเช่ือถือจะสามารถโน้มน้าวใจได้
มากกว่าแหล่งสารอื่น และมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความเช่ือ ความคิด ทัศนคติ รวมถึงพฤติกรรมของผู้รับ
สาร (Chung & Cho, 2017; Dholakia & Sternthal, 1977)  

ดังนั้น สารจะน่าเช่ือถือได้มากน้อยเพียงใดนั้น จะขึ้นอยู่กับความไว้วางใจของผู้รับสาร 
(Kouzes & Posner, 2011) ผู้รับสารจะทำหน้าท่ีตัดสินใจความน่าเช่ือถือของสารจากตัวผู้ส่งสารว่า 
มีความน่าเช่ือถือ น่าศรัทธาหรือไม่ ในระดับใด (O’Keefe, 1990) ซึ่งในทางการตลาด ผู้นำเสนอ
สินค้าหรือผู้มีช่ือเสียงท่ีสามารถสร้างความน่าเช่ือถือได้ก็จะโน้มน้าวใจผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี สามารถ
เพิ่มการจดจำตราสินค้า (Brand Recognition) (Speck, Schumann, & Thompson, 1988) 
รวมถึงช่วยเพิ่มระดับความต้ังใจซื้อ (Purchase Intention) ได้ด้วยเช่นกัน  
 นอกจากนี้ ไม่เพียงแต่แหล่งสารท่ีมีความน่าเช่ือถือเท่านั้นท่ีสามารถสร้างการส่ือสารท่ีมี
ประสิทธิภาพและส่งผลกระทบต่อทัศนคติและพฤติกรรมของผู้รับสาร แต่แหล่งสารท่ีมีความน่าดึงดูด
ใจก็มีบทบาทสำคัญเช่นกัน ซึ่งผู้วิจัยจะอธิบายในหัวข้อถัดไป 
 
แหล่งสารที่มีความน่าดึงดูดใจ (Source Attractiveness) 
 แหล่งสารท่ีมีความน่าดึงดูดใจทำหน้าท่ีสร้างความผูกพันทางอารมณ์ระหว่างผู้ส่งสารและผู้รับ
สาร (McGuire, 1985) เป็นแหล่งสารท่ีเกี่ยวข้องกับลักษณะของผู้ส่งสารท่ีเป็นไปตามค่านิยมทาง
สังคม (Social Value) เป็นท่ีรู้จัก และเป็นท่ียอมรับในสังคม อันเนื่องมาจากรูปลักษณ์ภายนอก 
(Physical Appearance) บุคลิกภาพ (Personality) สถานะทางสังคม (Status) ความคล้ายคลึงกัน
กับผู้รับสาร ฯลฯ (Solomon, 2018) นอกจากนี้ ยังรวมไปถึงความสามารถทางปัญญา (Intellectual 
Skills) วิถีชีวิต (Way of Living) และความสามารถ ทักษะต่าง ๆ (Performances and Skills) 
(Erdogan, 1999) 

McGuire (1985) ศึกษาว่า แหล่งสารท่ีมีความน่าดึงดูดใจมีคุณลักษณะ 3 ประเภทท่ีช่วยให้ผู้
ส่งสารส่ือสารออกไปได้อย่างมีประสิทธิผล ได้แก่ ความคล้ายคลึง (Similarity) ความคุ้นเคย 
(Familiarity) และความชอบ (Likability) ในขณะท่ี Ohanian (1990) อธิบายว่า คุณลักษณะของ
แหล่งสารท่ีมีความน่าดึงดูดใจมี 2 ประเภท ได้แก่ ความเป็นที่ช่ืนชอบ (Likability) และความ
คล้ายคลึง (Similarity) 
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 ความเป็นที่ช่ืนชอบ (Likability) หมายถึง ความรู้สึกเชิงบวกหรือความรู้สึกพึงพอใจท่ีผู้รับ
สารมีต่อผู้ส่งสาร เนื่องจากความน่าดึงดูดใจจากรูปลักษณ์ภายนอกของผู้ส่งสาร ท้ังหน้าตา รูปร่าง 
การแต่งกาย และท่าทาง (Ohanian, 1990) รวมถึงบุคลิกภาพ พฤติกรรม และอุปนิสัยด้วยเช่นกัน 
(Erdogan, Baker, & Tagg, 2001; McCracken, 1989)  

ส่วนความคล้ายคลึง (Similarity) Ohanian (1990) ให้ความหมายว่า เป็นความคล้ายคลึง
กันระหว่างแหล่งสารกับผู้รับสาร ท้ังในด้านทัศนคติ ความคิดเห็น สถานะทางสังคม ภูมิหลัง กิจกรรม
ท่ีช่ืนชอบ หรือรูปแบบการดำเนินชีวิต เมื่อผู้รับสารรู้สึกว่าตนเองเหมือนกับผู้รับสารมากเท่าไร สารท่ีผู้
ส่งสารส่งออกไปก็จะยิ่งส่งอิทธิพลต่อผู้รับสารได้มากเท่านั้น  

ต่อมา G. Belch และ M. Belch (2007) ได้อธิบายเกี่ยวกับแหล่งสารท่ีมีความน่าดึงดูดใจดัง
แผนภาพท่ี 2.2 ว่า ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสารเกิดจากการอ้างอิง (Identification) โดยผู้รับสาร
จะถูกกระตุ้นเพื่อให้เกิดความสัมพันธ์กับแหล่งสาร และเกิดการรับทัศนคติ ความคิด ความเช่ือ 
ความชอบ พฤติกรรม หรือส่ิงต่าง ๆ (Kelman, 1961) จากแหล่งสารท่ีมีความน่าดึงดูด และน่าช่ืน
ชอบ โดยแหล่งสารท่ีมีความน่าดึงดูดใจมี 3 ลักษณะ ได้แก่ 1) ความเป็นท่ีชอบ (Likability) หมายถึง 
ความรู้สึกช่ืนชมหรือช่ืนชอบแหล่งสารจากความน่าดึงดูดใจทางด้านกายภาพและพฤติกรรม 2) ความ
คล้ายคลึง (Similarity) หมายถึง ความคล้ายคลึงกันของแหล่งสารและผู้รับสาร เช่น ลักษณะทาง
ประชากร ความคิด ความเช่ือ และพฤติกรรมต่าง ๆ  และ 3) ความคุ้นเคย (Familiarity) หมายถึง 
ความรู้หรือข้อมูลเกี่ยวกับแหล่งสารท่ีผู้รับสารได้จากการเปิดรับสารหรือรู้จักมาก่อนแล้ว ซึ่งจะทำให้
ผู้รับสารมีความคุ้นเคยกับแหล่งสารและส่ิงท่ีแหล่งสารต้องการส่ือสาร (ธันย์ชนก โชติกันตะ, 2558) 

นอกจากนี้ Johansson and Sparredal (2002) ศึกษาเกี่ยวกับผู้มีช่ือเสียงกับ การนำเสนอ
ขายสินค้า และได้อธิบายไว้เกี่ยวกับแหล่งสารในบริบทของเครื่องมือทางการส่ือสารการตลาดว่า ความ
น่าดึงดูดใจมีลักษณะ 2 ประการ ได้แก่ 1) ความเป็นที่ช่ืนชอบ (Likability) คือ ความช่ืนชอบในตัวผู้
ส่งสาร ไม่ว่าจะเป็นผู้มีช่ือเสียง นักแสดง นักร้อง นักกีฬา หรือผู้ท่ีได้รับความนิยมในคนหมู่มากท่ีเป็น
ประโยชน์ต่อการทำการตลาด เนื่องจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเหล่านี้เป็นท่ีช่ืนชอบของคนในสังคม 
สามารถส่งอิทธิพลต่อความรู้สึก  ทัศนคติ และพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคได้ ดังนั้น การใช้ผู้มี
ช่ือเสียงท่ีคนในสังคมช่ืนชอบจึงสามารถส่งเสริมมุมมองท่ีดีต่อภาพลักษณ์และคุณภาพของสินค้าและ
บริการได้ (G. Belch & M. Belch, 2007) เช่น การเลือกใช้นักกีฬาทีมชาติเป็นตัวแทนนำเสนอ
อุปกรณ์กีฬา จะทำให้ผู้รับสารเช่ือได้ว่าการใช้สินค้าดังกล่าวจะส่งเสริมความสามารถทางด้านกีฬาของ
ตนได้ในระดับเดียวกับนักกีฬาทีมชาติ เป็นต้น 

2) ความคล้ายคลึง (Similarity) คือ ความคล้ายคลึงกันของแหล่งสารและผู้รับสาร ผู้คน
ส่วนมากมักจะได้รับอิทธิพลทางความคิดและพฤติกรรมจากสารท่ีส่งมาจากบุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ี
คล้ายคลึงกับตนเอง ไม่ว่าจะเป็นความต้องการ เป้าหมายในชีวิต ความสนใจ หรือรูปแบบการดำเนิน
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ชีวิตท่ีคล้ายคลึงกัน เนื่องจากผู้รับสารรู้สึกว่าแหล่งสารท่ีคล้ายคลึงกับตนจะมีความเข้าอกเข้าใจใน
ความคิดและพฤติกรรมของผู้รับสารได้ดีกว่าแหล่งสารอื่น ๆ (Kelman, 1961) ลักษณะของแหล่งสาร
ท่ีมีความคล้ายคลึงนี้จึงมักจะถูกนำมาใช้ในการส่ือสารการตลาด เพื่อเลือกตัวแทนขายสินค้าหรือผู้
นำเสนอสินค้า (Presenter) ท่ีมีลักษณะบางประการท่ีคล้ายคลึงกับกลุ่มลูกค้าท่ีเป็นเป้าหมาย 
(Woodside & Davenport, 1974) อีกท้ังในงานโฆษณา ความคล้ายคลึงกันยังถูกนำมาใช้สร้าง
ความรู้สึกเห็นอกเห็นใจให้แก่ผู้รับสาร การใช้ผู้นำเสนอสินค้าท่ีเป็นบุคคลธรรมดาท่ัวไป จะทำให้ผู้รับ
สารเช่ือมโยงตนเองกับผู้นำเสนอสินค้าและสินค้าดียิ่งขึ้น ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อการโน้มน้าวใจผู้บริโภค
เป็นอย่างมาก (G. Belch & M. Belch, 2001) 
 ดังนั้น ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสารจึงเป็นปัจจัยท่ีช่วยทำให้การส่ือสารประสบความสำเร็จ
มากขึ้น (Chaiken, 1979) ในมุมของพฤติกรรมผู้บริโภค แหล่งสารท่ีมีความน่าดึงดูดใจสามารถ
เปล่ียนทัศนคติของผู้บริโภค รวมถึงโน้มน้าวให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้ (H. Friedman & L. 
Friedman, 1979) 

จากแนวคิดและงานวิจัยข้างต้นท่ีกล่าวมาทำให้เห็นว่า แหล่งสารมีบทบาทสำคัญอย่างมากใน
การส่ือสาร ท้ังรูปแบบของแหล่งสารท่ีมี่ความน่าเช่ือถือ (Source Credibility) และแหล่งสารท่ีมี
ความน่าดึงดูดใจ (Source Attractiveness) เนื่องจากทำให้เข้าใจและพัฒนาสารท่ีส่งอิทธิพลต่อ
ทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคได้ ท้ังนี้ แนวคิดเกี่ยวกับแหล่งสารในข้างต้นท่ีกล่าวมานั้นเป็น
แนวคิด การศึกษาวิจัยท่ีเกิดและพัฒนาขึ้นในบริบทของส่ือเก่าอย่างส่ือส่ิงพิมพ์ วิทยุ และโทรทัศน์เป็น
ส่วนใหญ่ งานวิจัยครั้งนี้ท่ีมุ่งศึกษาสตรีมเมอร์ท่ีถือเป็นผู้ทรงท่ีอิทธิพลในโลกออนไลน์ (Influencer) 
และเป็นแหล่งสารท่ีมีอิทธิพลในอุตสาหกรรมเกมในปัจจุบัน จึงจะต้องทำความเข้าใจความสำคัญของ
แหล่งสารในบริบทสังคมยุคส่ือใหม่ ดังหัวข้อท่ีจะกล่าวถึงต่อไป 
 
อิทธิพลของแหล่งสารในยุคสื่อใหม่ 

ในปัจจุบัน อินเทอร์เน็ตและส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ได้รับความนิยมเป็นอย่าง
มาก และถูกนำมาใช้เป็นเครื่องมือหลักในการส่ือสารอย่างหลากหลาย ท้ังการส่ือสารเพื่อพูดคุย
แลกเปล่ียนในชีวิตประจำวัน การส่ือสารทางการเมือง โดยเฉพาะอย่างยิ่งการส่ือสารการตลาด นักการ
ตลาดมากกว่า 86.0% ให้ความสำคัญกับการใช้ส่ือออนไลน์เป็นเครื่องมือสำคัญในการโฆษณาและการ
ทำธุรกิจ (Hu, 2015) อีกท้ังส่ือออนไลน์ยังเป็นแหล่งข้อมูลขนาดใหญ่ท่ีเอื้ออำนวยให้ผู้คนเข้ามาสืบค้น
ข้อมูลต่าง ๆ อีกด้วย 

 ส่ือออนไลน์ต่าง ๆ จึงเป็นแหล่งสารท่ีสำคัญกับผู้บริโภคในปัจจุบันเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะ
แหล่งสารท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียง (Celebrity) หรือผู้ทรงอิทธิพลบนโลกออนไลน์ (Online Influencer) ไม่
ว่าจะเป็นบล็อกเกอร์ (Blogger) วล็อกเกอร์ (Vlogger) ยูทูบเบอร์ (Youtuber) รวมไปถึงสตรีมเมอร์
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หรือเกมสตรีมเมอร์ (Game Streamer) ก็ถือเป็นแหล่งสารท่ีมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของ
ผู้รับชมได้ นักการตลาดจึงมักจะนำผู้ทรงอิทธิพลบนโลกออนไลน์มาเป็นตัวแทนนำเสนอสินค้า เพื่อให้
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากท่ีสุด อีกท้ังบนส่ือสังคมออนไลน์ ผู้ใช้งานสามารถสร้างเนื้อหาและเผยแพร่
ได้ด้วยตนเอง (User Generated Content) บนโลกออนไลน์จึงเต็มไปด้วยข้อมูลจำนวนมากจาก
หลากหลายแหล่งสาร ดังนั้น จึงทำให้นักวิจัยสนใจศึกษาอิทธิพลของแหล่งสารบนโลกออนไลน์ท้ังใน
ลักษณะท่ีมีความน่าเช่ือถือ และความน่าดึงดูดใจมากขึ้น 

 Yoo, Lee, และ Gretzel (2007) ศึกษาบทบาทของแหล่งสารบนโลกออนไลน์ในบริบทของ
นักรีวิวการท่องเท่ียว (Travel Reviewers) พบว่า ผู้รับสารจะเช่ือถือและสนใจเนื้อหารีวิวบนโลก
ออนไลน์ท่ีมีความน่าเช่ือถือและความน่าดึงดูดใจ แต่จะให้ความสำคัญกับความน่าเช่ือถือมากกว่า 
โดยเฉพาะการมีความรู้เฉพาะทางในด้านการท่องเท่ียว ถือเป็นปัจจัยสำคัญท่ีทำให้ผู้รับสารเลือกรับ
สาร ซึ่งจะเห็นได้ว่าผู้รับสารบนโลกออนไลน์ให้ความสำคัญกับแหล่งสารท่ีมีความเช่ียวชาญ 
(Expertise) เป็นหลัก 

Preedanorawut และคณะ (2011) ได้ศึกษาความน่าเช่ือถือและความน่าดึงดูดใจของผู้
นำเสนอสินค้าท่ีเป็นผู้ใช้งานสินค้าจริงบนส่ือสังคมออนไลน์ พบว่า ความน่าเช่ือถือและความน่าดึงดูด
ใจของแหล่งสารส่งอิทธิพลเชิงบวกต่อการโฆษณาสินค้าบนส่ือสังคมออนไลน์ โดยสามารถสร้างการ
ตระหนักรู้ (Awareness) ความสนใจในสินค้า (Interest) ความปรารถนา (Desire) รวมถึงนำไปสู่การ
ตัดสินใจซื้อสินค้าได้ (Intention to Buy) สอดคล้องกับท่ี Chung และ Cho (2017) ศึกษาเรื่องความ
น่าเช่ือถือของการนำเสนอสินค้าโดยผู้มีช่ือเสียง (Celebrity Endorsement) บนส่ือสังคมออนไลน์ว่า 
แหล่งสารท่ีมีความน่าเช่ือถือสามารถความเช่ือถือต่อตราสินค้า (Brand Credibility) และนำไปสู่การ
ตัดสินใจซื้อได้ เช่นเดียวกับท่ี Sokolova และ Kefi (2020) ศึกษาความน่าเช่ือถือของบล็อกเกอร์ด้าน
ความงามบน Instagram และ YouTube พบว่า ผู้รับสารได้รับข้อมูลท่ีน่าเช่ือถือจากผู้ทรงอิทธิพลบน
โลกออนไลน์เหล่านี้ และนำไปสู่การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ด้านความงาม โดยมีความน่าดึงดูดทาง
กายภาพ (Physical Attractiveness) ของแหล่งสารเป็นปัจจัยสำคัญท่ีช่วยเสริมสร้างความน่าเช่ือถือ
ให้แก่แหล่งสาร นอกจากนี้ Yuan และ Lou (2020) ยังได้กล่าวว่า การท่ีผู้ติดตาม (Follower) ของผู้
ทรงอิทธิพลบนส่ือสังคมออนไลน์ได้รับความน่าดึงดูดใจ (Source Attractiveness) ท้ังความน่าดึงดูด
ทางกายภาพและความคล้ายคลึงกัน (Similarity) จะทำให้เกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์ (Product 
Interest) ท่ีผู้ทรงอิทธิพลนั้นนำเสนอหรือแนะนำ 

การศึกษาแหล่งสาร 2 รูปแบบข้างต้นจะสามารถทำให้เข้าใจว่า พฤติกรรมการบริโภคของผู้
รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเป็นผลมาจากการรับชมสตรีมเมอร์ท่ีมีความน่าเช่ือถือและความน่าดึงดูดใจ
หรือไม่ และนอกจากการสร้างความน่าถือเช่ือและความน่าดึงดูดใจให้แก่แหล่งสารแล้ว การสร้าง
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ความสัมพันธ์ก็จำเป็นต่อการเปล่ียนแปลงทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคเช่นกัน ดังนั้น ในหัวข้อ
ถัดไปจะกล่าวถึงปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง เพื่อทำความเข้าใจพฤติกรรมของผู้บริโภคมากขึ้น 
 

แนวคิดเกี่ยวกับปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง  
แนวคิดการมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง (Parasocial Relationship) เป็นแนวคิดท่ี 

ศึกษาต่อยอดมาจากแนวคิดปฏิสัมพันธ์กึ่งสังคม (Parasocial Interaction) มุ่งอธิบายความสัมพันธ์
ระหว่างผู้รับสารและผู้ส่งสาร (Media Persona หรือ Media Character) เช่น ผู้นำเสนอ ดารา
นักแสดง ผู้มีช่ือเสียง เป็นต้น Horton และ Wohl (1956) อธิบายว่า แนวคิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริงเป็นรูปแบบของปฏิสัมพันธ์ทางสังคมรูปแบบหนึ่ง (Social Interaction) ท่ีถูกนำมาใช้
อธิบายความสัมพันธ์ระหว่างผู้ชมกับส่ือมวลชน (Mass Media) เช่น วิทยุ หรือโทรทัศน์ เป็น
ความสัมพันธ์ใกล้ชิด สนิทสนมท่ีเกิดขึ้นระหว่างผู้รับสารกับผู้ส่งสารในลักษณะท่ีเป็นภาพลวงตาหรือ
จินตนาการ (Illusions of Face-to-face Relationship) โดยท่ีผู้รับสารเช่ือว่า ผู้ส่งสารเป็นเพื่อน
สนิท ครอบครัว ญาติพี่น้อง ผู้ให้คำปรึกษา หรือบุคคลต้นแบบของตนเอง (Gleason et al, 2017; 
Perse & Rubin, 1989; Stern, Russell, & Russell, 2007) 

ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงดังกล่าวเกิดข้ึนมาจากการเปิดรับสารและมีปฏิสัมพันธ์กับผู้
ส่งสารจนเกิดความรู้สึกใกล้ชิดสนิทสนม โดยปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงสามารถพัฒนาไปได้
เรื่อย ๆ ต้ังแต่ผู้ชมเริ่มเปิดรับส่ือ ไปจนถึงเช่ือว่า ผู้รับสารเป็นเพื่อนในชีวิตจริง (Real Friend) (Stern, 
Russell, & Russell, 2007) ท้ังนี้ ความสัมพันธ์ที่เกิดข้ึนเป็นเพียงความรู้สึกข้างเดียว (One-sided) 
กล่าวคือ ผู้รับสารสามารถรับรู้ความคิดและพฤติกรรมของผู้ส่งสารได้ผ่านวิทยุหรือหน้าจอโทรทัศน์ 
และสามารถแสดงปฏิกิริยาตอบโต้หรือมีปฏิสัมพันธ์กับผู้ส่งสารได้ แต่ไม่ใช่การมีปฏิสัมพันธ์โดยตรง
กับผู้ส่งสาร (Horton & Strauss, 1957) เช่น ผู้ชมรายการโทรทัศน์อาจจะพูดคุยกับผู้ดำเนินรายการ
ในขณะท่ีกำลังดำเนินรายการผ่านจอโทรทัศน์ โดยไม่ได้คำนึงว่าผู้ดำเนินรายการจะไม่สามารถโต้ตอบ
กับตนเองได้ ซึ่งแนวคิดดังกล่าวมีนักวิจัยท่ีสนใจศึกษาในบริบทท่ีต่างกันออกไปตามผู้รับสารและ
กลุ่มเป้าหมายท่ีต้องการศึกษา เช่น Rubin และ Perse (1987) ศึกษาเกี่ยวกับผู้ชมกับตัวละครใน
ละครโทรทัศน์, Grant, Guthrie, และ Ball-Rokeach (1991) ศึกษาเกี่ยวกับพิธีกรรายการ Home 
Shopping, Auter (1992) ศึกษานักแสดงตลก และ Rubin และ Step (2000) ศึกษาพิธีกรรายการ 
Talk Show เป็นต้น  
 Horton และ Wohl (1956) ได้อธิบายว่า การเกิดขึ้นของปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง
มาจากปัจจัย 3 ประการ ได้แก่ 1) ระดับความใกล้เคียงกับความเป็นจริงของตัวผู้ส่งสารและส่ือท่ีใช้ 
คือ ยิ่งผู้ส่งสารหรือส่ือท่ีใช้มีความเหมือนจริงมากเท่าใด ระดับของปฏิสัมพันธ์กึ่งความจริงท่ีเกิดขึ้นก็
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จะมากเท่านั้น 2) ความถี่และความสม่ำเสมอในการปรากฏตัวของผู้ส่งสารบนส่ือ คือ หากผู้ส่งสาร
ปรากฎตัวบ่อย ๆ และสม่ำเสมอบนส่ือ ผู้รับสารก็จะมีความคุ้นเคยและมีแนวโน้มท่ีจะมีปฏิสัมพันธ์
ได้มากขึ้น และ 3) รูปแบบ การแสดงออกทางบทสนทนาและพฤติกรรมของผู้ส่งสาร คือ รูปแบบของ
การสนทนาและพฤติกรรมต่าง ๆ ท่ีผู้ส่งสารแสดงออกมา ผู้รับสารจะนำไปตีความการกระทำนั้น ๆ 
และเกิดเป็นความรู้สึกท้ังด้านดีและไม่ดี ซึ่งปฏิกิริยาของผู้รับสารนี้สามารถนำไปสู่การเกิดปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริงได้  

จากปัจจัยท่ีกล่าวมาข้างต้นในการศึกษาปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงบนส่ือเก่า
โดยเฉพาะอย่างยิ่งโทรทัศน์ จึงสามารถสรุปวิธีการสร้างปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงได้ โดย
Horton และ Wohl (1956) เสนอว่า แนวปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดในการสร้างปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ
จริงสำหรับผู้ส่งสาร คือ การสร้างชีวิตส่วนตัวของตนเองให้ตรงกับส่ิงท่ีผู้รับสารสนใจ แต่จะต้องสร้าง
ขึ้นอย่างระมัดระวังและรอบคอบ เนื่องจากความพึงพอใจของผู้รับสารท่ีมีต่อชีวิตส่วนตัวของผู้ส่งสารมี
พื้นฐานมาจากปัจจัยหลายประการ เช่น ประสบการณ์ชีวิตท่ีผู้รับสารได้จากการรับชมผู้ส่งสาร 
ความสำเร็จของผู้ส่งสารท่ีจะนำไปสู่การยกย่องให้เป็นบุคคลต้นแบบ เป็นต้น ซึ่งการท่ีผู้รับสารได้รับรู้
เกี่ยวกับชีวิตส่วนตัวของผู้ส่งสารจะทำให้ผู้รับสารรู้สึกว่าตนได้รู้จักและใกล้ชิดกับผู้ส่งสารมากยิ่งขึ้น 

นอกจากนี้ กลยุทธ์การใช้มุมกล้องก็เป็นอีกหนึ่งวิธีท่ีจะช่วยสร้างความสัมพันธ์ที่ใกล้ชิด
ระหว่างผู้ส่งสารกับผู้รับสารได้มากเช่นกัน เช่น การใช้มุมภาพระยะใกล้ (Close-up Shot) การ
เคล่ือนไหวของกล้องหรือการซูมเข้า (Dibble, Hartmann, & Rosaen, 2016; Horton & Wohl, 
1956) การพูดคุยโดยตรงกับกล้อง การกล่าวทักทายผู้รับสาร หรือการมีปฏิสัมพันธ์อื่น ๆ 
(Labrecque, 2014) การสบตา (Eye Contact) และการใช้มุมมองสายตา (Eye-level Aangles)  
รวมถึงการใช้บทสนทนาท่ีไม่เป็นทางการ (Horton & Wohl, 1956) ท้ังนี้ ผู้รับสารจะได้เห็นรูปลักษณ์ 
สีหน้า ท่าท่าง และอารมณ์ความรู้สึกของผู้ส่งสาร เพื่อให้เกิดการโต้ตอบ การมีปฏิสัมพันธ์ และรู้สึก
ใกล้ชิดกับผู้ส่งสารมากขึ้น 

Isotalus (1995) เสนอว่า ความสัมพันธ์ในลักษณะปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงนี้ไมไ่ด้
เกิดขึ้นจากตัวละคร ผู้นำเสนอ พิธีกร รูปแบบของรายการ หรือรูปแบบของส่ือ แต่ขึ้นอยู่กับการ
เปิดรับส่ือ (Media Exposure) หรือการได้ดูบุคคลใดบุคคลหนึ่งในส่ืออย่างต่อเนื่อง โดยความสัมพันธ์
ในลักษณะนี้มีรากฐานอยู่บนความต้องการขั้นพื้นฐานของมนุษย์ในด้านการมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคม 
การมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีเกิดจากการติดตามรับชมอย่างต่อเนื่องจนเช่ือว่าบุคคลในส่ือ
เหมือนกับเพื่อนเก่าจึงถือเป็นการสร้างความพอใจและตอบสนองความต้องการในด้านนี้ ซึ่งสอดคล้อง
กับแบบจำลองพัฒนาการความสัมพันธ์ระหว่างบคุคลกับบุคคลและบุคคลกับส่ือของ Rubin และ 
McHugh (1987) (ดูแผนภาพท่ี 2.3) 
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แผนภาพท่ี 2.3 แบบจำลองพัฒนาการความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลกับบุคคลและบุคคลกับส่ือ     
 
ความสัมพันธ์ระหวา่งบุคคลกับบุคคล  
 

 
 
 
 
 

ความสัมพันธ์ระหวา่งบุคคลกับสื่อ   

 
 
 
 
 

ท่ีมา:  Rubin, R. B., & McHugh, M. P. (1987). Development of parasocial interaction 
relationship. Journal of Broadcasting & Electronic Media, 31(3), p. 282. 

  
 จากแผนภาพข้างต้นแสดงให้เห็นถึงพัฒนาการความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลกับบุคคลและ
บุคคลกับส่ือท่ีมีความคล้ายคลึงกัน ในความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลกับบุคคล จะเริ่มจากการ
ติดต่อส่ือสาร ยิ่งพูดคุยติดต่อกันมากเท่าใด ความชอบพอท่ีมีต่อกันก็จะมาขึ้นด้วย ซึ่งความชอบก็จะ
นำไปสู่ความใกล้และพัฒนากลายเป็นความสัมพันธ์ในท่ีสุด ในขณะท่ีความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลกับ
ส่ือนั้นก็เริ่มต้นจากจำนวนการเปิดรับชมโทรทัศน์เช่นกัน ยิ่งเปิดรับมากก็จะถูกดึงดูดจากผู้ส่งสารมาก 
จนนำไปสู่ความรู้สึกผูกผัน รู้สึกว่าตนรู้จักกับผู้ส่งสาร และกลายเป็นความสัมพันธ์ขึ้น  

สอดคล้องกับท่ี Rubin และ Step (2000) พบว่า ระดับความถ่ีในการฟังวิทยุมีความสัมพันธ์
กับการมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้ฟังวิทยุกับผู้จัดรายการ กล่าวคือ ยิ่งผู้ฟังฟังวิทยุ
บ่อยครั้งมากเท่าใด ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมท่ีมีต่อผู้จัดรายการวิทยุก็จะมากขึ้น และ Schroath (2016) 
ท่ีพบว่า การใช้งานส่ือสังคมออนไลน์มีผลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ใช้งานมีต่อศิลปิน
ดารา ยิ่งใช้งานส่ือสังคมออนไลน์ และติดตามความเคล่ือนไหวของศิลปินดาราบ่อยเท่าใด ก็ยิ่งเกิด
ความผูกพันและปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมากขึ้น จะเห็นได้ว่า เมื่อผู้รับสารเปิดรับผู้ส่งสารใน
ระดับความถ่ีท่ีมากขึ้น ผู้รับสารก็จะยิ่งถูกดึงดูดโดยผู้ส่งสารมากขึ้น ดังนั้น นอกจากความถ่ีในการ

จำนวนของ 

การติดต่อสื่อสาร 
(Amount of 

Communication) 

ความชอบ 
(Liking) 

ความใกล้ชิด 
(Intimacy) 

ความสัมพันธ์ 
(Relationship 
Importance) 

 

จำนวนการเปิดรับชม 

โทรทัศน์ 
(Television Exposure) 

ความน่าดึงดูด 
(Attraction) 

ความสัมพนัธ์กึง่ความ
จริง 

(Parasocial Interaction) 

ความสัมพันธ์ 
(Relationship 

Importance) 
ท่ีผู้ชมมีต่อสื่อ 
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เปิดรับสารแล้ว อีกหนึ่งปัจจัยท่ีมีบทบาทในการพัฒนาปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง คือ ความน่า
ดึงดูดของผู้ส่งสาร ท้ังความน่าดึงดูดจากรูปลักษณ์ภายนอก (Physical Attraction) และความน่า
ดึงดูดเชิงสังคม (Social Attraction) (Rubin & McHugh, 1987; Schmid & Klimitt, 2011)  

ด้วยความน่าสนใจของแนวคิดปฏิสัมพันธ์กึ่งความจริง นักวิจัยจึงได้พัฒนามาตรวัด
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงเพื่อให้การศึกษาแนวคิดดังกล่าวมีกฎเกณฑ์และหลักการใน
การศึกษามากขึ้น โดยเริ่มจาก Levy (1979) พัฒนามาตรวัดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงจำนวน 
42 ข้อข้ึน จากการศึกษาปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้สูงอายุกับนักข่าวท้องถิ่นใน
รายการข่าวโทรทัศน์ ต่อมา Rubin และคณะ (1985) ได้พัฒนามาตรวัดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ
จริง (PSIS: Para-Social Interaction Scale) จากการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคม ความโดดเด่ียว (Loneliness) ของผู้ชม และการรับชมรายการข่าวท้องถิ่น จำนวน 29 ข้อ ซึ่ง
พัฒนามาจากมาตรวัดบางข้อของ Levy (1979) และข้อคำถามจากงานวิจัยต่าง ๆ เกี่ยวกับ
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผ่านมา หลังจากนั้นได้ลดจำนวนมาตรวัดลง 9 ข้อ เหลือ 20 ข้อ (ดู
ตารางท่ี 2.1) เพื่อพัฒนามาตรวัดท่ีมีความเท่ียงตรงมากขึ้น มาตรวัดของ Rubin และคณะดังกล่าวจึง
เป็นมาตรวัดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก นักวิจัยต่าง ๆ ได้นำ
มาตรวัดไปใช้ศึกษาปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง รวมถึงนำไปพฒันาต่อยอดเป็นมาตรวัด
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงในบริบทอื่น ๆ ด้วย เช่น ตัวละครในโซปโอเปรา (Rubin & Perse, 
1987), นักแสดงตลก (Auter, 1992), ผู้ดำเนินรายการโทรทัศน์ (Grant, Guthrie, & Ball-Rokeach, 
1991), นักแข่งรถ (Hartmann , Stuke, & Daschmann, 2008), ผู้มีอิทธิพลบนโลกออนไลน์ (Lee 
& Watkins, 2016) เป็นต้น  
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ตารางท่ี  2.1 มาตรวัดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 

 
ท่ีมา:  Rubin, A. M., Perse, E. M., & Powell, R. A. (1985). Loneliness, parasocial 

interaction, and local television news viewing. Human Communication 
Research, 12(2), p. 167. 
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จากการศึกษาแนวคิดการมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีกว้างขวางมากขึ้น นักวิจัยได้มี
การศึกษาหาข้อแตกต่างท่ีชัดเจนระหว่างแนวคิดปฏิสัมพันธ์กึ่งสังคม (Parasocial Interaction: PSI) 
และแนวคิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง (Parasocial Relationship: PSR) (Giles, 2002; 
Schramm et al., 2002) โดย Schramm และ Hartmann (2008) อธิบายว่า แนวคิดปฏิสัมพันธ์กึ่ง
สังคมเป็นกระบวนการท่ีเกิดขึ้นระหว่างผู้รับสารและผู้ส่งสารท่ีเกิดขึ้นในระหว่างการเปิดรับส่ือเท่านั้น 
ส่วนแนวคิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงเป็นความสัมพันธ์ระหว่างผู้รับสารและผู้ส่งสารท่ีจะ
เกิดขึ้นและพัฒนาอย่างต่อเนื่องแม้ว่าจะไมไ่ด้รับสารอยู่ก็ตาม โดยท่ีผู้รับสารเป็นฝ่ายยึดเหนี่ยว
ความสัมพันธ์เอาไว้ ไม่ว่าจะเป็นทางด้านความคิด (Cognitive) ความรู้สึก (Affective) และพฤติกรรม 
(Behavioral) ซึ่งสามารถดำรงอยู่ได้เช่นเดียวกับมิตรภาพระหว่างบุคคลท่ีเกิดขึ้นจากการส่ือสารแบบ
ต่อหน้า และสามารถส่งอิทธิพลต่อแรงจูงใจของผู้รับชมและการเลือกเปิดรับส่ือในอนาคต รวมถึงใน
บริบทของการตลาด ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงยังถูกนำมาใช้ให้ผู้บริโภคเกิดปฏิสัมพันธ์กับตรา
สินค้า เกิดความภักดีในเชิงของการรับชมเนื้อหาซ้ำ ๆ (Repeated Viewing) และบริโภคสินค้าอีก
ด้วย (Labrecque, 2014) 

จากแนวคิดท่ีอธิบายไปข้างต้น การมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงในงานวิจัยครั้งนี้จึง
หมายถึง ความสัมพันธ์ที่เกิดขึ้นระหว่างผู้ส่งสารและผู้รับสารท่ีผู้รับสารเป็นผู้จินตนาการขึ้นและเป็น
ความรู้สึกฝ่ายเดียว โดยผู้รับสารจะเช่ือว่าตนเองมีความสนิทสนม ใกล้ชิด รู้จักกับผู้ส่งสารเสมือน
เพื่อนสนิท ครอบครัว หรือคนรู้จักท่ีรู้จักในชีวิตประจำวัน ซึ่งเกิดขึ้นมาจากการเปิดรับส่ือจากผู้รับสาร
ซ้ำ ๆ รวมถึงการมีปฏิสัมพันธ์โต้ตอบกับผู้รับสารจนเกิดเป็นความรู้สึกใกล้ชิด ผูกผัน และเกิด
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงในท่ีสุด งานวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาปฏิสัมพันธ์ทางสังคมท่ีเกิดขึ้น
ระหว่างผู้รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมกับสตรีมเมอร์ ดังนั้น เพื่อให้เข้าใจปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ี
เกิดขึ้น ผู้วิจัยจะกล่าวถึงการศึกษาปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีเกิดขึ้นในบริบทของส่ือออนไลน์
และวงการเกมสตรีมมิงในหัวข้อถัดไป 
 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมก่ึงความจริงบนโลกออนไลน์  

แนวทางการศึกษาปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงเริ่มแรกมุ่งเน้นการศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างผู้ส่งสารและผู้รับสารบนส่ือกระจายภาพและเสียงอย่างวิทยุ โทรทัศน์ หรือภาพยนตร์ แต่เมื่อ
เทคโนโลยีทางด้านการส่ือสารพัฒนาขึ้น รูปแบบและวิธีการส่ือสารของมนุษย์จึงเปล่ียนแปลงไปด้วย
เช่นกัน โดยเฉพาะอินเทอร์เน็ตท่ีทำให้ผู้คนสามารถติดต่อส่ือสารกันได้อย่างสะดวก รวดเร็ว และ
เสมือนจริงมากขึ้น การพัฒนาของปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงจึงไม่สามารถผูกติดอยู่กับส่ือ
กระจายภาพและเสียงเพียงอย่างเดียวแต่ควรศึกษาในบริบทของโลกออนไลน์ด้วย  
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Labrecque (2014) เสนอว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงบนโลกออนไลน์สามารถทำ
ความเข้าใจได้ด้วยทฤษฎีส่ือสาร การส่ือสารบนส่ือออนไลน์เป็นการส่ือสารแบบสองทาง (Two-way 
Communication) ท่ีผู้รับสารกับผู้ส่งสารสามารถติดต่อส่ือสารกันได้โดยตรงและมีปฏิกิริยาตอบกลับ 
(Feedback) ซึ่งทำให้มีแนวโน้มท่ีจะพัฒนาความสัมพันธ์ระหว่างผู้รับสารและผู้ส่งสารได้มากกว่าการ
ส่ือสารทางเดียว (One-way Communication) ในส่ือเก่าอย่างวิทยุหรือโทรทัศน์ท่ีผู้ชมไม่สามารถท่ี
จะพูดคุยโต้ตอบกับผู้ส่งสารได้ทันทีหรือโดยตรง สอดคล้องกับท่ี Uzunoglu และ Kip (2014) ศึกษา
ว่า สังคมออนไลน์ทำให้ผู้มีอิทธิพลทางความคิด เช่น ดารา นักแสดง ศิลปิน ผู้มีช่ือเสียง หรือ ผู้มี
อิทธิพลบนโลกออนไลน์ มีโอกาสส่ือสารแบบสองทางกับผู้ติดตามผ่านการโต้ตอบข้อความและการมี
ปฏิสัมพันธ์อื่น ๆ ซึ่งแตกต่างกับการส่ือสารผ่านโทรทัศน์หรือวิทยุท่ีเป็นการส่ือสารแบบทางเดียว  

Chung และ Chou (2017) อธิบายว่า ก่อนหน้านี้การนำเสนอข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ ของผู้มี
ช่ือเสียงมักจะนำเสนอผ่านนิตยสาร ช่องข่าวบันเทิง หรือรายการโทรทัศน์เป็นส่วนใหญ่ แต่ในปัจจุบัน
ผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสารโดยตรงจากผู้มีช่ือเสียงผ่านส่ือสังคมออนไลน์ เพราะส่ือสังคมออนไลน์มี
คุณสมบัติท่ีเหมาะกับการสร้างปฏิสัมพันธ์ (Interactivity) และมีความรวดเร็วฉับไวในการส่ือสาร 
(Immediacy) รวมถึงรูปแบบของการสนทนา (Communication Style) ของผู้ส่งสารท่ีมีลักษณะ
เป็นกันเองมากขึ้นยังสามารถสร้างสภาพแวดล้อมท่ีเหมาะกับการสร้างความใกล้ชิดและความสัมพันธ์
ท่ีมีความหมายระหว่างผู้รับสารกับผู้ส่งสารได้ ส่ือสังคมออนไลน์จึงเป็นช่องทางท่ีเหมาะสมในการสร้าง
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 

จากข้างต้น จะเห็นได้ว่า การท่ีผู้ส่งสารโต้ตอบ (Responsiveness) และมีปฏิสัมพันธ์กับผู้รับ
สารได้ เป็นปัจจัยสำคัญอย่างหนึ่งในการสร้างความสัมพันธ์ (Friendship) (Colliander & Dahlen, 
2011) และสามารถชักนำให้ผู้รับสารรู้สึกว่าตนเองอยู่ในวงจรกลุ่มเพื่อนของผู้รับสาร (Horton & 
Wohl, 1956) ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีสามารถติดต่อส่ือสารแบบสองทางได้จึงเอื้ออำนวยให้ผู้ส่งสารมีส่วน
ร่วมกับผู้ส่งสารได้ง่ายและรวดเร็วมากขึ้น รวมถึงมีประสิทธิภาพในการสร้างปฏิสัมพันธ์กึ่งความจริง
ระหว่างผู้ส่งสารกับผู้รับสารมากกว่าส่ือกระจายภาพและเสียง การศึกษาวิจัยในปัจจุบันจึงขยายมา
ศึกษาปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงในบริบทของส่ือสังคมออนไลน์มากขึ้น โดยมีการศึกษาใน
หลายบริบทไม่ว่าจะเป็นปฏิสัมพันธ์ทางสังคมระหว่างผู้รับสารกับผู้มีช่ือเสียงอย่างดารานักแสดง 
ศิลปิน หรือนักกีฬา ไปจนถึงผู้มีอิทธิพลบนโลกออนไลน์ท่ีกำลังมีบทบาทในการเป็นกลุ่มอ้างอิงของ
ผู้บริโภคในปัจจุบัน 

การศึกษาแนวคิดปฏิสัมพันธ์ในโลกออนไลน์มักจะศึกษาในบริบทของการตลาดเป็นจำนวน
มาก เนื่องจากการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้บริโภคเป็นกลยุทธ์ที่สำคัญอย่างยิ่งในการสร้างความ
ผูกพันต่อตราสินค้าและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผู้ผลิตสินค้าและบริการต่าง ๆ จึงต้อง
ให้ความสำคัญกับการส่ือสารการตลาดบนส่ือออนไลน์เพื่อสร้างปฏิสัมพันธ์และความสัมพันธ์ที่ใกล้ชิด
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แก่ผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นช่องทางการส่ือสารบนส่ือออนไลน์ของตราสินค้าเองหรือดารานักแสดง 
ศิลปิน ผู้ช่ือเสียง ท่ีตราสินค้าใช้เป็นผู้นำเสนอสินค้าก็ตาม ตามท่ี Labrecque (2014) ศึกษาบทบาท
ของปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงในการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างตราสินค้ากับผู้บริโภค 
(Consumer-brand Relationship) ในบริบทของส่ือสังคมออนไลน์ พบว่า ความรู้สึกเข้าถึงได้และ
ใกล้ชิดกับตราสินค้าท่ีเกิดจากการมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงสามารถเพิ่มความรู้สึกภักดีต่อ
ตราสินค้า (Loyalty Intentions) ความยินยอมและต้องการท่ีจะรับข้อมูลข่าวสารจากตราสินค้ามาก
ขึ้น อีกท้ัง Chung และ Chou (2017) ได้ศึกษาปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้บริโภค
และผู้นำเสนอสินค้าท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียง (Celebrity Endorser) บนส่ือสังคมออนไลน์พบว่า การมี
ปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้บริโภคกับผู้มีช่ือเสียงบนส่ือออนไลน์สามารถพัฒนาเป็นปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริง และส่งอิทธิพลเชิงบวกต่อการโฆษณาสินค้าท้ังในแง่ของความน่าเช่ือถือของผู้นำเสนอสินค้า 
ความน่าเช่ือถือของตราสินค้า ไปจนถึงความต้ังใจซื้อของผู้บริโภค 

นอกเหนือจากผู้ช่ือเสียงท่ีเป็นดาราและนักแสดงแล้ว ในปัจจุบัน การส่ือสารการตลาดของ
สินค้าและบริการต่าง ๆ มุ่งเน้นการส่ือสารบนส่ือออนไลน์เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีหลากหลายได้
มากขึ้น ผู้มีอิทธิพลทางความคิดบนส่ือออนไลน์ (Online Influencer) เช่น บล็อกเกอร์ ยูทูบเบอร์  
วล็อกเกอร์ ท่ีเติบโตและมีช่ือเสียงมาจากการมีผู้ติดตาม (Follower) บนส่ือสังคมออนไลน์จนกลายมา
เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผู้บริโภคผ่านการสร้างเนื้อหา (Content) ใน
แบบของตนเองผ่าน Facebook, Twitter, Instagram, YouTube, Tiktok ฯลฯ ซึ่ง Y. Liu, T. Liu 
และ Zhang (2019) กล่าวว่า การมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้ติดตามกับผู้มีอิทธิพล
ทางความคิดบนส่ือออนไลน์ส่งผลกระทบต่อการส่ือสารการตลาด เพราะบุคคลกลุ่มนี้เข้ามามีบทบาท
ในการเป็นผู้นำเสนอสินค้าหรือผู้รีวิวสินค้า จากการศึกษาการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ติดตามกับบิวตี้
วล็อกเกอร์บน Facebook WeChat และ YouTube พบว่า การมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง
กับบิวตี้วล็อกเกอร์ส่งผลต่อการประเมินตราสินค้าของผู้ติดตามได้แก่ การรับรู้ถึงคุณภาพ (Perceived 
Brand Quality) ผลกระทบทางความรู้สึก (Brand Affect) และความช่ืนชอบท่ีมีต่อตราสินค้า 
(Brand Preference)  

อีกท้ัง Yuan และ Lou (2020) ศึกษาบทบาทของการมีปฏิสัมพันธ์กึ่งความจริงของผู้มี
อิทธิพลทางความคิดบนส่ือสังคมออนไลน์ในหลากหลายประเภท ได้แก่ แนววิถีชีวิต อาหารและการ
กิน แฟช่ันและความงาม  สุขภาพ และท่องเท่ียว และหลากหลายช่องทาง ได้แก่ Facebook, 
YouTube, Instagram, Twitter และ SnapChat พบว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีเกิดขึ้นมี
ผลต่อความสนใจของผู้ติดตามท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลทางความคิดเป็นผู้นำเสนอหรือแนะนำ 
รวมถึง Reinikainen, Munnukka, Maity, และ Luoma-aho (2019) ศึกษาว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
กึ่งความจริงท่ีผู้ติดตามมีต่อผู้มีอิทธิพลบนโลกออนไลน์สามารถสร้างความน่าเช่ือถือของตราสินค้าและ
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ส่งผลต่อความต้ังใจซื้อของผู้บริโภคได้เช่นเดียวกับการใช้ดารา นักแสดง หรือผู้มีช่ือเสียงในการ
นำเสนอสินค้า  
 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมก่ึงความจริงในบริบทของวงการเกมสตรีมมิง 

ในบริบทของอุตสาหกรรมเกม เกมสตรีมเมอร์ (Game Streamer) ถือเป็นผู้มีอิทธิพลทาง
ความคิดบนส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีบทบาทต่อความคิดและพฤติกรรมของผู้ติดตาม ด้วยอุตสาหกรรมท่ี
เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่องและความนิยมของเนื้อหาประเภทวิดีโอเกม (Gaming Video Content: GVC) 
ท่ีได้รับความนิยมในการรับชมมากขึ้นในปัจจุบัน กอปรกับรูปแบบการนำเสนอเนื้อหาท่ีมักเป็นการ
ถ่ายทอดเนื้อหาสด หรือไลฟ์สตรีมมิง (Live Streaming) ซึ่งเอื้ออำนวยให้ผู้ชมหรือผู้ติดตามสตรีม
เมอร์สามารถมีปฏิสัมพันธ์ พูดคุยโต้ตอบกันได้อย่างทันทีและต่อเนื่องเป็นเวลานาน (Hou, 2019) จึง
ทำให้นักวิจัยกลุ่มหนึ่งสนใจศึกษาประเด็นเกี่ยวกับการไลฟ์สตรีมมิงเกมมากขึ้น โดยเฉพาะการเกิด
ความภักดีในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม เช่น การต้ังใจในการรับชมอย่างต่อเนื่อง (Continous 
Watching Intentions) (Hu, Guan, Li, & Chong, 2017) ความภักดีต่อเกมสตรีมเมอร์ (Teng, 
2018) การตั้งใจในการใช้ประโยชน์จากการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม (Chen & Lin, 2018) หรือการ
สนับสนุนทางการเงินแก่สตรีมเมอร์ (Financial Support) (Wohn, Freeman, & McLaughlin, 
2018; Yu, Jung, Kim, & Jung, 2018) เป็นต้น  

Hu, Zhang, และ Wang (2017) ได้ศึกษาพฤติกรรมการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม โดยมุ่ง
ศึกษาสาเหตุท่ีผู้ชมเลือกรับชมไลฟ์สตรีมมิ่งเกมอย่างต่อเนื่อง (Continuous Watching Behavior 
Intention) พบว่า การมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับสตรีมเมอร์เป็นประสบการณ์แบบปัจเจก
บุคคลท่ีมีความสัมพันธ์กับการระบุตัวตนในสังคม (Social Identification) ซึ่งการท่ีผู้ชมระบุตัวตน
ของตนเองให้แก่สตรีมเมอร์ และรับรู้ตัวตนของสตรีมเมอร์และคนอื่น ๆ เพื่อให้มีส่วนร่วมในการ
โต้ตอบและมีปฏิสัมพันธ์นั้นจะส่งผลให้ผู้ชมเกิดการรับชมอย่างต่อเนื่อง   

นอกจากปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการรับชมอย่าง
ต่อเนื่องแล้ว Lim, Choe, Zhang, และ Noh (2020) ได้ศึกษาบทบาทของการมีส่วนร่วมทางอารมณ์ 
และการมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม พบว่า การมีปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริงมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการรับชมไลฟ์สตรีมมิงซ้ำ กล่าวคือ เมื่อเกิดความมีส่วน
ร่วมทางด้านอารมณ์ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างสตรีมเมอร์กับผู้ชมก็จะมากขึ้น และ
ส่งผลต่อความชอบในการรับชม จนเกิดพฤติกรรมการรับชมซ้ำในท่ีสุด ซึ่งสอดคล้องกับท่ี Cohen 
และ Holbert (2021) อธิบายไว้ว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงเป็นส่ิงสำคัญอย่างยิ่งในการทำ
ให้ผู้ชมมีความภักดีในเชิงการรับชมเนื้อหาซ้ำ  
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Wohn, Freeman, และ McLaughlin (2018) อธิบายว่า นอกจากการรับชมไลฟ์สตรีม 
มิงต่อเนื่องหรือซ้ำแล้ว การมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างสตรีมเมอร์กับผู้ชมยังสัมพันธ์
กับแรงสนับสนุนทางสังคม 3 ประการ ได้แก่ การสนับสนุนทางอารมณ์ (Emotional Support) คือ 
การแสดงความห่วงใย การให้ความพอใจ หรือการยอมรับนับถือ (House, 1981) การสนับสนุน
ทางด้านเครื่องมือ (Instrumental Support) คือ การให้ความช่วยเหลือในด้านอุปกรณ์หรือด้าน
แรงงานท่ีจะช่วยทำให้สตรีมเมอร์ดำรงบทบาทหน้าท่ีของตนเองไว้ได้ (Thoits, 1982)และการ
สนับสนุนทางการเงิน (Financial Support) ท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงสามารถสนับสนุนหรือบริจาค 
(Donation) ให้แก่สตรีมเมอร์ผ่านทางช่องทางการไลฟ์สตรีมมิง โดยท่ีระดับความใกล้ชิดและความ
สนิทสนมท่ีเกิดจากการมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมจะเป็นปัจจัยในการคาดการณ์ถึง
ความต้ังใจในการสนับสนุนทางการเงิน รวมถึงความสามารถในการสร้างปฏิสัมพันธ์ของสตรีมเมอร์ 
เช่น การสบตา มุมมองสายตาก็เป็นอีกปัจจัยท่ีส่งผลต่อความต้ังใจสนับสนุนทางการเงินด้วยเช่นกัน  

นอกจากนี้ Blight (2016) ยังศึกษาในเชิงความสัมพันธ์ระหว่างการมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริง ความพึงพอใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม (Gratifications) ความเป็นแฟน (Fandom) 
และการรวมกลุ่มบนโลกออนไลน์ (Community Affiliation Online) ของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
พบว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงสามารถสร้างความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชม (Sense of 
Community) และความพึงพอใจในการรับชม ผู้ชมท่ีมีความพึงพอใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมมี
แนวโน้มสูงท่ีจะพัฒนาให้เกิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงหรือกลายเป็นแฟนดอมของสตรีมเมอร์ 
และเกิดการรวมกลุ่มออนไลน์ของผู้ชมสตรีมเมอร์ในท่ีสุด การรวมกลุ่มออนไลน์ (Online 
Communities) ท่ีเกิดขึ้นจะทำให้ผู้คนท่ีสนใจในเรื่องเดียวกันได้พฒันาความสัมพันธ์ซึง่กันและกัน 
พึ่งพาซึ่งกันและกันกับสมาชิกคนอื่น ๆ ในกลุ่มจนเกิดความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน (Tseng, 
Huang, & Teng, 2015) ในการวิจัยครั้งนี้จึงมุ่งศึกษาความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมซึ่ง
อาจเรียกได้ว่า “กลุ่มแฟนคลับ” ของเกมสตรีมเมอร์ จึงจำเป็นจะต้องศึกษาและทำความเข้าใจแนวคิด
เกี่ยวกับความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน ซึ่งเป็นหนึ่งในพฤติกรรมของผู้บริโภค โดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี ้

 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 30 

ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชุน  
McMillan และ Chavis (1986) อธิบายความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชุน (Sense of 

Community: SOC) หมายถึง ความรู้สึกท่ีบุคคลหนึ่งท่ีรู้สึกว่าตนเองเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนท่ีอยู่
อาศัย โดยจะมีความผูกพันกับสมาชิกคนอื่น ๆ ในชุมชน รวมถึงมีความคิด ความเช่ือ ค่านิยม และ
ความสนใจท่ีคล้ายคลึงกัน (Young, Russell, & Powers, 2004) ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนมี
องค์ประกอบหลัก 4 องค์ประกอบ ได้แก่ ความเป็นสมาชิก (Membership) ความผสมผสานและเติม
เต็มความต้องการ (Integration and Fulfillment of Needs) ความมีอิทธิพล (Influence) และ 
การผูกผันทางอารมณ์ (Shared Emotional Connection) โดยมีรายละเอียดดังนี้  

ความเป็นสมาชิก (Membership) McMillan และ Chavis (1986) ได้อธิบายว่า การเป็น
สมาชิกของชุมชนหรือกลุ่มจะต้องมีขอบเขต (Boundaries) ท่ีระบุให้ทราบว่า บุคคลเป็นส่วนหนึ่งของ
ชุมชนหรือไม่ โดยในชุมชนจะมีการใช้ภาษา การแต่งกาย หรือพิธีกรรมบางอย่างเพื่อแสดงความเป็น
ชุมชนและเป็นสัญลักษณ์ท่ีส่ือถึงความสัมพันธ์ มิตรภาพของสมาชิกได้ มีความปลอดภัยทางอารมณ์ 
(Emotional Safety) มีความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งและเป็นพวกเดียวกัน (Sense of Belonging and 
Identification) ซึ่งเป็นความรู้สึก ความคิด ความเช่ือ ความคาดหวังท่ีมีต่อสมาชิกกลุ่ม โดยสมาชิกใน
กลุ่มจะพยายามยอมรับซึ่งกันและกัน และมีความเต็มใจท่ีจะเสียสละภายในชุมชนเพื่อแสดงให้เห็นถึง
ความเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มและเพิ่มคุณค่าในตนเอง นอกจากนี้ ยังมีระบบสัญลักษณ์ท่ีใช้ร่วมกัน (A 
Common Symbol System) เพื่อใช้ในการสร้างสำนึกในความเป็นชุมชนอีกด้วย เช่น การระบุช่ือ
ชุมชน เครื่องหมายประจำกลุ่ม ธงชาติ หรือภาษาท่ีใช้ เป็นต้น  

  ความผสมผสานและเติมเต็มความต้องการ (Integration and Fulfillment of Needs) 
คือ การเติมเต็มความต้องการในด้านความปรารถนาและแบ่งปันคุณค่าร่วมกัน เมื่อสมาชิกในชุมชนมี
การแบ่งปันคุณค่าร่วมกัน สมาชิกก็จะมีความต้องการ ความคิด ความเช่ือ เป้าหมาย การจัดลำดับ
ความสำคัญของส่ิงต่าง ๆ ในชีวิตคล้ายคลึงกัน ส่วนความมีอิทธิพล (Influence) คือ การท่ีสมาชิกใน
ชุมชนมีแรงดึงดูดต่อกันและกันจนสามารถสร้างอิทธิพลต่อกลุ่มได้ และการผูกผันทางอารมณ์ 
(Shared Emotional Connection) คือ การมีปฏิสัมพันธ์ พูดคุย แลกเปล่ียนเรื่องราว เหตุการณ์ต่าง 
ๆ กันในชุมชน ซึ่งอาจทำให้สมาชิกในชุมชนใกล้ชิดกันมากขึ้นหรือลดระดับความสัมพันธ์ของสมาชิก
ในชุมชน โดยเมื่อบุคคลรู้สึกถึงความเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนก็จะพัฒนาความสัมพันธ์กับสมาชิกคนอื่น 
ๆ มากขึ้น ในขณะท่ีการมีปฏิสัมพันธ์กับสมาชิกคนอื่นมากขึ้นก็จะทำให้เกิดความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่ง
ของชุมชนท่ีมากขึ้นเช่นกัน (ผจงจิต ไกรถาวร & นพวรรณ เปียซื่อ, 2556) 
 ในบริบทของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม Blight (2016) ได้อธิบายว่า การเป็นสมาชิกในชุมชนของ
ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมสามารถแสดงออกถึงความเป็นสมาชิกได้จากการใช้ระบบสัญลักษณ์ท่ัวไปท่ี
เช่ือมโยงตนเองเข้ากับชุมชน เช่น การตั้งค่าโปรไฟล์ในส่ือสังคมออนไลน์ด้วยชื่อของสตรีมเมอร์ การใช้
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ตราสัญลักษณ์ประจำกลุ่ม หรือการใช้ภาษาเฉพาะท่ีแสดงถึงความเป็นกลุ่ม นอกจากนี้ ภายในการ
ไลฟ์สตรีมมิงเกมหรือนอกเหนือจากการไลฟ์สตรีมมิงเกมของสตรีมเมอร์ ผู้ชมยังสามารถมีส่วนร่วมกับ
สมาชิกคนอื่น ๆ ด้วยการสนทนาโต้ตอบกันบนช่องทางการสตรีมและส่ือสังคมออนไลน์ต่าง ๆ ท่ีมีการ
รวมกลุ่มได้เช่นกัน การได้มีส่วนร่วมกับสมาชิกคนอื่น ๆ ในชุมชนนี้ส่งผลให้สมาชิกมีอิทธิพลทาง
ความคิดซึ่งกันและกัน มีเป้าหมาย ความความคิด ความเช่ือร่วมกัน และก่อให้เกิดความผูกผันทาง
อารมณ์ (Obst, Zinkiewicz, & Smith, 2002)  

จากการอธิบายแนวคิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงในข้างต้น จะเห็นได้ว่า ปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริงมีความสัมพันธ์กับความคิดและพฤติกรรมของผู้บริโภคในหลาย ๆ ด้าน ไม่ว่าจะ
เป็นพฤติกรรมในการเปิดรับส่ือ การรวมกลุ่มทางสังคม หรือการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ การ
สร้างความสัมพันธ์ที่ดีและใกล้ชิดกับผู้รับสารจึงเป็นส่ิงท่ีสำคัญอย่างมากในการส่ือสารการตลาด 
โดยเฉพาะการส่ือสารการตลาดท่ีอาศัยผู้มีช่ือเสียงหรือผู้มีอิทธิพลทางสังคมเป็นผู้นำเสนอสินค้าหรือ
เป็นกลุ่มอ้างอิงในการบริโภคของผู้บริโภค การวิจัยครั้งนี้มุ่งเนน้ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมท้ังความต้ังใจบริจาค (Donation Intention) ความต้ังใจติดตาม(Subscription 
Intention) ความต้ังใจซื้อซอฟ์ตแวร์เกม (Purchase Intention) และความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของ
ชุมชนของกลุ่มผู้รับชมสตรีมเมอร์ ดังนั้น ในหัวข้อถัดไปจะศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคในเรื่อง
แรงจูงใจ ความเกี่ยวพัน กลุ่มอ้างอิง และกระบวนการตัดสินใจ เพื่อทำความเข้าใจพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคได้ดียิ่งขึ้น 
 

แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยของพฤติกรรมผู้บริโภค  
 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) เป็นกระบวนการเกี่ยวกับการเลือก การซื้อ การ
ใช้งาน ความคิด รวมถึงความรู้สึกท่ีเกิดขึ้นของผู้บริโภค เป็นกระบวนการท่ีเกิดขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
(Ongoing Process) ต้ังแต่วันแรกจนถึงหลังใช้สินค้าและบริการเพื่อตอบสนองความต้องการของ
ตนเอง ในการวิจัยครั้งนี้ การทำความเข้าใจพฤติกรรมของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมท่ีเกี่ยวข้องกับ
แรงจูงใจในการรับชมและปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อสตรีมเมอร์ จึงจำเป็นต้องศึกษา
แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยในเรื่องของ แรงจูงใจ ความเกี่ยวพัน และปัจจัยภายนอกในเรื่องของกลุ่มอ้างอิง 
ผู้นำทางความคิด รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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แรงจูงใจ 
ในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค แรงจูงใจ (Motivation) เป็นองค์ประกอบอย่างหนึ่งท่ีช่วยให้

เข้าใจเหตุผลและพฤติกรรมเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้ ซึ่ง Mitchell (1982) ให้นิยามว่า 
แรงจูงใจเป็นขั้นตอนของความต้องการ (Wants) และเลือกท่ีจะเข้าไปเกี่ยวพันกับพฤติกรรมอย่างหนึ่ง
เพื่อได้มาในส่ิงท่ีต้องการ สอดคล้องกับท่ี Ryan และ Deci (2000) นิยามว่า แรงจูงใจคือความ
ปรารถนาและพลังของมนุษย์ท่ีเป็นสาเหตุของการเกิดพฤติกรรมบางอย่าง  

Solomon (2018) อธิบายว่า แรงจูงใจเป็นกระบวนการท่ีชักนำให้มนุษย์แสดงพฤติกรรม
บางอย่างออกมา จะเกิดขึ้นเมื่อความต้องการของมนุษย์ (Need) ถูกกระตุ้น ความต้องการท่ีเกิดขึ้น
นั้นจะสร้างความตึงเครียดและวิตกกังวล มนุษย์จึงเกิดพฤติกรรมบางอย่างเพื่อลดความตึงเครียดโดย
พยายามทำให้ความต้องการนั้นสำเร็จและได้รับความพึงพอใจจากความสำเร็จนั้น ซึ่งความต้องการท่ี
เกิดขึ้นอาจเป็นความต้องการขั้นพื้นฐานทางร่างกาย เช่น การรับประทานอาหาร การนอนหลับ
พักผ่อน ไปจนถึงความพอใจอื่น ๆ เช่น การได้รับการยอมรับในสังคม การเติบโตในหน้าท่ีการงาน 
เป็นต้น (Seligman, 1990) 

แนวคิดเกี่ยวแรงจูงใจจึงสามารถทำความเข้าใจได้ด้วยทฤษฎีลำดับข้ันความต้องการ 
(Hierarchy of Needs) ของ Maslow (1946) ท่ีอธิบายไว้ว่า ลำดับข้ันความต้องการของมนุษย์เป็น
ส่ิงสากลท่ีมนุษย์มีติดตัวตั้งแต่กำเนิด มนุษย์จึงมีแรงจูงใจในการทำบางส่ิงบางอย่างเพื่อตอบสนอง
ความต้องการขั้นพื้นฐาน 5 ขั้น ได้แก่ ความต้องการทางร่างกายหรือสรีระ (Physiological Needs) 
ความต้องการความมั่นคงและปลอดภัย (Safety Needs) ความต้องการความรักและความผูกพัน 
(Love and Belonging Needs) ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) และความต้องการรู้จัก
ตนเองอย่างแท้จริง (Need for Self-actualization) 

อย่างไรก็ตาม ทฤษฎีลำดับข้ันความต้องการของ Maslow (1946) อธิบายสภาวะจิตใจของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งโดยท่ีไม่ได้คำนึงถึงพฤติกรรมของมนุษย์ท่ีเป็นพลวัต และสภาพแวดล้อมทางสังคม
ท่ีเป็นปัจจัยสำคัญในการกำหนดความต้องการของมนุษย์ (Mitchell, 1982) ทฤษฎีท่ีจะช่วยทำความ
เข้าใจแรงจูงใจในบริบทท่ีเกี่ยวข้องกับสังคมจึงจะต้องอธิบายแรงจูงใจท้ังจากภายในและภายนอกของ
มนุษย์ โดย Deci และ Ryan (1985) ได้แบ่งแรงจูงใจเป็น 2 ประเภท ได้แก่  

1) แรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motivation) หมายถึง แรงกระตุ้นจากภายในบุคคลและไม่ได้
เกิดจากส่ิงเร้าภายนอก เช่น ความชอบ ความสนใจ หรือการเห็นคุณค่าในส่ิงบางส่ิง มนุษย์จึงพยายาม
กระทำพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเองและเพื่อให้เกิดรู้สึกว่าตนเองมีศักยภาพ และ
2) แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motivation) หมายถึง แรงกระตุ้นจากส่ิงเร้าภายนอกซึ่งขึน้อยู่กับ
เงื่อนไขและสถานการณ์ของแต่ละบุคคลเพื่อให้ได้มาซึ่งเป้าหมายท่ีต้องการ เช่น เงิน รางวัล เกียรติยศ 
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ความก้าวหน้า หรือการได้รับการยอมรับจากสังคม เป็นต้น เมื่อบุคคลมองเห็นเป้าหมายท่ีต้องการก็
จะเกิดแรงกระตุ้นให้กระทำพฤติกรรมบางอย่างเพือ่บรรลุเป้าหมายนั้น  

D. Durmaz, Diyarbakırlıoğlu, และ Y. Durmaz (2011) อธิบายว่า ในเชิงพฤติกรรม
ผู้บริโภคความต้องการและเป้าหมายของผู้บริโภคจะเป็นแรงจูงใจให้ผู้บริโภคค้นหาข้อมูล ประเมิน
ทางเลือก และตัดสินใจซื้อสินค้า ยกตัวอย่างเช่น ความหิวเป็นความต้องการขั้นพื้นฐานของผู้บริโภค 
การขาดแคลนอาหารจึงเป็นความตึงเครียดและความวิตกกังวลซึ่งสามารถกำจัดได้ด้วยการซื้ออาหาร 
เป็นต้น  

นอกจากนั้น Solomon (2018) แบ่งความต้องการในเชิงพฤติกรรมผู้บริโภคเป็น 2 ประเภท 
ได้แก่ 1) ความต้องการอรรถประโยชน์ (Utilitarian Need) และ 2) ความต้องการแบบความสุข
สำราญ (Hedonic Needs) (ดูแผนภาพท่ี 2.4) หากผู้บริโภคมีความต้องการอรรถประโยชน์จะเลือก
สินค้าท่ีมีประโยชน์ด้านการใช้งาน เช่น เลือกซื้อโทรศัพท์ท่ีแบตเตอรี่ทนทาน หรือหากมีความต้องการ
ด้านความสุขสำราญจะเลือกสินค้าท่ีมีประโยชน์ในเชิงอารมณ์ เช่น เลือกซื้อโทรศัพท์ท่ีเป็นกระแส
สังคม เป็นต้น  

 
แผนภาพท่ี 2.4 ลำดับขั้นความต้องการและพฤติกรรมการบริโภค 
 

 
 
ท่ีมา:  Durmaz, D., Diyarbakırlıoğlu, I., & Durmaz, Y. (2011). A theoritical approach to 

the strength of motivation in customer behavior. Global Journal of Human 
Social Science, 11, 39. 

 
 นอกจากนี้ ยังมีการศึกษาเกี่ยวกับแรงจูงใจบนพื้นฐานของทฤษฎีการใช้ประโยชน์และความ
พึงพอใจจากส่ือ (Uses and Gratification Theory) ท่ีมีมุมมองว่า ผู้คนใช้ส่ือต่าง ๆ เพื่อเติมเต็ม
ความต้องการของตนเอง (Katz et al., 1974) โดยเฉพาะในปัจจุบันที่ส่ือสังคมออนไลน์เข้ามาเป็น
ส่วนหนึ่งในการตอบสนองความต้องการของมนุษย์ เนื่องจากส่ือสังคมออนไลน์เป็นช่องทางขนาดใหญ่
ในการแลกเปล่ียนข้อมูลไม่ว่าจะเป็นสินค้า บริการ หรือข้อมูลเกี่ยวกับตราสินค้า รวมถึงมีความ
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รวดเร็วและไม่เสียค่าใช้จ่ายในการใช้งาน โดยแรงจูงใจในการใช้ส่ือเพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคนั้น Smock, Ellison, Lampe, และ Wohn (2011) ได้เสนอไว้ในการศึกษาแรงจูงใจในการ
ใช้งาน Facebook ท้ังหมด 8 ประเภท ได้แก่ การสร้างความบันเทิงและพักผ่อน การแบ่งปันข้อมูล 
การหลบหนีจากโลกความเป็นจริง ความทันสมัย ความเป็นมืออาชีพ การมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคม การ
ได้รู้จักเพื่อนใหม่ และการใช้งานเพื่อฆ่าเวลา ซึ่งท้ัง 8 ประเภทท่ีกล่าวมานี้สามารถนำมารวมกลุ่มเป็น
แรงจูงใจ 3 ประเภท ได้แก่ การค้นหาข้อมูล (Information Seeking) การสร้างความบันเทิงและ
พักผ่อน (Entertainment) และการสร้างความสัมพันธ์กับผู้อื่น (Building Relationship) (Gros, 
Wanner, Hackenholt, & Zawadzki 2017; Yuan, J. Kim, & S. Kim, 2016) 

 ในการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมจึงจำเป็นต้องศึกษาถึงแรงจูงใจ
ในการรับชม เพื่อหาคำตอบว่าการรับชมและมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกับสตรีมเมอร์เกิดจากความ
ต้องการในด้านใด และนอกจากนี้ การจะทำความเข้าใจแรงจูงใจและพฤติกรรมผู้บริโภคได้มากขึ้นนั้น 
จึงต้องทำความเข้าใจเกี่ยวกับความเกี่ยวพัน (Involvement) ซึ่งเป็นการประเมินความสำคัญของ
สินค้าและบริการของผู้บริโภคท่ีเป็นผลมาจากความต้องการของผู้บริโภคแต่ละคนอีกด้วย โดยจะ
อธิบายความเกี่ยวพันในหัวข้อถัดไป 

 
ความเก่ียวพัน 
 ความเกี่ยวพัน (Involvement) เป็นปัจจัยสำคัญอย่างหนึ่งท่ีกำหนดความคิดและพฤติกรรม
ของผู้บริโภค นักวิชาการจำนวนมากศึกษาและให้นิยามความเกี่ยวพันไว้หลากหลาย โดย Rothschild 
(1984) ได้นิยามว่า ความเกี่ยวพัน คือ สภาวะท่ีบุคคลถูกกระตุ้นให้เกิดความสนใจต่อส่ิงหนึ่ง โดยเกิด
มาจากความคิด ความเช่ือ และค่านิยมในตัวบุคคลนั้นท่ีมีอยู่ก่อนแล้วกับตัวแปรภายนอกอย่าง
สถานการณ์ ส่ิงเร้า และการส่ือสาร ซึ่งนำไปสู่การค้นหาข้อมูล พิจารณา ประเมินข้อมูล และการ
ตัดสินใจซื้อของบุคคลนั้น 

Zaichkowsky (1985) ให้ความหมายความเกี่ยวพัน คือ การท่ีบุคคลใดบุคคลหนึ่งรับรู้ว่าส่ิง
เร้าหรือวัตถุใดมีเกี่ยวข้องสัมพันธ์กับตนเองมากน้อยเพียงใด ซึ่งสามารถประเมินได้จากความต้องการ 
(Need) ค่านิยม (Value) และความสนใจ (Interest) ของบุคคลนั้น ส่วน Blackwell, Miniard และ 
Engel (2001) อธิบายว่า ความเกี่ยวพันเป็นระดับของการรับรู้ ความสนใจ และการให้ความสำคัญ
ของบุคคลหนึ่งในสถานการณ์หนึ่ง เมื่อสถานการณ์นี้เกิดขึ้นกับผู้บริโภค ผู้บริโภคจะต้องมีความ
รอบคอบและระมัดระวังในการเลือกซื้อ เพื่อลดความเส่ียงและเพิ่มความคุ้มค่าของการซื้อสินค้าและ
บริการให้มากท่ีสุด  
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แผนภาพท่ี 2.5 กรอบแนวคิดเกี่ยวกับความเกี่ยวพันของผู้บริโภค 
 
Antecedents of Involvement            Possible Results 
Derived from the Literature            of Involvement 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ท่ีมา:  Zaichkowsky, J. (1986). Conceptualizing involvement. Journal of Advertising, 15, 

p. 6. 
 

นอกจากนี้ Mowen และ Minor (2001) นิยามความเกี่ยวพันว่า เป็นการท่ีบุคคลให้
ความสำคัญกับส่ิงท่ีได้มา (Acquisition) การบริโภค (Consumption) และการจัดการสินค้าหรือ
บริการ (Disposition) ยิ่งความเกี่ยวพันมีเพิ่มมากขึ้น ผู้บริโภคก็จะยิ่งเกิดแรงจูงใจท่ีจะสนใจ ค้นหา
ข้อมูลเพื่อนำไปใช้ประเมินทางเลือกและตัดสินใจซื้อ  

สำหรับการเกิดขึ้นของความเกี่ยวพัน Zaichkowsky (1986) อธิบายว่า ความเกี่ยวพันเกิด
ขึ้นมาจากปัจจัย 3 ประการ ได้แก่ 1) ลักษณะของบุคคล (Characteristics of the Person) คือ แต่
ละบุคคลจะมีค่านิยม ประสบการณ์ ความต้องการ และความสนใจท่ีเป็นตัวกำหนดว่า จะมีความ
เกี่ยวพันกับส่ิงเร้ามากเพียงใด 2) ลักษณะของส่ิงเร้า (Physical Characteristics of the Stimulus) 

Involvement 

With advertisements 

 

 

With products 

 

Person Factors 
— needs 
— importance 
— interest 
— values 

Object or stimulus Factors 
— differentiation of  

alternatives 
— source of 

communication 
— content of 

communication 

Situational Factors 

— purchase/use 
— occasion 

elicitation of 
counter arguments to ads 
 

effectiveness of ad 
to induce purchase 
 

relative importance 
of the product class 
 

perceived differences 
in product attributes 
 

preference of a 
particular brand 
 

influence of price 
on brand choice 
 

amount of information  
search 
 

time spent deliberating 
alternatives 
 

type of decision 
used in choice 
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คือ ลักษณะของส่ิงเร้าท่ีอาจจะแตกต่างกันไปตามส่ือหรือเนื้อหาท่ีใช้ในการโฆษณาซึ่งเป็นปัจจัยหนึ่งท่ี
ทำให้เกิดความเกี่ยวพัน และ 3) สถานการณ์ (Situational) คือ สถานการณ์เฉพาะท่ีเกิดขึ้นกับบุคคล
แต่ละคนจะเป็นตัวกำหนดความเกี่ยวพันท่ีเกิดขึ้น (ดูแผนภาพท่ี 2.5) โดยท้ัง 3 ปัจจัยข้างต้นจะเป็น
ตัวกำหนดว่า ผู้บริโภคจะเกิดความเกี่ยวพันกับส่ิงใดบ้าง ในระดับใด ไม่ว่าจะเป็นความเกี่ยวพันกับตัว
ส่ือโฆษณา ผลิตภัณฑ์หรือการตัดสินใจซื้อสินค้า จนกระท่ังนำไปสู่ผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นจากความเกี่ยวพัน 
เช่น การรับชมโฆษณาและเกิดความสนใจท่ีจะซื้อสินค้าและบริการ ช่ืนชอบตราสินค้า หรือค้นหา
ข้อมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อ เป็นต้น  

จากข้างต้นจึงสรุปนิยามของความเกี่ยวพันได้ว่า เป็นการท่ีผู้บริโภครับรู้ว่าสินค้าหรือบริการ
ใดมีความสำคัญกับตน โดยการท่ีผู้บริโภคจะให้ความสำคัญมากหรือน้อยจะขึ้นอยู่กับความคิด ค่านิยม 
ความเช่ือ ความต้องการ และความสนใจของตัวผู้บริโภคเอง กล่าวคือ ยิ่งสินค้าหรือบริการใดท่ีมี
ความสำคัญมาก ผู้บริโภคก็พยายามลดความเส่ียงท่ีจะเกิดขึ้นกับตนเองด้วยการหาข้อมูล ประเมิน
ทางเลือก และตัดสินใจซื้อสินค้าอย่างรอบคอบและกระตือรือร้นมากขึ้น  
 
ประเภทและระดับของความเกี่ยวพัน 
 Assael (2004) แบ่งประเภทของความเกี่ยวพันไว้ 2 ประเภท ได้แก่ ความเกี่ยวพันท่ีส่ังสมมา
นาน (Enduring Involvement) และความเกี่ยวพันเฉพาะสถานการณ์ (Situational Involvement)   

ความเกี่ยวพันท่ีส่ังสมมานาน (Enduring Involvement) เป็นการท่ีผู้บริโภคให้ความสนใจ
และให้ความสำคัญกับสินค้าและบริการนั้น ๆ เป็นระยะเวลานาน ต่อเนื่อง และสม่ำเสมอ โดยท่ี
ผู้บริโภคจะมีความสนใจในการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้านั้นอยู่เสมอ แม้ว่าจะไม่ได้อยู่ในสถานการณ์
ท่ีจำเป็นต้องซื้อสินค้าก็ตาม ส่วนความเกี่ยวพันเฉพาะสถานการณ์ (Situational Involvement) เป็น
การท่ีผู้บริโภคให้ความสนใจและให้ความสำคัญกับสินค้าและบริการเพียงแค่ช่วงเวลาใดเวลาหนึ่งหรือ
สถานการณ์เฉพาะในลักษณะของสถานการณ์บีบบังคับท่ีจำเป็นจะต้องซื้อสินค้าเท่านั้น ไม่ใช่เกิดมา
จากความสนใจของผู้บริโภค (Assael, 2004) 
 นอกจากนี้ Solomon (2018) ได้แบ่งประเภทของความเกี่ยวพันไว้ 3 ประเภท ได้แก่  
1) ความเกี่ยวพันต่อสินค้า (Product Involvement) หมายถึง ความสนใจท่ีผู้บริโภคมีต่อสินค้าและ
บริการ ยิ่งการซื้อสินค้าและบริการนั้น ๆ มีโอกาสท่ีจะได้รับความเส่ียงและมีความเกี่ยวพันสูงมาก
เท่าใด ผู้บริโภคก็จะสนใจท่ีจะค้นหาข้อมูลเพื่อประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อมากขึ้น ซึ่งการทำ
ให้ผู้บริโภคมีความผูกพันกับตราสินค้าจะช่วยทำให้ความเกี่ยวพันท่ีมีต่อสินค้ามากขึ้นด้วยเช่นกัน  
2) ความเกี่ยวพันต่อข้อมูล (Message Involvement) หมายถึง ความสนใจท่ีผู้บริโภคมีต่อข้อมูลท่ีตน
ได้รับจากส่ือต่าง ๆ เกี่ยวกับสินค้าและบริการ และประมวลผลออกมาเพื่อช่วยในการตัดสินใจซื้อ โดย
การให้ข้อมูลหรือการโฆษณาสินค้าและบริการต่าง ๆ จะมีกลยุทธ์เพื่อสร้างความเกี่ยวพันให้แก่
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ผู้บริโภค เช่น การใช้ผู้มีช่ือเสียงในการโฆษณา การกระตุ้นให้ผู้บริโภคนึกถึงประโยชน์ท่ีได้จากการใช้
สินค้า หรือการสร้างโฆษณาท่ีให้คุณค่าแก่ผู้บริโภคได้ เป็นต้น และ 3) ความเกี่ยวพันต่อสถานการณ์ 
(Situational Involvement) หมายถึง ความสนใจท่ีผู้บริโภคมีต่อสินค้าในสถานการณ์เฉพาะท่ี
ผู้บริโภคแต่ละคนจะอยู่ในสถานการณ์ท่ีแตกต่างกัน โดยอาจจะเกิดขึ้นที่ร้านค้า บนเว็บไซต์ หรือ
สถานท่ีใดสถานท่ีหนึ่งท่ีผู้บริโภคใช้งานสินค้าหรือบริการ  

จากท่ีกล่าวข้าวต้น จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคแต่ละคนจะมีความเกี่ยวพันกับสินค้าและบริการท่ี
แตกต่างกันออกไปตามความสนใจและสถานการณ์ต่าง ๆ แต่นอกจากลักษณะของความเกี่ยวพันท่ี
แตกต่างกันออกไปแล้ว อีกส่ิงหนึ่งท่ีผู้บริโภคจะมีแตกต่างกันก็คือ ระดับความเกี่ยวพัน ซึ่ง Assael 
(2004) แบ่งระดับความเกี่ยวพันไว้ 2 ประเภท ได้แก่ ความเกี่ยวพันสูง (High Involvement) และ
ความเกี่ยวพันต่ำ (Low Involvement) โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 1) ความเกี่ยวพันสูง หมายถึง การท่ีผู้บริโภคให้ความสำคัญกับสินค้าหรือบริการในระดับสูง 
สินค้าเหล่านี้จะมีความเกี่ยวข้องกับผู้บริโภคในด้านอัตตา (Ego) ภาพลักษณ์ (Self-image) รวมถึง
ความส่ียงในด้านต่าง ๆ ท่ีผู้บริโภคจะได้รับการจากซื้อหรือบริโภคสินค้า ผู้บริโภคจึงมีการเปิดรับ
ข้อมูลสินค้าแบบผู้กระทำ (Active) คือใช้เหตุผลในการเลือกซื้อ ใช้เวลาจำนวนมาก และมีความ
กระตือรือร้นในการค้นหาข้อมูล ประเมินทางเลือก พิจารณาเปรียบเทียบคุณสมบัติต่าง ๆ ของสินค้า
ก่อนการตัดสินใจซื้อ  
 2) ความเกี่ยวพันต่ำ หมายถึง การท่ีผู้บริโภคให้ความสำคัญกับสินค้าหรือบริการในระดับต่ำ 
เนื่องจากสินค้าเหล่านี้มีความเส่ียงในการบริการโภคต่ำ ผู้บริโภคจึงไม่ค่อยให้ความสำคัญและไม่
เสียเวลาไปกับการค้นหาข้อมูล โดยจะมีการรับข้อมูลของสินค้าแบบเป็นผู้รับ (Passive) เช่น การ
ได้รับข้อมูลจากส่ือโฆษณาแบบผ่าน ๆ ในขณะท่ีเปิดโทรทัศน์หรือใช้ส่ือสังคมออนไลน์ แต่ข้อมูล
ดังกล่าวจะเป็นเพียงข้อมูลชุดเล็ก ๆ และไม่ได้นำมาประเมินหรือพิจารณาอย่างจริงจัง นอกจากนี้
ผู้บริโภคยังอาศัยข้อมูลเดิมหรือประสบการณ์ท่ีเคยใช้งานสินค้ามาใช้ในการตัดสินใจซื้อ 
 ระดับความเกี่ยวพันจึงมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ระดับความ
เกี่ยวพันท่ีแตกต่างกันก็จะทำให้รูปแบบของกระบวนการตัดสินใจซื้อต่างกันออกไป ซึ่ง Assael 
(2004) อธิบายความสัมพันธ์ระหว่างความเกี่ยวพนักับพฤติกรรมการบริโภคไว้ด้วยเช่นกัน ดังต่อไปนี้ 
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ความสัมพันธ์ระหว่างความเกี่ยวพันกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
 ความสัมพันธ์ระหว่างความเกี่ยวพันและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคสามารถแบ่งได้ 4 
รูปแบบ ดังนี้ (ดูตารางท่ี 2.6) 
 1) การตัดสินใจซื้อแบบซ้ำซ้อน (Complex Decision Making) คือ พฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นกับ
สินค้าท่ีมีความเกี่ยวพันสูง ผู้บริโภคจะใช้กระบวนการเรียนรู้ในการค้นหาข้อมูล มีการประเมินผลและ
ประเมินทางเลือกอย่างละเอียดรอบคอบก่อนตัดสินใจซื้อสินค้า ส่วนมากจะเป็นสินค้าท่ีมีราคาแพง มี
การแบบซื้อนาน ๆ ครั้งและมีความซับซ้อน เช่น คอมพิวเตอร์ รถยนต์ มีความเส่ียงในการบริโภค เช่น 
ยารักษาโรค ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับสุขภาพ หรือสินค้าท่ีเกี่ยวข้องกับอัตตาหรือภาพลักษณ์ของผู้บริโภค 
เช่น เครื่องสำอาง เส้ือผ้า เป็นต้น  
 2) การตัดสินใจซื้อแบบจำกัด (Limited Decision Making) คือ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อท่ี
เกิดขึ้นกับสินค้าท่ีมีความเกี่ยวพันต่ำ ผู้บริโภคจะมีความสนใจและเกิดความรู้สึกอยากลองสินค้า การ
ตัดสินใจซื้อในรูปแบบนี้จะเกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคเปล่ียนไปใช้ตราสินค้าอื่น ซึ่งอาจเกิดจากตราสินค้าอื่น
ออกผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ ผู้บริโภคอยากเปล่ียนตราสินค้า หรือต้องการลองสินค้าใหม่ท่ีหลากหลายมาก
ขึ้น โดยผู้บริโภคจะเลือกซื้อจากความเช่ือท่ีมีต่อแบรนด์ และจะประเมินสินค้าหลังจากการใช้งานครั้ง
แรกเท่านั้น 
 3) การตัดสินใจซื้อแบบภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) คือ พฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นเมื่อ
สินค้ามีความเกี่ยวพันสูง ผู้บริโภคจะซื้อตราสินค้าซ้ำเมื่อเกิดความพึงพอใจ ความเช่ือมั่น 
(Commitment) และทัศนคติท่ีดีต่อตราสินค้าจนเกิดเป็นความภักดี เช่น เครื่องสำอาง 
โทรศัพท์มือถือ เป็นต้น 

และสุดท้าย 4) การตัดสินใจซื้อแบบเฉื่อย (Inertia) คือ พฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นเมื่อสินค้ามีความ
เกี่ยวพันต่ำเช่น สินค้าท่ีใช้ในชีวิตประจำวัน ผู้บริโภคจะซื้อตราสินค้าเดิมซ้ำ ๆ กันเป็นกิจวัตร (Habit) 
และหลีกเล่ียงการตัดสินใจซื้อครั้งใหม่ ผู้บริโภคจะพยายามลดขั้นตอนในการค้นหาข้อมูลและจะไม่
ประเมินสินค้าจนกว่าจะมีการซื้อสินค้าครั้งใหม่ ซึ่งสามารถเรียกพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อในรูปแบบ
นี้ว่า “ความภักดีเทียม” (Spurious Loyalty) ท้ังนี้ การตัดสินใจซื้อแบบเฉ่ือยสามารถเปล่ียนแปลงได้
ตลอดเวลา เนื่องจากผู้บริโภคสามารถเปล่ียนไปซื้อสินค้าของตราสินค้าอื่นได้ง่ายหากมีส่ิงเร้าอื่น ๆ 
เข้ามา เช่น สินค้าของตราสินค้าท่ีซื้อประจำไม่มีขายในร้านสะดวกซื้อ ผู้บริโภคจึงซื้อตราสินค้าอื่น
แทน หรือตราสินค้าอื่นจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดท่ีดีและคุ้มค่ากว่า เป็นต้น 
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แผนภาพท่ี 2.6 ประเภทการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคท่ีมีผลจากความเกี่ยวพัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ท่ีมา: Assael, H. (2004). Consumer behavior: A strategic approach. Boston: Houghton 

Mifflin, p. 100.  
 

อีกท้ัง Hawkins และ Mothersbaugh (2010) ได้เสนอแบบจำลองกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ท่ีเกิดขึ้นในสถานการณ์ท่ีสินค้ามีความเกี่ยวพันต่างกันด้วยเช่นกัน โดยแบ่งประเภทกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อได้ 3 ประเภท ดังรายละเอียดต่อไปนี้ (ดูแผนภาพท่ี 2.7) 

1) การตัดสินใจซื้อแบบกิจวัตร (Nominal Decision Making หรือ Habitual Decision 
Making) เป็นกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดขึ้นเมื่อสินค้ามีความเกี่ยวพันต่ำ และมีลักษณะการซื้อท่ีเป็น
นิสัย โดยผู้บริโภคจะเริ่มจากการรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหาของตนเอง และค้นหาข้อมูลเพียง
เล็กน้อยจากข้อมูลภายในอย่างการใช้ความจำในอดีต (Long-term Memory) เช่น ประสบการณ์การ
ใช้งานครั้งก่อน ๆ เพื่อนำมาตัดสินใจซื้อสินค้า โดยจะไม่มีการประเมินทางเลือก เปรียบเทียบกับตรา
สินค้าอื่นหากพึงพอใจในคุณภาพของสินค้านั้น ๆ รวมถึงจะไม่เกิดความคับข้องใจ (Dissonance) 
หลังจากซื้อสินค้าไปแล้ว  
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แผนภาพที่ 2.7 แบบจำลองความเก่ียวพันและประเภทกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา:  Hawkins, D. I., & Mothersbaugh, D. L. (2010). Consumer behavior: Building 

marketing strategy (11th ed.). Boston: McGraw-Hill Irwin, p. 497. 
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 2) การตัดสินใจซื้อแบบมีข้อจำกัด (Limited Decision Making) เป็นกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อท่ีมีความซับซ้อนมากขึ้น โดยผู้บริโภคจะเริ่มจากการรับรู้ความต้องการและปัญหาของตนเอง
เช่นกัน แต่จะมีการหาข้อมูลเพิ่มขึ้นในขอบเขตท่ีจำกัดเพื่อประกอบการตัดสินใจ ท้ังจากข้อมูลภายใน 
คือ อาศัยข้อมูลจากประสบการณ์และความทรงจำของตนเอง และจากข้อมูลภายนอกอย่างสืบค้น
ข้อมูลจากแหล่งสารต่าง ๆ เพียงเล็กน้อย จากนั้นจะมีการประเมินทางเลือกกับตราสินค้าอื่น ๆ โดยใช้
เกณฑ์ท่ีง่ายและไม่ซับซ้อนเพียงแค่หนึ่งเกณฑ์เท่านั้น เช่น ประเมินจากราคาท่ีถูกท่ีสุด หรือประเมิน
จากความเป็นสินค้าวางจำหน่ายใหม่ เป็นต้น รวมถึงผู้บริโภคจะไม่เกิดความคับข้องใจหลังจากซื้อ
สินค้าไปแล้ว และจะมีการประเมินภายหลังการใช้งานเพียงเล็กน้อย  
 และประเภทท่ี 3) การตัดสินใจซื้อแบบซับซ้อน (Extended Decision Making) เป็น
กระบวนการตัดสินใจซื้อท่ีซับซ้อนมากท่ีสุดและเกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคต้องการซื้อสินค้าท่ีมีความเกี่ยวพัน
สูง เนื่องจากเป็นสินค้าท่ีมีความเกี่ยวพันสูงและมีความเส่ียงในการบริโภค ผู้บริโภคจึงให้ความสำคัญ
กับการค้นหาข้อมูลอย่างละเอียดรอบคอบ โดยจะใช้ข้อมูลท้ังจากภายในและภายนอก รวมถึงมีการ
ประเมินทางเลือก พิจารณาคุณสมบัติของสินค้าด้วยเกณฑ์ท่ีซับซ้อนและละเอียดในหลาย ๆ ด้าน ซึ่ง
หลังจากซื้อสินค้าผู้บริโภคจะประเมินสินค้าอย่างจริงจัง และอาจจะเกิดความคับข้องใจเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซื้อในครั้งนั้น 
 จะเห็นได้ว่า ความเกี่ยวพันท่ีผู้บริโภคมีต่อสินค้า มีผลต่อพฤติกรรมการหาข้อมูล ประเมิน
ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และการประเมินผลหลังการใช้งานท่ีแตกต่างกันออกไป นักการตลาดจึง
เห็นความสำคัญของความเกี่ยวพันดังกล่าว บริษัทตัวแทนโฆษณา Foote, Cone & Belding (FCB) 
จึงจัดกลุ่มสินค้าตามความเกี่ยวพันท่ีผู้บริโภคมีต่อสินค้า และการใช้สมองในการตัดสินใจ ได้แก่ สมอง
ซีกขวา คือ ด้านอารมณ์ (Feeling) และสมองซีกซา้ย คือ ด้านความคิด (Thinking) เพื่อนำมาใช้สร้าง
กลยุทธ์ในการสร้างโฆษณา ซึ่ง Vaughn (1980) ได้นำแนวคิดดังกล่าวมาพัฒนาเป็นแบบจำลองการ
วางแผนโฆษณา (FCB Model) ออกเป็น 4 กลุ่ม ซึ่งประกอบไปด้วยรูปแบบกระบวนการตัดสินใจซื้อ
และกลยุทธ์ในการสร้างสรรค์โฆษณาดังต่อไปนี้ (ดูแผนภาพท่ี 2.8) 
 1) กลุ่มสินค้าท่ีมีความเกี่ยวพันสูงและใช้ความคิดในการตัดสินใจซื้อ เป็นสินค้าท่ีผู้บริโภค
ต้องการข้อมูลจำนวนมากเพื่อใช้ในตัดประเมินทางเลือกและตัดสินใจซื้อสินค้า เช่น รถยนต์ บ้าน 
เฟอร์นิเจอร์ หรือสินค้าใหม่ โดยผู้บริโภคสินค้ากลุ่มนี้จะเป็นแบบนักคิด (Thinker) โฆษณาท่ีใช้กับ
สินค้าประเภทจึงต้องสร้างสรรค์ขึ้นเพื่อให้ข้อมูล (Informative) เกี่ยวกับสินค้าเป็นหลัก เช่น การให้
ข้อมูลเฉพาะของสินค้า หรือการสาธิตการใช้งาน (Demonstration) หลังจากท่ีผู้บริโภคได้รับข้อมูลไป
แล้วก็จะส่งผลต่อการเกิดทัศนคติท่ีดีต่อสินค้าและทำให้ผู้บริโภคเกิดความต้ังใจซื้อในท่ีสุด (Learn – 
Feel - Do)  
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2) กลุ่มสินค้าท่ีมีความเกี่ยวพันสูงและใช้ความรู้สึกในการตัดสินใจซื้อ เป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคให้
ความสำคัญกับทัศนคติท่ีมีต่อสินค้าในการตัดสินใจซื้อมากกว่าการค้นหาข้อมูล โดยผู้บริโภคสินค้า
กลุ่มนี้เป็นแบบผู้ใช้อารมณ์ (Feeler) เนื่องจากเป็นสินค้าท่ีสามารถสะท้อนคุณค่าของตนเองได้  
(Self-esteem) เช่น เครื่องสำอาง เครื่องประดับ สินค้าประเภทแฟช่ัน หรือรถจักรยานยนต์ ผู้บริโภค
จะสนใจสินค้าโดยเริ่มจากความรู้สึกของตนเองก่อนแล้วจึงค้นหาข้อมูลและตัดสินใจซื้อสินค้า (Feel – 
Learn - Do) ดังนั้น โฆษณาท่ีใช้กับสินค้าประเภทนี้จึงต้องเน้นการกระตุ้นอารมณ์ (Affective) และ
สร้างความเกี่ยวพันทางอารมณ์มากกว่าการให้ข้อมูลสินค้า  
 
แผนภาพท่ี 2.8 รูปแบบกระบวนการตัดสินใจซื้อและกลยุทธ์ในการสร้างสรรค์โฆษณา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ท่ีมา:  Vaughn, R. (1980). How advertising works: A planning model. Journal of 

Advertising Research. 20(5), p. 31. 
 
 
 

 THINKING      FEELING 

High 
Involvement 

1. INFORMATIVE (THINKER) 
MODEL: LEARN – FEEL – DO 
Possible Implications 
TEST:           Recall 
                   Diagnostics 
MEDIA:         Long Copy Format 
                   Reflection Vehicles 
CREATIVE:    Specific Information 
                   Demonstration 

2. AFFECTIVE (FEELER) 
MODEL: FEEL – LEARN – DO 
Possible Implications 
TEST:           Attitude Change 
                   Emotion Arousal 
MEDIA:         Large Space 
                   Image Specials 
CREATIVE:    Executional 
                   Impact 

 
 
 
 
 
Low 
Involvement 

3. HABIT FORMATION (DOER) 
MODEL: DO – LEARN – FEEL 
Possible Implications 
TEST:           Sales 
MEDIA:         Small Space Ads 
                   10 Second I.D.’s 
 
CREATIVE:    Reminder 

4. SELF-SATISFICATION (REACTOR) 
MODEL: DO – FEEL– LEARN 
Possible Implications 
TEST:           Sales 
MEDIA:         Billboards 
                   Newspapers 
                   POS 
CREATIVE:    Attention 
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 3) กลุ่มสินค้าท่ีมีความเกี่ยวพันต่ำและใช้ความคิดในการตัดสินใจซื้อ เป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคซื้อ
เป็นกิจวัตร แต่ยังคงใช้ความคิดในการพิจารณาสินค้าเพื่อสร้างความสะดวกสบายในการตัดสินใจซื้อ 
เช่น อาหาร หรือของใช้ในครัวเรือน โดยผู้บริโภคกลุ่มนี้เป็นแบบผู้กระทำ (Doer) กล่าวคือผู้บริโภคจะ
ซื้อสินค้ามาลองใช้ก่อนแล้วจึงหาข้อมูลและทำความเข้าใจเกี่ยวกันสินค้านั้น จนนำไปสู่การเกิด
ความรู้สึกหลังการใช้งาน (Do – Learn - Feel) โฆษณาท่ีใช้กับสินค้าประเภทนี้จึงต้องเน้นกระตุ้นให้
เกิดการซื้อท่ีเป็นกิจวัตร (Habit Formation) 
 สุดท้าย 4) กลุ่มสินค้าท่ีมีความเกี่ยวพันต่ำและใช้ความรู้สึกในการตัดสินใจซื้อ เป็นสินค้าท่ี
ผู้บริโภคซื้อเพื่อตอบสนองความชอบส่วนตัวและความพึงพอใจของตนเอง เช่น บุหรี่ สุรา ลูกอม หรือ
ภาพยนตร์ โดยผู้บริโภคกลุ่มนี้จะเป็นแบบผู้ตอบสนอง (Reactor) กล่าวคือ ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ
สินค้าก่อนจะเกิดเป็นทัศนคติหรือความรู้สึกท่ีมีต่อสินค้า และเกิดการเรียนรู้ในภายหลัง โฆษณาท่ีใช้
กับสินค้าประเภทนี้จึงต้องตอบสนองสนองความต้องการส่วนบุคคล (Self-satisfaction) เพื่อกระตุ้น
ให้ความสนใจจากผู้บริโภค 
 การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมีผลมาจากปัจจัยภายในหลายด้านท้ังในด้านความต้องการ 
แรงจูงใจของผู้บริโภค และความเกี่ยวพันของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้า แต่นอกจากปัจจัยเหล่านี้แล้วยังมี
ปัจจัยภายนอกของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในด้านความคิด ทัศนคติ และการ
ตัดสินใจซื้อด้วยเช่นกัน ในงานวิจัยครั้งนี้ท่ีมุ่งศึกษาปฏิสัมพันธ์ทางสังคมท่ีผู้ชมมีต่อสตรีมเมอร์นี้  
สตรีมเมอร์จึงถือเป็นปัจจัยภายนอกคือ กลุ่มอ้างอิงท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ติดตาม ดังนั้น
ในหัวข้อถัดไป ผู้วิจัยจะอธิบายเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิงและพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีได้รับอิทธิพลจากกลุ่ม
อ้างอิง  
 
กลุ่มอ้างอิง  
 พฤติกรรมของผู้บริโภคได้รับอิทธิพลมาจากท้ังปัจจัยในและภายนอก นอกจากบุคลิกภาพ 
การรับรู้ ความต้องการ หรือแรงจูงใจท่ีเป็นปัจจัยภายในแล้ว ปัจจัยภายนอกอย่างส่ิงแวดล้อมรอบตัว
ของผู้บริโภค เช่น เพื่อน กลุ่มทางศาสนา หรือบุคคลต้นแบบ ก็สามารถส่งผลถึงพฤติกรรมการบริโภค
ได้เช่นเดียวกัน (Gillani, 2012; Reza & Valeecha, 2013) ซึ่งสามารถเรียกปัจจัยภายนอกเหล่านี้ว่า 
“กลุ่มอ้างอิง” (Reference Group) โดย Hyman (1942) นิยามกลุ่มอ้างอิงว่าเป็นบุคคลหรือกลุ่ม
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อทัศนคติของปัจเจกบุคคลท่ีใช้ความคิดและพฤติกรรมของกลุ่มบุคคลนั้นมาเป็น
ต้นแบบในการประเมินสถานการณ์บางอย่าง ต่อมา Park และ Lessig (1977) นิยามว่า กลุ่มอ้างอิง
คือบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อความปรารถนา การประเมินค่า และพฤติกรรมของบุคคลหนึ่ง  

Peter และ Olson (2010) ศึกษาเพิ่มเติมว่า กลุ่มอ้างอิงเป็นบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีบุคคลใด
บุคคลหนึ่งใช้ในการเปรียบเทียบและเป็นแนวทางในการสร้างความคิด ความรู้สึก และพฤติกรรม โดย
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กลุ่มอ้างอิงนี้สามารถเป็นกลุ่มคนท่ีมีอยู่ตัวตนอยู่จริงหรือไม่มีอยู่จรงิก็ได้ เช่น ซูเปอร์ฮีโร่ หรือตัว
การ์ตูน เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับท่ี Lantos (2011) อธิบายว่า กลุ่มอ้างอิงเป็นกลุ่มทางสังคมท่ีบุคคล
ใดบุคคลหนึ่งใช้เป็นแนวทางในการสร้างความคิด ความเช่ือ และพฤติกรรม รวมถึงมีบุคคลอ้างอิงเป็น
ตัวแทนของกลุ่มท่ีใช้เป็นสัญลักษณ์และต้นแบบในการประพฤติปฏิบัติตน โดยลักษณะของกลุ่มอ้างอิง
จะมีการสร้างบรรทัดฐาน (Norms) อย่างกฎระเบียบ แนวทาง และมาตรฐานในปฏิบัติตนท่ีสมาชิก
กลุ่มจะต้องปฏิบัติเพื่อให้สอดคล้องกับกลุ่ม เช่น การแต่งกาย การแต่งหน้า วิถีชีวิต หรือประเภท
พาหนะท่ีใช้ เป็นต้น การสร้างค่านิยม (Value) การกำหนดบทบาท (Roles) และสถานะ (Status) 
ของแต่ละบุคคลในกลุ่ม การขัดเกลาทางสังคม (Socialization) รวมถึงมีการใช้อำนาจ (Power) ใน
รูปแบบต่าง ๆ (Assael, 2004) การท่ีผู้บริโภคมีปฏิสัมพันธ์กับกลุ่มอ้างอิงจึงสามารถสร้างอิทธิพลต่อ
ผู้บริโภคท้ังในด้านความคิด (Cognitive) ความรู้สึก (Affective) และพฤติกรรมของผู้บริโภคได้ 
(Behavioral) กลุ่มอ้างอิงจะทำหน้าท่ีเป็นท่ีปรึกษาในอุดมคติเมื่อผู้บริโภคตัดสินใจซื้อโดยอาจจะรู้ตัว
หรือไม่รู้ตัวก็ได้ รวมถึงผู้บริโภคจะเปรียบเทียบตนเองกับกลุ่มอ้างอิงเพื่อใช้เป็นแนวทางในการพัฒนา
ทัศนคติ ความเช่ือ ความรู้ และพฤติกรรมของตนเองในการตัดสินใจซื้อสินค้า (Kotler, Brady, 
Goodman, & Hansen, 2009)   

 
ประเภทของกลุ่มอ้างอิง 

Assael (2004) แบ่งประเภทของกลุ่มอ้างอิงออกเป็น 4 ประเภท โดยใช้เกณฑ์จากความเป็น
สมาชิกกลุ่มคือ กลุ่มท่ีเป็นสมาชิก (Membership) และกลุ่มท่ีไม่ได้เป็นสมาชิก (Nonmembership) 
และทัศนคติเชิงบวกและเชิงลบของปัจเจกบุคคลท่ีมีต่อกลุ่มอ้างอิง ดังนี้  

1) กลุ่มท่ีติดต่อกันอย่างแท้จริง (Membership Group) หมายถึง กลุ่มท่ีผู้บริโภคเป็นสมาชิก
และมีทัศนคติเชิงบวก เป็นกลุ่มมีการติดต่อส่ือสารกันเป็นประจำ เช่น ครอบครัว เพื่อน คนรัก เป็นต้น 
2) กลุ่มในอุดมคติ (Aspiration Group) หมายถึง กลุ่มท่ีผู้บริโภคไม่ได้เข้าไปเป็นสมาชิก และคาดหวัง
ท่ีจะเป็นสมาชิก โดยกลุ่มประเภทนี้จะมีอิทธิพลต่อความคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมของผู้บริโภค
ในทางท่ีดี เช่น ดารา ศิลปิน นักกีฬา หรือผู้มีช่ือเสียง เป็นต้น 3) กลุ่มท่ีไม่อยากยอมรับ 
(Disclaimant Group) หมายถึง กลุ่มท่ีผู้บริโภคเข้าเป็นสมาชิก แต่มีทัศนคติในทางลบและไม่อยาก
ยอมรับว่าตนเองเป็นสมาชิกในกลุ่มดังกล่าว (Lantos, 2011) และ 4) กลุ่มท่ีหลีกเล่ียง (Dissociative 
Group) หมายถึง กลุ่มท่ีผู้บริโภคไม่ได้เป็นสมาชิก มีทัศนคติในเชิงลบต่อกลุ่ม ไม่ต้องการท่ีจะเป็น
สมาชิก และพยายามหลีกเล่ียงท่ีจะคบหากับกลุ่มนี้ เช่น กลุ่มผู้เสพยาเสพติด กลุ่มอาชญากร เป็นต้น 
(ดูแผนภาพท่ี 2.9) 

แต่ท้ังนี้ Assael (2004) อธิบายว่า ในบริบทของการตลาด นักการตลาดจะไม่ค่อยให้ความ
สนใจความปรารถนาของผู้บริโภคท่ีจะหลีกเล่ียงหรือปฏิเสธกลุ่มอ้างอิงใด ๆ แต่จะให้สนใจกับความ
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ปรารถนาท่ีจะเป็นสมาชิกในกลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภคมากกว่า ดังนั้น นักการตลาดจึงมุ่งเน้นและให้
ความสำคัญกับกลุ่มอ้างอิงท่ีผู้บริโภคมีทัศนคติเชิงบวกอย่างกลุ่มท่ีติดต่อกันอย่างแท้จริง 
(Membership Group) และกลุ่มในอุดมคติ (Aspiration Group) นั้นเอง 

จากแผนภาพท่ี 2.9 จะเห็นว่า กลุ่มท่ีติดต่อกันอย่างแท้จริงสามารถแบ่งย่อยได้ตามความถ่ีใน
การติดต่อส่ือสารกับกลุ่ม ได้แก่ กลุ่มปฐมภูมิ (Primary) และกลุ่มทุติยภูมิ (Secondary) และความไม่
เป็นทางการ-เป็นทางการของกลุ่ม (Informal / Formal) โดยแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดังนี้ 

1) กลุ่มปฐมภูมิท่ีไม่เป็นทางการ (Primary Informal Group) เป็นกลุ่มท่ีมีความสำคัญอย่าง
มาก เนื่องจากเป็นกลุ่มท่ีมีความใกล้ชิด สนิทสนมกับผู้บริโภค และมีการพบปะ ติดต่อส่ือสารกันเป็น
ประจำ เช่น พ่อ แม่ เพื่อนสนิท เป็นต้น 2) กลุ่มปฐมภูมิท่ีเป็นทางการ (Primary Formal Group) 
เป็นกลุ่มท่ีผู้บริโภคมีความสนิทสนม ใกล้ชิด ติดต่อส่ือสารเป็นเป็นประจำ แต่มีความเป็นทางการ
มากกว่าครอบครัวหรือเพื่อนสนิท เช่น เพื่อนร่วมงาน เป็นต้น 

3) กลุ่มทุติยภูมิท่ีไม่เป็นทางการ (Secondary Informal Group) เป็นกลุ่มมีโครงสร้างแบบ
ไม่เป็นทางการ และติดต่อส่ือสารกันแบบนาน ๆ ครั้ง เช่น เพื่อนเก่า กลุ่มเพื่อนชอปปิ้ง (Shopping 
Group) เพื่อนเล่นกีฬา เป็นต้น และ 4) กลุ่มทุติยภูมิท่ีเป็นทางการ (Secondary Formal Group) 
เป็นกลุ่มท่ีผู้บริโภคติดต่อส่ือสารแบบนาน ๆ ครั้งและมีความสัมพันธ์ในลักษณะทางการ เช่น สมาคม
ศิษย์เก่า กลุ่มนักธุรกิจ ผู้เช่า เป็นต้น  

อีกกลุ่มหนึ่งท่ีนักการตลาดให้ความสนใจคือ กลุ่มในอุดมคติ (Aspiration Group) เนื่องจาก
เป็นกลุ่มท่ีผู้บริโภครู้สึกช่ืนชอบ ช่ืนชม และสามารถเป็นแรงบันดาลใจให้แก่ผู้บริโภคในด้านความคิด
ทัศนคติและพฤติกรรมได้ โดยกลุ่มท่ีสร้างแรงบันดาลใจจะสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่  
1) กลุ่มในอุดมคติท่ีคาดหวังจะเข้าร่วมด้วย (Anticipatory Aspiration Group) เป็นกลุ่มในอุดมคติท่ี
ผู้บริโภคมีการติดต่อส่ือสารได้โดยตรง คาดหวังท่ีจะเป็นเช่นคนกลุ่มนั้นในอนาคต และอยากเข้าร่วม
กลุ่มด้วย เช่น กลุ่มคณะผู้บริหารระดับสูงในองค์กร บัณฑิต เป็นต้น เป็นกลุ่มท่ีบางตราสินค้า เช่น 
เส้ือผ้า เครื่องสำอาง ให้ความสำคัญเป็นอย่างมากโดยจะพยายามส่ือสารกับผู้บริโภคเพื่อให้ผู้บริโภค
ซื้อสินค้าและบริโภคเพื่อท่ีจะผลักดันตัวผู้บริโภคให้เข้าไปอยู่ในกลุ่มดังกล่าว 2) กลุ่มในอุดมคติท่ีเป็น
สัญลักษณ์ (Symbolic Aspiration Group) เป็นกลุ่มท่ีผู้บริโภคมีความช่ืนชอบและพยายามท่ีจะ
นำมาเป็นแบบอย่างในการปฏิบัติตน แต่ไม่สามารถเข้าร่วมกลุ่มได้และไม่คาดหวังท่ีจะเข้าร่วมกลุ่ม 
เช่น นักร้อง นักแสดง หรือผู้มีช่ือเสียง ท่ีผู้บริโภคอาจจะเลียบแบบการแต่งกาย ทรงผม หรือการ
กระทำบางอย่าง  
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แผนภาพท่ี 2.9 ประเภทของกลุ่มอ้างอิง 
 

 MEMBERSHIP NONMEMBERSHIP 

POSITIVE 
ATTITUDE 

Positive 
Membership Group Aspiration Group 

NEGATIVE 
ATTITUDE 

Disclaimant Group Dissociative Group 

   
        TYPES OF MEMBERSHIP GROUPS 

 INFORMAL FORMAL 

PRIMARY 
Family  
Peer Groups 

School Groups 
Business Groups 

SECONDARY 
Shopping Groups 
Sports Group 

Alumni Groups 
Tenant 
Organizations 

 
 

 
TYPES OF ASPIRATION GROUPS 

CONTACT Anticipatory 

NO CONTACT Symbolic 

 
 
ท่ีมา:  Assael, H. (2004). Consumer behavior: A strategic approach. Boston: Houghton 

Mifflin, p. 538. 
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อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง 
 กลุ่มอ้างอิงแต่ละกลุ่มสร้างอิทธิพลท่ีแตกต่างกันออกไป ซึ่ง Park และ Lessig (1977) และ 
Peter และ Olson (2010) และ ได้แบ่งอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงเป็น 3 ด้าน ได้แก่ 1) อิทธิพลด้าน
ข้อมูล 2) อิทธิพลด้านบรรทัดฐานทางสังคม และ 3) อิทธิพลด้านค่านิยมในการแสดงออก โดยมี
รายละเอียดดังนี้  
 อิทธิพลทางด้านข้อมูล (Informational Influences) คือ อิทธิพลท่ีเกิดขึ้นเมื่อบุคคลค้นหา
ข้อมูลก่อนการตัดสินใจซื้อ เมื่อเกิดความรู้สึกไม่แน่ใจจึงเริ่มค้นหาจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ โดยเฉพาะ
จากกลุ่มอ้างอิงท่ีมีความรู้หรือความชำนาญและมีความน่าเช่ือถือ ผู้บริโภคมีแนวโน้มท่ีจะยอมรับ
ข้อมูลจากแหล่งอ้างอิงเพื่อนำไปประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้าและเพิ่มความมั่นใจ
เกี่ยวกับประสิทธิภาพของสินค้าด้วยวิธีการพูดคุย สอบถาม ขอคำแนะนำ หรือสังเกตจากผู้เช่ียวชาญ 
(Expert) ผู้ท่ีทำงานเกี่ยวกับสินค้านั้น หรือครอบครัว เพื่อน คนรัก ท่ีเคยมีประสบการณ์ในการใช้
สินค้าดังกล่าวมาแล้ว ซึ่งจากการศึกษากระบวนการหาข้อมูลของผู้บริโภคของ Han และ Kim (2010) 
ได้อธิบายเพิ่มเติมว่า การให้ข้อมูลของกลุ่มอ้างอิงจะส่งอิทธิพลต่อผู้บริโภคได้ก็ต่อเมื่อกลุ่มอ้างอิงมี
พฤติกรรมและคุณค่าท่ีเหมาะสมกับเป็นผู้ให้ข้อมูล 
 อิทธิพลด้านบรรทัดฐานทางสังคม (Utilitarian Influences หรือ Normative Influences) 
คือ อิทธิพลท่ีเกิดขึ้นเมื่อบุคคลปฏิบัติตนให้สอดคล้องกับบรรทัดฐานทางสังคมท่ีกลุ่มกำหนดไว้เพื่อ
ได้รับการยอมรับจากคนในกลุ่ม ซึ่งหากกระทำตามบรรทัดฐานท่ีกลุ่มกำหนดเอาไว้ก็จะได้รับรางวัล 
(Reward) หรือจะได้รับการลงโทษ (Punishment) เมื่อไม่ปฏิบัติตามแบบแผนท่ีกลุ่มกำหนดเอาไว้ 
เช่น การเลือกซื้อเส้ือผ้าจากตราสินค้าท่ีกลุ่มนิยมใช้ เพื่อได้รับการยอมรับจากกลุ่ม เป็นต้น 
 และสุดท้ายอิทธิพลด้านค่านิยมในการแสดงออก (Value-expressive Influences) คือ 
อิทธิพลท่ีเกิดขึ้นเมื่อบุคคลต้องการแสดงตัวตน (Self-image) ของตนเองด้วยการเข้าร่วมกับกลุ่ม
อ้างอิงท่ีตนเองมีความช่ืนชอบหรือมีค่านิยมท่ีตรงกับความต้องการหรือตัวตนท่ีอยากจะเป็น โดย
อิทธิพลประเภทนี้สามารถอธิบายได้ด้วยกระบวนการระบุตัวตน (Identification Process) ท่ีบุคคล
หนึ่ง ๆ เต็มท่ีจะมีความคิดหรือพฤติกรรมท่ีทำให้ตนเองคล้ายคลึงกับคนในกลุ่มมากท่ีสุด (Zubai & 
Bataineh, 2013)  
 จากท่ีกล่าวมานั้นจะเห็นได้ว่า กลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลกับบุคคลหนึ่งได้หลากหลายรูปแบบ ซึ่ง
การท่ีกลุ่มอ้างอิงเหล่านี้เข้ามาอิทธิพลกับผู้บริโภคได้นั้นเกิดมาจากอำนาจทางสังคม (Social Power) 
ของกลุ่มอ้างอิงท่ีมีอยู่เหนือสมาชิกและสามารถใช้อำนาจเหล่านี้เปล่ียนความคิด ทัศนคติ และ
พฤติกรรมของผู้อื่นได้ (Lantos, 2011) โดย Solomon (2018) ได้แบ่งประเภทของอำนาจทางสังคม
เป็น 6 ประเภท ดังนี้ 
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1) อำนาจในการอ้างอิง (Reference Power) คือ อำนาจท่ีเกิดขึ้นเมื่อบุคคลเกิดความช่ืน
ชอบต่ออีกบุคคลในกลุ่มอ้างอิงและต้องการท่ีจะลอกเลียนแบบพฤติกรรมของบุคคลนั้น ๆ 2) อำนาจ
ในด้านข้อมูล (Information Power) คือ อำนาจท่ีเกิดจากการมีข้อมูลท่ีผู้อื่นต้องการทราบ โดยผู้ท่ีมี
อำนาจในด้านข้อมูลสามารถมีอิทธิพลต่อบุคคลอื่นได้โดยอาศัยการเข้าถึงความข้อมูล ความรู้ท่ีเป็น
ประโยชน์แก่บุคคลอื่น 3) อำนาจชอบธรรม (Legitimate Power) คือ อำนาจเกิดจากการเป็นบุคคล
ท่ีสามารถสร้างบรรทัดฐานทางสังคมได้ เช่น คุณครูมีอำนาจในการสอนนักเรียน หรือตำรวจท่ีมี
อำนาจในการจับกุมผู้กระทำความผิดทางกฎหมาย เป็นต้น  

ประเภทท่ี 4) อำนาจในความเช่ียวชาญ (Expert Power) คือ อำนาจท่ีเกิดจากบุคคลนั้นเป็น
ผู้มีความชำนาญ มีทักษะ ความรู้ และประสบการณ์เกี่ยวกับเรื่องใดเรื่องหนึ่ง ซึ่งสามารถสร้างความ
น่าเช่ือถือและนำไปโน้มน้าวผู้อื่นในด้านทัศนคติและพฤติกรรมได้ และ 5) อำนาจจากการให้รางวัล 
(Reward Power) และ 6) อำนาจจากการบังคับ (Coercive power) คือ อำนาจท่ีเกี่ยวข้องกับ
บรรทัดฐานทางสังคม จะใช้ในการเปล่ียนทัศนคติหรือพฤติกรรมของผู้อื่นโดยการให้รางวัลหากบุคคล
นั้นประพฤติปฏิบัติตามท่ีกลุ่มกำหนดได้ และจะลงโทษเมื่อบุคคลนั้น ๆ ไม่ปฏิบัติตนตามท่ีกลุ่มวาง
แบบแผนเอาไว้ ซึ่งการได้รับรางวัลและการลงโทษนี้จะก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงในด้านทัศนคติและ
พฤติกรรมให้เป็นไปในทางท่ีกลุ่มต้องการ  

กลุ่มอ้างอิงจึงถือเป็นปัจจัยสำคัญท่ีสามารถสร้างหรือเปล่ียนความคิด ทัศนคติ และ
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคได้ แต่ท้ังนี้ กลุ่มอ้างอิงกไ็ม่อาจส่งอิทธิพลต่อการซื้อสินค้าหรือตรา
สินค้าได้ทุกประเภท การท่ีกลุ่มอ้างอิงจะเข้าไปมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคนั้นจะขึ้นอยู่
กับชนิดของสินค้าหรือตราสินค้าและระดับการมีส่วนร่วมของผู้อื่นขณะบริโภคสินค้า ซึ่งผู้วิจัยจะ
อธิบายในหัวข้อถัดไป 
 
อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงในพฤติกรรมการซื้อ 
 Bourne (1957) เสนอว่า กลุ่มอ้างอิงส่งอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือตราสินค้าท่ี
ต้องการแสดงความโดดเด่น (Conspicuousness) ของสินค้าใน 2 มิติ มิติแรกคือ ความพิเศษของ
สินค้าและตราสินค้า (Exclusive) และระดับท่ีผู้อื่นเห็นสินค้า (Seen or Identified by others) 
ความพิเศษของสินค้าและตราสินค้าเกิดขึ้นจากความแตกต่างของสินค้าจำเป็น (Necessity) และ
สินค้าฟุ่มเฟือย (Luxury) โดยสินค้าจำเป็นเป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคส่วนใหญ่มีในครอบครอง แต่สินค้า
ฟุ่มเฟือยจะมีเพียงผู้บริโภคบางคนเท่านั้นท่ีตัดสินใจซื้อ มิติดังกล่าวจึงแสดงถึงความความพิเศษของ
สินค้าและตราสินค้าในระดับท่ีแตกต่างกัน ส่วนระดับท่ีผู้อื่นเห็นสินค้าเป็นมิติท่ีเกิดจากการบริโภคของ
ผู้บริโภคว่ามีการบริโภคสินค้าในท่ีใดและมีใครเห็นในขณะท่ีบริโภคบ้าง โดยจะแบ่งเป็นการบริโภคคน
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เดียว (Private) และการบริโภคกับกลุ่มหรือสาธารณะ (Public) ต่อมา Bearden และ Etzel (1982) 
จึงได้แบ่งประเภทของสินค้าตามอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงได้ 4 ประเภท ดังนี้ (ดูแผนภาพท่ี 2.10) 

1) สินค้าจำเป็นสาธารณะ (Public Necessities) หมายถึง สินค้าท่ีผู้อื่นเห็นในขณะท่ีบริโภค
และเป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคส่วนมากมีเป็นของตนเอง แต่แตกต่างกันออกไปตามตราสินค้า โดยกลุ่ม
อ้างอิงจะมีอิทธิพลในการเลือกซื้อสินค้าน้อย แต่จะมีอิทธิพลในการเลือกตราสินค้ามากเนื่องจากเป็น
สินค้าท่ีมีผู้อื่นเห็นในขณะบริโภค เช่น นาฬิกาข้อมือ โทรศัพท์มือถือ เส้ือผ้า และ 2) สินค้าฟุ่มเฟือย
สาธารณะ (Public Luxuries) หมายถึง สินค้าท่ีผู้อื่นเห็นขณะท่ีบริโภคและเป็นสินค้าท่ีมีผู้บริโภคบาง
คนเท่านั้นท่ีเป็นเจ้าของ โดยกลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลมากต่อการซื้อสินค้าประเภทนี้เสมอท้ังประเภท
ของสินค้าและตราสินค้า เช่น สกี เรือใบ เป็นต้น 

ประเภทท่ี 3) สินค้าจำเป็นส่วนตัว (Private Necessities) หมายถึง สินค้าท่ีไม่มีผู้อื่นเห็นใน
ขณะท่ีบริโภค และเป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคส่วนมากมีเป็นของตนเอง พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคจึง
ขึ้นอยู่กับคุณลักษณะและคุณสมบัติของสินค้ามากกว่าขึ้นอยู่กับกลุ่มอ้างอิง กลุ่มอ้างอิงจึงมีอิทธิพล
น้อยต่อการซื้อสินค้าท้ังประเภทของสินค้าและตราสินค้า เช่น ตู้เย็น ท่ีนอน โคมไฟ และสุดท้าย  
4) สินค้าฟุ่มเฟือยส่วนตัว (Private Luxuries) หมายถึง สินค้าท่ีไม่มีผู้อื่นเห็นขณะท่ีบริโภค และเป็น
สินค้าท่ีผู้บริโภคบางคนเท่านั้นท่ีเป็นเจ้าของ โดยกลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อประเภท
สินค้ามาก แต่จะมีอิทธิพลต่อการเลือกตราสินค้าน้อย เช่น โทรทัศน์ เครื่องเล่นเกม เครื่องอัดขยะ 
เครื่องทำน้ำแข็ง 
 จะเห็นได้ว่า สินค้าฟุ่มเฟือยสาธารณะเป็นประเภทสินค้าท่ีกลุ่มอ้างอิงเข้ามามีบทบาทในการ
เลือกซื้อมากท่ีสุด รวมถึงสินค้าจำเป็นสาธารณะก็เป็นสินค้าท่ีกลุ่มอ้างอิงมีบทบาทในการเลือกตรา
สินค้ามากกว่าชนิดของสินค้าด้วยเช่นกัน แสดงให้เห็นว่า สินค้าท่ีบริโภคแล้วมีผู้อื่นเห็นหรือต้อง 
บริโภคในท่ีสาธารณะสามารถบ่งช้ีตัวตนและการเป็นสมาชิกของกลุ่มใดหลุ่มหนึ่งของผู้บริโภคได้  
จึงกล่าวได้ว่า กลุ่มอ้างอิงส่งอิทธิพลด้านบรรทัดฐานทางสังคม (Utilitarian Influences) และอิทธิพล
ด้านค่านิยมในการแสดงออก (Value-expressive Influences) ให้แก่ผู้บริโภคในกลุ่มนี้ อีกท้ังยังส่ง
อิทธิพลทางด้านข้อมูล (Informational Influences) แก่ผู้บริโภคท่ีเลือกซื้อสินค้าแบบส่วนตัวที่ไม่
จำเป็นต้องเลือกซื้อสินค้าจากตราสินค้า แต่เน้นท่ีคุณสมบัติของสินค้า (Bearden & Etzel, 1982) 
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แผนภาพท่ี 2.10 ประเภทของสินค้าตามอิทธิพลของกลุ่มอ้างอิง 
 
       

           Product     
 Brand 

Weak reference 
Group Influence ( - ) 

Strong reference 
 Group Influence ( + ) 

Strong reference 
group Influence  

( + ) 

Public necessities 
Influence:   

Product: Weak 
Brand: Strong 

Example: Wristwatch, 
Automobile, Man’s suit 

Public luxuries 
Influence:   

Product: Strong 
Brand: Strong 

Example: Golf clubs,  
Snow skis, sailboat 

Weak reference 
 Group Influence  

( - ) 

Private necessities 
Influence:   

Product: Weak 
Brand: Weak 

Example: Mattress,  
Floor lamp, Refrigerator 

Private luxuries 
Influence:   

Product: Strong 
Brand: Weak 

Example: TV game, Trash 
compactor, Icemaker 

 
  

ท่ีมา:  Bearden, W., & Etzel, M. (1982). Reference group influence on product and 
brand purchase decisions. Journal of Consumer Research, 9(1), p. 185. 

 
 สำหรับงานวิจัยนี้ ผู้วิจัยศึกษาเกี่ยวกับการมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมท่ีผู้ชมมีต่อเกมสตรีมเมอร์ 
ซึ่งถือเป็นผู้นำทางความคิดบนโลกออนไลน์ในอุตสาหกรรมเกม การศึกษาเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิงท่ีเป็น
ผู้นำทางความคิดจึงทำให้เข้าใจพฤติกรรมการบริโภคเกมท่ีเป็นผลมาจากสตรีมเมอร์ได้ ผู้วิจัยจึงจะ
อธิบายเกี่ยวกับผู้นำทางความคิด ดังต่อไปนี้ 
  
ผู้นำทางความคิด  
 แนวคิดผู้นำทางความคิด (Opinion Leader) เริ่มต้นมาจาก Lazarsfeld, Berelso, และ 
Gaudet (1948) ท่ีศึกษาเกี่ยวกับความเป็นผู้นำในบริบททางการเมือง ต่อมา Weimann 
(1994)Weimann (1994) ได้ศึกษาแนวคิดผู้นำทางความคิดในบริบทท่ีหลากหลายมากขึ้นไม่ว่าจะ
เป็นด้านการตลาด แฟช่ัน และวิทยาศาสตร์ ซึ่ง Rogers และ Cartano (1962) อธิบายว่า ผู้นำทาง
ความคิด คือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลกับผู้อื่น โดยเป็นบุคคลท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญเกี่ยวกับสินค้า
ประเภทใดประเภทหนึ่งโดยเฉพาะ  

Public 

Private 

Necessity Luxury 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 51 

Solomon (2018) อธิบายว่า กลุ่มอ้างอิงเป็นแหล่งข้อมูลท่ีมีคุณค่าในการให้ข้อมูลแก่บริโภค
ได้ เพราะสามารถสร้างอำนาจทางสังคม (Social Power) ในรูปแบบต่าง ๆ ได้อย่างดี กล่าวคือ ผู้นำ
ทางความคิดจะมีอำนาจในด้านข้อมูลและอำนาจในด้านความเช่ียวชาญจากการมีความรู้ ความ
เช่ียวชาญเกี่ยวกับสินค้าใดสินค้าหนึ่งจากการใช้งานจริง และประเมินสินค้าในทางท่ีปราศจากอคติ ใน
บางครั้ง กลุ่มอ้างอิงอาจมีอำนาจชอบธรรมจากจุดยืนของตนเองภายในกลุ่ม เช่น การเป็นผู้ควบคุม
และการดูแลคนในกลุ่ม รวมถึงกลุ่มอ้างอิงยังมีอำนาจในการอ้างอิง เนื่องจากบุคคลกลุ่มนี้มีค่านิยม 
ความคิด และความเช่ือท่ีคล้ายคลึงกับผู้บริโภค ผู้บริโภคจึงนำผู้นำทางความคิดเหล่านี้มาเป็น
แบบอย่างในการคิดหรือพฤติกรรมต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้น  

Schiffman และ Kanuk (2004) อธิบายว่า กลุ่มอ้างอิงท่ีเป็นผู้นำทางความคิดสามารถส่ง
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ เนื่องจากผู้นำทางความคิดมีลักษณะ
ของการนำเสนอข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการแบบเฉพาะเจาะจง (Category-specific) มีความ
น่าเช่ือถือ (Credibility) สามารถให้ข้อมูลท้ังในด้านความรู้และคำแนะนำแก่ผู้บริโภค และมีการ
นำเสนอข้อมูลของสินค้าท้ังในด้านบวกและด้านลบ กล่าวคือผู้นำทางความคิดเป็นแหล่งข้อมูลท่ีมี
ความน่าเช่ือถือ (Source Credibility) สูงมากในการแนะนำสินค้าและบริการให้แก่ผู้บริโภค 
เนื่องจากบุคคลกลุ่มนี้เป็นบุคคลท่ีบริโภคสินค้าจริงและมีประสบการณ์ในการบริโภค ซึ่งสามารถเข้า
ไปมีอิทธิพลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของผู้อื่นได้อย่างมาก รวมถึงผู้นำทางความคิดยังส่ือสารกับ
ผู้บริโภคในลักษณะการส่ือสารแบบสองทางจึงทำให้ผู้นำทางความคิดสามารถเป็นผู้รับสารท่ีรับข้อมูล
เกี่ยวกับสินค้าและบริโภคจากผู้อื่นท่ีเข้าหาค้นหาข้อมูลจากผู้นำทางความคิดได้เช่นกัน  

นอกจากนี้ Hoyer และ Maclnnis (2004) ยังอธิบายว่า ผู้นำทางคิดจัดอยู่ในกลุ่มของ
ผู้บริโภคท่ีมีความล้ำสมัย (First Adopters) และมีการติดตามข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ จากส่ืออยู่เสมอ 
ผู้นำทางความคิดจึงมีลักษณะเป็นผู้ยอมรับนวัตกรรม กล้าจะท่ีเส่ียงและริเริ่มส่ิงใหม่ ๆ และมีความ
มั่นใจในตนเองมากกว่าผู้บริโภคท่ัวไป ผู้นำทางความคิดจึงมีความปรารถนาดีในการบอกเล่าข้อมูล
เกี่ยวกับสินค้าและรู้สึกดีท่ีได้แลกเปล่ียนข้อมูลกับบุคคลอื่น ๆ (Myers & Robertson, 1972) ซึ่งผู้นำ
ทางความคิดอาจจะเป็นกลุ่มเพื่อนหรือบุคคลท่ีมีความเช่ียวชาญเกี่ยวกับเรื่องนั้น ๆ เช่น แพทย์ เภสัช
กร ช่างเสริมสวย นักกฎหมาย นักเขียน หรือแม้แต่ผู้บริโภคคนอื่น ๆ ก็ได้เช่นกัน (Hoyer & 
MacInnis, 2004) ดังนั้น เมื่อผู้บริโภคต้องการซื้อสินค้านอกจากขอคำแนะนำจากบุคคลรอบ ๆ ตัว
แล้ว ยังมีการค้นหาข้อมูลและคำแนะนำจากผู้นำทางความคิด ซึ่งเป็นบุคคลท่ีช่วยผู้บริโภคลดข้อสงสัย
เกีย่วกับสินค้าด้วยการแสดงความคิดเห็นถึงประสบการณ์ในการใช้งาน ข้อดี และข้อเสียของสินค้า
จากความรู้และความเช่ียวชาญท่ีส่ังสมมา (Karaoglu, 2010)  

ต่อมา เมื่อการใช้คอมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ต สมาร์ทโฟน (Smartphone) ส่ือสังคมออนไลน์
และแอปพลิเคชันเพิ่มมากขึ้นจนกลายเป็นยุคดิจิทัล ผู้บริโภคหันมาแลกเปล่ียนความคิดเห็นและ
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ประสบการณ์กับผู้ใช้งาน (Users) คนอื่น ๆ ผ่านส่ือออนไลน์ สามารถติดตามผู้นำทางความคิดและ
เปิดรับข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า บริการ หรือตราสินค้าได้ง่ายและรวดเร็วมากขึ้น ซึ่งผู้นำทางความคิดบน
โลกออนไลน์เหล่านี้มักจะเรียกว่า ผู้มีอิทธิพลในส่ือสังคมออนไลน์ หรือ “อินฟลูเอนเซอร”์ 

(Influencer) (Aslan & Ünlü, 2016) ด้วยเหตุนี้ นักการตลาดในยุคดิจิทัลจึงใช้กลยุทธ์ทางการตลาด
ท่ีอาศัยผู้มีอิทธิพลในส่ือสังคมออนไลน์ (Influencer Marketing) มาใช้เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายผ่าน
การสร้างเนื้อหาเกี่ยวกับสินค้าบนเว็บไซต์ส่วนตัว (Blog) หรือส่ือสังคมออนไลน์ต่าง ๆ เช่น 
Facebook, Instagram, YouTube, Twitter หรือ Snapchat เป็นต้น  

Aydoğan (2020) ได้แบ่งประเภทของผู้มีอิทธิพลในส่ือสังคมออนไลน์ท้ังหมด 3 ประเภท 
ได้แก่ 1) ผู้มีอิทธิพลทางความคิดท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียง (Celebrity influencers) คือ บุคคลท่ีมีช่ือเสียง
และเป็นท่ีรู้จักกันดีในสังคมนั้น ๆ เช่น นักแสดง นักร้อง นางแบบ 2) ผู้มีอิทธิพลทางความคิดระดับมา
โคร (Macro influencers) คือ บุคคลท่ีมีผู้ติดตามในส่ือสังคมออนไลน์ในระดับ 100,000 คนขึ้นไป 
และ 3) ผู้มีอิทธิพลทางความคิดระดับไมโคร (Micro influencers) คือ บุคคลท่ีมีผู้ติดตามในส่ือสังคม
ออนไลน์น้อยกว่า 100,000 คน และมักจะเป็นกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ (Niche Target) โดยผู้มีอิทธิพล
ทางความคิดบนโลกออนไลน์เหล่านี้มักจะเป็นผู้ใช้ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทใดประเภทหนึ่ง เช่น 
Youtubeเบอร์ (Youtuber) บล็อกเกอร์ (Blogger) หรือวล็อกเกอร์ (Vlogger) ส่วนใหญ่จะมีการ
แบ่งปันหรือ “แชร์ (Share)” เรื่องราว ชีวิตประจำวัน ประสบการณ์ และแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับ
เรื่องใดเรื่องหนึ่งท่ีตนสนใจและมีความรู้เป็นหลัก เช่น การแต่งกาย ความสวยความงาม การท่องเท่ียว 
การฟังเพลง เป็นต้น   

นอกจากนี้ Zarei และคณะ (2020) ยังแบ่งประเภทผู้นำทางความคิดบนส่ือสังคมออนไลน์
ออกเป็น 4 ประเภท ได้แก่ 1) ผู้มีอิทธิพลทางความคิดระดับนาโน (Nano) มีจำนวนผู้ติดตามน้อยกว่า
หรือไม่เกิน 10,000 คน 2) ผู้มีอิทธิพลทางความคิดระดับไมโคร (Micro) มีจำนวนผู้ติดตามมากกว่า 
10,000 คนขึ้นไป แต่ไม่เกิน 100,000 คน 3) ผู้มีอิทธิพลทางความคิดระดับมาโคร (Macro) มีจำนวน
ผู้ติดตามมากกว่า 100,000 คนขึ้นไป แต่ไม่เกิน 1,000,000 คน และ 4) ผู้มีอิทธิพลทางความคิด
ระดับเมกา (Mega) ท่ีมีจำนวนผู้ติดตามมากกว่า 1,000,000 คนขึ้นไป 

ผู้มีอิทธิพลทางความคิดบนโลกออนไลน์จึงเป็นผู้นำทางความคิดท่ีมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคเป็น
อย่างมากในด้านความคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมในการบริโภค เห็นได้จากงานวิจัยของ Huhn, 
Ferreira, Freitas, และ Leão (2018) ท่ีพบว่า ผู้นำทางความคิดบนส่ือสังคมออนไลน์มีความสามารถ
ในการส่ือสารแบบโน้มน้าวใจ อย่างการเป็นผู้ท่ีแสดงความคิดเห็นอย่างมีคุณภาพ (Argument 
Quality) ความเป็นแหล่งสารท่ีมีความน่าเช่ือถือ และแหล่งสารท่ีมีความน่าดึงดูดใจ ซึ่งเป็น
คุณลักษณะของผู้นำทางความคิดท่ีสามารถเปล่ียนแปลงทัศนคติของผู้ติดตาม ทำให้ผู้ติดตามยอมรับ
ข้อมูลท่ีนำเสนอ รวมถึงสามารถส่งอิทธิพลต่อการประเมินสินค้าและความต้ังใจซื้อของผู้ติดตามด้วย
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เช่นกัน สอดคล้องกับท่ี Haron, Johar, และ Ramli (2016) อธิบายว่า ผู้นำทางความคิดบนส่ือ
ออนไลน์มีบทบาทสำคัญในการนำเสนอสินค้าและตราสินค้า โดยลักษณะของผู้นำทางความคิด ได้แก่ 
ความมีช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือ ความเช่ียวชาญ และการแบ่งปันข้อมูลท่ีมีคุณภาพจะส่งอิทธิพลเชิง
บวกต่อการต้ังใจซื้อของผู้บริโภคหรือผู้ท่ีติดตามผู้นำทางความคิดเหล่านี้ นอกจากนี้ Młodkowska 
(2019) ศึกษาอิทธิพลของผู้มีอิทธิพลทางความคิดบน Instagram และ YouTube ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภค พบว่า อินสตาบล็อกเกอร์ (Instablogger) และยูทูบเบอร์เป็นแหล่งสารท่ีมีความ
น่าเช่ือถือ ผู้บริโภคจึงเช่ือถือและนิยมหาข้อมูลจากกลุ่มอ้างอิงนี้ ซึ่งข้อมูลต่าง ๆ ท่ีผู้มีอิทธิพลทาง
ความคิดเสนอส่งอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  
 
การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Consumer Decision Making) เป็นกระบวนการ
ของการหาข้อมูล ประเมินทางเลือก และการเลือกซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค (Peter & 
Olson, 2010) โดย Hawkins และ Mothersbaugh (2010) อธิบายว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อเป็น
กระบวนท่ีผู้บริโภคมีการประเมินคุณสมบัติ (Attributes) ของสินค้า ตราสินค้า หรือบริการ และเลือก
ซื้อสินค้าอย่างใดอย่างหนึ่งอย่างมีเหตุผลเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเองอย่างคุ้มค่าท่ีสุด โดย
ผู้บริโภคอาจจะตัดสินใจจากคุณสมบัติของสินค้า เช่น ราคา รูปแบบสินค้า คุณสมบัติในการใช้งาน 
หรืออารมณ์ความรู้สึกในขณะการบริโภค 
 นอกจากนี้ Solomon (2018) กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภค คือ กระบวนของผู้บริโภคท่ี
เกี่ยวข้องกับการเลือกสินค้าและบริโภคท้ังหมดแบบต่อเนื่อง (Ongoing Process) ท้ังการเลือก การ
ซื้อ การบริโภคไปจนถึงการกำจัดสินค้าและบริการนั้น ๆ รวมถึงความคิด ประสบการณ์ ความรู้ท่ีเกิด
จากการใช้สินค้าและบริการเหล่านั้นเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยแบ่งพฤติกรรม
เหล่านี้ได้ 3 ช่วงใหญ่ ๆ คือ ช่วงก่อนซื้อสินค้า (Pre-purchase) ช่วงซื้อสินค้า (Purchase) และช่วง
หลังซื้อสินค้า (Post-purchase)  
 พฤติกรรมของผู้บริโภคจึงไม่ได้หมายถึงแค่พฤติกรรมการซื้อ (Purchase) หรือใช้ (Use) 
เท่านั้น แต่หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ (Decision Making) ต้ังแต่จัดการกับความต้องการของ
ตนเอง สืบค้นหาข้อมูล ประเมินทางเลือก ตัดสินใจซื้อ  ใช้ รวมไปถึงพฤติกรรมหลังการใช้อีกด้วย  
(พรทรัพย์ ฉัตรศิริกุล, 2561) ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อของแต่ละคนก็จะมีความแตกต่างกันไปตาม
ปัจจัยภายในและภายนอกของตัวผู้บริโภค ดังท่ี Schiffman และ Kanuk (2010) เสนอว่า พฤติกรรม
ผู้บริโภคจะแบ่งออกเป็น 3 ขั้นตอน คือ ข้ันนำเข้า (Input) ขั้นกระบวนการ (Process) และขั้น
ผลลัพธ์ (Output) โดยท่ีในแต่ละขั้นตอนก็จะมีปัจจัยต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ดังนี้ (ดู
แผนภาพท่ี 2.11) 
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ขั้นนำเข้า (Input) 
 ขั้นนำเข้าเป็นขั้นตอนท่ีผู้บริโภครับอิทธิพลจากจัยปัจจัยภายนอก (External Influences) 
เข้ามาใช้เป็นแหล่งข้อมูล (Source of Information) เกี่ยวกับสินค้า ปัจจัยเหล่านี้จะส่งผลต่อผู้บริโภค
ทางด้านความทัศนคติ ค่านิยม และพฤติกรรมการซื้อสินค้า ได้แก่ ปัจจัยทางด้านการตลาดซึ่งเป็น
กิจกรรมทางการตลาดท่ีนักตลาดพยายามส่ือสารถึงศักยภาพและประโยชน์ของสินค้าหรือบริการ และ
ปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรมท่ีสามารถส่งอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคได้เช่นกัน 
โดยมีรายละเอียดังนี้  

1) ปัจจัยนำเข้าด้านการตลาด (Marketing Input) หมายถึง รูปแบบกิจกรรม ๆ เกี่ยวกับ 
สินค้าและบริการท่ีเกิดจากลยุทธ์ทางส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix)  ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ท้ังในด้านคุณภาพ บรรจุภัณฑ์และขนาด ราคา (Price) ช่องทางจำหน่ายสินค้าและบริการ 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยสร้างขึ้นเพื่อให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการ
แก่ผู้บริโภค และกระตุ้นหรือโน้มน้าวให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ สนใจ ต้องการและตัดสินใจซื้อสินค้า
และบริการเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง  

2) ปัจจัยนำเข้าด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Environment) หมายถึง ปัจจัย 
แวดล้อมท่ีมีผลต่อการหล่อหลอมพฤติกรรมของผู้บริโภคและมีผลทางอ้อมต่อพฤติกรรมการบริโภค 
แต่ไม่เป็นปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องในเชิงธุรกิจโดยตรง (Noncommercial Influences) ปัจจัยทางวัฒนธรรม
และวัฒนธรรมย่อย และชนช้ันทางสังคม (Social Class) ท้ังบรรทัดฐานทางสังคม ค่านิยม ความเช่ือ 
ประเพณี ฯลฯ ท่ีจะหล่อหลอมให้เกิดความคิด ความเช่ือ ทัศนคติ และพฤติกรรมท่ีพึงปฏิบัติว่าส่ิงใด
ควรทำและส่ิงใดไม่ควรทำ จนทำให้คนในสังคมนั้น ๆ มีกระบวนการคิด ความชอบ ความสนใจในเรื่อง
ท่ีคล้ายคลึงกัน นอกจากนี้ปัจจัยทางสังคมก็ยังเป็นตัวกำหนดพฤติกรรมของผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็น
ครอบครัว (Family) กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) และแหล่งข้อมูลท่ีไม่เกี่ยวข้องกับธุรกิจอื่น ๆ 
(Noncommercial Source) ท่ีเป็นส่วนสำคัญในการกำหนดแนวทางการประเมินสินค้าและ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
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แผนภาพท่ี 2.11 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา:  Schiffman, L. G., & Kanuk. L. L. (2004). Consumer behavior (8th ed.). Upper 

Saddle River, NJ: Pearson Education, p. 561. 
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ขั้นกระบวนการ (Process) 
Schiffman และ Kanuk (2004) อธิบายว่า ขั้นกระบวนการเป็นขั้นที่สนใจว่าผู้บริโภคมี

กระบวนการตัดสินใจซื้ออย่างไร โดยผู้บริโภคจะนำปัจจัยภายใน (Internal Influences) ซึ่งเป็น
ปัจจัยทางจิตวิทยามาใช้ในการตัดสินใจซื้อ ไม่ว่าจะเป็นแรงจูงใจ (Motivation) การรับรู้ 
(Perception) การเรียนรู้ (Learning) บุคลิกภาพ (Personality) และทัศนคติ (Attitude) ของ
ผู้บริโภค โดยปัจจัยภายในเหล่านี้จะส่งอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ (Act of Making 
Decisions) ซึ่งประกอบไปด้วยความตระหนักถึงความต้องการของผู้บริโภค (Need Recognition) 
การสืบค้นข้อมูลเพื่อใช้ตัดสินใจก่อนซื้อ (Prepurchase Search) และการประเมินทางเลือกก่อนซื้อ 
(Evaluation of alternatives)  

ในขั้นความตระหนักถึงความต้องการของผู้บริโภค (Need Recognition) จะเกิดขึ้นเมื่อ
ผู้บริโภคเผชิญหน้ากับปัญหา โดยปัญหาท่ีผู้บริโภคเผชิญนั้นแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ ได้แก่ การรับรู้
ปัญหาท่ีเกิดจากผู้บริโภคเผชิญกับสถานการณ์ความไม่สมดุลกับสภาวะท่ีเป็นจริง (Actual State) คือ 
ปัญหาท่ีผู้บริโภคได้รับจากความไม่พึงพอใจในคุณภาพของสินค้า และการรับรู้ปัญหาท่ีเกิดจาก
ผู้บริโภคเผชิญกับสถานการณ์ความไม่สมดุลกับสภาวะท่ีพึงปรารถนา (Actual State) คือปัญหาท่ี
เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคปรารถนาท่ีจะซื้อสินค้าใหม่  

เมื่อความตระหนักถึงความต้องการแล้ว ผู้บริโภคเริ่มสืบค้นข้อมูลเพื่อใช้ตัดสินใจก่อนซื้อ 
(Prepurchase Search) ผู้บริโภคจะสืบค้นข้อมูลจากแหล่งข้อมูลภายในของตนเองคือ นำเอา
ประสบการณ์การบริโภคของตนเองก่อนหน้านี้มาใช้ในการตัดสินใจ หากไม่มีประสบการณ์ในการ
บริโภคหรือมีข้อมูลไม่เพียงพอผู้บริโภคจะมีการค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลภายนอก เช่น ข้อมูลจาก
นักการตลาดหรือข้อมูลจากกลุ่มอ้างอิงอื่น ๆ เป็นต้น นอกจากนี้ ระดับความเส่ียงในการบริโภคยัง
ส่งผลต่อการค้นหาข้อมูล ยิ่งผู้บริโภคมีความเส่ียงในการตัดสินใจซื้อมากเท่าไรผู้บริโภคก็จะมีความ
กระตือรือร้นในการหาข้อมูลและประเมินทางเลือกอย่างซับซ้อน แต่หากมีความเส่ียงในการตัดสินใจ
ซื้อน้อยผู้บริโภคจะหาข้อมูลและประเมินทางเลือกในการซื้อสินค้าอย่างง่ายและไม่ซับซ้อน 

ต่อมา ผู้บริโภคจะทำการประเมินทางเลือกก่อนซือ้ (Evaluation of alternatives) ผู้บริโภค
จะมีรายช่ือตราสินค้าท่ีสนใจนำมาพิจารณา (Evoke Set) และเกณฑ์ท่ีนำมาใช้ในประเมินสินค้าแต่ละ
ตราสินค้า เช่น คุณสมบัติเฉพาะของสินค้า รูปแบบ สี ราคา เป็นต้น โดยการประเมินทางเลือกจะมี
วิธีการประเมิน 2 รูปแบบ คือ Compensatory Rule คือ ผู้บริโภคจะประเมินทางเลือกจาก
คุณสมบัติด้านต่าง ๆ ของสินค้า (Attributes) และคะแนนรวมที่คำนวณจากคุณสมบัติต่าง ๆ โดย
ผู้บริโภคจะเลือกซื้อตราสินค้าท่ีมีคะแนนรวมมากท่ีสุดเนื่องจากคะแนนรวมจะแสดงถึงข้อดีของตรา
สินค้านั้น ๆ และ Noncompensatory Rule คือ ผู้บริโภคประเมินทางเลือกจากการยอมรับ
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คุณสมบัติเฉพาะเพียงข้อเดียวที่ดีท่ีสุดเพื่อทดแทนข้อเสียของคุณสมบัติด้านอื่น จนในท่ีสุดก็จะได้ตรา
สินค้าท่ีต้องการซื้อและตัดสินใจซื้อในท่ีสุด 
 
ขั้นผลลัพธ์ (Output) 
 เมื่อผ่านกระบวนการคิด และการประเมินทางเลือกแล้ว จึงมาสู่ขั้นตอนสุดท้ายซึ่งเป็น
กระบวนหลังการตัดสินใจ ประกอบด้วย  

1) พฤติกรรมการซื้อ (Purchase Behavior) ซึ่งรูปแบบพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคมี 3  
รูปแบบ ได้แก่ 1) การทดลองซื้อ (Trial Purchase) เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคซื้อสินค้าเป็นครั้งแรก และซื้อ
สินค้ามาเพื่อทดลองใช้ในขนาดน้อยก่อนเนื่องจากไม่แน่คุณภาพของสินค้า โดยมักเป็นสินค้าท่ัวไปท่ีมี
ความถ่ีในการซื้อสูงและราคาไม่แพง แต่บางครั้งการทดลองใช้ก็อาจเกิดจากการทดลองใช้สินค้าท่ีมี
กิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างการลดราคา เช่น ยาสีฟัน หมากฝรั่ง น้ำอัดลม เป็นต้น  2) การซื้อซ้ำ 
(Repeat Purchase) เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคได้ทดลองใช้สินค้าและบริการและเกิดความพึงพอใจใน
สินค้านั้น ๆ จึงมีแนวโน้มจะท่ีจะซื้อใช้ต่อไปเรื่อย ๆ และ 3) การซื้อแบบระยะยาว (Long-term 
Commitment Purchase) คือ การท่ีผู้บริโภคมีแนวโน้มว่าจะซื้อสินค้าและบริการนั้น ๆ ต่อในระยะ
ยาวด้วยความผูกพัน เนื่องจากผู้บริโภคเช่ือถือในคุณภาพของสินค้าและบริการ จึงมีการซื้อโดยไม่มี
ขัน้ตอนของการประเมิน เปรียบเทียบเกิดข้ึน 

2) การประเมินหลังซื้อ (Postpurchase Evaluation) การประเมินหลังซื้อจะเป็นการ
ประเมินผลลัพธ์สินค้าหลังจากการใช้งานว่า สามารถตอบสนองความต้องการท่ีผู้บริโภคคาดหวังไว้
หรือไม่ โดยเฉพาะการประเมินหลังการทดลองซื้อ ซึ่งประสิทธิภาพในการตอบสนองต่อความหวังจะมี
ท้ัง 1) การตอบสนองท่ีสอดคล้องกับความคาดหวัง (Actual Performance Matches 
Expectations) คือ ผู้บริโภครู้สึกว่าเป็นคุณภาพของสินค้าท่ัว ๆ ไป 2) การตอบสนองท่ีเกินกว่าความ
คาดหวัง (Performance Exceed Expectations) คือ สินค้าและบริการตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคมากกว่าท่ีคาดหวังเอาไว้ ผู้บริโภคจึงพอใจและมีแนวโน้มจะท่ีซื้อซ้ำ (Positive 
Disconfirmation) และ 3) การตอบสนองท่ีต่ำกว่าความคาดหวัง (Performance is below 
expectations) คือ คุณภาพของสินค้าและบริการไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ 
ผู้บริโภคจะไม่พอใจสินค้าและมีแนวโน้มว่าจะไม่ซือ้สินค้าดังกล่าว (Negative Disconfirmation) 
(Schiffman & Kanuk, 2010) 

นอกจากกระบวนการตัดสินใจซื้อตามแนวคิดของ Schiffman และ Kanuk (2010) ข้างต้น ยัง
สามารถนำแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อของ Solomon (2018) มาใช้ในการอธิบายพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้อีก คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะเกิดขึ้นเมื่อเผชิญหน้ากับ
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ทางเลือกท่ีมีมากกว่าหนึ่งทาง โดยเป็นการพิจารณาอย่างรอบคอบว่าจะซื้อสินค้าใด ตราสินค้าใด ท่ี
ไหน รวมถึงพิจารณาถึงงบประมาณในการซื้อ โดยมี 5 ขั้นตอนตามแผนภาพท่ี 2.12 

 
แผนภาพท่ี 2.12 ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ี ม า :  Solomon, M. R. (2018). Consumer behavior: Buying, having, and being (12th 

ed.). Harlow, UK: Pearson 
 

ขั้นที่ 1 การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) ผู้บริโภคจะเกิดภาวะความไม่
พอใจกับส่ิงท่ีตนเองมีอยู่ (An Actual) กับความปรารถนาท่ีอยากมี (A Desired) คือของท่ีตนเองมีอยู่
นั้นไม่สามารถสนองความต้องการได้ จึงต้องการของใหม่ โดยปัญหาของผู้บริโภคสามารถแบ่งได้เป็น 
2 แบบ ได้แก่ ปัญหาแบบตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) คือ จำเป็นต้องซื้อส่ิงใดส่ิง
หนึ่งเพื่อตอบสนองความต้องการ กับปัญหาแบบ ตระหนักถึงโอกาส (Opportunity Recognition) 
คือ ต้องการซื้อส่ิงใดส่ิงหนึ่งเพื่อคุณภาพท่ีดีกว่า สาเหตุของการตระหนักถึงปัญหาต่าง ๆ นี้จะมาจาก 
1) การเปล่ียนเพราะส่ิงท่ีปรารถนาใหม่ (Change in the Desired State)  คือ ต้องการลองสินค้า
แบบใหม่ ต้องการลองสินค้าชนิดใหม่ หรือต้องการซื้อสินค้าท่ีเกี่ยวข้องกับสินค้าท่ีมีอยู่แล้ว และ 2) 
การเปล่ียนเพราะสภาวะท่ีผู้บริโภคเป็นอยู่ คือ สินค้าท่ีใช้อยู่หมดและไม่สามารถหาซื้อได้ เกิดความไม่

การตระหนักถึงปัญหา 

 
(Problem Recognition) 

 

การสืบค้นข้อมูล 

 
(Information Search) 

 

การประเมินทางเลือก 

 
(Evaluation of Alternatives) 

 

การซื้อ 

 
(Product Choice) 

 

ผลลัพธ์ 

 
(Outcomes) 
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พึงพอใจของสินค้าท่ีใช้ รวมถึงฐานะทางการเงินของผู้บริโภคก็มีผลต่อการกระหนักถึงปัญหาและ
สินค้าท่ีอยากได้ใหม่เช่นกัน (Solomon, 2018) 

ขั้นที่ 2 การสืบค้นข้อมูล (Information Search) Solomon (2018) อธิบายว่า เป็น
ขั้นตอนของผู้บริโภคในการสืบค้นข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการท่ีสนใจจะนำมาตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นข้อมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์ ตราสินค้า สถานท่ีจัดจำหน่าย รวมถึง
ขั้นตอนในการซื้อ ซึ่งสามารถเรียกได้อีกอย่างหนึง่ว่า การสืบค้นข้อมูลก่อนซื้อ (Prepurchase 
Search) โดยจะค้นหาข้อมูลท้ังจากข้อมูลภายใน (Internal Search) และข้อมูลภายนอก (External 
Search) 
 ผู้บริโภคจะมีการนำข้อมูลภายในคือ ความทรงจำ (Memory) และประสบการณ์ 
(Experiential) มาใช้ก่อนเพื่อนำข้อมูลเหล่านั้นมาเป็นตัวตัดสินใจในการซื้อสินค้า หากข้อมูลภายใน
ไม่เพียงพอท่ีจะตัดสินใจจึงจะทำการสืบค้นข้อมูลจากแหล่งภายนอกเพิ่มเติม โดยผู้บริโภคจะเก็บ
ข้อมูลจากปัจจัยแวดล้อมตามประเภทแหล่งข้อมูลท่ีผู้บริโภคจะนำมาตัดสินใจของ Assael (2004) 4 
กลุ่ม โดยใช้ 2 มิติในการแบ่งกลุ่ม ได้แก่ 1) มิติแหล่งข้อมูลท่ีถูกควบคุมทางการตลาด เช่น พนักงาน
ขาย โฆษณาในช่องทางต่าง ๆ  และไม่ถูกควบคุมทางการตลาด (Marketer-controlled and Non-
marketer-controlled) เช่น คำแนะนำจากผู้บริโภคคนอื่น ๆ เว็บไซต์หรือบล็อกของผู้ใช้ส่ือออนไลน์ 
และ 2) มิติด้านแหล่งข้อมูลบุคคล (Personal) เช่น เพื่อน ครอบครัว พนักงานขาย อีเมลนำเสนอ
สินค้า และแหล่งข้อมูลท่ีไม่เป็นบุคคล (Impersonal) เช่น บรรจุภัณฑ์ หรือแหล่งข้อมูลท่ีเป็นกลาง 
(Neutral Sources) ในการค้นหารีวิวสินค้าเพื่อเป็นข้อมูลในการตัดสินซื้อแบบไม่มีโฆษณา อย่าง
เว็บไซต์ www.consumerreports.org เป็นต้น (ดูตารางท่ี 2.13) รวมถึงข้อมูลในโลกออนไลน์ ซึ่ง
ได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคจำนวนมากว่ามีความเช่ือถือได้และน่าไว้วางใจมากกว่าข้อมูลในส่ือเก่า   

ขั้นที่ 3 การประมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หลังจากสืบค้นข้อมูล
เกี่ยวกับสินค้าและบริการจนเพียงพอต่อการตัดสินใจ ผู้บริโภคจะประเมินทางเลือก โดยเปรียบเทียบ
คุณสมบัติ คุณลักษณะ ราคา ฯลฯ ของสินค้า ส่วนมากจะพิจารณาจากกลุ่มตราสินค้าท่ีมีความคุ้นเคย 
(Evoked Set หรือ Consideration Set) ซึ่งเป็นกลุ่มสินค้าและบริการท่ีผู้บริโภคจดจำได้ มี
ความคุ้นเคย และยอมรับคุณภาพของสินค้าได้ รวมถึงประเมินสินค้าตามคุณสมบัติและความแตกต่าง
ของตราสินค้า (Evaluative Criteria) เพื่อให้ได้สินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดีท่ีสุด 
Solomon (2018) 

ขั้นที่ 4 การซ้ือ (Product Choice) เป็นขั้นตอนท่ีผู้บริโภคซื้อสินค้าและบริการท่ีต้องการ 
ซึ่ง Engel, Blackwell และ Miniard (1993) เสนอว่า การตัดสินใจซื้อจะมี 3 รูปแบบ ได้แก่ การ
ตัดสินใจแบบวางแผนไว้แล้ว (Fully Planned Purchase) การตัดสินใจแบบวางแผนไว้บางส่วน 
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(Partially Planned Purchase) และการตัดสินใจซื้อแบบไม่ได้วางแผน (Unplanned Purchase) 
โดยผู้บริโภคจะเลือกซื้อสินค้าตามท่ีประเมินเอาไว้เพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง 

ขั้นที่ 5 ผลลัพธ์ (Outcome) ขั้นตอนสุดท้ายท่ีเกิดภายหลังจากผู้บริโภคซื้อและใช้สินค้า 
ผู้บริโภคอาจจะเกิดความพึงพอใจหรือไม่เกิดความพึงพอใจก็ได้เช่นเดียวกับแนวคิดของ Assael 
(2004) ซึ่งอาจจะนำไปสู่การซื้อซ้ำ การความภักดีต่อตราสินค้า หรืออาจจะไม่ซื้อสินค้านั้นต่อก็ได้
เช่นกัน  

 
แผนภาพท่ี 2.13 ประเภทแหล่งข้อมูลท่ีผู้บริโภคนำมาตัดสินใจ 
 

    Personal                     Impersonal   
- Salespeople 
- Telemarketing 
- Trade shows 
- E-mail 

 

- Advertising 
- In-store Displays 
- Sales Promotions 
- Packaging 
- Internet Ad 

- Word of mouth 
- Professional Advice 
- Experience 
- Chat Rooms 

-  Editorial 

-  Neutral Sources 

 
ท่ีมา:  Assael, H. (2004). Consumer behavior: A strategic approach. Boston: Houghton 

Mifflin, p. 188. 
 

 จากท่ีกล่าวมาข้างต้น แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยท่ีเกิดจากภายในของผู้บริโภคอย่างแรงจูงใจ และ
ความเกี่ยวพันต่อสินค้า และปัจจัยภายนอกของผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นการเปิดรับความคิดของบุคคล
อ้างอิงอย่างเพื่อน ครอบครัว หรือผู้นำทางความคิดในแบบต่าง ๆ นั้นมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
และพฤติกรรมของผู้บริโภค สำหรับผู้บริโภคท่ีรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม แรงจูงใจในการรับชมท่ีเกิดจาก
ความต้องการของแต่ละคน หรือการเปิดรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมจากเกมสตรีมเมอร์ ซึ่งถือเป็นผู้นำทาง
ความคิด จึงอาจส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจหรือพฤติกรรมต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้นได้ จึงนำมาสู่กรอบ
แนวคิดในการวิจัยในหัวข้อถัดไป 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 จากการทบทวนแนวคิดเกี่ยวกับแหล่งสาร ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง และพฤติกรรม
ผู้บริโภค จึงสามารถนำมาสู่การสรุปกรอบแนวคิดการวิจัยได้ ดังนี้ (ดูแผนภาพท่ี 2.14) 
 
แผนภาพท่ี 2.14 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สมมติฐานการวิจัย 
1. คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม มีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง 

ความจริงกับสตรีมเมอร์  
2. คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับ 

สตรีมเมอร์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
 
 

 

 

 

 

 

 

คุณลักษณะของแหล่งสาร 
- ความน่าเชื่อถือ 
- ความน่าดึงดูดใจ 

 
 แรงจูงใจในการรับชม 

ไลฟ์สตรีมมิงเกม 
 

ปฎิสัมพันธ์ทางสังคม 
ก่ึงความจริง 

 

 

ความตัง้ใจบริจาค 
(Donation Intention)  

ความตัง้ใจติดตาม 
(Subscription Intention)  

ความตัง้ใจซ้ือ 
(Purchase Intention)  

พฤติกรรมการบริโภค 

ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน 
(Sense of Community) 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

  
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “อิทธิพลของแหล่งสาร แรงจูงใจ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับ
สตรีมเมอร์ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม” เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ท่ีใช้การวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research Method) โดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลและให้กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ตอบ
แบบสอบถามด้วยตนเองท้ังหมด ท้ังนี้ ผู้วิจัยจึงกำหนดรูปแบบในการวิจัย ได้แก่ ลักษณะของ
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง วิธีการสุ่มตัวอย่าง เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย การวัดค่าตัวแปรท่ีใช้ในการ
วิจัย การตรวจสอบคุณภาพของงานวิจัย การเก็บรวบรวมข้อมูล รวมถึงการวิเคราะห์และประมวลผล
ข้อมูล โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
การเลือกสตรีมเมอร์ที่ใช้ในการวิจัย 

ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยเลือกศึกษาสตรีมเมอร์บนช่องทางเฟซบุ๊ก เนื่องจากเป็นส่ือสังคม
ออนไลน์ท่ีคนไทยนิยมใช้มากท่ีสุด (We are social, 2020) และเป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีลักษณะ
เอื้ออำนวยต่อการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างสตรีมเมอรก์ับผู้ชมได้หลากหลายรูปแบบมากกว่าส่ือสังคมอื่น 
รวมถึงเป็นช่องทางท่ีสตรีมเมอร์ใช้เป็นช่องทางหลัก หรือ “หน้าบ้าน” ในการติดต่อส่ือสาร แจ้ง
ข่าวสาร แชร์คลิปวิดีโอ หรือไลฟ์สตรีมมิงของตนเองให้แก่ผู้ชมทราบ ซึ่งต่างจากยูทูบท่ีใช้เป็นช่องทาง
ในการไลฟ์สตรีมหรือลงวิดีโอเท่านั้น แต่ไม่ได้มีการติดต่อส่ือสารกับผู้ชมเป็นหลัก  

ท้ังนี้ ผู้วิจัยศึกษาเปรียบเทียบระหว่างสตรีมเมอร์ 2 ลักษณะ ได้แก่ สตรีมเมอร์ท่ีเป็นดารา 
นักแสดง (Celebrity) และสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา (Non-celebrity) โดยเลือกสตรีมเมอร์ท่ี
นำมาศึกษาท้ัง 2 ลักษณะจากยอดผู้ติดตาม (Followers) เพจเฟซบุ๊กของสตรีมเมอร์ท่ีมีผู้ติดตาม 
(Follow) มากท่ีสุดและมีการไลฟ์สตรีมมิงอย่างสม่ำเสมอ ดังนี้ 1) สตรีมเมอร์ท่ีเป็นดารา นักแสดง 
(Celebrity)  คือ “เจม กิจเกษม แมคแฟดเดน” จากเพจ “James Room” สตรีมเมอร์ท่ีเป็นดารา
และนักแสดงท่ีมีจำนวนผู้ติดตามเพจมากท่ีสุด จำนวน 14,577 คน (ณ วันท่ี 3 มีนาคม พ.ศ. 2564) 
และมีการไลฟ์สตรีมมิงเกมอย่างสม่ำเสมอ 2) สตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา (Non-celebrity) คือ 
“เอก Heartrocker” จากเพจ “Heartrocker” สตรีมเมอร์หรือนักแคสเกมท่ีเป็นบุคคลธรรมดาท่ีมี
จำนวนผู้ติดตามเพจมากท่ีสุด จำนวน 1,184,623 คน (ณ วันท่ี 3 มีนาคม พ.ศ. 2564) และมีการ 
ไลฟ์สตรีมมิงเกมอย่างสม่ำเสมอเช่นกัน (ดูภาคผนวก ก) 
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ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา 
ประชากรท่ีใช้ศึกษาในการวิจัยครั้งนี้  คือ ประชากรเพศชายและเพศหญิงท่ีมีอายุระหว่าง 18 

– 35 ปี เนื่องจากบุคคลในช่วงอายุดังกล่าวมีพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตต่อวันมากท่ีสุด คือ 10.4 
ช่ัวโมงต่อวัน และมีกิจกรรมออนไลน์คือการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ถึง 93.7% (ETDA, 2562) อีกท้ัง
ในช่วงอายุดังกล่าวยังเป็นช่วงอายุท่ีเล่นเกมมากท่ีสุดถึง 34.0% (ESA, 2020) รวมถึงบุคคลกลุ่มนี้ยัง
เริ่มท่ีจะหารายได้ด้วยตนเองและมีความพร้อมท่ีจะตัดสินใจในด้านต่าง ๆ ด้วยตนเอง 

จากรายงานสถิติจำนวนประชากรและบ้าน ประจำปี พ.ศ. 2562 (สำนักบริหารการทะเบียน 
กรมการปกครอง, 2563) ระบุว่า ประชากรท่ีมีอายุระหว่าง 18 - 35 ปี มีจำนวนท้ังหมด 16,502,290 
คน ผู้วิจัยจึงคำนวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างตามสูตรของ Yamane (1973) โดยกำหนดค่าความ
เช่ือมั่น (Confidence Level) ของการเลือกกลุ่มตัวอย่างท่ีระดับ 95.0% และค่าระดับความคลาด
เคล่ือนท่ียอมรับไม่เกิน 5.0% จากสูตรคำนวณ ต่อไปนี้  
 

n    =   
N

1  +  Ne2 

 
เมื่อ  n คือ ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
  N  คือ ขนาดประชากร 
  E  คือ ความคาดเคล่ือนในการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง  
 
ซึ่งสามารถแทนค่าในสูตร ดังนี้ 

n    =    
16,502,290

1 + (16,502,290)(0.05)2
 

 

         n     =    399.99   
 

จากผลคำนวณข้างต้นจำนวนตัวอย่างท่ีเหมาะสมอยู่ท่ี 399.99 คน ผู้วิจัยจึงกำหนดขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้จำนวน 400 คน 
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วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
 การสุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้วิธีเลือกเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) กับผู้ท่ีมีอายุระหว่าง 18 - 35 ปี ท่ีติดตามเพจของสตรีมเมอร์
เจม กิจเกษม ในช่วง 3 เดือนท่ีผ่านมา และรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมอย่างน้อย 4 ครั้งต่อเดือน จำนวน 
200 คน และผู้ท่ีมีอายุระหว่าง 18 - 35 ปี ท่ีติดตามเพจของสตรีมเมอร์เอก Heartrocker ในช่วง  
3 เดือนท่ีผ่านมา และรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมอย่างน้อย 4 ครั้งต่อเดือน จำนวน 200 คน รวมทั้งหมด 
400 คน เก็บข้อมูลผ่านช่องทางออนไลน์ (Online Survey) โดยสร้างแบบสอบถามออนไลน์บน
เว็บไซต์ Google Form และกระจายแบบสอบถามแก่กลุ่มเป้าหมายผ่านช่องทางส่ือสังคมออนไลน์
ต่าง ๆ ดังนี้ 

กลุ่มเฟซบุ๊ก “เกมเมอร์อมโพสต์” เป็นกลุ่มสาธารณะท่ีมีสมาชิก 32,773 คน (ณ วันท่ี 3 
มีนาคม พ.ศ. 2564) ซึ่งเป็นกลุ่มท่ีมีการพูดคุย แบ่งปัน เรื่องราวเกี่ยวกับวงการเกม หรือประสบการณ์
การเล่นเกม 

บัญชีผู้ใช้อื่น ๆ ส่ือสังคมออนไลน์ต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวกับวงการเกม ได้แก่ กลุ่มเฟซบุ๊กแชร์คลิปเกม
ของนักแคสเกม กลุ่มเฟซบุ๊กแชร์เกม (Official Group) กลุ่มเฟซบุ๊กไลฟ์สตรีมเกม ดันสตรีมเมอร์ไทย 
LiveStreaming Thailand รวมถึงกระจายแบบสอบถามลงบนทวิตเตอร์ (Twitter) เพื่อเก็บข้อมูลให้
ครบจำนวน 400 คน 
 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย  

ในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามตอบแบบสอบถามด้วยตนเองท้ังหมด (Self-administration) และ
ลักษณะของคำถามท่ีใช้เป็นคำถามปลายปิด (Close-ended Questions) แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 
2 ชุด ได้แก่ แบบสอบถามสำหรับผู้ท่ีติดตามและรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจม กิจเกษม และ
แบบสอบถามสำหรับผู้ท่ีติดตามและรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker ซึ่งแบบสอบถาม
แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ แบบสอบถามเพื่อคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง (Screening Questionnaire) 
และแบบสอบถามหลัก (Main Questionnaire) ดังรายละเอียดต่อไปนี้ (ดูภาคผนวก ข และ ค) 
 
แบบสอบถามเพื่อคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 ผู้วิจัยพัฒนาแบบสอบถามคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยใช้คำถามจำนวน 3 ข้อ ประกอบด้วย
คำถามเกี่ยวกับอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งมีอายุระหว่าง 18 – 35 ปี และคำถามเกี่ยวกับการ
ติดตามสตรีมเมอร์ คือ ผู้ตอบแบบสอบถามต้องติดตามสตรีมเมอร์ “เจม กิจเกษม” หรือ “เอก 
Heartrocker ” ในช่วง 3 เดือนท่ีผ่านมา และมีการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมอย่างน้อย 4 ครั้งต่อเดือน 
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แบบสอบถามหลัก 
แบบสอบถามหลักประกอบไปด้วย 6 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
ส่วนท่ี 1 คำถามเกี่ยวกับลักษณะประชากร จำนวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 

และรายได้ โดยให้กลุ่มตัวอย่างเลือกคำตอบเพียงข้อเดียว (Multiple Choices) 
ส่วนท่ี 2 คำถามเกี่ยวกับแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม จำนวน 16 ข้อ ประกอบไป

ด้วย แรงจูงใจด้านความบันเทิง จำนวน 5 ข้อ แรงจูงใจด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคม จำนวน 6 ข้อ และ
แรงจูงใจด้านการค้นหาข้อมูล จำนวน 5 ข้อ 

ส่วนท่ี 3 คำถามเกี่ยวกับลักษณะของแหล่งสาร จำนวน 17 ข้อ ได้แก่ ลักษณะของแหล่งสาร
ด้านความน่าเช่ือถือ จำนวน 10 ข้อ และลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจ จำนวน 7 ข้อ 

ส่วนท่ี 4 คำถามเกี่ยวกับปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ จำนวน 
13 ข้อ  

ส่วนท่ี 5 คำถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม จำนวน 25 ข้อ 
ได้แก่ คำถามเกี่ยวกับความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน จำนวน 15 ข้อ ความต้ังใจติดตามสตรีมเมอร์ 
จำนวน 3 ข้อ ความต้ังใจบริจาคให้แก่สตรีมเมอร์ จำนวน 4 ข้อ และความต้ังใจซื้อซอฟต์แวร์เกม 
จำนวน 3 ข้อ 
 
การวัดค่าตัวแปรที่ใช้ในงานวิจัย 
 ในงานวิจัยนี้ ผู้วิจัยศึกษาตัวแปรหลักท้ังหมด 4 ตัวแปร ได้แก่ ลักษณะของแหล่งสาร 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ 
และพฤติกรรมการบริโภคเกี่ยวกับเกม โดยมีรายละเอียดดังนี ้
 

ลักษณะของแหล่งสาร  
ในการวัดลักษณะของแหล่งสาร ผู้วิจัยใช้มาตรวัดลักษณะของแหล่งสาร 2 มิติ ได้แก่ 1) 

ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร (Source Credibility) ใช้คำถามและมาตรวัดของ Ohanian (1990) ท่ี
ศึกษาความเช่ียวชาญและความน่าเช่ือถือของผู้มีช่ือเสียงในการเป็นผู้สนับสนุนสินค้า โดยปรับจาก
มาตรวัดแบบ Semantic Differential มาเป็นมาตรวัด 5-point Likert Scale ประกอบไปด้วย
คำถามท้ังหมด 10 ข้อ ได้แก่ คำถามเกี่ยวกับความเช่ียวชาญ (Expertise) จำนวน 5 ข้อ และความน่า
ไว้วางใจได้ (Trustworthiness) จำนวน 5 ข้อ มีค่าความเช่ือมั่นอยู่ท่ี .89 และ .88 ตามลำดับ   

2) ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร (Source Attractiveness) ผู้วิจัยใช้คำถามและมาตรวัด
ของ Munnukka, Uusitalo, และ Toiveonen (2016) ท่ีใช้ในการศึกษาความน่าดึงดูดใจของ
ผู้สนับสนุนสินค้าในการโฆษณาสินค้าท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ประกอบไปด้วยคำถามท้ังหมด 7 
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ข้อ ได้แก่ คำถามเกี่ยวกับความคล้ายคลึง (Similarity) จำนวน 3 ข้อ และความช่ืนชอบ (Likability) 
จำนวน 4 ข้อ โดยมีค่าความเช่ือมั่นอยู่ท่ี .91 และ .85 ตามลำดับ เป็นมาตรวัดแบบ 5-point Likert 
Scale ซึ่งมกีารกำหนดเกณฑ์การให้คะแนนดังนี้  
  
  เห็นด้วยอย่างยิ่ง  5 คะแนน 
  เห็นด้วย   4 คะแนน 
  เฉย ๆ    3  คะแนน 
  ไม่เห็นด้วย  2 คะแนน 
  ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 1  คะแนน 
 

โดยคำถามท่ีใช้วัดลักษณะของแหล่งสาร มีรายละเอียดดังนี้  
 ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 

1. ท่านคิดว่า…มีความเช่ียวชาญเกี่ยวกับวงการเกมมากพอท่ีจะให้คำแนะนำและให้
ความรู้เกี่ยวกับวงการเกม 

2. ท่านคิดว่า…มีประสบการณ์ในการเล่นเกมมากพอท่ีจะให้คำแนะนำและให้ความรู้
เกี่ยวกับวงการเกม 

3. ท่านคิดว่า…มีความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับวงการเกม เช่น วิธีการเล่นเกม 
เครื่องเล่นเกม และอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง เป็นต้น  

4. ท่านคิดว่า…มีคุณสมบัติท่ีดีในการไลฟ์สตรีมมิงเกม  
5. ท่านคิดว่า…มีทักษะและฝีมือในการเล่นเกม 
6. ท่านคิดว่า…เป็นท่ีพึ่งพาได้เมื่อท่านต้องการหาความรู้หรือคำแนะนำเกี่ยวกับ

วงการเกม 
7. ท่านคิดว่า…มีความเท่ียงตรง ซื่อสัตย์ในการนำเสนอข้อมูล/แนะนำเกี่ยวกับเกม

อย่างตรงไปตรงมา 
8. ท่านคิดว่า…มีความน่าเช่ือถือ 
9. ท่านคิดว่า…เสนอข้อมูล/แนะนำเกี่ยวกับเกมอย่างจริงใจ  
10. ท่านคิดว่า…มีความน่าไว้วางใจ 
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ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 
1. ท่านคิดว่าท่านและ...มี ความคิด ความเช่ือ ความสนใจ ไลฟ์สไตล์ และพฤติกรรม 

ท่ีคล้ายคลึงกัน 
2. ท่านคิดว่าท่านและ...มีบางส่ิงบางอย่างท่ีเหมือนกันมาก  
3. ท่านสามารถอธิบายตัวตน (Identify) ของท่านได้ง่ายด้วยลักษณะของ... 
4. ท่านคิดว่า...เป็นคนน่าสนใจ มีเสน่ห์ดึงดูด 
5. ท่านคิดว่า...เป็นคนมีสไตล์ และทันสมัย  
6. ท่านคิดว่า...มีรูปลักษณ์ภายนอกท่ีดูดี 
7. ท่านคิดว่า...เป็นคนมีเสน่ห์ดึงดูดทางเพศ 

 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
ผู้วิจัยวัดแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม โดยใช้มาตรวัดและคำถามของ Gros, 

Wanner, Hackenholt, Zawadzki, และ Knautz (2017) ท่ีศึกษาแรงจูงใจและความพึงพอใจใน
การรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของผู้ชมบนแพลตฟอร์มสตรีมมิง Twitch ประกอบไปด้วยคำถามท้ังหมด 
16 ข้อ โดยแบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ แรงจูงใจด้านความบันเทิง จำนวน 5 ข้อ แรงจูงใจด้าน
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม จำนวน 6 ข้อ และแรงจูงใจด้านการค้นหาข้อมูล จำนวน 5 ข้อ โดยมีค่าความ
เช่ือมั่นอยู่ท่ี .77 เป็นมาตรวัด 5-point Likert Scale ซึ่งมีการกำหนดเกณฑ์การให้คะแนนดังนี้  
  
  เห็นด้วยอย่างยิ่ง  5 คะแนน 
  เห็นด้วย   4 คะแนน 
  เฉย ๆ    3  คะแนน 
  ไม่เห็นด้วย  2 คะแนน 
  ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 1  คะแนน 
 

โดยคำถามท่ีใช้วัดแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม มีดังนี้  
1. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อความบันเทิง 
2. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดตามการแข่งขันเกมและกิจกรรมต่าง ๆ  
3. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อหลีกเล่ียงหรือทดแทนการรับชมโทรทัศน์ 
4. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อคลายความเบ่ือหน่าย 
5. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อวิพากษ์วิจารณ์สตรีมเมอร์ 
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6. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดต่อส่ือสารกับผู้ชมคนอื่น ๆ ผ่านแชทสนทนา
ในไลฟ์สตรีมมิง 

7. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเล่น/ทำกิจกรรมร่วมกับผู้ชมคนอื่น ๆ 
8. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มแฟนคลับสตรีมเมอร์ 
9. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อบริจาคหรือสนับสนุนทางการเงินแก่สตรีมเมอร์ 
10. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดต่อและพูดคุยกับสตรีมเมอร์ท่ีช่ืนชอบ 
11. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมโดยไม่ก่อกวนหรือสร้างความรำคาญให้แก่คนอื่น 
12. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเรียนรู้วิธี กลยุทธ์ และเทคนิคในการเล่นเกม 
13. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อให้ตามทันกระแส ทันเหตุการณ์ต่าง ๆ 
14. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อรับชมบทสรุปเกม วิธีการเล่น และวิธีการเอาชนะ

เกม (Walkthrough) 
15. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อสามารถพูดคุยกับคนอื่นในเรื่องเกมได้ 
16. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับเกมและอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใช้ใน

การเล่นเกม 
 

ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ 
สำหรับปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ ผู้วิจัยใช้มาตรวัดและ

คำถามของ Blight (2016) ท่ีใช้ในการศึกษาความสัมพันธ์ของความพึงพอใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริง ความเป็นแฟนดอม และการรวมกลุ่มแบบออนไลน์ของผู้ชมเนื้อหาไลฟ์ 
สตรีมมิงเกมของสตรีมเมอร์ ประกอบไปด้วยคำถามท้ังหมด 13 ข้อ โดยมีค่าความเช่ือมั่นอยู่ท่ี .89 
และผู้วิจัยนำมาปรับใช้เป็นมาตรวัดแบบ 5 -point Likert Scale ซึ่งมีการกำหนดเกณฑ์การให้
คะแนนดังนี ้
 

เห็นด้วยอย่างยิ่ง  5 คะแนน 
  เห็นด้วย   4 คะแนน 
  เฉย ๆ    3  คะแนน 
  ไม่เห็นด้วย  2 คะแนน 
  ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 1  คะแนน 
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โดยคำถามท่ีใช้วัดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ มีดังนี้  
1. ท่านคิดว่า...เป็นเสมือนเพื่อน ครอบครัว หรือคนคุ้นเคย 
2. ท่านรู้สึกว่าการรับชม...ทำให้ท่านรู้สึกเหมือนอยู่กับเพื่อนของท่าน 
3. ท่านนึกถึง/คิดเกี่ยวกับ...ถึงแม้ว่าจะไม่ได้ไลฟ์สตรีมมิงอยู ่
4. ท่านคิดถึง... หากเขาไม่ได้ไลฟ์สตรีมมิงหรือใช้ส่ือสังคมออนไลน์อื่น ๆ เป็น

เวลานาน 
5. ท่านรู้สึกว่าท่านรู้จัก...เป็นอย่างดี 
6. ท่านพยายามจินตนาการว่า...มีความคิดเกี่ยวกับเกมอย่างไร 
7. ท่านรู้สึกว่าการรับชมไลฟ์สตรีมมิงทำให้ท่านรู้จักตัวตนของ... 
8. ท่านคิดว่า...มีความคล้ายคลึงกันกับท่าน 
9. โดยส่วนใหญ่แล้ว ท่านเห็นด้วยกับความคิด การกระทำหรือหรือพฤติกรรมต่าง ๆ 

ของ...  
10. ท่านรู้สึกตื่นเต้น ดีใจ และมีส่วนร่วมกับเนื้อหาเกี่ยวกับ...บนส่ือสังคมออนไลน์ 

เช่น อ่าน รับชม การไลก์ กดแชร์ แสดงความคิดเห็น 
11. ท่านต้องการพบปะตัวจริงของ... 
12. ท่านรู้สึกช่ืนชมกับความสำเร็จของ... 
13. ท่านต้ังหน้าต้ังตารอรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ...ในครั้งต่อ ๆ ไป 

 
พฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
สำหรับพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ผู้วิจัยแบ่งพฤติกรรมออกเป็น 4 ด้าน 

ได้แก่ 1) ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน (Sense of Community) ผู้วิจยัใช้มาตรวัดและคำถาม
ของ Abfalter, Zaglia และ Mueller (2011) ท่ีศึกษาเพื่อพัฒนามาตรวัดความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของ
ชุมชนเสมือนบนส่ือออนไลน์ (Sense of Virtual Community) ประกอบไปด้วยคำถามท้ังหมด 15 
ข้อ โดยแบ่งออกเป็น 4 มิติ ได้แก่ ความเป็นสมาชิก จำนวน 3 ข้อ ความมีอิทธิพล จำนวน 2 ข้อ 
ความผสมผสานและเติมเต็มความต้องการ จำนวน 5 ข้อ และความผูกพันทางอารมณ์ จำนวน 5 ข้อ 
โดยมีค่าความเช่ือมั่นอยู่ท่ี .75, .70, .86 และ .86 ตามลำดับ  

2) ความต้ังใจติดตาม (Subscription Intention) ผู้วิจัยนำมาตรวัดและคำถามของ Luis, 
Carlos และ Sergio (2019) ท่ีใช้ในการศึกษาความต้ังใจติดตาม (Follow) อินสตาแกรมของตรา
สินค้ามาประยุกต์ใช้ จำนวน 3 ข้อ มีค่าความเช่ือมั่นอยู่ท่ี .82  3) ความต้ังใจบริจาค (Donation 
Intention) ผู้วิจัยใช้มาตรวัดของ Wan, Lu, Wang และ Zhao (2017) ท่ีใช้ในการศึกษาอิทธิพลของ
ความผูกพันทางอารมณ์ท่ีส่งผลต่อความเต็มใจในการบริจาคเงินแก่ผู้สร้างเนื้อหาบนส่ือสังคมออนไลน์ 
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จำนวน 4 ข้อ มีค่าความเช่ือมั่นอยู่ท่ี .92 และ 4) ความต้ังใจซื้อ (Purchase Intention) ผู้วิจัยใช้
มาตรวัดของ Foster (2016) ท่ีใช้ในการศึกษาอิทธิพลของการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมต่อทัศนคติและ
พฤติกรรมของผู้รับชม จำนวน 3 ข้อ มีค่าความเช่ือมั่นอยู่ท่ี .98 ซึ่งผู้วิจัยปรับคำถามท้ัง 10 ข้อเป็น
มาตรวัดแบบ 5-point Likert Scale ซึ่งมีการกำหนดเกณฑ์การให้คะแนนดังนี้ 
 

เห็นด้วยอย่างยิ่ง  5 คะแนน 
  เห็นด้วย   4 คะแนน 
  เฉย ๆ    3  คะแนน 
  ไม่เห็นด้วย  2 คะแนน 
  ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 1  คะแนน 
 

โดยคำถามท่ีใช้วัดพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม มีดังนี้  
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน  

1. ท่านเห็นด้วยว่าท่านสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้จากการเป็น
สมาชิกของกลุ่มแฟนคลับ... 

2. ท่านเห็นด้วยว่า หากท่านมีปัญหา ท่านสามารถพูดคุยกับสมาชิกคนอื่น ๆ ใน
กลุ่มแฟนคลับ...ได้ 

3. ท่านรู้สึกว่าสมาชิกกลุ่มแฟนคลับ...มีความต้องการ เป้าหมาย และมีการจัดลำดับ
ความสำคัญในเรื่องต่าง ๆ ท่ีคล้ายคลึงกัน 

4. ท่านรู้สึกว่าสามารถเช่ือใจสมาชิกกลุ่มแฟนคลับ...ได้ 
5. ท่านรู้สึกว่าสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับ...รู้จักท่าน 
6. ท่านคิดว่าการอยู่ในกลุ่มสมาชิกแฟนคลับ...เป็นส่ิงสำคัญสำหรับท่าน 
7. ท่านคิดว่ากลุ่มแฟนคลับ...ของท่านสามารถส่งอิทธิพลต่อคนอื่น ๆ ได้ 
8. ท่านรู้สึกว่าท่านมีอิทธิพลในกลุ่มแฟนคลับ... 
9. ท่านเห็นด้วยว่าหากมีปัญหาเกิดขึ้นสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับ...สามารถช่วยแก้ไข

ปัญหาได้ 
10. ท่านคิดว่ากลุ่มแฟนคลับ...ของท่านมีผู้นำกลุ่มท่ีดี 
11. ท่านคิดว่าการเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มแฟนคลับ...เป็นส่ิงสำคัญ 
12. ท่านรู้สึกสนุกสนานในการเป็นสมาชิกของกลุ่มแฟนคลับ... 
13. ท่านคาดหวังท่ีจะเป็นสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับ...อย่างยาวนาน 
14. ท่านมีความคาดหวังบางอย่างเกี่ยวกับกลุ่มแฟนคลับ...ในอนาคต 
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15. ท่านรู้สึกว่าสมาชิกแฟนคลับ...มีความห่วงใยซึ่งกันและกัน 
 
ความต้ังใจติดตาม  

1. ท่านมีความต้ังใจท่ีจะกดติดตาม (Subscribe) ...ในอนาคต 
2. ท่านมีความต้ังใจท่ีจะกดติดตาม...อย่างต่อเนื่อง โดยไม่ยกเลิกการติดตาม 

(Unsubscribe) 
3. ท่านต้องการท่ีจะกดติดตาม (Subscribe) ...อย่างต่อเนื่องเพื่อรับรู้ข่าวสาร  

การไลฟ์สตรีมมิง และความเคล่ือนไหวอื่น ๆ ของ... 
 

ความต้ังใจบริจาค 
1. ท่านมีแนวโน้มท่ีจะบริจาค (Donate) ให้กับ...ในอนาคต 
2. ท่านมีความต้ังใจท่ีจะบริจาคให้กับ... เพื่อแสดงถึงการสนับสนุน และความช่ืนชม

ท่ีมีต่อ... 
3. ท่านจะบริจาคให้กับ...ในการรับชมครั้งถัดไป 
4. หากท่านมีเงินมากเพียงพอ ท่านจะบริจาคให้กับ... 

 
ความต้ังใจซื้อ 

1. ท่านต้ังใจท่ีจะเล่นเกมท่ี...เล่นในอนาคต 
2. มีความเป็นไปได้สูงท่ีท่านจะตัดสินใจซื้อซอฟต์แวร์เกมท่ี...เล่น 
3. ท่านมีความสมัครใจในการซื้อซอฟต์แวร์เกมท่ี...เล่นสูง 

 
การทดสอบความน่าเชื่อถือของเคร่ืองมือ 
 ผู้วิจัยเลือกเครื่องมือและมาตรวัดคำถามท่ีใช้วัดตัวแปรแต่ละตัวแปรจากงานวิจัยในอดีตท่ีมี
การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความเช่ือมั่น (Reliability) มาก่อนแล้วซึ่งอยู่ในเกณฑ์ท่ีดี 
จึงสามารถนำมาประยุกต์ใช้ในงานวิจัยได้ อีกท้ังผู้วิจัยได้นำแบบสอบถามท่ีให้อาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อ
ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเนื้อหา (Content Validity) และนำไปปรับปรุงภาษา เพื่อให้มีความ
ถูกต้อง และตรงตามวัตถุประสงค์มากท่ีสุด 
 หลังจากได้แก้ไขเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัยนำแบบสอบถามไปทำการทดสอบกับกลุ่มประชากรท่ีมี
คุณสมบัติใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 15 คน เพื่อตรวจสอบความถูกต้องของเนื้อหา ความ
เข้าใจของกลุ่มตัวอย่าง รวมถึงความเท่ียงตรงของเนื้อหาอีกครั้งหนึ่ง ตามหลัก Think-alound 
Protocol แล้วนำข้อมูลท่ีเก็บมาจากกลุ่มตัวอย่างท้ังหมดไปทำการทดสอบหาความเช่ือมั่น 
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(Reliability) ด้วยสูตรสัมประสิทธิ์อัลฟาของ Cronbach (Coefficient’s Alpha) (Cronbach, 
1951) ดังต่อไปนี้ 

α = 
k

k - 1
 [

1 - Σ Vi 

Vt
] 

 

 เมื่อ α = ความเช่ือมั่น 
  K = จำนวนข้อ 
  Vi = ความแปรปรวนของคะแนนแต่ละข้อ 
  Vt = ความแปรปรวนของคะแนนรวมทุกข้อ 
 

การเก็บรวบรวมและการประมวลผลวิเคราะห์ข้อมูล 
 หลังจากผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัยทำการลงรหัส 
(Coding) และประมวลข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูป SPSS (Statistical 
Package for the Social Sciences) for Windows เพื่อคำนวณและวิเคราะห์สถิติต่าง ๆ ท่ี
เกี่ยวข้องกับงานวิจัย เพื่อนำเสนอและสรุปผลการวิจัย โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1.  การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistical Analysis) ใช้การวิเคราะห์หาค่า 
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และ
นำเสนอด้วยตารางแจกแจงความถี่ (Frequency Distribution) เพื่อประกอบการอธิบายข้อมูล
เกี่ยวกับลักษณะทางประชากร ลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ และพฤติกรรมการรับชมไลฟ์สตรีมเกม
ของกลุ่มตัวอย่าง 

2.  การวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistical Analysis) ใช้ในการทดสอบทางสถิติ  
เพื่อหาความแตกต่างของลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ และพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
ระหว่างสตรีมเมอร์ 2 คน โดยสถิติ Independent Samples t-test รวมถึงใช้สถิติแบบการหาค่า
ถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) แบบ Enter Method ในการคำนวณและ
วิเคราะห์ความมีอิทธิพลระหว่างตัวแปร เพื่อทำนายการเกิดพฤติกรรมการบริโภคเกี่ยวกับเกมของ
ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม โดยกำหนดระดับนัยสำคัญทางสถิติไว้ที่ระดับ .05 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

  
ผลการวิจัย 

 
 การศึกษาเรื่องอิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริงกับสตรีมเมอร์ ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมครั้งนี้ เป็นการวิจัย
เชิงปริมาณ (Quantitative Research) ท่ีใช้การวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Method) โดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการรวบรวมข้อมูลผ่านช่องทางออนไลน์ ผู้วิจัยได้
ดำเนินการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม อายุระหว่าง 18 – 35 ปี ท่ีติดตาม
เพจของสตรีมเมอร์เจมส์ กิจเกษม ซึ่งเป็นตัวแทนของเกมสตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียง ในช่วง 3 เดือน
ท่ีผ่านมา และรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมอย่างน้อย 4 ครั้งต่อเดือน จำนวน 201 คน และผู้ท่ีมีอายุ
ระหว่าง 18 - 35 ปี ท่ีติดตามเพจของสตรีมเมอร์เอก Heartrocker ซึ่งเป็นตัวแทนของเกมสตรีมเมอร์
ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา ในช่วง 3 เดือนท่ีผ่านมา และรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมอย่างน้อย 4 ครั้งต่อเดือน 
จำนวน 300 คน รวมจำนวนกลุ่มตัวอย่างท้ังหมด 501 คน โดยผู้วิจัยแบ่งการประมวลผลข้อมูล
ออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้  
 
 ส่วนที่ 1 ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริง และพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
 ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
 

ส่วนท่ี 1 ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
 ข้อมูลด้านลักษณะทางประชากรชองกลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยครั้งนี้ ประกอบไปด้วย ข้อมูล
ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน โดยผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของสตรีมเมอร์แต่ละ
คน มีรายละเอียดดังต่อไปนี้  
 
ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่างของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม   
 จากกลุ่มตัวอย่างผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม จำนวน 201 คน ในตารางท่ี 4.1 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศชายมากท่ีสุด จำนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 50.7 รองลงมาเป็นเพศ
หญิง จำนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 และ LGBTQIA+ จำนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0  
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ตารางท่ี  4.1 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จำแนกตามลักษณะทางประชากร ของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม 

ลักษณะทางประชากร จำนวน    ร้อยละ 
เพศ ชาย 

หญิง 
LGBTQIA+ 

102 
83 
16 

50.7 
41.3 
8.0 

อาย ุ 18 - 22 ปี 
23 - 27 ปี 
28 - 32 ปี 
33 – 35 ปี 

68 
91 
36 
6 

33.8 
45.3 
17.9 
3.0 

ระดับการศึกษา มัธยมศึกษาตอนปลายหรือต่ำกว่า 
ปวช./ปวส. 
ปริญญาตร ี
สูงกว่าปริญญาตร ี

33 
30 

125 
13 

16.4 
14.9 
62.2 
6.5 

อาชีพ นิสิต นักศึกษา 
พนักงานบริษัทเอกชน 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
เจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว 
รับจ้างท่ัวไป 
อื่น ๆ  

71 
64 
21 
12 
16 
17 

35.3 
31.8 
10.4 
6.0 
8.0 
8.5 

รายได้ต่อเดือน ต่ำกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท 
10,001 – 20,000 บาท 
21,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 40,000 บาท 
41,001 บาทขึ้นไป 

50 
77 
54 
14 
6 

24.9 
38.3 
26.9 
7.0 
3.0 
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ข้อมูลด้านอายุ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 23 - 27 ปี มากท่ีสุด 
จำนวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 45.3 รองลงมาได้แก่ ช่วงอายุระหว่าง 18 – 22 ปี จำนวน 68 คน คิด
เป็นร้อยละ 33.8 ช่วงอายุระหว่าง 28 – 32 ปี จำนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 17.9 และช่วงอายุ
ระหว่าง 33 – 35 ปี จำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 
 สำหรับข้อมูลด้านระดับการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี
มากท่ีสุด จำนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 62.2 รองลงมา ได้แก่ ระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือต่ำ
กว่า 33 คน คิดเป็นร้อยละ 16.4 ปวช./ปวส. จำนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15.9 และสูงกว่า
ปริญญาตรี จำนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5  
  ข้อมูลด้านอาชีพ พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นใหญ่เป็นนิสิตและนักศึกษา จำนวน 71 คน คิดเป็น
ร้อยละ 35.5 รองลงมา ได้แก่ พนักงานบริษัทเอกชน จำนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ จำนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4 อาชีพอื่น ๆ ได้แก่ อาชีพอิสระ (Freelance) นักกฬีา
อีสปอร์ต เกมเมอร์  ค้าขาย และสัตว์แพทย์ จำนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 รับจ้างท่ัวไป จำนวน 
16 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 และเจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว จำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 
  นอกจากนี้ ผลสำรวจข้อมูลด้านรายได้ต่อเดือน พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ 10,001 
– 20,000 บาทต่อเดือนมากท่ีสุด จำนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 รองลงมา ได้แก่ 21,001 – 
30,000 บาท จำนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 26.9 ต่ำกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท จำนวน 50 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.9  30,001 – 40,000 บาท จำนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 และรายได้ 41,001 
บาทขึ้นไป จำนวน  6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0  
 
ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่างของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker   
 จากกลุ่มตัวอย่างผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม จำนวน 201 คน พบว่า กลุ่มตัวอย่าง
เป็นเพศหญิงมากท่ีสุด จำนวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 82.3 รองลงมาเป็น LGBTQIA+ จำนวน 14
คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 และเพศชาย จำนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7 (ดูตารางท่ี 4.2) 

ข้อมูลด้านอายุ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 18 – 22 ปี มากท่ีสุด 
จำนวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 66.3 รองลงมาได้แก่ ช่วงอายุระหว่าง 23 - 27 ปี จำนวน 80 คน คิด
เป็นร้อยละ 26.7 ช่วงอายุระหว่าง 28 – 32 ปี จำนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 และช่วงอายุ
ระหว่าง 33 – 35 ปี จำนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 
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ตารางท่ี  4.2 แสดงจำนวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จำแนกตามลักษณะทางประชากรของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker 

ลักษณะทางประชากร       จำนวน     ร้อยละ 
เพศ ชาย 

หญิง 
LGBTQIA+ 

11 
247 
14 

3.7 
82.3 
14.0 

อาย ุ 18 - 22 ปี 
13 - 27 ปี 
28 - 32 ปี 
33 – 35 ปี 

199 
80 
16 
5 

66.3 
26.7 
5.3 
1.7 

ระดับการศึกษา มัธยมศึกษาตอนปลายหรือต่ำกว่า 
ปวช./ปวส. 
ปริญญาตร ี
สูงกว่าปริญญาตร ี

69 
14 

201 
14 

23.7 
4.7 

67.0 
4.7 

อาชีพ นิสิต นักศึกษา 
พนักงานบริษัทเอกชน 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
เจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว 
รับจ้างท่ัวไป 
อื่น ๆ  

211 
33 
19 
9 

12 
16 

70.3 
11.0 
6.3 
3.0 
4.0 
5.3 

รายได้ต่อเดือน ต่ำกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท 
10,001 – 20,000 บาท 
21,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 40,000 บาท 
41,001 บาทขึ้นไป 

177 
81 
28 
12 
2 

59.0 
27.0 
9.3 
4.0 
0.6 

 
ข้อมูลด้านระดับการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมาก

ท่ีสุด จำนวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 67.0 รองลงมา ได้แก่ ระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือต่ำกว่า 
69 คน คิดเป็นร้อยละ 23.7 ปวช./ปวส. จำนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 4.7 และ สูงกว่าปริญญาตรี 
จำนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 4.7 ข้อมูลด้านอาชีพ พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นใหญ่เป็นนิสิตและ
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นักศึกษา จำนวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 รองลงมา ได้แก่ พนักงานบริษัทเอกชน จำนวน 64 คน 
คิดเป็นร้อยละ 31.8 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ จำนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4 อาชีพอื่น ๆ ได้แก่ 
อาชีพอิสระ (Freelance) นักกีฬาอีสปอร์ต เกมเมอร์  ค้าขาย และสัตว์แพทย์ จำนวน 17 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8.5 รับจ้างท่ัวไป จำนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 และเจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว 
จำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0    

ส่วนข้อมูลด้านอาชีพ พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นใหญ่เป็นนิสิตและนักศึกษา จำนวน 211 คน 
คิดเป็นร้อยละ 70.3 รองลงมา ได้แก่ พนักงานบรษิัทเอกชน จำนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ จำนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 อาชีพอื่น ๆ ได้แก่ อาชีพอิสระ 
(Freelance) นักเทคนิคการแพทย์ นักกายภาพ ครู/อาจารย์ ติวเตอร์ และค้าขาย จำนวน 16 คน คิด
เป็นร้อยละ 5.3 รับจ้างท่ัวไป จำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และเจ้าของกิจการ/ธุรกิจส่วนตัว 
จำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 

สำหรับข้อมูลด้านรายได้ต่อเดือน พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนต่ำกว่าหรือ
เท่ากับ 10,000 บาท จำนวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 59.0 รองลงมาได้แก่ 10,001 – 20,000 บาท
ต่อเดือน จำนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 21,001 – 30,000 บาท จำนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.3 30,001 – 40,000 บาท จำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และ 41,001 บาทขึ้นไป จำนวน 2 
คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 
 

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง และพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมงิเกม 
  สำหรับงานวิจัยนี้ ประกอบไปตัวแปรต้นท้ังหมด 3 ตัวแปร ได้แก่ 1) คุณลักษณะของแหล่ง
สาร ประกอบไปด้วย ความน่าเช่ือของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 2) แรงจูงใจใน
การรับชม และ 3) ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง และตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการบริโภคของ
ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ประกอบด้วย ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน ความต้ังใจติดตาม ความต้ังใจ
บริจาค และความต้ังใจซื้อ โดยผู้วิจัยได้นำตัวแปรดังกล่าวมาหาค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
พร้อมท้ังหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability Coefficients) ของเครื่องมือท่ีใช้วัดแต่ละตัวแปร ดังนี้ 
 
คุณลักษณะของแหล่งสาร 

ตัวแปรด้านคุณลักษณะของแหล่งสาร แบ่งออกเป็น 2 คุณลักษณะ ได้แก่ ความน่าเช่ือถือ
ของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร ใช้คำถามในการวัดรวมทั้งหมด 17 ข้อ โดยมีผล
การทดสอบ ดังนี้  
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1. ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร  
ผู้วิจัยใช้คำถามของ Ohanian (1990) จำนวน 10 ข้อ ในการวัดคุณลักษณะด้านความ

น่าเช่ือถือของแหล่งสาร ผลการวิจัยพบว่า คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่ง
สารของเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.89 โดยกลุ่มตัวอย่างคิดว่าเจมส์ กิจเกษม นำเสนอ
ข้อมูล/แนะนำเกี่ยวกับเกมอย่างจริงใจ มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากับ 4.28 ซึ่งใกล้เคียงกับการท่ีกลุ่มตัวอย่าง
ท่ีคิดว่าเจมส์ กิจเกษมมีความเท่ียงตรง ซื่อสัตย์ในการนำเสนอข้อมูล/แนะนำเกี่ยวกับเกมอย่าง
ตรงไปตรงมา มีค่าเฉล่ียเท่ากัน 4.21 รองลงมา คือ กลุ่มตัวอย่างคิดว่าเจมส์ กิจเกษมเป็นที่พึ่งพาได้
เมื่อต้องการหาความรู้หรือคำแนะนำเกี่ยวกับวงการเกม คิดว่าเจมส์ กิจเกษมมีทักษะและฝีมือในการ
เล่นเกม และคิดว่าเจมส์ กิจเกษม มีประสบการณ์ในการเล่นเกมมากพอท่ีจะให้คำแนะนำ และให้
ความรู้เกี่ยวกับวงการเกม ใกล้เคียงกัน คือมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.75 3.69 และ 3.62 ตามลำดับ ส่วน
กลุ่มตัวอย่างท่ีคิดว่าเจมส์ กิจเกษม มีคุณสมบัติท่ีดีในการไลฟ์สตรีมมิงเกม มีความน่าเช่ือถือ และมี
ความน่าไว้วางใจมีค่าเฉล่ียใกล้เคียงกันเช่นกัน คือ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.17 4.16 และ 4.13 ตามลำดับ 
ส่วนค่าเฉล่ียท่ีต่ำท่ีสุด คือ กลุ่มตัวอย่างคิดว่าเจมส์ กิจเกษมมีความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับวงการเกม มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.28 
 ในขณะท่ีคุณลักษณะของแหล่งสาร ด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสารของเอก Heartrocker  
มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.76 โดยค่าเฉล่ียท่ีสูงท่ีสุด คือ กลุ่มตัวอย่างคิดว่า เอก Heartrocker มี 
คุณสมบัติท่ีดีในการไลฟ์สตรีมมิงเกม รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างคิดว่า เอก Heartrocker เสนอข้อมูล/
แนะนำเกี่ยวกับเกมอย่างจริงใจ และคิดว่า เอก Heartrocker มีความเท่ียงตรง ซื่อสัตย์ในการนำเสนอ
ข้อมูล/แนะนำเกี่ยวกับเกมอย่างตรงไปตรงมาอย่างจริงใจ ซึ่งมีค่าเฉล่ียใกล้เคียงกัน ได้แก่ 4.94 และ 
4.90 ตามลำดับ นอกจากนี้ คุณลักษณะอื่น ๆ รองลงมาก็มีค่าเฉล่ียท่ีใกล้เคียงกันเช่นกัน คือ กลุ่ม
ตัวอย่างคิดว่า เอก Heartrocker มีความน่าไว้วางใจ เอก Heartrocker มีความน่าเช่ือถือ เอก 
Heartrocker มีประสบการณ์ในการเล่นเกมมากพอท่ีจะให้คำแนะนำและให้ความรู้เกี่ยวกับวงการเกม 
และเอก Heartrocker มีทักษะและฝีมือในการเล่นเกม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.86 4.84 4.76 และ 4.76
ตามลำดับ  

นอกจากนี้ กลุ่มตัวอย่างท่ีคิดว่าเอก Heartrocker มีความเช่ียวชาญเกี่ยวกับวงการเกมมาก
พอท่ีจะให้คำแนะนำและให้ความรู้เกี่ยวกับวงการเกม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.62 และกลุ่มตัวอย่างท่ีคิดว่า
เอก Heartrocker เป็นท่ีพึ่งพาได้เมื่อท่านต้องการหาความรู้หรือคำแนะนำเกี่ยวกับวงการเกม มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.59 และสุดท้ายคือ กลุ่มตัวอย่างคิดว่าเอก Heartrocker มีความรู้ ความเข้าใจ
เกี่ยวกับวงการเกม เช่น วิธีการเล่นเกม เครื่องเล่นเกม และอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง เป็นต้น มีค่าเฉล่ียต่ำ
ท่ีสุดเท่ากับ 4.43 (ดูตารางท่ี 4.3) 
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ตารางท่ี  4.3 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความ
น่าเช่ือถือ 

ความน่าเชื่อถือของแหล่งสาร 
เจมส์ กิจเกษม 

เอก 
Heartrocker 

M SD M SD 
1. ท่านคิดว่า…มีความเช่ียวชาญเกี่ยวกับวงการเกมมาก

พอท่ีจะให้คำแนะนำและให้ความรู้เกี่ยวกับวงการ
เกม 

3.60 0.71 4.62 0.58 

2. ท่านคิดว่า…มีประสบการณ์ในการเล่นเกมมาก
พอท่ีจะให้คำแนะนำและให้ความรู้เกี่ยวกับวงการ
เกม 

3.62 0.79 4.76 0.45 

3. ท่านคิดว่า…มีความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับวงการเกม 
เช่น วิธีการเล่นเกม เครื่องเล่นเกม และอื่น ๆ ท่ี
เกี่ยวข้อง เป็นต้น 

3.28 0.80 4.43 0.73 

4. ท่านคิดว่า…มีคุณสมบัติท่ีดีในการไลฟ์สตรีม 
มิงเกม 

4.17 0.71 4.95 0.23 

5. ท่านคิดว่า…มีทักษะและฝีมือในการเล่นเกม 3.69 0.76 4.75 0.46 
6. ท่านคิดว่า…เป็นท่ีพึ่งพาได้เมื่อท่านต้องการหาความรู้

หรือคำแนะนำเกี่ยวกับวงการเกม 
3.75 0.83 4.59 0.62 

7. ท่านคิดว่า…มีความเท่ียงตรง ซื่อสัตย์ในการนำเสนอ
ข้อมูล/แนะนำเกี่ยวกับเกมอย่างตรงไปตรงมา 

4.21 0.83 4.90 0.32 

8. ท่านคิดว่า…มีความน่าเช่ือถือ 4.16 0,85 4.84 0.41 
9. ท่านคิดว่า…เสนอข้อมูล/แนะนำเกี่ยวกับเกม 

อย่างจริงใจ 
4.28 0.77 4.94 0.23 

10. ท่านคิดว่า…มีความน่าไว้วางใจ 4.13 0.79 4.86 0.41 
รวม 3.89 0.51 4.76 0.28 

ค่าความเชื่อม่ัน .85 .80 
หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 2 = ไม่เห็นด้วย 3 = เฉย ๆ 4 = เห็นด้วย และ 5 = เห็นด้วยอยา่งยิง่ 
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2. ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร  
ในการวัดคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร ผู้วิจัยใช้คำถามของ 

Munnukka และ Toiveonen (2016) จำนวน 7 ข้อ โดยความน่าดึงดูดใจของเจมส์ กิจเกษม มี
ค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.71 พบว่า ค่าเฉล่ียท่ีสูงสุด คือ กลุ่มตัวอย่างคิดว่า เจมส์ กิจเกษม เป็นคนมี
เสน่ห์ดึงดูดทางเพศ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.50 รองลงมา ได้แก่ กลุ่มตัวอย่างคิดว่า เจมส์ กิจเกษม เป็น
คนมีสไตล์และทันสมัย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.04 ซึ่งใกล้เคียงกับ กลุ่มตัวอย่างท่ีคิดว่า เจมส์ กิจเกษม 
เป็นคนน่าสนใจ มีเสน่ห์ดึงดูด ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.02 ส่วนกลุ่มตัวอย่างท่ีคิดว่า เจมส์ กิจเกษม เป็น
คนมีเสน่ห์ดึงดูดทางเพศ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.61 คิดว่าตนเองและเจมส์ กิจเกษม มีความคิด ความเช่ือ 
ความสนใจ ไลฟ์สไตล์ และพฤติกรรม ท่ีคล้ายคลึงกัน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.40 และคิดว่าตนเองและ
เจมส์ กิจเกษม มีบางส่ิงบางอย่างท่ีเหมือนกันมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.25 ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่าง
สามารถอธิบายตัวตน (Identify) ของตนเองได้ง่ายด้วยลักษณะของเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียต่ำท่ีสุด 
เท่ากับ 3.15 
 ในส่วนความน่าดึงดูดใจของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.04 โดยกลุ่มตัวอย่าง
คิดว่าคิดว่า เอก Heartrocker เป็นคนมีสไตล์และทันสมัย มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากับ 4.85 รองลงมา
เป็นกลุ่มตัวอย่างคิดว่า เอก Heartrocker มีรูปลักษณ์ภายนอกท่ีดูดี คิดว่าตนเองและเอก 
Heartrocker มี ความคิด ความเช่ือ ความสนใจ ไลฟ์สไตล์ และพฤติกรรมท่ีคล้ายคลึงกัน และคิดว่า
ตนเองและเอก Heartrocker มีบางส่ิงบางอย่างท่ีเหมือนกันมาก มีค่าเฉล่ียใกล้เคียงกัน คือ 4.06 
4.05 และ 4.05 ตามลำดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างคิดว่า เอก Heartrocker เป็นคนมีเสน่ห์ดึงดูดทางเพศ  
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.93  กลุ่มตัวอย่างท่ีสามารถอธิบายตัวตน (Identify) ของตนเองได้ง่ายด้วยลักษณะ
ของเอก Heartrocker  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.67 สำหรับค่าเฉล่ียท่ีต่ำท่ีสุดคือ กลุ่มตัวอย่างคิดว่า  
เอก Heartrocker เป็นคนน่าสนใจ มีเสน่ห์ดึงดูด (ดูตารางท่ี 4.4) 

เมื่อนําค่าเฉล่ียรวมของลักษณะของแหล่งสาร ของเจมส์ กิจเกษม และ เอก Heartrocker มา
ทดสอบด้วยค่าสถิติ Independent Samples t-test พบว่า ลักษณะของแหล่งสารโดยรวมของเจมส์ 
กิจเกษม และ เอก Heartrocker แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ (t [499] = -15.13, p < .05) 
โดยเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.80 ซึ่งน้อยกว่าเอก Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 
4.40 
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ตารางท่ี  4.4 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่า 
ดึงดูดใจของแหล่งสาร 

ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 
เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 
M SD M SD 

1. ท่านคิดว่าท่านและ...มี ความคิด ความเช่ือ 
ความสนใจ ไลฟ์สไตล์ และพฤติกรรม ท่ี
คล้ายคลึงกัน 

3.40 1.07 4.05 0.96 

2. ท่านคิดว่าท่านและ...มีบางส่ิงบางอย่างท่ี
เหมือนกันมาก 

3.25 0.98 4.05 1.07 

3. ท่านสามารถอธิบายตัวตน (Identify) ของ
ท่านได้ง่ายด้วยลักษณะของ... 

3.15 1.15 3.67 1.24 

4. ท่านคิดว่า...เป็นคนน่าสนใจ มีเสน่ห์ดึงดูด 4.02 0.79 3.16 0.42 
5. ท่านคิดว่า...เป็นคนมีสไตล์ และทันสมัย 4.04 0.87 4.85 0.67 
6. ท่านคิดว่า...มีรูปลักษณ์ภายนอกท่ีดูดี 4.50 0.76 4.06 0.97 
7. ท่านคิดว่า...เป็นคนมีเสน่ห์ดึงดูดทางเพศ 3.61 1.11 3.93 1.14 

รวม 3.71 0.58 4.04 0.65 
ค่าความเชื่อม่ัน .70 .80 

หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 2 = ไม่เหน็ด้วย 3 = เฉย ๆ 4 = เห็นด้วย และ 5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 
ส่วนในมิติลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของเจมส์ กิจเกษม และ เอก 

Heartrocker แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ (t [499] = -24.66, p < .05) โดยเจมส์ กิจเกษม 
มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.89 ซึ่งน้อยกว่าเอก Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.76 และลักษณะ
ของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจของเจมส์ กิจเกษม และ เอก Heartrocker แตกต่างกันอย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติ (t [499] = -5.85, p < .05) โดยเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.71 ซึ่งน้อย
กว่าเอก Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.04  

ดังนั้น สามารถสรุปได้ว่า สตรีมเมอร์เอก Heart rocker มีคุณลักณะของแหล่งสารในการไลฟ์
สตรีมมิงเกมมากกว่าเจมส์ กิจเกษม อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ โดยเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากับ 4.40 ในขณะท่ีเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.80 (ดูท่ีตาราง 4.5) 
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ตารางท่ี  4.5  แสดงค่าเฉล่ียรวมและผลการทดสอบความแตกต่างด้านลักษณะของแหล่งสาร 
ระหว่างเจมส์ กิจเกษม และ เอก Heartrocker 

ลักษณะของแหล่งสาร 
เจมส์ กิจเกษม 

เอก 
Heartrocker t p 

M SD M SD 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 3.89 0.51 4.76 0.28 -24.66 .00 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 3.71 0.58 4.04 0.65 -5.85 .00 

รวม 3.80 0.48 4.40 0.40 -15.13 .00 
หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 2 = ไม่เหน็ด้วย 3 = เฉย ๆ 4 = เห็นด้วย และ 5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 

ในการวัดตัวแปรด้านแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ 
กิจเกษม และ เอก Heartrocker ผู้วิจัยเลือกใช้คำถามจากงานวิจัยของ Gros, Wanner, 
Hackenholt, Zawadzki, และ Knautz (2017) จำนวน 16 ข้อ ประกอบไปด้วย แรงจูงใจด้านความ
บันเทิง จำนวน 5 ข้อ แรงจูงใจด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคม จำนวน 6 ข้อ และแรงจูงใจด้านการค้นหา
ข้อมูล จำนวน 5 ข้อ โดยมีผลทดสอบ ดังต่อไปนี้ 

แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม พบว่า 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากับ 3.72  โดยแรงจูงใจด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคมเป็นแรงจูงใจด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด เท่ากับ 3.82
คือ กลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมโดยไม่ก่อกวนหรือสร้างความรำคาญให้แก่คนอื่น มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.67 รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดต่อและพูดคุยกับสตรีมเมอร์ท่ี
ช่ืนชอบ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.14 และกลุ่มรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มแฟนคลับ
สตรีมเมอร์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.81 ซึ่งใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างท่ีรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเล่น/ทำ
กิจกรรมร่วมกับผู้ชมคนอื่น ๆ ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.73 ส่วนกลุ่มตัวอย่างท่ีรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อ
ติดต่อส่ือสารกับผู้ชมคนอื่น ๆ ผ่านแชทสนทนาในไลฟ์สตรีมมิง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.48 และสุดท้าย
กลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อบริจาคหรือสนับสนุนทางการเงินแก่สตรีมเมอร์ มีค่าเฉล่ียน้อย
ท่ีสุด รวมเท่ากับ 3.09 

รองลงมา เป็นแรงจูงใจด้านการค้นหาข้อมูล มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.69 โดยกลุ่มตัวอย่าง
รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเรียนรู้วิธี กลยุทธ์ และเทคนิคในการเล่นเกม มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดเท่ากับ 3.89 
รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อสามารถพูดคุยกับคนอื่นในเรื่องเกมได้ และกลุ่ม
ตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม เพื่อรับชมบทสรุปเกม วิธีการเล่น และวิธีการเอาชนะเกม 
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(Walkthrough) ซึ่งมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84 และ 3.80 ตามลำดับ ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์
สตรีมมิงเกมเพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับเกมและอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใช้ในการเล่นเกม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.51 
และกลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อให้ตามทันกระแส ทันเหตุการณ์ต่าง ๆ มีค่าเฉล่ียน้อย
ท่ีสุดเท่ากับ 3.42 

ส่วนแรงจูงใจด้านความบันเทิง เป็นแรงจูงใจด้านท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 
3.65 โดยกลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อความบันเทิงมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.50 
รองลงมา ได้แก่ กลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อคลายความเบ่ือหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.07 
กลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดตามการแข่งขันเกมและกิจกรรมต่าง ๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.73 และกลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อหลีกเล่ียงหรือทดแทนการรับชมโทรทัศน์ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.45 สำหรับค่าเฉล่ียท่ีต่ำท่ีสุด คือ กลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อวิพากษ์วิจารณ์
สตรีมเมอร์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.49 (ดูตารางท่ี 4.6) 

ส่วนแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของผู้ชมเอก Heartrocker ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูง
ท่ีสุดคือ แรงจูงใจด้านความบันเทิง มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.01 โดยกลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมเพื่อความบันเทิงมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.98 ซึ่งใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมเพื่อคลายความเบ่ือหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.91 นอกจากนี้กลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมเพื่อหลีกเล่ียงหรือทดแทนการรับชมโทรทัศน์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31 และรับชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมเพื่อติดตามการแข่งขันเกมและกิจกรรมต่าง ๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.05 ส่วนกลุ่มตัวอย่างรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อวิพากษ์วิจารณ์สตรีมเมอร์ มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดเท่ากับ 1.81 
 รองลงมา คือ ด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคม มีค่าเฉล่ียรวม 3.64 โดยค่าเฉล่ียมีสูงท่ีสุด คือ กลุ่ม
ตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมโดยไม่ก่อกวนหรือสร้างความรำคาญให้แก่คนอื่น มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.95 รองลงมา คือ กลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มแฟนคลับสตรีมเมอร์ 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27 ส่วนกลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดต่อและพูดคุยกับสตรีมเมอร์ท่ี
ช่ืนชอบและรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อบริจาคหรือสนับสนุนทางการเงินแก่สตรีมเมอร์ มีค่าเฉล่ีย
ใกล้เคียงกัน คือ 3.83 และ 3.78 ตามลำดับ นอกจากนี้ กลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเล่น/
ทำกิจกรรมร่วมกับผู้ชมคนอื่น ๆ และรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดต่อส่ือสารกับผู้ชมคนอื่น ๆ ผ่าน
แชทสนทนาในไลฟ์สตรีมมิง มีค่าเฉล่ียใกล้เคียงกันเช่นกัน คือ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.56 และ 2.44 
ตามลำดับ 
 ในขณะท่ีแรงจูงใจในด้านการค้นหาข้อมูล มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.50 ซึ่งน้อยท่ีสุด โดยกลุ่ม
ตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเรียนรู้วิธี กลยุทธ์ และเทคนิคในการเล่นเกมมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.89 ใกล้เคียงกับท่ีกลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อรับชมบทสรุปเกม วิธีการเล่น และ
วิธีการเอาชนะเกม (Walkthrough) ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.80 รองลงมา ได้แก่ กลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์
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สตรีมมิงเกมเพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับเกมและอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใช้ในการเล่นเกม มีค่าเฉล่ีย 3.49 กลุ่ม
ตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อสามารถพูดคุยกับคนอื่นในเรื่องเกมได้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.27 และ
กลุ่มตัวอย่างรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อให้ตามทันกระแส ทันเหตุการณ์ต่าง ๆ น้อยท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.03 (ดูตารางท่ี 4.6) 
  
ตารางท่ี  4.6 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 

แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 
M SD M SD 

ด้านความบันเทิง 3.65 0.53 4.01 0.44 
1. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อความบันเทิง 4.50 0.65 4.98 0.16 
2. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดตามการ

แข่งขันเกมและกิจกรรมต่าง ๆ 
3.73 1.16 4.05 1.00 

3. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อหลีกเล่ียงหรือ
ทดแทนการรับชมโทรทัศน์ 

3.45 1.24 4.31 1.09 

4. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อคลายความเบ่ือ 4.07 0.85 4.91 0.35 
5. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อวิพากษ์วิจารณ์

สตรีมเมอร์ 
2.49 1.35 1.81 0.94 

ด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคม 3.82 0.72 3.64 0.73 
6. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดต่อส่ือสารกับ

ผู้ชมคนอื่น ๆ ผ่านแชทสนทนาในไลฟ์สตรีมมิง 
3.48 1.15 2.44 1.28 

7. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเล่น/ทำกิจกรรม
ร่วมกับผู้ชมคนอื่น ๆ 

3.73 1.13 2.56 1.22 

8. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเป็นส่วนหนึ่งของ
กลุ่มแฟนคลับสตรีมเมอร์ 

3.81 1.13 4.27 1.15 

9. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อบริจาคหรือ
สนับสนุนทางการเงินแก่สตรีมเมอร์ 

3.09 1.16 3.78 1.22 

10. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดต่อและพูดคุย
กับสตรีมเมอร์ท่ีช่ืนชอบ 

4.14 1.10 3.83 1.26 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 

แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 
M SD M SD 

11. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมโดยไม่ก่อกวน
หรือสร้างความรำคาญให้แก่คนอื่น 

4.67 0.72 4.95 0.41 

ด้านการค้นหาข้อมูล 3.69 0.78 3.50 0.99 
12. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเรียนรู้วิธี กล

ยุทธ์ และเทคนิคในการเล่นเกม 
3.89 1.10 3.89 1.20 

13. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อให้ตามทัน
กระแส ทันเหตุการณ์ต่าง ๆ 

3.42 1.15 3.03 1.40 

14. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อรับชม
บทสรุปเกม วิธีการเล่น และวิธีการเอาชนะ
เกม (Walkthrough) 

3.80 1.16 3.80 1.20 

15. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อสามารถ
พูดคุยกับคนอื่นในเรื่องเกมได้ 

3.84 1.00 3.27 1.30 

16. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อหาข้อมูล
เกี่ยวกับเกมและอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใช้ในการ
เล่นเกม 

3.51 1.18 3.49 1.38 

รวม 3.72 0.43 3.72 0.56 

ค่าความเชื่อม่ัน .63 .82 
หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 2 = ไม่เหน็ด้วย 3 = เฉย ๆ 4 = เห็นด้วย และ 5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 
 เมื่อนำค่าเฉล่ียรวมของตัวแปรแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม และ 
เอก Heartrocker มาทดสอบด้วยค่าสถิติ Independent Samples t-test ปรากฏว่า แรงจูงใจใน
การรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของผู้ชมของ เจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker โดยรวม แตกต่างกัน
อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ (t [499] = 0.13, p > .05) โดยผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม มี
ค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.72 ขณะท่ีค่าเฉล่ียของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากับ 3.72 เช่นกัน โดยเมื่อทดสอบค่าสถิติแต่ละมิติแล้ว พบว่า แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิ
งเกมด้านความบันเทิงของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของ เจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker แตกต่างกัน
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ (t [499] = -8.17, p < .05) โดยผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม มี
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ค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.65 ซึ่งน้อยกว่าผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 
4.01  

ส่วนแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคมของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิง
ของเจมส์ กิจเกษม และ เอก Heartrocker แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ (t [499] = 2.70, p 
< .05) โดยผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.82 ซึ่งมากกว่าผู้ชมไลฟ์สตรีม
มิงของเอก Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.64  

สำหรับแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมด้านการค้นหาข้อมูลของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของ
เจมส์ กิจเกษม และ เอก Heartrocker แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ (t [499] = 2.36, p < 
.05) โดยผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.69 ซึ่งมากกว่าผู้ชมไลฟ์สตรีมมิง
ของเอก Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.50 (ดูท่ีตาราง 4.7) 
 
ตารางท่ี  4.7 แสดงค่าเฉล่ียรวมและผลการทดสอบความแตกต่างด้านแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีม

มิงเกมระหว่างผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker 

แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
เจมส์ กิจเกษม 

เอก 
Heartrocker t p 

M SD M SD 
ด้านความบันเทิง 3.65 0.53 4.01 0.44 -8.17 .00 
ด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคม 3.82 0.72 3.64 0.73 2.70 .00 
ด้านการค้นหาข้อมูล 3.69 0.78 3.50 0.99 2.36 .02 

รวม 3.72 0.43 3.72 0.56 0.13 .90 
หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 2 = ไม่เหน็ด้วย 3 = เฉย ๆ 4 = เห็นด้วย และ 5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมก่ึงความจริง 

สำหรับการวัดตัวแปรปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ ผู้วิจัยใช้
คำถามของ Blight (2016) ท้ังหมด 13 ข้อ พบว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อเจมส์ 
กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.65 โดยค่าเฉล่ียท่ีสูงท่ีสุดคือ กลุ่มตัวอย่างรู้สึกช่ืนชมกับความสำเร็จ
ของเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.29 รองลงมาเป็น การท่ีกลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าการรับชมเจมส์ทำ
ให้รู้สึกเหมือนอยู่กับเพื่อน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.15 และกลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าการรับชมไลฟ์สตรีมมิงทำ
ให้รู้จักตัวตนของเจมส์ กิจเกษมมากขึ้น มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 ซึ่งใกล้เคียงกับการท่ีกลุ่มตัวอย่างต้ัง
หน้าต้ังตารอรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม ในครั้งต่อ ๆ ไป ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.08 
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นอกจากนี้ กลุ่มตัวอย่างคิดว่าเจมส์ กิจเกษม เป็นเสมือนเพื่อน ครอบครัว หรือคนคุ้นเคย 
ต้องการพบปะตัวจริงของเจมส์ กิจเกษม และกลุ่มตัวอย่างท่ีโดยส่วนใหญ่แล้วเห็นด้วยกับความคิด 
การกระทำ หรือพฤติกรรมต่าง ๆ ของเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียใกล้เคียงกัน คือ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.84 3.81 และ 3.78 ตามลำดับ กลุ่มตัวอย่างรู้สึกตื่นเต้น ดีใจ และมีส่วนร่วมกับเนื้อหาเกี่ยวกับเจมส์ 
กิจเกษมบนส่ือสังคมออนไลน์ เช่น อ่าน รับชม การไลก์ กดแชร์ แสดงความคิดเห็น มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.64 กลุ่มตัวอย่างท่ีคิดว่าเจมส์ กิจเกษมมีความคล้ายคลึงกับตนเอง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.42 ซึ่ง
ใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างท่ีพยายามจินตนาการว่าเจมส์ กิจเกษม มีความคิดเกี่ยวกับเกมอย่างไร ท่ีมี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.38  ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างคิดถึงเจมส์ กิจเกษม หากไม่ได้ไลฟ์สตรีมมิงหรือใช้ส่ือ
สังคมออนไลน์อื่น ๆ เป็นเวลานาน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.15 กลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าตนเองรู้จักเจมส์ กิจ
เกษมเป็นอย่างดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.03 และกลุ่มตัวอย่างนึกถึง/คิดเกี่ยวกับเจมส์ กิจเกษม ถึงแม้ว่า
จะไม่ได้ไลฟ์สตรีมมิงอยู่ มีค่าเฉล่ียต่ำท่ีสุดเพียง 2.76  

ส่วนปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีกลุ่มตัวอย่างมีต่อเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากับ 4.22 ผลวิจัยปรากฏว่า กลุ่มตัวอย่างรู้สึกช่ืนชมกับความสำเร็จของเอก Heartrocker มี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากับ 4.97 รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าการรับชมเอก Heartrocker ทำให้
ตนเองรู้สึกเหมือนอยู่กับเพื่อน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.83 และกลุ่มตัวอย่างต้ังหน้าต้ังตารอรับชมไลฟ์
สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker ในครั้งต่อ ๆ ไป มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.75 กลุ่มตัวอย่างคิดว่า 
เอก Heartrocker เป็นเสมือนเพื่อน ครอบครัว หรือคนคุ้นเคย ซึ่งใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างคิดถึงเอก 
Heartrocker หากเขาไม่ได้ไลฟ์สตรีมมิงหรือใช้ส่ือสังคมออนไลน์อื่น ๆ เป็นเวลานาน มีค่าเฉล่ีย 4.67 
และ 4.66 ตามลำดับ  

นอกจากนี้ กลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าการรับชมไลฟ์สตรีมมิงทำให้ท่านรู้จักตัวตนของเอก 
Heartrocker มากขึ้น ซึ่งเท่ากับค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างรู้สึกตื่นเต้น ดีใจ และมีส่วนร่วมกับเนื้อหา
เกี่ยวกับเอก Heartrocker บนส่ือสังคมออนไลน์ เช่น อ่าน รับชม การไลก์ กดแชร์ แสดงความคิดเห็น 
ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.49 ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างจะนึกถึง/คิดเกี่ยวกับเอก Heartrocker ถึงแม้ว่าจะ
ไม่ได้ไลฟ์สตรีมมิงอยู่ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31  โดยส่วนใหญ่แล้ว กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยกับความคิดการ
กระทำหรือหรือพฤติกรรมต่าง ๆ ของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.22 กลุ่มตัวอย่างคิดว่า
เอก Heartrocker มีความคล้ายคลึงกันกับตนเอง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.66 กลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าตนเอง
รู้จักเอก Heartrocker เป็นอย่างดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.41 และกลุ่มตัวอย่างพยายามจินตนาการว่า
เอก Heartrocker มีความคิดเกี่ยวกับเกมอย่างไร มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.36 ส่วนค่าเฉล่ียท่ีต่ำท่ีสุด คือ 
กลุ่มตัวอย่างต้องการพบปะตัวจริงของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.97 (ดูตารางท่ี 4.8) 
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ตารางท่ี  4.8 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหวา่ง
ผู้ชมกับสตรีมเมอร์ 

ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมก่ึงความจริง 
ระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ 

เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 
M SD M SD 

1. ท่านคิดว่า...เป็นเสมือนเพื่อน ครอบครัว หรือ
คนคุ้นเคย 

3.84 1.11 4.67 0.69 

2. ท่านรู้สึกว่าการรับชม...ทำให้ท่านรู้สึกเหมือน 
อยู่กับเพื่อนของท่าน 

4.15 0.92 4.83 0.54 

3. ท่านนึกถึง/คิดเกี่ยวกับ...ถึงแม้ว่าจะไม่ได้ 
ไลฟ์สตรีมมิงอยู่ 

2.76 1.32 4.31 1.05 

4. ท่านคิดถึง... หากเขาไม่ได้ไลฟ์สตรีมมิงหรือ 
ใช้ส่ือสังคมออนไลน์อื่น ๆ เป็นเวลานาน 

3.15 1.30 4.66 0.78 

5. ท่านรู้สึกว่าท่านรู้จัก...เป็นอย่างดี 3.03 1.04 3.41 1.11 
6. ท่านพยายามจินตนาการว่า...มีความคิด 

เกี่ยวกับเกมอย่างไร 
3.38 1.03 3.36 1.29 

7. ท่านรู้สึกว่าการรับชมไลฟ์สตรีมมิงทำให้ 
ท่านรู้จักตัวตนของ... 

4.09 0.94 4.49 0.76 

8. ท่านคิดว่า...มีความคล้ายคลึงกันกับท่าน 3.42 1.08 3.66 1.03 
9. โดยส่วนใหญ่แล้ว ท่านเห็นด้วยกับความคิด 

การกระทำหรือหรือพฤติกรรมต่าง ๆ ของ... 
3.78 0.90 4.22 0.80 

10. ท่านรู้สึกตื่นเต้น ดีใจ และมีส่วนร่วมกับเนื้อหา
เกี่ยวกับ...บนส่ือสังคมออนไลน์ เช่น อ่าน  
รับชม การไลก์ กดแชร์ แสดงความคิดเห็น 

3.64 1.13 4.49 0.89 

11. ท่านต้องการพบปะตัวจริงของ... 3.81 1.13 2.97 1.45 
12. ท่านรู้สึกช่ืนชมกับความสำเร็จของ... 4.29 0.83 4.97 0.21 
13. ท่านต้ังหน้าต้ังตารอรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 

ของ...ในครั้งต่อ ๆ ไป 
4.08 0.90 4.75 0.54 

รวม 3.65 0.73 4.22 0.56 
ค่าความเชื่อม่ัน 0.91 0.86 

หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 2 = ไม่เหน็ด้วย 3 = เฉย ๆ 4 = เห็นด้วย และ 5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
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เมื่อนําค่าเฉล่ียรวมของปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ เจมส์ กิจ
เกษม และ เอก Heartrocker มาทดสอบด้วยค่าสถิติ Independent Samples t-test ปรากฎว่า 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ เจมส์ กิจเกษม และ เอก Heartrocker 
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ (t [499] = -9.80, p < .05) โดยเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากับ 3.65 ซึ่งน้อยกว่าเอก Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.22 (ดูท่ีตาราง 4.9) 

ดังนั้น จึงสามารถสรุปได้ว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker มีปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริงต่อเอก เอก Heartrocker มากกว่าผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติ โดยปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม เอก Heartrocker 
มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.22 ซึ่งมากกว่าปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
เจมส์ กิจเกษม ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.65  
 
ตารางท่ี  4.9 แสดงค่าเฉล่ียรวมและผลการทดสอบความแตกต่างด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ

จริงระหว่างผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker 

ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมก่ึงความจริง 
ระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ 

เจมส์ กิจเกษม 
เอก 

Heartrocker t p 
M SD M SD 

ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 
ระหว่างผู้ชมกับสตรีมเมอร์ 

3.65 0.73 4.22 0.56 -9.80 .00 

หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 2 = ไม่เหน็ด้วย 3 = เฉย ๆ 4 = เห็นด้วย และ 5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 
 
พฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
 ตัวแปรสุดท้ายในงานวิจัยนี้ คือ พฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม แบ่งออกเป็น 
4 ด้าน ได้แก่ ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน ความต้ังใจติดตาม ความต้ังใจบริจาค และความต้ังใจ
ซื้อ โดยมีผลการทดสอบ ดังต่อไปนี้ 
 

1. ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน (Sense of Community) 
คำถามเกี่ยวกับความเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจม กิจเกษม และ 

เอก Heart rocker ผู้วิจัยใช้คำถามของ Abfalter, Zaglia, และ Mueller (2011) ท้ังหมด 15 ข้อ 
พบว่า ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 
3.30 โดยค่าเฉล่ียท่ีสูงท่ีสุด คือ กลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าสมาชิกกลุ่มแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม มีความ
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ต้องการ เป้าหมาย และมีการจัดลำดับความสำคัญในเรื่องต่าง ๆ ท่ีคล้ายคลึงกัน ซึ่งมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.90 รองลงมา คือ กลุ่มตัวอย่างรู้สึกสนุกสนานในการเป็นสมาชิกของกลุ่มแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.89 และกลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยว่าตนเองสามารถตอบสนองความต้องการของตนเอง
ได้จากการเป็นสมาชิกของกลุ่มแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.71  

นอกจากนี้ กลุ่มตัวอย่างคิดว่าการเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มแฟนคลับ เจมส์ กิจเกษม เป็นส่ิง
สำคัญ การอยู่ในกลุ่มสมาชิกแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม เป็นส่ิงสำคัญสำหรับตนเอง คิดว่ากลุ่มแฟนคลับ
เจมส์ กิจเกษม มีผู้นำกลุ่มท่ีดี และคาดหวังท่ีจะเป็นสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม อย่าง
ยาวนาน มีค่าเฉล่ียท่ีใกล้เคียงกัน คือ 3.68 3.63 3.62 และ 3.61 ตามลำดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างมีความ
คาดหวังบางอย่างเกี่ยวกับกลุ่มแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม ในอนาคต มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.47 กลุ่ม
ตัวอย่างเห็นด้วยว่า หากมีปัญหาเกิดขึ้นสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม สามารถช่วยแก้ไข
ปัญหาได้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.29 กลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าสมาชิกแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม มีความห่วงใยซึ่ง
กันและกัน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.22 และรู้สึกว่าสามารถเช่ือใจสมาชิกกลุ่มแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม ได้ 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.17 รวมถึงกลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยว่า หากตนมีปัญหา ตนสามารถพูดคุยกับสมาชิก
คนอื่น ๆ ในกลุ่มแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม ได้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.85 ซึ่งใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างคิดว่า
กลุ่มแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม ของตนเองสามารถส่งอิทธิพลต่อคนอื่น ๆ ได้ ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.81 
กลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม รู้จักตนเอง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.45 และ
กลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าตนเองมีอิทธิพลในกลุ่มแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุดเท่ากับ 2.30 

สำหรับความเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ีย
รวมเท่ากับ 3.30 เช่นกัน จากผลวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างคาดหวังท่ีจะเป็นสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับ
เอก Heartrocker อย่างยาวนาน มีค่าเฉล่ียสูงสุด เท่ากับ 4.15 รองลงมา คือ กลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่า
สมาชิกแฟนคลับเอก Heartrocker มีความห่วงใยซึ่งกันและกนั มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.08 กลุ่มตัวอย่าง
เห็นด้วยว่าตนสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้จากการเป็นสมาชิกของกลุ่มแฟนคลับ
เอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.02 กลุ่มตัวอย่างรู้สึกสนุกสนานในการเป็นสมาชิกของกลุ่มแฟน
คลับเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.93 กลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าสมาชิกกลุ่มแฟนคลับเอก 
Heartrocker มีความต้องการ เป้าหมาย และมีการจัดลำดับความสำคัญในเรื่องต่าง ๆ ท่ีคล้ายคลึงกัน 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.60 กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยว่าหากมีปัญหาเกิดขึ้นสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเอก 
Heartrocker สามารถช่วยแก้ไขปัญหาได้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.54 และคิดว่ากลุ่มแฟนคลับเอก 
Heartrocker ของท่านมีผู้นำกลุ่มท่ีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.46 

ส่วนกลุ่มตัวอย่างรู้สึกว่าสามารถเช่ือใจสมาชิกกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker ได้ กลุ่ม
ตัวอย่างรู้สึกว่าสามารถเช่ือใจสมาชิกกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker ได้ กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยว่า 
หากมีปัญหาตนสามารถพูดคุยกับสมาชิกคนอื่น ๆ ในกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker ได้ กลุ่ม
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ตัวอย่างคิดว่าการเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker เป็นส่ิงสำคัญ กลุ่มตัวอย่างมี
ความคาดหวังบางอย่างเกี่ยวกับกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker ในอนาคต มีค่าเฉล่ียท่ีใกล้เคียงกัน 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.36 3.34 3.32 3.30 และ 3.30 ตามลำดับ ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างคิดว่าการอยู่
ในกลุ่มสมาชิกแฟนคลับเอก Heartrocker เป็นส่ิงสำคัญสำหรับตนเอง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.74 รู้สึกว่า
สมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker รู้จักตนเอง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 1.84 และ รู้สึกว่าตนเองมี
อิทธิพลในกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียต่ำท่ีสุด เท่ากับ 1.58 (ดูตารางท่ี 4.10) 
 
ตารางท่ี  4.10 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีม

มิงเกม ด้านความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน 

ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน 
เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 
M SD M SD 

1. ท่านเห็นด้วยว่าท่านสามารถตอบสนองความ
ต้องการของตนเองได้จากการเป็นสมาชิกของ
กลุ่มแฟนคลับ... 

3.71 1.17 4.02 1.12 

2. ท่านเห็นด้วยว่า หากท่านมีปัญหา ท่านสามารถ
พูดคุยกับสมาชิกคนอื่น ๆ ในกลุ่มแฟนคลับ...ได้ 

2.85 1.27 3.32 1.33 

3. ท่านรู้สึกว่าสมาชิกกลุ่มแฟนคลับ...มีความ
ต้องการ เป้าหมาย และมีการจัดลำดับ
ความสำคัญในเรื่องต่าง ๆ ท่ีคล้ายคลึงกัน 

3.90 1.17 3.60 1.16 

4. ท่านรู้สึกว่าสามารถเช่ือใจสมาชิกกลุ่มแฟนคลับ
...ได้ 

3.17 1.16 3.34 1.11 

5. ท่านรู้สึกว่าสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับ...รู้จักท่าน 2.45 1.39 1.84 1.09 
6. ท่านคิดว่าการอยู่ในกลุ่มสมาชิกแฟนคลับ...เป็น

ส่ิงสำคัญสำหรับท่าน 
3.63 1.26 2.74 1.31 

7. ท่านคิดว่ากลุ่มแฟนคลับ...ของท่านสามารถส่ง
อิทธิพลต่อคนอื่น ๆ ได้ 

2.81 1.27 3.36 1.26 

8. ท่านรู้สึกว่าท่านมีอิทธิพลในกลุ่มแฟนคลับ... 2.30 1.38 1.58 1.02 
9. ท่านเห็นด้วยว่าหากมีปัญหาเกิดขึ้นสมาชิกใน

กลุ่มแฟนคลับ...สามารถช่วยแก้ไขปัญหาได้ 
3.29 1.11 3.54 1.21 
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ตารางท่ี 4.10  (ต่อ) 

ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน 
เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 
M SD M SD 

10. ท่านคิดว่ากลุ่มแฟนคลับ...ของท่านมีผู้นำกลุ่ม
ท่ีดี 

3.62 1.08 3.46 1.13 

11. ท่านคิดว่าการเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มแฟนคลับ
...เป็นส่ิงสำคัญ 

3.68 1.21 3.30 1.35 

12. ท่านรู้สึกสนุกสนานในการเป็นสมาชิกของ
กลุ่มแฟนคลับ... 

3.89 1.19 3.93 1.16 

13. ท่านคาดหวังท่ีจะเป็นสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับ
...อย่างยาวนาน 

3.61 1.15 4.15 1.17 

14. ท่านมีความคาดหวังบางอย่างเกี่ยวกับกลุ่ม
แฟนคลับ...ในอนาคต 

3.47 1.24 3.30 1.29 

15. ท่านรู้สึกว่าสมาชิกแฟนคลับ...มีความห่วงใย
ซึ่งกันและกนั 

3.22 1.22 4.08 1.08 

รวม 3.30 0.92 3.30 0.84 
ค่าความเชื่อม่ัน .95 .93 

หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 2 = ไม่เหน็ด้วย 3 = เฉย ๆ 4 = เห็นด้วย และ 5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 
2. ความต้ังใจติดตาม  
สำหรับพฤติกรรมด้านความต้ังใจติดตาม ผู้วิจัยใช้คำถามของ Luis, Carlos และ Sergio  

(2019) จำนวน 3 ข้อ ผลทดสอบพบว่า ความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจ
เกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.69 โดยค่าเฉล่ียสูงสุด คือ กลุ่มตัวอย่างมีความต้ังใจท่ีจะกดติดตาม 
(Subscribe) เจมส์ กิจเกษมในอนาคต มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.06 รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างต้องการท่ีจะ
กดติดตาม (Subscribe) เจมส์ กิจเกษม อย่างต่อเนื่องเพื่อรับรู้ข่าวสาร การไลฟ์สตรีมมิง และความ
เคล่ือนไหวอื่น ๆ ของเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.75 และค่าเฉล่ียท่ีต่ำท่ีสุด คือ กลุ่มตัวอย่างมี
ความต้ังใจท่ีจะกดติดตามเจมส์ กิจเกษม อย่างต่อเนื่อง โดยไม่ยกเลิกการติดตาม (Unsubscribe)  
 ส่วนความต้ังใจติดตามของผู้ชมเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.67 พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างมีความต้ังใจท่ีจะกดติดตาม (Subscribe) เอก Heartrocker ในอนาคต มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 
เท่ากับ 4.66 รองลงมา ได้แก่ กลุ่มตัวอย่างมีความต้ังใจท่ีจะกดติดตามเอก Heartrocker อย่าง
ต่อเนื่อง โดยไม่ยกเลิกการติดตาม (Unsubscribe) ซึ่งมีค่าเฉล่ียใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างต้องการท่ีจะ
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กดติดตาม (Subscribe) เอก Heartrocker อย่างต่อเนื่องเพื่อรับรู้ข่าวสาร การไลฟ์สตรีมมิง และ
ความเคล่ือนไหวอื่น ๆ ของเอก Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียต่ำท่ีสุด เท่ากับ 4.66 (ดูตารางท่ี 4.11) 
 
ตารางท่ี  4.11 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีม

มิงเกม ด้านความต้ังใจติดตาม 

ความต้ังใจติดตาม 
เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 
M SD M SD 

1. ท่านมีความต้ังใจท่ีจะกดติดตาม (Subscribe) 
...ในอนาคต 

4.06 0.89 4.66 0.82 

2. ท่านมีความต้ังใจท่ีจะกดติดตาม...อย่างต่อเนื่อง 
โดยไม่ยกเลิกการติดตาม (Unsubscribe) 

3.26 1.10 4.67 0.76 

3. ท่านต้องการท่ีจะกดติดตาม (Subscribe) ...
อย่างต่อเนื่องเพื่อรับรู้ข่าวสาร การไลฟ์สตรีมมิง 
และความเคล่ือนไหวอื่น ๆ ของ... 

3.75 0.85 4.66 0.76 

รวม 3.69 0.79 4.67 0.70 
ค่าความเชื่อม่ัน .78 .87 

หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 2 = ไม่เหน็ด้วย 3 = เฉย ๆ 4 = เห็นด้วย และ 5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 
3. ความต้ังใจบริจาค 
ผู้วิจัยใช้คำถามของ Wan, Lu, Wang, และ Zhao (2017) จำนวนท้ังหมด 4 ข้อ เพื่อวัด 

พฤติกรรมด้านความต้ังใจบริจาค จากผลการทดสอบ ปรากฏว่า ความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีม
มิงเกมของเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.72 โดยหากกลุ่มตัวอย่างมีเงินมากเพียงพอจะ
บริจาคให้กับเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากับ 4.19 รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างมีแนวโน้มท่ีจะ
บริจาค (Donate) ให้กับเจมส์ กิจเกษม ในอนาคต มีค่าเฉล่ียสูงสุด เท่ากับ 3.89 กลุ่มตัวอย่างมีความ
ต้ังใจท่ีจะบริจาคให้กับเจมส์ กิจเกษม เพื่อแสดงถึงการสนับสนุน และความช่ืนชมท่ีมีต่อ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.68 ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างจะบริจาคให้กับเจมส์ กิจเกษม ในการรับชมครั้งถัดไป มีค่าเฉล่ีย
ต่ำท่ีสุด เท่ากับ 3.11  
 สำหรับความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากับ 4.46 พบว่า ค่าเฉล่ียท่ีสูงท่ีสุดคือ หากกลุ่มตัวอย่างมีเงินมากเพียงพอ จะบริจาคให้กับเอก 
Heartrocker มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.59 รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างมีแนวโน้มท่ีจะบริจาค (Donate) 
ให้กับเอก Heartrocker ในอนาคต มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.56 ส่วนกลุ่มตัวอย่างมีความต้ังใจท่ีจะบริจาค
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ให้กับเอก Heartrocker เพื่อแสดงถึงการสนับสนุน และความช่ืนชมท่ีมีต่อ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.49 
สุดท้ายคือ กลุ่มตัวอย่างจะบริจาคให้กับเอก Heartrocker ในการรับชมครั้งถัดไป มีค่าเฉล่ียต่ำท่ีสุด
เท่ากับ 4.30 (ดูตารางท่ี 4.12) 
 
ตารางท่ี  4.12 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีม

มิงเกม ด้านความต้ังใจบริจาค 

ความต้ังใจบริจาค 
เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 
M SD M SD 

1. ท่านมีแนวโน้มท่ีจะบริจาค (Donate) ให้กับ...
ในอนาคต 

3.89 1.16 4.56 0.90 

2. ท่านมีความต้ังใจท่ีจะบริจาคให้กับ... เพื่อแสดง
ถึงการสนับสนุน และความช่ืนชมท่ีมีต่อ... 

3.68 1.13 4.49 0.84 

3. ท่านจะบริจาคให้กับ...ในการรับชมครั้งถัดไป 3.11 1.34 4.30 1.00 
4. หากท่านมีเงินมากเพียงพอ ท่านจะบริจาค

ให้กับ... 
4.19 1.07 4.59 0.74 

รวม 3.72 1.01 4.46 0.78 
ค่าความเชื่อม่ัน .88 .91 

หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 2 = ไม่เหน็ด้วย 3 = เฉย ๆ 4 = เห็นด้วย และ 5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 
4. ความต้ังใจซื้อ 

 สำหรับพฤติกรรมการบริโภคด้านสุดท้ายคือ ความต้ังใจซื้อ ผู้วิจัยใช้คำถามของ Foster 
(2016) จำนวน 3 ข้อ พบว่า ความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากับ 3.61 โดยค่าเฉล่ียท่ีสูงท่ีสุดคือ กลุ่มตัวอย่างต้ังใจท่ีจะเล่นเกมท่ีเจมส์ กิจเกษม เล่นในอนาคต 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.88 รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างมีความสมัครใจในการซื้อ/ดาวน์โหลด ซอฟต์แวร์
เกม/DLC/ไอเทม/สกิน/ชุด/อื่น ๆ ท่ีเจมส์ กิจเกษม เล่น/ใช้ เป็นอย่างมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.66 
และค่าเฉล่ียท่ีต่ำท่ีสุดคือ มีความเป็นไปได้สูงท่ีกลุ่มตัวอย่างจะตัดสินใจซื้อ/ดาวน์โหลด ซอฟต์แวร์
เกม/DLC/ไอเทม/สกิน/ชุด/อื่น ๆ ท่ีเจมส์ กิจเกษม เล่น/ใช้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.29  
 ส่วนความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 
3.62 พบว่า กลุ่มตัวอย่างต้ังใจท่ีจะเล่นเกมท่ีเอก Heartrocker เล่นในอนาคต มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 3.68 
ซึ่งใกล้เคียงกับท่ีกลุ่มตัวอย่างมีความสมัครใจในการซื้อ/ดาวน์โหลด ซอฟต์แวร์เกม/DLC/ไอเทม/
สกิน/ชุด/อื่น ๆ ท่ีเอก Heartrocker เล่น/ใช้ เป็นอย่างมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.61 และมีความเป็นไป
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ได้สูงท่ีกลุ่มตัวอย่างจะตัดสินใจซื้อ/ดาวน์โหลด ซอฟต์แวร์เกม/DLC/ไอเทม/สกิน/ชุด/อืน่ ๆ ท่ีเอก 
Heartrocker เล่น/ใช้ มีค่าเฉล่ียต่ำสุด เท่ากับ 3.57 (ดูตารางท่ี 4.13) 
 
ตารางท่ี  4.13 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีม

มิงเกม ด้านความต้ังใจซื้อ 

ความต้ังใจซ้ือ 
เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 
M SD M SD 

1. ท่านต้ังใจท่ีจะเล่นเกมท่ี...เล่นในอนาคต 3.88 0.95 3.68 1.21 
2. มีความเป็นไปได้สูงท่ีท่านจะตัดสินใจซื้อ

ซอฟต์แวร์เกมท่ี...เล่น 
3.29 1.11 3.57 1.21 

3. ท่านมีความสมัครใจในการซื้อซอฟต์แวร์เกมท่ี...
เล่นสูง 

3.66 1.14 3.61 1.20 

รวม 3.61 0.81 3.62 1.07 
ค่าความเชื่อม่ัน .79 .87 

หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 2 = ไม่เหน็ด้วย 3 = เฉย ๆ 4 = เห็นด้วย และ 5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 
เมื่อนําค่าเฉล่ียรวมของพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิ

งเกมของเจมส์ กิจเกษม และ เอก Heartrocker มาทดสอบด้วยค่าสถิติ Independent Samples t-
test จากตารางท่ี 4.14 พบว่า พฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมโดยรวมของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม และ เอก Heartrocker แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ สถิติ (t 
[499] = -7.28., p < .05) โดยเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.58 ซึ่งน้อยกว่าเอก 
Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.01 

โดยเมื่อทดสอบด้วยค่าสถิติของพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมในแต่ละมิติ 
พบว่า ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของกิจเกษม และ เอก 
Heartrocker แตกต่างกันอย่างไม่มนีัยสําคัญทางสถิติ (t [499] = 0.04, p > .05) โดยเจมส์ กิจเกษม 
มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.30 และเอก Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.30 ด้านมิติความต้ังใจ
ติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของกิจเกษม และ เอก Heartrocker แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติ (t [499] = -14.56, p < .05) โดยเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.69 ซึ่งน้อยกว่าเอก 
Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.67  

สำหรับมิติความต้ังใจบริจาคพบว่า ความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจ
เกษม และ เอก Heartrocker แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ (t [499] = -9.28, p < .05) โดย
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เจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.72 ซึ่งน้อยกว่าเอก Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.46 
และมิติความต้ังใจซื้อ พบว่า ความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม และ เอก 
Heartrocker แตกต่างกันอย่างไม่มนีัยสำคัญทางสถิติ (t [499] = -0.13, p > .05) โดยเจมส์ กิจ
เกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.61 ขณะท่ีเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.62 (ดูตารางท่ี 
4.14) 
 
ตารางท่ี  4.14 แสดงค่าเฉล่ียรวมและผลการทดสอบความแตกต่างด้านพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชม

ไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker 

พฤติกรรมการบริโภคของผู้ชม 
ไลฟ์สตรีมมิงเกม 

เจมส์ กิจเกษม 
เอก 

Heartrocker t p 
M SD M SD 

ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน 3.30 0.92 3.30 0.84 0.04 .97 
ความต้ังใจติดตาม 3.69 0.79 4.67 0.70 -14.56 .00 
ความต้ังใจบริจาค 3.72 1.01 4.46 0.78 -9.28 .00 
ความต้ังใจซื้อ 3.61 0.81 3.62 1.07 -0.13 .90 

รวม 3.58 0.71 4.01 0.61 -7.28 .00 
หมายเหตุ: เกณฑ์การให้คะแนน 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 2 = ไม่เหน็ด้วย 3 = เฉย ๆ 4 = เห็นด้วย และ 5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 

ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจใน
การรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงเกม 
 ในส่วนนี้ ผู้วิจัยนำข้อมูลมาทดสอบวิเคราะห์หาอิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร 
แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกม โดยใช้การวิเคราะห์หาค่าถดถอยแบบพหุ (Multiple Regression Analysis) เพื่อตอบ
สมมติฐานท่ีต้ังไว้ 
 ผู้วิจัยแบ่งการทดสอบออกเป็น 2 ส่วน โดยในส่วนแรก ผู้วิจัยทดสอบอิทธิพลของตัวแปร  
คุณลักษณะของแหล่งสาร ประกอบไปด้วย ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของ
แหล่งสาร แรงใจจูงใจในการรับชม ต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง (สมมติฐานข้อท่ี 1) และใน
ส่วนท่ีสอง คือ การทดสอบอิทธิพลของตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสาร ประกอบไปด้วย ความ
น่าเช่ือถือของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 97 

ทางสังคมกึ่งความจริง ท่ีมีต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมท้ัง 4 ด้าน ได้แก่ ความ
เป็นรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน ความต้ังใจติดตาม ความต้ังใจบริจาค และความต้ังใจซื้อ (สมมติฐาน
ข้อท่ี 2) โดยมีผลการทดสอบดังนี้  
 
อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมก่ึงความ
จริง 

ในส่วนท่ี 1 ผู้วิจัยเริ่มต้นจากการทดสอบภาวะร่วมเส้นตรงเชิงพหุ (Multicollinearity) ด้วย
การพิจารณาค่าความทน (Tolerance) พบว่า ค่า Tolerance ของตัวแปรพยากรณ์ ได้แก่ ความ
น่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงของ
เจมส์ กิจเกษม มีค่าเท่ากับ 0.630 0.658 และ 0.929 ตามลำดับ ซึ่งมีค่ามากกว่าเกณฑ์ คือ 0.1 
แสดงว่า ไม่มีปัญหาภาวะร่วมเส้นตรงเชิงพหุ และเมื่อพิจารณาค่าอัตราความแปรปรวนเฟ้อ หรือ 
Variance Inflation Factor (VIF) ปรากฏว่า ค่า VIF ของตัวแปรพยากรณ์ในสมการถดถอยดังกล่าว 
มีค่าเท่ากับ 1.588 1.519 และ 1.076 ตามลำดับ 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่า อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ต่อ
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อเจมส์ กิจเกษม มีค่า R เท่ากับ 0.732 ซึ่งเข้าใกล้ 1 
หมายความว่า อิทธิพลของตัวแปรต้น ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่ง
สาร และแรงจูงใจในการรับชม มีความสัมพันธ์ต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง (PSR) และมีค่า 
สัมประสิทธิ์แบบพหุคูณ (R2) ท่ีร้อยละ 53.6 แสดงใว่า ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจ
ของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชมของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเจมส์ กิจเกษม มีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อเจมส์ กิจเกษม ร้อยละ 53.6 ส่วนอีกร้อยละ 46.4 มาจากปัจจัยอื่น 

เมื่อวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุของตัวแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริงท่ีผู้ชมมีต่อเจมส์ กิจเกษมแล้ว พบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 
ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชม โดย
สามารถร่วมกันพยากรณ์ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมได้อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยสามารถพยากรณ์ได้ร้อยละ 53.6 (Adjusted R2 = .529) ซึ่งตัว
แปรท้ังหมดท่ีสามารถพยากรณ์ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมไลฟสตรีมมิงของเจมส์ กิจ
เกษม สามารถเขียนเป็นสมการถดถอยแบบพหุในรูปคะแนนดิบ ดังนี้ 

 
 PSR = -1.059 + 0.532 (ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร) + 0.527 (ความน่าดึงดูดใจของ
แหล่งสาร) + 0.184 (แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม)  
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และเขียนสมการการถดถอยแบบพหุในรูปคะแนนมาตรฐานได้ ดังนี้ 
 ZPSR = 0.371 (ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร) + 0.414 (ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร) + 
0.108 (แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม)  

 
จากสมการพยากรณ์ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงข้างต้น พบว่า ตัวแปรท่ีมีค่า

สัมประสิทธิ์ถดถอยในการพยากรณ์ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ
เจมส์ กิจเกษม ได้ดีท่ีสุดเมื่อเทียบกับค่าคงท่ี คือ ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร รองลงมาคือ ความ
น่าเช่ือถือของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ตามลำดับ กล่าวคือ ลักษณะของ
แหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร มีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมากท่ีสุด 
คือ มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .41 รองลงมาคือ ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ 
.37 และแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .11 (ดูตารางท่ี 4.15) 

 
ตารางท่ี  4.15 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสารและแรงจูงใจในการ

รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม
ของเจมส์ กิจเกษม 

ตัวแปรอิสระ 
ค่าสัมประสิทธิ์ 

b 𝛽 S.E.b t p 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร  0.532 0.371 0.088 -2.814 .00* 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร  0.527 0.414 0.076  2.137 .00* 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม  0.184 0.108 0.376  6.061 .03* 
ค่าคงท่ี (a) -1.059 - 0.376  6.914 .00* 
R = .732    R2 = .536   Adjusted R2 = .529   S.E. = .503   F= 75.755   Sig = .000* 
หมายเหตุ: * p < .05 

 
สำหรับการวิเคราะห์อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ต่อ

ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมท่ีมีต่อเอก Heartrocker ผู้วิจัยดำเนินการทดสอบภาวะร่วม
เส้นตรงเชิงพหุ (Multicollinearity) ด้วยการพิจารณาค่าความทน (Tolerance) พบว่า ค่า 
Tolerance ของตัวแปรพยากรณ์ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และ
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker มีค่าเท่ากับ 0.796 0.664 และ 0.695
ตามลำดับ ซึ่งมีค่ามากกว่าเกณฑ์คือ 0.1 แสดงว่า ไม่มีปัญหาภาวะร่วมเส้นตรงเชิงพหุ เมื่อพิจารณา
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ค่าอัตราความแปรปรวนเฟ้อ หรือ Variance Inflation Factor (VIF) พบว่า ค่า VIF ของตัวแปร
พยากรณ์ในสมการถดถอยดังกล่าว มีค่าเท่ากับ 1.256, 1.506 และ 1.439 ตามลำดับ 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ต่อ
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อเอก Heartrocker มีค่า R เท่ากับ 0.742 ซึ่งเข้าใกล้ 1 
แสดงว่า อิทธิพลของตัวแปรต้น ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 
และแรงจูงใจในการรับชม มีความสัมพันธ์ต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง (PSR) และมีค่า 
สัมประสิทธิ์แบบพหุคูณ (R2) ท่ีร้อยละ 55.1 กล่าวคือ ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจ
ของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชมของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงมีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริงท่ีผู้ชมมีเอก Heartrocker ร้อยละ 55.1 ส่วนอีกร้อยละ 44.9 นั้นเกิดจากปัจจัยอื่น 

จากการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุของตัวแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อเอก Heartrocker ปรากฎว่า ปัจจัยท่ีกำหนดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริง ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการ
รับชม สามารถร่วมกันพยากรณ์ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมมีต่อสตรีมเมอร์ได้อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยสามารถพยากรณ์ได้ร้อยละ 55.1 (Adjusted R2 = .546) โดยตัว
แปรท้ังหมดสามารถพยากรณ์ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อเอก Heartrocker และ
เขียนสมการถดถอยแบบพหุในรูปคะแนนดิบ ดังนี้ 
 

PSR = 0.066 + 0.295 (ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร) + 0.538 (ความน่าดึงดูดใจของ 
แหล่งสาร) + 0.141 (แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม)  
 

และ สามารถเขียนสมการการถดถอยแบบพหุในรูปคะแนนมาตรฐานได้ ดังนี้  
 ZPSR = 0.147 (ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร) + 0.621 (ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร) + 
0.111 (แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม)  
 

จากสมการพยากรณ์ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อเอก Heartrocker ข้างต้น 
พบว่า ตัวแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยในการพยากรณ์ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อ
เอก Heartrocker ได้ดีท่ีสุดเมื่อเทียบกับค่าคงท่ี ได้แก่ ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร ความน่าเช่ือถือ
ของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชม ตามลำดับ หมายความว่า ลักษณะของแหล่งสารด้านความ
น่าดึงดูดใจ มีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมากท่ีสุด คือ มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .62 
รองลงมาคือ ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .15 และแรงจูงใจในการรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกม มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .11 (ดูตารางท่ี 4.16) 
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ตารางท่ี  4.16 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกม ต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ
เอก Heartrocker 

ตัวแปรอิสระ 
ค่าสัมประสิทธิ์ 

b 𝛽 S.E.b t p 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 0.295 0.147 0.086 3.436 .000* 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 0.538 0.621 0.039 13.627 .000* 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 0.141 0.111 0.054 2.641 .009* 
ค่าคงท่ี (a) 0.066 - 0.406 0.164 .870 
R = .742    R2 = .551   Adjusted R2 = .546   S.E. = .778   F= 121.099   Sig = .001* 
หมายเหตุ: * p < .05 

 
 สำหรับตารางท่ี 4.17 แสดงการเปรียบเทียบอิทธิพลของตัวแปรต้น คือ ความน่าเช่ือถือของ
แหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชม ท่ีมีต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริงของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker ดังนี้  

ตัวแปรด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และแรงจูงใจใน
การรับชมมีอิทธิพลเชิงบวกต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อเจมส์ กิจเกษม อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์การทำนาย (R2) เท่ากับ .53 กล่าวคือ ความ
น่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชมมีอิทธิพลต่อ
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของกลุ่มตัวอย่าง ร้อยละ 53.0 ส่วนร้อยละ 47.0 มาจากอิทธิพลของ
ปัจจัยอื่น ๆ โดยตัวแปรทำนายท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์สูงท่ีสุด คือ ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร มีค่า
สัมประสิทธิ์เท่ากับ .41 
 สำหรับทางด้านของเอก Heartrocker ตัวแปรด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่า
ดึงดูดใจของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชมมีอิทธิพลเชิงบวกต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ
จริงท่ีผู้ชมมีต่อเอก Heartrocker อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์การ
ทำนาย (R2) เท่ากับ .55 แสดงว่า ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และ
แรงจูงใจในการรับชมมีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของกลุ่มตัวอย่าง ร้อยละ 55.0 
และอีกร้อยละ 45.0 มาจากอิทธิพลของปัจจัยอื่น โดยตัวแปรทำนายท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์สูงท่ีสุด คือ 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .62  
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ตารางท่ี  4.17 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสารและแรงจูงใจในการ
รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม
ของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker  

ตัวแปร 

ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมก่ึงความจริง 
ที่ผู้ชมมีต่อสตรีมเมอร์ 

เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 

𝛽 𝛽 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 0.37* 0.15* 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 0.41* 0.62* 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 0.11* 0.11* 

R 2 .53 .55 
หมายเหตุ: * p < .05 

 
 จากผลวิจัยดังกล่าว สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 1 ได้ว่า คุณลักษณะของ
แหล่งสาร ได้แก่ 1) ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร และ 2) ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และ
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิง มีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมมีต่อสตรีมเมอร์ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานข้อท่ี 1 ท่ีต้ังไว้ 
 
อิทธิพลของตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสาร จูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมก่ึง 
ความจริง ที่มีต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม   

ในการวิเคราะห์ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ผู้วิจัยทำการ
ทดสอบภาวะร่วมเส้นตรงเชิงพหุ (Multicollinearity) ด้วยการพิจารณาค่าความทน (Tolerance) 
พบว่า ค่า Tolerance ของตัวแปรพยากรณ์ ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจ
ของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม
ของเจมส์ กิจเกษม มีค่าเท่ากับ 0.531, 0.530, 0.908 และ 0.464 ตามลำดับ ซึ่งมีค่ามากกว่าเกณฑ์
คือ 0.1 แสดงว่า ไม่มีปัญหาภาวะร่วมเส้นตรงเชิงพหุ และเมื่อพิจารณาค่าอัตราความแปรปรวนเฟ้อ 
หรือ Variance Inflation Factor (VIF) พบว่า ค่า VIF ของตัวแปรพยากรณ์ในสมการถดถอยดังกล่าว 
มีค่าเท่ากับ  1.884, 1.888, 1.101 และ 2.154 ตามลำดับ 

ทางด้านของการพิจารณาค่าความทน (Tolerance) ของตัวแปรพยากรณ์ ได้แก่ ความ
น่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริงของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker พบว่า มีค่าเท่ากับ 0.777, 0.439, 
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0.662 และ 0.438 ตามลำดับ ซึ่งมากกว่าเกณฑ์คือ 0.1 แสดงว่า ไม่มีปัญหาภาวะร่วมเส้นตรงเชิงพหุ 
เมื่อพิจารณาค่าอัตราความแปรปรวนเฟ้อ หรือ Variance Inflation Factor (VIF) พบว่า ค่า VIF ของ
ตัวแปรพยากรณ์ในสมการถดถอยดังกล่าว มีค่าเท่ากับ .287, 2.277, 1.512 และ 2.285 ตามลำดับ 

โดยผู้วิจัยจะแบ่งการทดสอบตามพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ท้ังหมด 4 
ด้าน ได้แก่ ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน ความต้ังใจติดตาม ความต้ังใจบริจาค และความต้ังใจซื้อ 
โดยมีผลการทดสอบ ดังต่อไปนี้ 
 

1. ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน 
 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า อิทธิพลคุณลักษณะของแหล่งสารและแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์
สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงต่อความรู้สึกเป็นหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีม
มิงของเจมส์ กิจเกษม มีค่า R เท่ากับ 0.776 ซึ่งเข้าใกล้ 1 แสดงให้เห็นว่า อิทธิพลของตัวแปร ได้แก่ 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริง มีความสัมพันธ์กับความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน และมีค่าสัมประสิทธิ์แบบ
พหุคูณ (R2) เท่ากับ .601 ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจใน
การรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง จึงมีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของ
ผู้ชมไลฟ์สตีมมิงเกมของเจม กิจเกษม ร้อยละ 60.1 ส่วนอีกร้อยละ 39.9 มาจากปัจจัยอื่น ๆ  
 เมื่อวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุของตัวแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่ง
ของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษมแล้ว พบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วน
หนึ่งของชุมชน ได้แก่ แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 
สามารถร่วมกันพยากรณ์ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนได้อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
โดยสามารถพยากรณ์ได้ร้อยละ 60.1 (Adjusted R2 = .593) โดยตัวแปรท้ังหมดท่ีสามารถพยากรณ์
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม เขียนเป็นสมการถดถอย
แบบพหุในรูปคะแนนดิบได้ ดังนี้ 
 

SOC = -1.022 + 0.211 (แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม) + 0.895 (ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริง)  

 
และเขียนสมการการถดถอยแบบพหุในรูปคะแนนมาตรฐานได้ ดังนี้ 

 ZSOC = 0.099 (แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม) + 0.715 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริง) 
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จากสมการพยากรณ์พฤติกรรมด้านความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมของเจมส์ กิจเกษม พบว่า ตัวแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยในการพยากรณ์ความรู้สึกเป็นส่วน
หนึ่งของชุมชน ได้ดีท่ีสุดเมื่อเทียบกับค่าคงท่ี ได้แก่ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง และแรงจูงใจใน
การรับชม ตามลำดับ แสดงให้เห็นว่า ตัวแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนอย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติมากท่ีสุด คือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อสตรีมเมอร์ ซึ่งมีค่า
สัมประสิทธิ์เท่ากับ .72 รองลงมาคือ แรงจูงใจในการรับชม มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ (ดูตารางท่ี 4.18) 
 
ตารางท่ี  4.18 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม

ไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความรู้สึกเป็นหนึ่งของ
ชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม 

ตัวแปรอิสระ 
ค่าสัมประสิทธิ์ 

B 𝛽 S.E.b t p 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 0.054 0.030 0.111 0.487 .627 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 0.018 0.011 0.099 0.181 .856 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 0.211 0.099 0.101 2.087 .038* 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 0.895 0.715 0.083 10.807 .001* 
ค่าคงท่ี (a) -1.022 - 0.446 -2.289 .023* 
R = .776    R2 = .601   Adjusted R2 = .593   S.E. = .585   F= 73.956   Sig = .001* 
หมายเหตุ: * p < .05 

 
ส่วนอิทธิพลคุณลักษณะของแหล่งสารและแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม และ

ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงต่อความรู้สึกเป็นหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก 
Heartrocker พบว่า มีค่า R เท่ากับ 0.639 ซึ่งเข้าใกล้ 1 หมายความว่า อิทธิพลของตัวแปรต้น ได้แก่ 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริง มีความสัมพันธ์กับความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน และมีค่าสัมประสิทธิ์แบบ
พหุคูณ (R2) เท่ากับ .408 ดังนั้น จึงมีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิ
งเกมของเอก Heartrocker ท่ีร้อยละ 40.8 ส่วนท่ีเหลืออีกร้อยละ 59.2 ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยอื่น ๆ  
 จากนั้น ผู้วิจัยทำการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุของตัวแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker ปรากฏว่า ปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน ได้แก่ คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจ
ของแหล่งสาร และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง สามารถร่วมกันพยากรณ์ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่ง
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ของชุมชนได้อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซึ่งสามารถพยากรณ์อิทธิพลได้ร้อยละ 40.8 
(Adjusted R2 = .400) โดยตัวแปรท้ังหมดท่ีพยากรณ์ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงของเอก Heartrocker สามารถเขียนเป็นสมการถดถอยแบบพหุในรูปแบบคะแนนดิบ ดังนี้ 
 

SOC = -1.312 + 0.249 (ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร) + 0.666 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริง)  

และเขียนสมการการถดถอยแบบพหุในรูปคะแนนมาตรฐานได้ ดังนี้  
 ZSOC = 0.192 (ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร) + 0.446 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง) 
 
 จากสมการพยากรณ์ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก 
Heartrocker ข้างต้น สามารถอธิบายได้ว่า ตัวแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยในการพยากรณ์
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมได้ดีท่ีสุด เมื่อเทียบกับค่าคงท่ี ได้แก่ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
กึ่งความจริง และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร ตามลำดับ กล่าวคือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ
จริงมีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนมากท่ีสุด มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ 0.45 รองลงมา
เป็นความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร ท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .19 (ดูตารางท่ี 4.19) 
 
ตารางท่ี  4.19 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม

ไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความรู้สึกเป็นหนึ่งของ
ชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker 

ตัวแปรอิสระ 
ค่าสัมประสิทธิ์ 

B 𝛽 S.E.b t p 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 0.050 0.017 0.151 0.331 .741 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 0.249 0.192 0.087 2.873 .004* 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 0.141 0.074 0.093 1.513 .131 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 0.666 0.446 0.100 6.889 .001* 
ค่าคงท่ี (a) -1.312 - 0.698 -1.880 .061 
R = .639    R2 = .408   Adjusted R2 = .400   S.E. = .648   F= 50.928   Sig = 0.001* 
หมายเหตุ: * p < .05 
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 จากตารางท่ี 4.20 เป็นการแสดงการเปรียบเทียบอิทธิพลของต้นแปรต้นต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพล
ต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม และเอก 
Heartrocker โดยมีรายละเอียดดังนี้  
 ตัวแปรด้านแรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม อย่างมีนัยสำคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.5 มีค่าสัมประสิทธิ์การทำนาย (R2) เท่ากับ .58 กล่าวอีกนัยหนึ่งคือ ความน่าเช่ือถือ
ของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริง มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของกลุ่มตัวอย่าง ร้อยละ 58.0 
นอกเหนือจากนั้นอีกร้อยละ 42.0 เกิดจากอิทธิพลจากปัจจัยอื่น ๆ  โดยตัวแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์สูง
ท่ีสุด คือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .72 ส่วนตัวแปรลักษณะของแหล่ง
สารท้ังความน่าเช่ือถือของแหล่งสารและความน่าดึงดูดใจของแหล่งสารมีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็น
ส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05    

ส่วนด้านของเอก Heartrocker ตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจของ
แหล่งสาร และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อเอก Heartrocker มีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker อย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 มีค่าสัมประสิทธิ์การทำนาย (R2) เท่ากับ .40 แสดงให้เห็นว่า ความน่าดึงดูดใจ
ของแหล่งสาร และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน 
ร้อยละ 40.0 ส่วนอีกร้อยละ 60.0 มาจากปัจจัยอื่น โดยตัวแปรทำนายท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์สูงท่ีสุด คือ 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .45 สำหรับตัวแปรคุณลักษณะของแหล่ง
สารด้านความน่าเช่ือ และแรงจูงใจในการรับชม มีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของ
ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
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ตารางท่ี  4.20 ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์
สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของ
ชุมชน 

ตัวแปร 
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน 

เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 

𝛽 𝛽 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 0.03 0.02 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 0.01 0.19* 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 0.10* 0.07 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 0.72* 0.45* 

R 2 .59 .40 
หมายเหตุ: * p < .05 

 
2. ความต้ังใจติดตาม 

 สำหรับตัวแปรตามพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมด้านต่อไป คือ ความต้ังใจ
ติดตาม จากตารางท่ี 4.21 พบว่า อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์
สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของ
เจมส์ กิจเกษม มีค่า R เท่ากับ 0.700 ซึ่งเข้าใกล้ 1 แสดงให้เห็นว่า อิทธิพลของตัวแปรต้น ได้แก่ 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริง มีความสัมพันธ์กับความต้ังใจติดตาม มีค่าสัมประสิทธิ์แบบพหุคูณ (R2) เท่ากับ 
.490 ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และ
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง จึงมีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ
เจมส์ กิจเกษม ร้อยละ 49.0 ในขณะท่ีอีกร้อยละ 51.0 มาจากปัจจัยอื่น   

เมื่อวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุของตัวแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจติตตามของ
ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม ปรากฎว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม ได้แก่ คุณลักษณะของแหล่งสาร ด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง สามารถร่วมกัน
พยากรณ์พฤติกรรมความต้ังใจติดตามได้ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซึ่งสามารถพยากรณ์ได้
ร้อยละ 49.0 (Adjusted R2 = .480) โดยตัวแปรพยากรณ์ความต้ังใจของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ 
กิจเกษม สามารถนำมาเขียนเป็นสมการถดถอยแบบพหุในรูปคะแนนดิบได้ ดังนี้ 
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SUB = -0.508 + 0.269 (ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร) + 0.261 (แรงจูงใจในการรับชม) + 
0.505 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง)  

 
สมการการถดถอยแบบพหุในรูปคะแนนมาตรฐาน  
ZSUB = 0.175 (ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร) + 0.142 (แรงจูงใจในการรับชม) + 0.471 

(ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง)  
 

จากสมการข้างต้น แสดงว่า ตัวแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยในการพยากรณ์ความต้ังใจ
ติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม ดีท่ีสุดเมื่อเทียบกับค่าคงท่ี ได้แก่ คุณลักษณะของ
แหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริง ตามลำดับ โดยตัวแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้มไลฟ์สตรีมมิงเกม
ของเจมส์ กิจเกษม มากท่ีสุด คือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .47 
รองลงมา ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .18 และแรงจูงใจในการรับชม 
ท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .14  (ดูตารางท่ี 4.21) 
 
ตารางท่ี  4.21 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม

ไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม 

ตัวแปรอิสระ 
ค่าสัมประสิทธิ์ 

B 𝛽 S.E.b t p 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร  0.269 0.175 0.108 2.496  .013* 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร  0.091 0.067 0.096 0.949  .344 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม  0.261 0.142 0.098 2.662  .008* 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง  0.505 0.471 0.080 6.662  .001* 
ค่าคงท่ี (a) -0.508 - 0.433 -1.173  .242 
R = .700    R2 = .490   Adjusted R2 = .480   S.E. = .567   F= 47.068   Sig = .001* 
หมายเหตุ: * p < .05 
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 สำหรับอิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม และ
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker มี
ค่า R เท่ากับ 0.466 ซึ่งเข้าใกล้ 1 แสดงว่า อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการ
รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีความสัมพันธ์กับความต้ังใจติดตาม
ของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker โดยมีค่าสัมประสิทธิ์แบบพหุคูณ (R2) เท่ากับ .217 
หมายความว่า ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม 
และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตีมมิงเกมของเอก 
Heartrocker ร้อยละ 21.7 และอีกร้อยละ 78.3 มาอิทธิพลของปัจจัยอื่น 
 ถัดมา ผู้วิจัยวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุของตัวแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อตั้งใจติดตามของ
ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker พบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อต่อต้ังใจติดตาม ได้แก่ 
คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 
สามารถร่วมกันพยากรณ์ต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมได้อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 
.05 โดยสามารถพยากรณ์อิทธิพลได้ร้อยละ 21.7 (Adjusted R2 = .206) ซึ่งตัวแปรท้ังหมดท่ี
พยากรณ์ความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเอก Heartrocker เขียนเป็นสมการถดถอยแบบพหุ
ในรูปแบบคะแนนดิบ ดังต่อไปนี้ 
 

SUB = 0.909 + 0.327 (ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร) + 0.458 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริง)  

 
และสามารถเขียนสมการการถดถอยแบบพหุในรูปคะแนนมาตรฐานได้ ดังนี้ 
ZSUB = 0.131 (ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร) + 0.367 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง)

  
จากสมการพยากรณ์ความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker พบว่า 

ตัวแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยในการพยากรณ์ความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก 
Heartrocker ได้ดีท่ีสุดเมื่อเทียบกับค่าคงท่ี ได้แก่ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง และความ
น่าเช่ือถือของแหล่งสาร ตามลำดับ กล่าวอีกนัยหนึ่งคือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลต่อ
ความต้ังใจติดตามมากท่ีสุด คือ มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .37 ต่อมา คือ คุณลักษณะของแหล่งสารด้าน
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .13 มี (ดูตารางท่ี 4.22) 
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ตารางท่ี  4.22 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker 

ตัวแปรอิสระ 
ค่าสัมประสิทธิ์ 

B 𝛽 S.E.b t p 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 0.327 0.131 0.144 2.262 .024* 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 0.024 0.022 0.083 0.288 .773 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 0.043 0.027 0.089 0.484 .628 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 0.458 0.367 0.096 4.778 .001* 
ค่าคงท่ี (a) 0.909 - 0.669 1.358 .176 
R = .466    R2 = .217   Adjusted R2 = .206   S.E. = .611   F= 20.429   Sig = .001* 
หมายเหตุ: *p < .05 

 
 สำหรับตารางท่ี 4.23 แสดงถึงอิทธิพลของตัวแปรต้น ได้แก่ คุณลักษณะของแหล่งสาร 
ประกอบด้วย ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ 
กิจเกษม และเอก Heartrocker เปรียบเทียบกัน ดังนี ้
 ในส่วนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม ปรากฏว่า ตัวแปรด้านความน่าเช่ือถือ
ของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีอิทธิพลต่อความต้ังใจ
ติดตาม อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์การทำนาย (R2) เท่ากับ .48 ตัว
แปรด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงจึง
มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม ร้อยละ 48.0 ส่วนอีก
ร้อยละ 52.0 มาจากปัจจัยอื่น ๆ ซึ่งตัวแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์สูงท่ีสุด คือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริง มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .47  ในขณะท่ีตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูด
ใจของแหล่งสาร มีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามอย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 ส่วนผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker พบว่า ตัวแปรด้านความน่าเช่ือถือของแหล่ง
สาร และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์การทำนาย (R2) เท่ากับ .21 กล่าวคือ คุณลักษณะของแหล่งสารด้าน
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรม
ด้านความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker ร้อยละ 21.0 ส่วนท่ีเหลืออีก
ร้อยละ 89 มาจากอิทธิพลของปัจจัยอื่น ซึ่งตัวแปรทำนายท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์มากท่ีสุด คือ ปฏิสัมพันธ์
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ทางสังคมกึ่งความจริง มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .37 ส่วนตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่า
ดึงดูดใจของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชม มีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามอย่างไม่มีนัยสำคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05   
 
ตารางท่ี  4.23 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม

ไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความต้ังใจติดตาม 

ตัวแปร 
ความต้ังใจติดตาม 

เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 

𝛽 𝛽 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 0.18* 0.13* 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 0.07 0.02 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 0.14* 0.02 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 0.47* 0.37* 

R 2 .48 .21 
หมายเหตุ: * p < .05 

 
3. ความต้ังใจบริจาค 

 ในส่วนพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ด้านความต้ังใจบริจาค จากตารางท่ี 
4.24 จะเห็นได้ว่า อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม และ
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม มีค่า 
R เท่ากับ 0.763 ซึ่งเข้าใกล้ 1 แสดงว่า คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิ
งเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีความสัมพันธ์กับความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีม
มิงของเจมส์ กิจเกษม โดยมีค่าสัมประสิทธิ์แบบพหุคูณ (R2) เท่ากับ .583 แสดงให้เห็นว่า คุณลักษณะ
ของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพล
ต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม ร้อยละ 58.3 ส่วนอีกร้อยละ 41.7 มา
จากปัจจัยอื่น ๆ  
 ต่อมา ผู้วิจัยดำเนินการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุของตัวแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม ปรากฏว่า ตัวแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจ
บริจาคของเจมส์ กิจเกษม คือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงเพียงตัวแปรเดียวเท่านั้น ท่ีสามารถ
พยากรณ์ความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษมได้ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี
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ระดับ .05 โดยสามารถพยากรณ์อิทธิพลได้ร้อยละ 58.3 (Adjusted R2 = .574) โดยสามารถเขียน
เป็นสมการถดถอยแบบพหุในรูปแบบคะแนนดิบ ดังต่อไปนี้ 
 

DON = -0.284 + 1.038 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง)  
 
และสามารถเขียนสมการการถดถอยแบบพหุในรูปคะแนนมาตรฐาน  
ZDON = 0.756 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง) 

 
 จากสมการถดถอยแบบพหุข้างต้น ปรากฏว่า ตัวแปรท่ีสามารถพยากรณ์พฤติกรรมการ
บริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมด้านความต้ังใจบริจาค ได้ดีท่ีสุด เมื่อเทียบกับค่าคงท่ี คือ ปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริง ซึ่งมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .76 กล่าวคือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของ
ผู้ชมสามารถส่งอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเจมส์ กิจเกษมได้ (ดูตารางท่ี 4.24) 
 
ตารางท่ี  4.24 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม

ไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม 

ตัวแปรอิสระ 
ค่าสัมประสิทธิ์ 

B 𝛽 S.E.b t p 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร -0.053 -0.027 0.125 -0.427 .670 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร  0.040  0.023 0.111  0.361 .719 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม  0.074  0.031 0.113  0.649 .517 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง  1.038  0.756 0.093 11.169 .001* 
ค่าคงท่ี (a) -0.284 - 0.501 -0.566 .572 
R = .763    R2 = .583   Adjusted R2 = .574   S.E. = .657   F= 68.405   Sig = .001* 
หมายเหตุ: * p < .05 
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 สำหรับอิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร ประกอบด้วย ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker ต่อพฤติกรรมความต้ังใจบริจาค มีค่า R = .551 ซึ่งใกล้เคียง
กับ 1 บ่งบอกว่า คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ
จริง ของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker มีความสัมพันธ์กับความต้ังใจบริจาค โดยมีค่า
สัมประสิทธิ์แบบพหุคูณ (R2) เท่ากับ .303 แสดงว่า คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงของเอก Heartrocker ร้อยละ 30.3 ส่วนท่ีเหลืออีกร้อยละ 69.7 มาจากปัจจัยอื่น 
 เมื่อวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุของตัวแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อตั้งใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงของผู้ชมเอก Heartrocker พบว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชม ได้แก่ 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสารและปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง สามารถร่วมกันพยากรณ์ความ
ต้ังใจบริจาคได้อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยสามารถพยากรณ์อิทธิพลได้ร้อยละ 30.3 
(Adjusted R2 = .294) ซึ่งตัวแปรท้ังหมดท่ีสามารถพยากรณ์ความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีม 
มิงเอก Heartrocker เขียนสมการถดถอยแบบพหุในรูปแบบคะแนนดิบได้ ดังนี้ 
 

DON = 0.139 + 0.379 (ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร) + 0.758 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริง)  

 
สมการการถดถอยแบบพหุในรูปคะแนนมาตรฐาน  
ZDON = 0.136 (ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร) + 0.546 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง)

  
 จากสมการพยากรณ์ความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker 
ข้างต้น อธิบายได้ว่า ตัวแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยในการพยากรณ์ความต้ังใจบริจาคได้ดีท่ีสุด เมื่อ
เทียบกับค่าคงท่ี ได้แก่ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง และความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 
ตามลำดับ กล่าวคือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคมากท่ีสุด มีค่า
สัมประสิทธิ์เท่ากับ 0.55 รองลงมาเป็นความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .14 (ดู
ตารางท่ี 4.25) 
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ตารางท่ี  4.25 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker 

ตัวแปรอิสระ 
ค่าสัมประสิทธิ์ 

B 𝛽 S.E.b t p 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร  0.379  0.136  0.152   2.498 .013* 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร -0.089 -0.074  0.087  -1.020 .308 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม   -0.081 -0.046 0.094  -0.860 .390 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง    0.758  0.546 0.101  7.532 .001* 
ค่าคงท่ี (a)    0.139 - 0.704  0.198 .843 
R = .551    R2 = .303   Adjusted R2 = .294   S.E. = .654   F= 32.093   Sig = .001* 
หมายเหตุ: * p < .05 

 
จากตารางท่ี 4.26 แสดงให้เห็นถึงการเปรียบเทียบอิทธิพลของตัวแปรคุณลักษณะของแหล่ง

สาร ประกอบด้วย ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการ
รับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ
เจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker ดังนี้ 

อิทธิพลของตัวแปรต่าง ๆ ท่ีมีต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจ
เกษม พบว่า ตัวแปรปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาค อย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์การทำนาย (R2) เท่ากับ .57 กล่าวคือ ตัวแปรปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเจมส์ กิจเกษม ร้อย
ละ 57.0 ส่วนอีกร้อยละ 43.0 เกิดจากปัจจัยอื่น ซึ่งตัวแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์สูงท่ีสุด คือ ปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริง มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .76 ในขณะท่ีตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสารด้าน
ความน่าเช่ือถือแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และแรงจูงใจการรับชม มีอิทธิพลต่อความ
ต้ังใจบริจาค อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

ในขณะท่ีตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือ และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริงมีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ เอก Heartrocker อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และมีค่าสัมประสิทธิ์การทำนาย (R2) เท่ากับ .29 บ่งช้ีได้ว่า ตัวแปร
คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือ และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลต่อ
ความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ เอก Heartrocker ร้อยละ 29.0 ส่วนอีก 71.0 มา
จากอิทธิพลของปัจจัยอื่น ๆ โดยตัวแปรทำนายท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์มากท่ีสุด คือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
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กึ่งความจริง มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .55 ส่วนตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจ
ของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชม มีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมอย่างไม่มีนัยสำคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 (ดูตารางท่ี 4.26)  

 
ตารางท่ี  4.26 ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์

สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความต้ังใจบริจาค 

ตัวแปร 
ความต้ังใจบริจาค 

เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 

𝛽 𝛽 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร -0.03 0.14* 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 0.02 -0.07 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 0.03 -0.05 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 0.76* 0.55* 

R 2 .57 .29 
หมายเหตุ: * p < .05 

 
4. ความต้ังใจซื้อ 

 ในส่วนนี้เป็นพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ด้านความต้ังใจซื้อ จากตารางท่ี 
4.28 ปรากฏว่า อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร ประกอบด้วย ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม ต่อพฤติกรรมความต้ังใจซื้อ มีค่า R = .570  ซึ่งใกล้เคียงกับ 1 
แสดงให้เห็นว่า คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ
จริงของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม มีความสัมพันธ์กับความต้ังใจซื้อ โดยมีค่า
สัมประสิทธิ์แบบพหุคูณ (R2) เท่ากับ .324 กล่าวคือ คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีม
มิงของเจมส์ กิจเกษม ร้อยละ 32.4 ส่วนอีกร้อยละ 67.6 มาจากปัจจัยอื่น  
 เมื่อวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุของตัวแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อตั้งใจซื้อของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงเกมของผู้ชมเจมส์ กิจเกษม ปรากฏว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อ ได้แก่ แรงจูงใจใน
การรับชมและปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง สามารถร่วมกันพยากรณ์ความต้ังใจซื้อได้ อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และสามารถพยากรณ์อิทธิพลได้ร้อยละ 32.4 (Adjusted R2 = .311) 
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โดยตัวแปรพยากรณ์ความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม ดังกล่าว สามารถนำมา
เขียนสมการถดถอยแบบพหุในรูปแบบคะแนนดิบได้ ดังนี้ 

 
PUR = -0.557 + 0.569 (แรงจูงใจในการรับชม) + 0.322 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ

จริง)  
และสามารถเขียนสมการการถดถอยแบบพหุในรูปคะแนนมาตรฐาน ดังนี้ 
ZPUR = 0.301 (แรงจูงใจในการรับชม) + 0.291 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง)  

 
 จากสมการข้างต้น ช้ีให้เห็นว่า ตัวแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยในการพยากรณ์ความต้ังใจ
ซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม ได้ดีท่ีสุด เมื่อเทียบกับค่าคงท่ี ได้แก่ แรงจูงใจในการ
รับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ตามลำดับ โดยตัวแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของ
ผู้มไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม มากท่ีสุด คือ แรงจูงใจในการรับชม มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ 
.30 รองลงมา คือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .29  (ดูตารางท่ี 4.27) 
 
ตารางท่ี  4.27 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม

ไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม 

ตัวแปรอิสระ 
ค่าสัมประสิทธิ์ 

B 𝛽 S.E.b t p 

ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร  0.057 0.036 0.128  0.447 .656 

ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร  0.176 0.125 0.114  1.547 .123 

แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม  0.569 0.301 0.116  4.888 .001* 

ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง  0.322 0.291 0.095  3.374 .001* 

ค่าคงท่ี (a) -0.557 - 0.514 -1.084 .280 

R = .570    R2 = .324   Adjusted R2 = .311   S.E. = .674   F= 23.523   Sig = .001* 
หมายเหตุ: * p < .05 
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ส่วนผลการทดสอบอิทธิพลคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker 
พบว่า มีค่า R เท่ากับ 0.450 ซึ่งเข้าใกล้ 1 แสดงว่า อิทธิพลของตัวแปรต้น ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของ
แหล่งสาร ความน่าดึงดูดของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 
มีความสัมพันธ์กับความต้ังใจซื้อ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์แบบพหุคูณ (R2) เท่ากับ .203 ดังนั้น
คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ
จริง จึงมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker ท่ีร้อยละ 20.3 
ส่วนท่ีเหลืออีกร้อยละ 79.7 ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยอื่น 
 ต่อมา ผู้วิจัยทำการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุของตัวแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker ปรากฏว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อ 
ได้แก่ คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ
จริง สามารถร่วมกันพยากรณ์ความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker ได้อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยสามารถพยากรณ์อิทธิพลได้ร้อยละ 20.3 (Adjusted R2 = .192) 
ซึ่งตัวแปรท้ังหมดท่ีพยากรณ์ความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker เขียนเป็น
สมการถดถอยแบบพหุในรูปแบบคะแนนดิบ ดังนี้ 
 

PUR = -1.770 + 0.361 (ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร) + 0.329 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริง)  
 

และสามารถเขียนสมการการถดถอยแบบพหุในรูปคะแนนมาตรฐานได้ ดังต่อไปนี้ 
ZPUR = 0.218 (ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร) + 0.077 (ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง) 

 
จากสมการพยากรณ์ความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker สามารถ

อธิบายได้ว่า ตัวแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยในการพยากรณ์ความต้ังใจซื้อของผู้ชมได้ดีท่ีสุด เมื่อ
เทียบกับค่าคงท่ี ได้แก่ ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง
ตามลำดับ กล่าวคือ ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสารมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อมากท่ีสุด มีค่า
สัมประสิทธิ์เท่ากับ 0.22 รองลงมา เป็นปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .17 
(ดูตารางท่ี 4.28) 
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ตารางท่ี  4.28 แสดงค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงของเอก Heartrocker 

ตัวแปรอิสระ 
ค่าสัมประสิทธิ์ 

B 𝛽 S.E.b t p 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 0.375 0.098 0.224 1.676 .095 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 0.361 0.218 0.129 2.807 .005* 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 0.188 0.077 0.138 1.357 .176 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง  0.329 0.172 0.149 2.218 .027* 
ค่าคงท่ี (a) -1.770 - 1.038 0.198 .089 
R = .450    R2 = .203   Adjusted R2 = .192   S.E. = .964   F= 18.764   Sig = .001* 
หมายเหตุ: * p < .05 

 
จากตารางท่ี 4.30 แสดงให้เห็นถึงอิทธิพลของตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสาร 

ประกอบด้วย ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์  
กิจเกษม และเอก Heartrocker เปรียบเทียบกัน ดังนี ้

อิทธิพลของตัวแปรต่าง ๆ ท่ีมีต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม 
พบว่า ตัวแปรแรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อ 
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์การทำนาย (R2) เท่ากับ .31 แสดงว่า ตัว
แปรแรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงจึงมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความต้ังใจซื้อ
ของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเจมส์ กิจเกษม ร้อยละ 31.0 ส่วนอีกร้อยละ 69.0 เกิดจากปัจจัยอื่น ๆ ซึ่งตัว
แปรท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์สูงท่ีสุด คือ แรงจูงใจในการรับชม มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .30  ส่วนตัวแปร
คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร มีอิทธิพลต่อ
ความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

สำหรับพฤติกรรมความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker พบว่า ตัว
แปรคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ
จริงมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ เอก Heartrocker อย่างมีนัยสำคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 และมีค่าสัมประสิทธิ์การทำนาย (R2) เท่ากับ .19 แสดงให้เห็นว่า ตัวแปร
คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมี
อิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ เอก Heartrocker ร้อยละ 19.0 ส่วนอีกร้อย
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ละ 81.0 มาจากปัจจัยอื่น โดยตัวแปรทำนายท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์มากท่ีสุด คือ ความน่าดึงดูดใจของ
แหล่งสาร มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ .22  ในขณะท่ีตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความ
น่าเช่ือถือของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชม มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมของเอก Heartrocker อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 (ดูตารางท่ี 4.29)  
 
ตารางท่ี  4.29 ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์  

สตรีมมิงเกม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความต้ังใจซื้อ 

ตัวแปร 
ความต้ังใจซ้ือ 

เจมส์ กิจเกษม เอก Heartrocker 

𝛽 𝛽 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 0.04 0.10 
ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 0.13 0.22* 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 0.30* 0.08 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 0.29* 0.17* 

R 2 .31 .19 
หมายเหตุ: * p < .05 
 

 จากผลวิจัยท่ีพบ ผู้วิจัยสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2 ได้ว่า คุณลักษณะของ
แหล่งสาร ได้แก่ 1) ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร และ 2) ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจใน
การรับชมไลฟ์สตรีมมิง ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกม อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานข้อท่ี 2 ท่ีต้ังไว้ 
 
 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

  
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจัยเรื่องเรื่อง อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริงกับสตรีมเมอร์ ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมครั้งนี้ ผู้วิจัย
ดำเนินการวิเคราะห์อิทธิพลของตัวแปรต้น ประกอบด้วย คุณลักษณะของแหล่งสาร ได้แก่ ความ
น่าเช่ือถือของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ท่ีมีต่อปฎิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ถัดมา ผู้วิจัยวิเคราะห์อิทธิพลของตัวแปรต้น 
ประกอบด้วย ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม 
และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ท่ีมีต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม โดยใช้วิธี
วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ท่ีใช้การวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research Method) 
โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
จำนวนท้ังส้ิน 501 คน จากนั้น นำผลวิจัยมาประมวลผลโดยใช้สถิติผ่านโปรแกรมสำเร็จรูป SPSS ซึ่ง
ผู้วิจัยจะนำเสนอเนื้อหาในบทนี้ เป็น 5 ส่วน ได้แก่ สรุปผลการวิจัย อภิปรายผลการวิจัย ข้อจำกัดใน
การวิจัย ข้อเสนอแนะสำหรับงานวิจัยในอนาคต และการนำผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้ โดยมี
รายละเอียดดังต่อไปนี้  
 

สรุปผลการวิจัย 
 จากการประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยแบ่งข้อสรุปผลการวิจัย ออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 
1) ผลการวิเคราะห์คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 
และพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมและ 2) อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร 
แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมโดยมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 การวิจัยครั้งนี้ แบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 กลุ่มด้วยกัน คือ เป็นกลุ่มตัวอย่างท่ีรับชมไลฟ์
สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม ซึ่งเป็นเกมสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลมีช่ือเสียง จำนวน 201 คน และ
กลุ่มตัวอย่างท่ีรับชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker ซึ่งเป็นเกมสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา 
จำนวน 300 คน โดยกลุ่มตัวอย่างของเจมส์ กิจเกษม ส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากท่ีสุด จำนวน 102 คน 
คิดเป็นร้อยละ 50.7 มีอายุระหว่าง 23 - 27 ปี มากท่ีสุด จำนวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 45.3  
ส่วนระดับการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีการศึกษาในระดับปริญญาตรีเป็นส่วนใหญ่ จำนวน 125 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 62.2 ส่วนมากเป็นนิสิตและนักศึกษา จำนวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 และส่วน
ใหญ่มีรายได้ 10,000 – 20,000 บาทต่อเดือนมากท่ีสุด จำนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 
 ส่วนกลุ่มตัวอย่างท่ีรับชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker จำนวน 300 คน ส่วนมากเป็น
เพศหญิง จำนวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 82.3 อายุระหว่าง 18 – 22 ปี มากท่ีสุด จำนวน 199 คน 
คิดเป็นร้อยละ 66.3 และมีการศึกษาในระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด จำนวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 
67.0 โดยส่วนใหญ่เป็นนิสิตและนักศึกษา จำนวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 70.3 และมีรายได้ต่อเดือน
ต่ำกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท จำนวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 59.0 
 

1. คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง และ
พฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
ผู้วิจัยศึกษาตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสาร ประกอบไปด้วย ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 

ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร ตัวแปรแรงจูงใจในการรับชม ตัวแปรปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 
และตัวแปรพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ประกอบไปด้วย ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่ง
ของชุมชน ความต้ังใจติดตาม ความต้ังใจบริจาค และความต้ังใจซื้อ โดยแต่ละตัวแปรสามารถสรุป
ผลได้ ดังนี้  
 
คุณลักษณะของแหล่งสาร 

ผู้วิจัยแบ่งตัวแปรด้านคุณลักษณะของแหล่งสารออกเป็น 2 ด้าน ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของ
แหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร ในด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร พบว่า เอก 
Heartrocker ซึ่งมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.76 มีคุณลักษณะในด้านความน่าเช่ือถือมากกว่ากว่าเจมส์  
กิจเกษม ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.89 โดยข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker เห็นด้วย
มากท่ีสุด คือ ท่านคิดว่าเอก Heartrocker มีคุณสมบัติท่ีดีในการไลฟ์สตรีมมิงเกม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.95 ในขณะท่ีข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม เห็นด้วยมากท่ีสุด คือ ท่านคิดว่าเจมส์ 
กิจเกษม เสนอข้อมูล/แนะนำเกี่ยวกับเกมอย่างจรงิใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.28 ส่วนตัวแปรด้าน
คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร พบว่า เอก Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ีย
รวมเท่ากับ 4.04 มีคุณลักษณะด้านความน่าดึงดูดใจมากกว่ากว่าเจมส์ กิจเกษม ซึ่งมีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากับ 3.71 โดยข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker เห็นด้วยมากท่ีสุด คือ ท่านคิดว่า
เอก Heartrocker เป็นคนมีสไตล์ และทันสมัย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.85 ในขณะท่ีข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์
ตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม เห็นด้วยมากท่ีสุด คือ ท่านคิดว่าเจมส์ กิจเกษม มีรูปลักษณ์ภายนอกท่ีดูดี 
ซึ่งมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.50 เมื่อพิจารณาคุณลักษณะของแหล่งสารท้ัง 2 ด้านแล้ว สามารถสรุปได้ว่า 
เอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่าสูงกว่าเจมส์ กิจเกษม ท้ัง 2 ด้าน โดยคุณลักษณะของแหล่งสาร
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ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียรวมสูงท่ีสุดของผู้ชมไลฟ์ของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker คือ คุณลักษณะ
ของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 

 
แรงจูงใจในการรับชม 
 ตัวแปรแรงจูงใจในการรับชม แบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ แรงจูงใจด้านความบันเทิง แรงจูงใจ
ด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคม และแรงจูงใจด้านการค้นหาข้อมูล ผลวิจัยพบว่า แรงจูงในการรับชมด้าน
ความบันเทิง ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.01 ซึ่งสูงกว่าผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม ซึ่งมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.65 โดยข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม
ของเอก Heartrocker และเจมส์ กิจเกษมเห็นด้วยมากท่ีสุด คือ ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อความ
บันเทิง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.01 และ 3.65 ตามลำดับ ส่วนแรงจูงใจในการรับชมด้านปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคม ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.82 ซึ่งสูงกว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมของเอก Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.64 โดยข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ
เจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker เห็นด้วยมากท่ีสุด คือ ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมโดยไม่
ก่อกวนหรือสร้างความรำคาญให้แก่คนอื่น มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.67 และ 4.95 ตามลำดับ สุดท้าย 
แรงจูงใจในการรับชมด้านการค้นหาข้อมูล ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวม
เท่ากับ 3.69 ซึ่งสูงกว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.50 
ส่วนข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker เห็นด้วยมากท่ีสุด คือ 
ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเรียนรู้วิธี กลยุทธ์ และเทคนิคในการเล่นเกม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.89 
และ 3.89 ตามลำดับ  
 เมื่อพิจารณาแรงจูงใจในการรับชมท้ัง 3 ด้านแล้ว สามารถสรุปได้ว่า แรงจูงใจในการรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมของผู้ชมเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียรวมสูงกว่า ผู้ชมของเอก Heartrocker โดย
แรงจูงใจท่ีมีค่าเฉล่ียรวมสูงท่ีสุดของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม คือ แรงจูงใจด้าน
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม รองลงมา ได้แก่ ด้านการค้นหาข้อมูล และด้านความบันเทิง ในขณะท่ีแรงจูงใจ
ท่ีมีค่าเฉล่ียรวมสูงท่ีสุดของผู้ชมไลฟ์ของเอก Heartrocker คือ แรงจูงใจความบันเทิง ด้านปฏิสัมพันธ์
ทางสังคม และด้านการค้นหาข้อมูลตามลำดับ 
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ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 
 ตัวแปรด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง พบว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker มีต่อเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.22 ซึ่งสูงกว่า 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม มีต่อเจมส์ กิจเกษม ท่ีมี
ค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.65 โดยข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker และเจมส์ กิจเกษม 
เห็นด้วยมากท่ีสุด คือ ท่านรู้สึกช่ืนชมกับความสำเร็จของเกมสตรีมเมอร์ 
 
พฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
 ในส่วนพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมผู้วิจัย แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ 
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชุน ความต้ังใจติดตาม ความต้ังใจบริจาค และความต้ังใจซื้อ พบว่า 
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชุมของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker มี
ค่าเฉล่ียรวมเท่ากัน คือ มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.30 โดยข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์  
กิจเกษม เห็นด้วยมากท่ีสุด คือ ท่านรู้สึกว่าสมาชิกกลุ่มแฟนคลับเจมส์ กิจเกษม มีความต้องการ 
เป้าหมาย และมีการจัดลำดับความสำคัญในเรื่องต่าง ๆ ท่ีคล้ายคลึงกัน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90 และ
ข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker เห็นด้วยมากท่ีสุด คือ ท่านคาดหวังท่ีจะเป็น
สมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker อย่างยาวนาน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.15 
 ในด้านความต้ังใจติดตาม พบว่า ความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก
Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.67 ซึ่งสูงกว่าความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์  
กิจเกษม ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.69 และข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker เห็น
ด้วยมากท่ีสุด คือ ท่านมีความต้ังใจท่ีจะกดติดตามเอก Heartrocker อย่างต่อเนื่อง โดยไม่ยกเลิกการ
ติดตาม (Unsubscribe) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.67 ส่วนข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์  
กิจเกษม เห็นด้วยมากท่ีสุด คือ ท่านมีความต้ังใจท่ีจะกดติดตาม (Subscribe) เจมส์ กิจเกษม 
ในอนาคต มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.06  
 สำหรับความต้ังใจบริจาค ผลวิจัยพบว่า ความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก 
Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.46 ซึ่งสูงกว่าผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเจมส์ กิจเกษม ท่ีมีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.72 โดยข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของท้ังเอก Heartrocker และเจมส์ กิจเกษม เห็นด้วย
มากท่ีสุด คือ หากท่านมีเงินมากเพียงพอ ท่านจะบริจาคให้กับสตรีมเมอร์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.59 และ 
4.19 ตามลำดับ 
 สุดท้ายคือ พฤติกรรมด้านความต้ังใจซื้อ พบว่า ความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก 
Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.62 ซึ่งสูงกว่าผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเจมส์ กิจเกษม ท่ีมีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.61 โดยข้อความท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของท้ังเอก Heartrocker และเจมส์ กิจเกษม เห็นด้วย
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มากท่ีสุด คือ ท่านต้ังใจท่ีจะเล่นเกมท่ีสตรีมเมอร์เล่นในอนาคต มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.68 และ 3.88 
ตามลำดับ 
 เมื่อพิจารณาค่าเฉล่ียของพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมครบท้ัง 4 ด้านแล้ว 
สามารถสรุปได้ว่า ตัวแปรด้านพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker 
มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.01 ซึ่งสูงกว่าค่าเฉล่ียรวมของพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม
ของเจมส์ กิจเกษม ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.58 โดยท่ีตัวแปรของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker 
มีค่าเฉล่ียสูงกว่าเจมส์ กิจเกษมทุกด้าน ยกเว้นด้านความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนท่ีมีค่าเฉล่ีย
เท่ากัน  
 

2. อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง 
ความจริง ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
ในงานวิจัยนี้ ผู้วิจัยทดสอบอิทธิพล 2 ส่วนด้วยกัน ได้แก่ อิทธิพลของตัวแปรคุณลักษณะของ

แหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ท่ีมีต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง และอิทธิพลของตัวแปร
คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อพฤติกรรม
การบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมในแต่ละด้าน โดยผลสรุปการวิจัยมีดังต่อไปนี้ 

อิทธิพลของตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ท่ีมีต่อปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม มีต่อเจมส์ กิจเกษม พบว่า คุณลักษณะ
ของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม มีอิทธิพลเชิงบวกต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงอย่างมี
สำคัญทางสถิติ โดยตัวแปรท่ีมีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมากท่ีสุด คือ ความน่า
ดึงดูดใจของแหล่งสาร เช่นเดียวกับท่ีพบว่า คุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม มี
อิทธิพลเชิงบวกต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker  
มีต่อเอก Heartrocker อย่างมีสำคัญทางสถิติ โดยตัวแปรท่ีมีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ
จริงมากท่ีสุด คือ ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 

สำหรับอิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริง ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมด้านความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน 
ผลการทดสอบปรากฎว่า ตัวแปรแรงจูงในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีอิทธิพล
เชิงบวกต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเจมส์ กิจเกษม อย่างมีสำคัญทาง
สถิติ โดยตัวแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเจมส์ กิจเกษม 
มากท่ีสุด คือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ส่วนตัวแปรคุณลักษณะ ท้ังในด้านความน่าเช่ือถือของ
แหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร มีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเจมส์ กิจเกษม อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ ในขณะท่ีคุณลักษณะของแหล่งสารด้าน
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ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วน
หนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเอก Heartrocker อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ โดยตัวแปรท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุด คือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ในขณะท่ีตัวแปรความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 
และแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม มีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเอก Heartrocker อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ  

ส่วนพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมด้านความต้ังใจติดตาม พบว่า 
คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเจมส์  
กิจเกษม อย่างมีสำคัญทางสถิติ โดยตัวแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมมากท่ีสุด คือ 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร ส่วนความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร มีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของ
ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเจมส์ กิจเกษม อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ ทางด้านของเอก Heartrocker พบว่า 
คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมี
อิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเอก Heartrocker อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ โดย
ตัวแปรด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง เป็นตัวแปรต้นท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเอก Heartrocker มากท่ีสุด สำหรับตัวแปรความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และแรงจูงใจ
ในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม มีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเอก Heartrocker 
อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ 

ต่อมาคือ พฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมด้านความต้ังใจบริจาค ผลทดสอบ
แสดงให้เห็นว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมของเจมส์ กิจเกษม อย่างมีสำคัญทางสถิติ เพียงแค่ตัวแปรเดียวเท่านั้น ส่วนตัวแปรท่ีเหลือ 
ได้แก่ คุณลักษณะของแหล่งสาร ท้ังความน่าเช่ือของแหล่งสารและความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร 
และแรงจูงใจในการรับชมมีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม 
อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ ในขณะท่ีคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือ และปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker 
อย่างมีสำคัญทางสถิติ โดยตัวแปรท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ส่วนตัว
แปรความน่าดึงดูดใจของแหล่งสารและแรงจูงใจในการรับชม มีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ 

ในส่วนพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมด้านความต้ังใจซื้อ จากผลทดสอบ
สามารถสรุปได้ว่า ตัวแปรต้นแรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิต่อ
ความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม อย่างมีสำคัญทางสถิติ โดยตัวแปรท่ีสามารถ
อธิบายความต้ังใจซื้อได้มากท่ีสุด คือ แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ส่วนคุณลักษณะด้าน
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ความน่าเช่ือของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ ในขณะท่ีตัวแปรต้นคุณลักษณะของแหล่ง
สารด้านความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง มีอิทธิพลต่อความต้ังใจ
ซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ โดยมีตัวแปรความน่าดึงดูด
ใจของแหล่งสารเป็นตัวแปรท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด ท้ังนี้ตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่า
เช่ือ และแรงจูงใจการรับชม มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker 
อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติ 

 

อภิปรายผลการวิจัย 
 จากสรุปผลการวิจัยข้างต้น ผู้วิจัยสามารถนำมาอภิปรายผลการศึกษาได้เป็น 2 ส่วน ได้แก่  
1) ความแตกต่างระหว่างคุณลักษณะของแหล่งสารของสตรีมเมอร์ แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อสตรีมเมอร์ และพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมและ 
2) อิทธิพลคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมโดยมีรายละเอียดต่อไปนี้ 
 

1. ความแตกต่างระหว่างคุณลักษณะของแหล่งสารของสตรีมเมอร์ แรงจูงใจในการรับชม 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อสตรีมเมอร์ และพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกม 
ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยศึกษาตัวแปร ได้แก่ คุณลักษณะของแหล่งสาร ประกอบไปด้วย ความ

น่าเช่ือถือของแหล่งสาร และความดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
กึ่งความจริง และพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม โดยผู้วิจัยจะอภิปรายถึงความ
แตกต่างของคุณลักษณะของแหล่งสารของสตรีมเมอร์ 2 ท่าน ได้แก่ เจมส์ กิจเกษม และเอก  
Heart rocker ดังนี้ 

 
คุณลักษณะของแหล่งสารของสตรีมเมอร์ 
 ผู้วิจัยแบ่งการศึกษาตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสารเป็น 2 ด้าน ประกอบด้วย ความ
น่าเช่ือถือของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร โดยความแตกต่างของคุณลักษณะของ
แหล่งสารของเจมส์ กิจเกษม และ เอก Heartrocker มีรายละเอียด ดังนี้ 
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คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร 
 จากการผลวิจัย พบว่า คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร (Source 
Credibility) สตรีมเมอร์เอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.76 มากกว่าเจมส์ กิจเกษม ท่ีมี
ค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.89 โดยเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียสูงกว่าเจมส์ กิจเกษมในทุกคำถาม ซึ่ง
คำถามท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ ท่านคิดว่าเอก Heartrocker มีคุณสมบัติท่ีดีในการไลฟ์สตรีมมิงเกม  
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.95 สะท้อนให้เห็นว่า สตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา (เอก Heartrocker) มีความ
น่าเช่ือถือกว่าสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลมีช่ือเสียง โดยผู้บริโภคมองว่า บุคคลธรรมดาท่ีเป็นผู้ทรงอิทธิพล
ทางความคิดบนส่ือออนไลน์มักจะมีความรู้ ประสบการณ์ ความเช่ียวชาญ ในด้านนั้น ๆ มากกว่าผู้มี
ช่ือเสียง (Traditional Celebrity) การได้รับรู้ถึงความเช่ียวชาญ ประสบการณ์ของผู้ทรงอิทธิพลทาง
ความคิดบนส่ือออนไลน์จึงทำให้ผู้บริโภคมองว่า บุคคลธรรมดาท่ีเป็นผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดบนส่ือ
ออนไลน์มีความน่าเช่ือถือมากกว่าผู้มีช่ือเสียง (Schouten, Janssen, & Verspaget, 2020; Vrinda, 
2019) ในการวิจัยครั้งนี้ สตรีมเมอร์ทีเป็นบุคคลธรรมดาจึงมีความน่าเช่ือถือมากกว่าสตรีมเมอร์ท่ีเป็น
ผู้มีช่ือเสียง เนื่องจากมีความรู้ ประสบการณ์ เฉพาะทางในด้านเกมมากกว่า และก่อให้เกิดความ
ไว้วางใจของผู้ชม ตามท่ี Hovland, Janis, และ Kelly (1953) กล่าวว่า แหล่งสารท่ีดีจะต้องมีความ
น่าเช่ือถือ ซึ่งเกิดมาจาก 2 ปัจจัยหลัก ได้แก่ ความเช่ียวชาญ (Expertise) และความไว้วางใจได้
(Trustworthiness) กล่าวคือ สตรีมเมอร์จะต้องมีความเช่ียวชาญ ประสบการณ์ ความรู้ ในวงการเกม 
และทักษะท่ีดีในการเล่นเกมมากพอท่ีจะเป็นท่ีพึ่งพาให้กับผู้ชมได้เมื่อต้องการคำแนะนำในเรื่องเกม 
และจะต้องมีความไว้วางใจได้ (Trustworthiness) คือ สามารถนำเสนอและแนะนำข้อมูลท่ีเท่ียงตรง 
ซื่อสัตย์ และจริงใจ นั้นเอง แต่ถึงอย่างไรก็ตาม ไมว่่าจะเป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียงอย่างดารา นักร้อง 
นักแสดง หรือบุคคลธรรมดาท่ีเข้ามาเป็นผู้นำทางความคิดก็ตาม ทุกคนล้วนเป็นแหล่งสารท่ีดีและ
น่าเช่ือถือท่ีสุดได้ หากมีความเช่ียวชาญในเรื่องนั้น ๆ ท่ีนำเสนอข้อมูล และได้รับความไว้วางใจจาก
ผู้รับสาร (Cornan, Hess & Justus, 2006)  

จากผลวิจัยท่ีพบว่า เอก Heartrocker มีคุณลักษณะด้านความน่าเช่ือถือมากกว่าเจมส์  
กิจเกษมนั้น อาจเป็นไปได้ว่า เกมสตรีมเมอร์เอก Heartrocker เป็นผู้นำทางความคิดทางด้านเกม 
ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา แต่มีความรู้ ความเช่ียวชาญ และประสบการณ์ในการเล่นเกมมากกว่าเจมส์  
กิจเกษม เนื่องจากเอก Heartrocker เริ่มต้นอาชีพในวงการเกมด้วยการเป็นนักแคสเกม ก่อนท่ีจะถูก
เรียกว่า สตรีมเมอร์ มาท้ังหมด 9 ปี โดยในระยะเวลาดังกล่าวได้ผ่านการเล่นเกมหลากหลายประเภท 
หลากหลายอุปกรณ์ และหลากหลายเกม มีการเล่นเกมเป็นประจำ และนำเทรนด์การเล่นเกมใหม่ ๆ 
เสมอ ประกอบกับทักษะในการเล่นเกมเป็นอย่างดี เช่น การผ่านด่านเกมโดยไม่สูญเสียชีวิต กลยุทธ์ใน
การเล่นเกม การแปลบทสนทนาและเรื่องราวเกมจากภาษาอังกฤษเป็นภาษาไทยได้อย่างรวดเร็วและ
สละสลวย (5 เหตุผลท่ีคนรัก Heartrocker นักแคสเกมช่ือดังยูทูปเบอร์, 2562) รวมถึงยังได้รับการ
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ยกย่องให้เป็นผู้นำทางความคิดช้ันนำในวงการเกมจากเพจเฟซบุ๊กต่าง ๆ และรางวัลอินฟลูเอนเซอร์
ยอดเยี่ยมในสาขาเกี่ยวกับเกมจำนวนมาก ทำให้ผู้ชมเกิดความรับรู้ถึงความรู้ ความชำนาญ และทักษะ
ของเอก Heartrocker ผ่านการชมไลฟ์สตรีมมิงเกมได้จนเกิดความรู้สึกไว้วางใจ และเช่ือถือข้อมูลต่าง 
ๆ ท่ีมาจากเอก Heartrocker (Hovland & Wiess, 1951) 

ด้วยเหตุผลดังกล่าว อาจทำให้เอก Heartrocker ดูมีความน่าเช่ือถือ ความเช่ียวชาญ และ
ความน่าไว้วางใจท่ีสูงกว่าเจมส์ กิจเกษม ท่ีมีประสบการณ์ในการเป็นสตรีมเมอร์และวงการเกมท่ีน้อย
กว่า ตามท่ี Rogers และ Cartano (1962) ได้กล่าวไว้ว่า บุคคลท่ีมีความรู้และความเช่ียวชาญ
เกี่ยวกับสินค้าประเภทใดประเภทหนึ่งโดยเฉพาะ ถือเป็นบุคคลท่ีมีความน่าเช่ือถือและมีอิทธิพลต่อ
ความคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมการบริโภคของผู้รับสารมากท่ีสุด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Foster (2016) ท่ีพบว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมจะต้องการดูไลฟ์สตรีมมิง ต้องการเล่นเกม หรือมี
แนวโน้มท่ีจะเปิดรับข้อมูลเกี่ยวกับเกมมากข้ึน จากการรับชมสตรีมเมอร์ท่ีมีความน่าเช่ือถือ ซึ่งผู้ชม
สามารถรับรู้ได้จากความรู้ ประสบการณ์ของสตรีมเมอร์ รวมถึงการสังเกตทักษะในการเล่นเกมของ
สตรีมเมอร์ รวมถึงเป็นไปตามท่ี Schiffman และ Kanuk (2004) อธิบายว่า ผู้นำทางความคิดเป็น
กลุ่มอ้างอิงกลุ่มหนึ่งท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี เนื่องจากผู้นำทางความคิดมี
การนำเสนอข้อมูลแบบเฉพาะด้าน รวมถึงเป็นผู้บริโภคท่ีใช้สินค้าจริงและมีประสบการณ์ จึงทำให้มี
ความน่าเช่ือถือในการให้ข้อมูล ความรู้ หรือข้อแนะนำแก่ผู้รับสารได้เป็นอย่างดีในเรื่องนั้น ๆ 
เมื่อผู้บริโภคต้องการท่ีจะซื้อสินค้าหรือบริการต่าง ๆ ผู้นำทางความคิดจึงเป็นกลุ่มอ้างอิงท่ีสำคัญท่ี
ผู้บริโภคหวังท่ีจะพึ่งพา (Karaoglu, 2010) โดยเฉพาะผู้นำทางความคิดบนโลกออนไลน์ หรือท่ีเรียก
กันว่าอินฟลูเอนเซอร์ (Huhn, Ferreira, Freitas & Leão, 2018) ดังนั้น เมื่อผู้ชมต้องการหาข้อมูล
หรือคำแนะนำเกี่ยวกับวงการเกม ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมก็จะนึกถึงผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดท่ีพึ่งพาได้ 
เนื่องจากสตรีมเมอร์มีความน่าเช่ือถือ คือเป็นผู้ท่ีมีความเช่ียวชาญ มีประสบการณ์ และทักษะในการ
เล่นเกมเป็นอย่างดี 
 
คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร  
 ผลการวิจัย พบว่า คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร (Source 
Attractiveness) เอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.04 ซึ่งมากกว่าเจมส์ กิจเกษม ท่ีมี
ค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.72 โดยคำถามท่ีเอก Heartrocker ได้รับค่าเฉล่ียสูงกว่า มี 4 ข้อ จาก 7 คำถาม 
โดยคำถามท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ ท่านคิดว่าเอก Heartrocker เป็นคนมีสไตล์ และทันสมัย มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.95 กล่าวคือ เอก Heartrocker เป็นคนท่ีมีบุคลิก รูปแบบการดำเนินชีวิต และอุปนิสัยท่ีดี
และเป็นเอกลักษณ์ของตนเอง รวมถึงยังมีความทันสมัย ปรับตัวทันตามกระแสนิยมต่าง ๆ โดย  
G. Belch และ M. Belch (2007) อธิบายไว้ว่า ความน่าดึงดูดใจของแหล่งสารเกิดจากการท่ีผู้รับสาร
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ถูกกระตุ้นให้เกิดความสัมพันธ์กับแหล่งสาร ท่ีมาจากการรับชุดความคิด ทัศนคติ ความเช่ือ ความ
สนใจ หรือพฤติกรรมต่าง ๆ จากแหล่งสาร ความสัมพันธ์นี้เกี่ยวข้องกับความช่ืนชอบ (Source 
Likability) คือ ความรู้สึกชอบพอในตัวผู้ส่งสาร ไม่ว่าจะเป็นรูปลักษณ์ภายในนอก อย่างหน้าตา 
ท่าทาง (Ohanian, 1990) รวมถึงบุคลิกภาพ อุปนิสัย และการแสดงออกต่าง ๆ ด้วยเช่นกัน 
(Erdogan, Baker, & Tagg, 2001) ความช่ืนชอบในตัวสตรีมเมอร์ท่ีเป็นแหล่งสารของผู้ชมไลฟ์สตรีม
มิงเกม ไม่ว่าจะช่ืนชอบเพราะรูปร่างหน้าตา บุคลิกภาพ หรืออุปนิสัย อาจเป็นเหตุผลท่ีทำให้ผู้ชม
รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ซึ่งจากผลวิจัยอาจอธิบายได้ว่า ผู้ชมอาจจะเกิดความรู้สึกช่ืนชอบบุคลิกภาพ 
อุปนิสัย ความสามารถ และพฤติกรรมของเอก Heartrocker มากกว่ารูปลักษณ์ท่ีดีภายนอก 
เนื่องจากเอก Heartrocker มีเอกลักษณ์จากการไม่เปิดเผยใบหน้า (5 เหตุผลท่ีคนรัก Heartrocker 
นักแคสเกมช่ือดังยูทูปเบอร์, 2562) จึงมีแนวโน้มวา่ ผู้ชมช่ืนชอบเอก Heartrocker เพราะรู้สึกถึง
ความเป็นมิตร สนุกสนาน เข้าถึงง่าย เป็นกันเอง รวมถึงมีการใช้น้ำเสียง คำพูด ท่ีดูมีสไตล์ และ
ทันสมัย ซึ่งมีความแตกต่างจากเจมส์ กิจเกษม ท่ีผู้ชมเกิดความช่ืนชอบจากรูปลักษณ์ภายนอกท่ีดูดี 
คือ มีหน้าตาและรูปร่างท่ีดี ซึ่งเห็นได้จากคำถามข้อท่ีกล่าวว่า ท่านคิดว่าเจมส์ กิจเกษม มีรูปลักษณ์
ภายนอกท่ีดูดี ซึ่งเจมส์ กิจเกษมได้ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด และมากกว่าเอก Heartrocker อาจเป็นได้ว่า  
สตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลมีช่ือเสียงอย่างดารา นักแสดง มีรูปลักษณ์ภายนอกท่ีสามารถดึงดูดใจผู้บริโภค
ได้มากกว่าบุคคลธรรมดา ซึ่งสอดคล้องกับผลวิจัยของ Gräve (2017) ท่ีพบว่า ผู้นำเสนอท่ีเป็นผู้มี
ช่ือเสียง มีความน่าดึงดูดใจจากรูปลักษณ์ภายนอกมากกว่าผู้ทรงอิทธิพลบนโลกออนไลน์ ในขณะท่ี
บุคคลธรรมดาก็สามารถสร้างความช่ืนชอบให้ผู้บริโภคได้เช่นกันผ่านบุคลิกภาพและพฤติกรรมต่าง ๆ 
ท่ีมีเอกลักษณ์และน่าสนใจ โดยท่ีผู้บริโภคอาจจะไม่ได้สนใจรูปลักษณ์ รูปร่าง หน้าตา แต่อย่างใด (ดู
แผนภาพท่ี 5.1) 
 นอกจากนี้ ผลวิจัยยังพบว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker รู้สึกว่าตนเองมี
ความคล้ายคลึงกันกับเอก Heatrocker เห็นได้จากค่าเฉล่ียของคำถามเกี่ยวกับความรู้สึกคล้ายคลึงกัน
ท่ีเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียสูงกว่าเจมส์ กิจเกษม ในทุกข้อ เป็นไปได้ว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงรู้สึกว่า
เอก Heartrocker เป็นคนธรรมดาเหมือนกัน ชอบเล่นเกมเหมือนกัน มีบุคลิกภาพ อุปนิสัยท่ีเป็นคน
สนุกสนาน ขบขัน มีความสนใจหรือวิธีชีวิตอื่น ๆ ท่ีคล้ายคลึงกัน ตามท่ี Kelman (1961) อธิบายว่า 
ผู้รับสารจะรู้สึกว่า ผู้ส่งสารท่ีมีลักษณะคล้ายคลึงกับตนเองจะมีความเข้าอกเข้าใจในความคิดและ
พฤติกรรมของตนได้ดีกว่าคนอื่น ๆ รวมถึงรู้สึกถึงความเป็นกลุ่มเดียวกัน ผู้คนส่วนใหญ่จึงมีแนวโน้มท่ี
จะถูกดึงดูดจากผู้ท่ีความคล้ายคลึงกับตัวเองจนเกิดความช่ืนชอบ (Kandel, 1978) และผู้รับสารก็จะ
เช่ือมโยงตนเองเข้ากับบุคคลนั้น  ๆ  ซึ่งง่ายต่อการโน้มน้าวใจเป็นอย่างยิ่ง (G. Belch & M. Belch, 
2001; Johansson & Sparredal, 2002)  ซึ่งต่างจากเจมส์ กิจเกษม ท่ีเป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีผู้ชม
อาจมองว่า บุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นคนท่ีไกลตัวและแตกต่างจากตนเองมากเกินไป และอาจเข้าถึงได้
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ยากกว่าคนธรรมดา ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงจึงรู้สึกว่าสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดามีความคล้ายคลึงกับ
ตนเองมากกว่า ซึ่งสอดคล้องกับผลวิจัยของ Schouten, Janssen, และ Verspaget (2020) ท่ีพบว่า 
ผู้บริโภคจะเกิดความรู้สึกคล้ายคลึงกับผู้มีอิทธิพลบนส่ือออนไลน์มากกว่าผู้มีช่ือเสียง เพราะมองว่า
เป็นคนธรรมดาเหมือนกัน ทำให้ผู้บริโภคสามารถระบุตัวตน (Identify) ของตนเองได้ง่ายมากขึ้น  
 
แผนภาพท่ี 5.1 เจมส์ กิจเกษม แมคแฟดเดน (ภาพซ้าย) และ เอก Heartrocker (ภาพขวา) 
 

     
 
ท่ีมา:  ซน. (2564, 9 กรกฎาคม). แนะนำสมาชิก BLUE TEAM คนใหม่ เจมส์ กิจเกษม แมคแฟดเดน 

[อัปเดตสถานะ]. Facebook. https://www.facebook.com/ZonnOfficial/photos/ 
a.104101764358555/278126036956126/ และ Heartrocker. (2558). แถลงการณ์ปิด
ช่องถาวร [ยูทูบ]. YouTube. https://www.youtube.com/watch?v=e9HtEShMino 

 
แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิง 
 ในตัวแปรแรงจูงใจการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของผู้ชมนั้น ผลวิจัยพบว่า แรงจูงใจในการ
รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของผู้ชมของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.72 
เท่ากัน โดยผู้ชมของสตรีมเมอร์แต่ละคนนั้นก็จะมีแรงจูงใจในแต่ละด้านต่างกันออกไป ในแรงจูงใจ
ด้านความบันเทิง พบว่า เอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.01 ท่ีมากกว่าเจมส์ กิจเกษม  
ซึ่งมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.65 โดยคำถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดของผู้ชมเจมส์ กิจเกษมและผู้ชมของเอก 
Heartrocker คือ ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อความบันเทิง สอดคล้องกับท่ี Cheung และ Huang 
(2011) และ Ekaterina และ Netta (2017) กล่าวไว้ว่า ผู้คนรู้สึกสนุกสนานกับการรับชมผู้อื่นเล่นเกม 
และนิยมดูไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อความบันเทิงมากกว่าเล่นเกมด้วยตนเอง ไลฟ์สตรีมมิงเกมจึงได้กลาย 
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เป็นส่ือบันเทิงอย่างหนึ่ง สะท้อนให้เห็นว่า ผู้คนรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของตนเองท่ีต้องการความบันเทิงและการพักผ่อนหย่อนใจจากความเครียดและความกังวลต่าง ๆ 
(Smock, Ellison, Lampe, & Wohn, 2011) ตรงกับผลวิจัยของ Luis, Sandra, และ Fernando 
(2020) ท่ีพบว่า แรงจูงใจในด้านความบันเทิงและการปลดปล่อยความตึงเครียด (Tension Release) 
มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม กล่าวคือ ผู้คนหันมารับชมสตรีมมิง เพื่อคลาย
ความเครียด และหลบหนีจากชีวิตประจำวันท่ีเคร่งเครียดด้วยการรับชมผู้อื่นทำงานอดิเรกท่ีตน 
ช่ืนชอบ ผู้ชมสามารถสร้างความบันเทิงจากการชมไลฟ์สตรีมมิงได้ไม่ว่าจะเป็นในสภาพแวดล้อมท่ี 
ไม่เป็นทางการหรือการแข่งขันเกมก็ตาม ซึ่งระดับของแรงจูงใจด้านความบันเทิงสัมพันธ์กับความถ่ี 
ในการรับชม (Hamari & Sjöblom, 2017) 

 
แผนภาพท่ี 5.2 ประเภทเกมท่ีเจมส์ กิจเกษม (ภาพซ้าย) และเอก Heartrocker (ภาพขวา)  

ไลฟ์สตรีมมิง 

 
ท่ีมา:  James room. (n.d.). Home [เฟซบุ๊กเพจ]. Facebook. https://www.facebook.com/ 

jamesroomchannel/ และ Heartrocker. (n.d.). Videos [ยูทูบ]. YouTube. 
https://www.youtube.com/channel/UC4plRabXFGdAE6HP-tBQKdQ 
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ดังนั้น จากผลวิจัยท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heatrocker ซึ่งเป็นสตรีมเมอร์บุคคลธรรมดา
มีค่าเฉล่ียสูงกว่าเจมส์ กิจเกษมท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียง อาจมีเหตุผลมาจากความถ่ีและระยะเวลาในการไลฟ์
สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker ท่ีมีมากกว่า ทำให้ผู้ชมมีแรงจูงใจในการรับชมเพื่อความบันเทิง
มากขึ้น อีกท้ังยังเล่นเกมจำนวนมาก หลายประเภท รวมถึงรูปแบบของการไลฟ์สตรีมมิงของเอก 
Heartrocker เน้นความสนุกสนาน ขบขัน และนิยมเล่นเกมร่วมกันสตรีมเมอร์คนอื่น ๆ จึงอาจจะ
สร้างความบันเทิงแก่ผู้ชมมากกว่าเจมส์ กิจเกษม ท่ีเน้นการเล่นเกมแบบเก็บเลเวล (Level) หรือไต่
แรงค์ (Rank) อย่างจริงจัง และมีจำนวนเกมท่ีเล่นน้อยกว่าเอก Heartrocker (ดูแผนภาพท่ี 5.2) 

ส่วนแรงจูงใจในด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคม ปรากฏว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.82 ซึ่งสูงกว่าผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker โดยคำถามท่ีเจมส์ กิจเกษมมี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมโดยไม่ก่อกวนหรือสร้างความรำคาญให้แก่คนอื่น และ
ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดต่อและพูดคุยกับสตรีมเมอร์ท่ีช่ืนชอบ กล่าวคือ ผู้ชมมีแรงจูงใจใน
การรับชมเพื่อตอบสนองความต้องการในด้านสังคม ตามลำดับข้ันความต้องการของมาสโลว์ ข้ันความ
ต้องการความรักและความผูกพัน (Love and Belonging Needs) ท่ีต้องการคบหาสมาคมกับผู้อื่น 
ต้องการความรัก มิตรภาพ และได้รับการยอมรับจากกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง (Maslow, 1946) ซึง่ความเหงา 
การไม่สามารถอยู่ได้เพียงลำพังของมนุษย์นี้ จึงเป็นแรงจูงใจท่ีผลักดันให้เปิดรับสารต่าง ๆ (Merrill & 
Lowenstein, 1971) 

นอกจากนี้ ผลวิจัยยังพบว่า คำถามท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษมมีค่าเฉล่ียมากกว่า
เอก Heartrocker อย่างเห็นได้ชัด คือ ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดต่อส่ือสารกับผู้ชมคนอื่น ๆ 
ผ่านแชทสนทนาในไลฟ์สตรีมมิง และท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเล่น/ทำกิจกรรมร่วมกับผู้ชมคน
อื่น ๆ ซึ่งการท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม มีแรงจูงใจการรับชมด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
มากกว่า อาจเป็นเพราะ ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม มีความต้องการท่ีจะติดต่อส่ือสาร 
กับผู้ชมคนอื่นและสตรีมเมอร์ผ่านแชทสนทนาขณะท่ีรับชมไลฟ์สตรีมมิง และทำกิจกรรมร่วมกับผู้อื่น 
เห็นได้จากการท่ีกลุ่มแฟนคลับของเจมส์ กิจเกษม ซึ่งส่วนมากเป็นเพศชาย มีการรวมกลุ่มห้องสนทนา
ในแพลตฟอร์มดิสคอร์ด (Discord) เพื่อเอาไว้ชักชวนกันเล่นเกมหรือเอาไว้พูดคุยส่ือสารกันผ่าน
ข้อความและเสียง สอดคล้องกับผลวิจัยของ Luis, Sandra, และ Fernando (2020) ท่ีพบว่า 
แรงจูงใจด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคม ซึ่งประกอบไปด้วย การส่ือสารพูดคุยกับผู้อื่น การเป็นส่วนหนึ่ง
ของกลุ่ม และการทำความรู้จักเพื่อนใหม่ มีความสัมพันธ์กันการรับชมไลฟ์สตรีม แตกต่างจากกลุ่ม
ผู้ชมของเอก Heartrocker ท่ีมีกลุ่มขนาดใหญ่กว่า มีการตั้งกลุ่มผู้ชมของเอก Heartrocker จำนวน
มากในหลายแพลตฟอร์ม แต่การมีส่วนร่วมของคนในกลุ่มนั้นอาจไม่ได้มีความสนิทสนมเท่ากับกลุ่ม
ผู้ชมของเจมส์ กิจเกษมท่ีมีขนาดเล็กกว่า และมักจะมีปฏิสัมพันธ์กันในช่วงเหตุการณ์พิเศษ เช่น วัน
เกิดของเอก Heartrocker การฉลองยอดผู้ติดตาม หรือเหตุการณ์ทางสังคมต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับเอก 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 132 

Heartrocker ดังนั้น ค่าเฉล่ียของผู้ชมเอก Heartrocker ท่ีต้องการติดต่อส่ือสารและทำกิจกรรมกับ
ผู้อื่นจึงต่ำกว่าเจมส์ กิจเกษม 

สุดท้ายคือ แรงจูงใจในการรับชมด้านการค้นหาข้อมูล พบว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์  
กิจเกษม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.69 ซึ่งสูงกว่าผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker โดยคำถามของ
ผู้ชมเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียมากกว่าเอก Heartrocker 3 ข้อจาก 5 ข้อ ส่วนอีก 2 ข้อผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงเกมของสตรีมเมอร์ท้ังคู่มีค่าเฉล่ียเท่ากัน คือ ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเรียนรู้วิธี  
กลยุทธ์ และเทคนิคในการเล่นเกม ซึ่งเป็นคำถามท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ท่านรับชมไลฟ์
สตรีมมิงเกมเพื่อรับชมบทสรุปเกม วิธีการเล่น และวิธีการเอาชนะเกม (Walkthrough) ซึ่ง Durmaz 
และ Diyarbakırlıoğlu (2011) และ Schramm (1973) อธิบายไว้ว่า ผู้รับสารจะแสวงหาข่าวสาร
และเปิดรับสารท่ีตรงกับจุดประสงค์ของตนเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง ในยุคท่ีส่ือสังคม
ออนไลน์เป็นแหล่งข้อมูลขนาดใหญ่ ผู้คนจึงมีแรงจูงใจในการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในการค้นหาข้อมูล 
(Yuan, J. Kim, & S. Kim, 2016) ไม่ว่าจะเป็นข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า รีวิวสินค้า ข้อมูลทางวิชาการ 
หรือแม้แต่ข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวกับการเล่นเกมก็เป็นหนึ่งในข้อมูลท่ีเกมเมอร์ค้นหา จากข้อความข้างต้น
และข้อความจากคำถามท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด สอดคล้องกับงานวิจัยของ Gros และคณะ (2017) Li, 
Wang และ Liu (2020) และ Sjoblom และ Hamari (2017) ท่ีพบว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเรียนรู้วิธี กลยุทธ์ และเทคนิคในการเล่นเกมมากท่ีสุด รวมถึงแรงจูงใจในการ
ค้นหาข้อมูลยังเป็นตัวพยากรณ์การเปิดรับชมไลฟ์สตรีมมิงได้เป็นอย่างดี ซึ่งมีสาเหตุมาจากระบบและ
ฟังก์ชันของแพลตฟอร์มการไลฟ์สตรีมมิงท่ีสร้างความสะดวกสบายในการถามตอบเกี่ยวกับส่ิงท่ี
ต้องการทราบ และมีรูปแบบท่ียืดหยุ่น เป็นกันเอง ผู้ชมจึงรู้สึกผ่อนคลายกับการเรียนรู้กลยุทธ์ได้ง่าย
มากขึ้น (Gros et al., 2017) ดังนั้น จึงเป็นไปได้วา่ ไม่ว่าผู้ส่งสารจะเป็นเกมสตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้มี
ช่ือเสียงหรือเกมสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา ผู้รับสารก็จะค้นหาข้อมูลท่ีตนเองต้องการจากแหล่ง
สารท่ีสร้างประโยชน์มากท่ีสุด ซึ่งเห็นได้จากค่าเฉล่ียของคำถามท่ีสูงท่ีสุด 2 ข้อแรกท่ีเจมส์ กิจเกษม
และเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียเท่ากัน 

ท้ังนี้ เมื่อวิเคราะห์ถึงค่าเฉล่ียรวมของแรงจูงใจด้านการค้นหาข้อมูลท่ีผู้ชมเจมส์ กิจเกษมมี
ค่าเฉล่ียสูงกว่าเอก Heartrocker นั้น สามารถวิเคราะห์ได้จากข้อคำถามท่ีเจมส์ กิจเกษม มีค่าเฉล่ียสูง
กว่า 2 ข้อด้วยกัน คือ ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อสามารถพูดคุยกับคนอื่นในเรื่องเกมได้ และท่าน
รับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อให้ตามทันกระแส ทันเหตุการณ์ต่าง ๆ จากข้อคำถามดังกล่าว พบว่า ผู้
ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม มีแรงจูงใจในการเปิดรับข้อมูลเกี่ยวกับเกมหรือการเล่นเกมเพื่อให้
ทันตามกระแส และพูดคุยกับผู้อื่นในเรื่องเกมรู้เรื่อง จึงอาจกล่าวได้ว่า แรงจูงใจจูงในด้านปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมของผู้ชมเจมส์ กิจเกษม ท่ีต้องการมีปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่นสูง สอดคล้องกับแรงจูงใจในการ
ค้นหาข้อมูล ซึ่งเป็นไปตามผลวิจัยของ Borah (2011) และ Sanghee และ Sue (2015) ท่ีอธิบายว่า 
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ผู้ใช้ส่ือสังคมออนไลน์มีแรงจูงใจในการค้นหาข้อมูล เพื่อได้รับข่าวสารและตามทันกระแสต่าง ๆ เพื่อ
นำไปพูดคุยแลกเปล่ียนกับผู้อื่นได้เข้าใจมากขึ้น 

 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 
 สำหรับตัวแปรปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงนั้น เป็นตัวแปรท่ีมุ่งอธิบายความสัมพันธ์
ระหว่างผู้ส่งสารกับผู้รับสารในรูปแบบท่ีผู้รับสารจะรู้สึกสนิทสนม ใกล้ชิดกับผู้ส่งสารเพียงฝ่ายเดียว 
โดยเกิดข้ึนจากการเปิดรับสารในรูปแบบต่าง ๆ (Horton & Wohl, 1956) ผลวิจัยของตัวแปรนี้ 
พบว่า ค่าเฉล่ียของปฏิสัมพันธ์ทางสังคมท่ีผู้ชมเอก Heartrocker มีต่อเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.22 ซึ่งมากกว่าค่าเฉล่ียของปฏิสัมพันธ์ทางสังคมท่ีผู้ชมมีต่อเจมส์ กิจเกษม โดยเอก 
Heartrocker มีค่าเฉล่ียคำถามสูงกว่าเจมส์ กิจเกษม 11 ข้อจากท้ังหมด 13 ข้อ คำถามท่ีมีค่าเฉล่ียสูง
ท่ีสุด คือ ท่านรู้สึกช่ืนชมกับความสำเร็จของเอก Heartrocker  

จากผลวิจัยนี้จะเห็นได้ว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเกิดความสัมพันธ์กับผู้รับสาร โดยเห็นว่าผู้ส่ง
สารเป็นเพื่อนสนิท ครอบครัว คนคุ้นเคย หรือบุคคลต้นแบบของตนเอง (Gleason et al, 2017; 
Perse & Rubin, 1989) กล่าวคือ ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา (เอก 
Heartrocker) มีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงต่อสตรีมเมอร์มากกว่าผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ
สตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลมีช่ือเสียง (เจมส์ กิจเกษม) ตามท่ี Dodds, Hass, และ Rahman (2019) 
อธิบายไว้ว่า ผู้ใช้งานส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีปฏิสัมพันธ์ทางกึ่งความจริงกับผู้มีอิทธิพลบนโลกออนไลน์
มากกว่าผู้มีช่ือเสียงอย่างดารา นักแสดง เห็นได้จาก กลุ่มผู้ชมของเอก Heartrocker รู้สึกว่าตนเอง
สนิทสนมกับ เอก Heartrocker รู้สึกภูมิใจ และช่ืนชมในความสำเร็จ หรือรู้สึกว่าเอก Heartrocker 
สามารถสร้างผลกระทบบางอย่างต่อจิตใจของตนเองได้ เช่น รู้สึกโกรธหรืองอนท่ีเอก Heartrocker 
ไม่มาไลฟ์สตรีมมิง ไม่ตอบแชทสนทนา หรือรู้สึกมีกำลังใจในการใช้ชีวิตหรือผ่านเรื่องร้าย ๆ ไปได้จาก
การชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเอก Heartrocker ท่ีเปรียบเพื่อน หรือพี่ชาย รวมถึงรู้สึกว่าตนเองรักเอก 
Heartrocker โดยเห็นได้จากวลี “แต่งค่ะ” ท่ีมีท่ีมาจากการตอบรับคำขอแต่งงาน ท่ีผู้ชมเอก 
Heartrocker มักจะใช้โต้ตอบกับเอก Heartrocker ไม่ว่าเอก Heartrocker จะส่งสารอะไรมาก็ตาม 
หรือใช้คอมเมนต์ในส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีเนื้อหาเกี่ยวกับเอก Heartrocker (จิตวิทยาว่าด้วยเรื่อง 
“ทำไมเราจึงรัก Heartrocker”, 2563; #วันเกิดใครจะไม่พู๊ดด เอก Heartrocker ชายปริศนาผู้เป็น
ท้ังความรัก ความสุข เสียงหัวเราะ และแรงบันดาลใจ, 2564)  
 ในการเกิดขึ้นของปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงนั้น Horton และ Wohl (1956) อธิบาย
ไว้ว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง เกิดและพัฒนาขึ้นมากจากระดับการมีปฏิสัมพันธ์ที่ใกล้เคียง
กับความเป็นจริง ความถ่ีและความสม่ำเสมอในการปรากฏตัวของผู้ส่งสาร และรูปแบบพฤติกรรมของ
ผู้ส่งสารท่ีแสดงออกต่อผู้รับสาร รวมถึงปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงสามารถสร้างและทำให้
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เพิ่มขึ้นได้จากการใช้กลยุทธ์รูปแบบต่าง ๆ เช่น การพูดคุยกับผู้รับสาร การกล่าวทักทาย 
(Lacbrecque, 2014) รูปแบบบทสนทนาท่ีเป็นกันเอง หรือลักษณะบุคลิกภาพ เป็นต้น (Hartmann 
& Goldhoon, 2011) จากผลวิจัยท่ีผู้รับชมมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับเอก Heartrocker 
เป็นอย่างมาก อาจเกิดจากการท่ีเอก Heartrocker เป็นผู้ส่งสารท่ีสามารถสร้างปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
ให้เกิดข้ึนได้เป็นอย่างดี เห็นได้จากความสม่ำเสมอในการไลฟ์สตรีมมิงเกมท่ีทำให้ผู้รับชมได้รับชม
บ่อยครั้ง จนเกิดความคุ้นเคยกับตนเอง และรูปแบบพฤติกรรมท่ีมีต่อผู้ส่งสาร เช่น บุคลิกภาพและ
อุปนิสัยท่ีเป็นคนสนุกสนาน การกล่าวทักทายผู้ชม การพูดคุยกับผู้ชม การตอบแชทสนทนาในเรื่อง
ต่าง ๆ ท่ีผู้ชมพิมพ์เอาไว้แบบทันท่วงทีในไลฟ์สตรีมมิงเกม การให้กำลังใจผู้ชมในหลาย ๆ เรื่อง การดุ
ผู้ชมหากผู้ชมทำเรื่องท่ีไม่สมควร เป็นต้น พฤติกรรมดังกล่าวจึงเป็นการสร้างปฏิสัมพันธ์ที่เหมือนกับ
เพื่อนในชีวิต ทำให้ผู้ชมรู้สึกสนิทสนมและรักเอก Heartrocker ภายใต้หน้ากากท่ีไม่เคยรู้จักในโลก
ความจริง (ทำไมถึงชอบ Heartrocker?, 2563) ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Chung และ Chou 
(2017) ท่ีพบว่า การสร้างปฏิสัมพันธ์ (Interactivity) ความรวดเร็วในการส่ือสาร (Immediacy) และ
รูปแบบของการสนทนา (Communication Style) ท่ีเป็นกันเองของผู้ส่งสารในส่ือสังคมออนไลน์ 
สามารถสร้างสภาพแวดล้อมท่ีเหมาะกับการสร้างความสัมพันธ์หรือปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง
ระหว่างผู้รับสารกับผู้ส่งสารได้ รวมถึงสอดคล้องกับพฤติกรรมของเจมส์ กิจเกษม ท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียงท่ีมี
การพูดคุย โต้ตอบกับผู้ชมน้อยกว่า ไลฟ์สตรีมมิงเกมน้อยกว่าเอก Heartrocker และมีรูปแบบ
พฤติกรรมการวางตัวที่นิ่งเฉยกว่า (James room, 2564) ทำให้เอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียในตัว
แปรนี้สูงกว่านั่นเอง  

นอกจากนี้ ยังมีประเด็นท่ีน่าสนใจจากผลการวิจัย คือ ค่าเฉล่ียของคำถามข้อท่ีกล่าวว่า ท่าน
ต้องการพบปะตัวจริงของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียต่ำกว่าเจมส์ กิจเกษม และมีค่าเฉล่ียต่ำกว่าข้อ
อื่น ๆ อย่างเห็นได้ชัด เป็นไปได้ว่า การท่ีผู้ชมของเอก Heartrocker ไม่ต้องการพบตัวจริงของเอก 
Heartrocker ซึ่งเป็นความรู้สึกเชิงบวกท่ีกลุ่มผู้ชมเคารพต่อความเป็นส่วนตัวเอก Heartrocker 
เนื่องจากเอก Heartrocker เป็นสตรีมเมอร์ท่ีไม่เปิดเผยตัวตนและใบหน้า จึงมีผู้คนจำนวนหนึ่งท่ี
พยายามหาตัวตนเองของเอก Heartrocker และสร้างความไม่พอใจให้กับกลุ่มแฟนคลับท่ีต้องการ
สร้างความสบายใจให้กับสตรีมเมอร์ท่ีช่ืนชอบ (ด้อมร้อนเป็นไฟ แฟนคลับ‘พี่เอก HRK’ตามบุกถึงหน้า
บ้าน แถมทำคนอื่นเดือดร้อนไปท่ัว, 2563) ซึ่งแตกต่างกลุ่มผู้ชมของเจมส์ กิจเกษม ท่ีอยากพบปะตัว
จริงของเจมส์ กิจเกษม เนื่องจากเจมส์ กิจเกษม เป็นอดีตนักร้องดังวงบีโอวาย (B.O.Y) นักแสดง มี
ช่ือเสียงในวงการบันเทิง และมีรูปลักษณ์ภายนอกท่ีดูดี จึงทำให้ผู้ชมอยากพบปะตัวจริงของเจมส์  
กิจเกษม เพื่อสร้างปฏิสัมพันธ์และจินตนาการถึงความสนิทสนมระหว่างตนเองกับเจมส์ กิจเกษมได้
มากขึ้น  
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พฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
 ผู้วิจัยแบ่งตัวแปรพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ 
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน (Sense of Community) ความต้ังใจติดตาม (Subscription 
Intention) ความต้ังใจบริจาค (Donation Intention) และความต้ังใจซื้อ (Purchase Intention)  
ซึ่งผลรวมของพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมพบว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก 
Heartrocker มีค่าเฉล่ียพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมสูงกว่าเจมส์ กิจเกษม และใน
แต่ละด้านผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker ก็มีค่าเฉล่ียสูงกว่าเจมส์ กิจเกษม ยกเว้นด้าน
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชุนท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากัน โดยแต่ละด้านมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน  
 ผลวิจัยพบว่า สำหรับพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมด้านความรู้สึกเป็นส่วน
หนึ่งของชุมชน (Sense of Community) ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม และ เอก 
Heartrocker มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากัน ซึ่ง McMillan และ Chavis (1986) อธิบายไว้ว่า ความรู้สึกเป็น
ส่วนหนึ่งของชุมชน คือ การท่ีคน ๆ หนึ่งรู้สึกว่า ตนเองเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่ม ๆ หนึ่งหรือชุนชนท่ีอยู่
อาศัย ซึ่งสมาชิกในชุมชนนั้นก็จะมีความผูกพันซึ่งกันและกัน รวมถึงมีความคิด ความเช่ือ ความสนใจ 
ค่านิยม และส่ิงต่าง ๆ ท่ีคล้ายคลึงกัน (Young, Russell, & Powers, 2004) กล่าวคือ ในไลฟ์สตรีม 
มิงเกม ผู้ชมสามารถมีส่วนร่วมกับผู้ชมคนอื่น ๆ ได้ด้วยการสนทนากันผ่านช่องแชทบนแพลทฟอร์ม
ไลฟ์สตรีมมิงและส่ือสังคมออนไลน์ต่าง ๆ การท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงได้มีส่วนร่วมกับผู้อื่นนั้น ส่งผลทำให้
เกิดความรู้สึกเป็นกลุ่มเดียวกันและเกิดเป็นชุมชนเสมือนขึ้น (Obst, Zinkiewicz, & Smith, 2002) 
จากคำถามท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเจมส์ กิจเกษม คือ ท่านรู้สึกว่าสมาชิกกลุ่มแฟน
คลับเจมส์ กิจเกษม มีความต้องการ เป้าหมาย และการจัดลำดับความสำคัญในเรื่องต่าง ๆ ท่ี
คล้ายคลึงกัน สะท้อนให้เห็นว่า กลุ่มผู้ชมของเจมส์ กิจเกษม มีการแบ่งปันคุณค่าซึ่งกันและกัน ทำให้มี
ความต้องการ ความคิด ความเช่ือต่าง ๆ คล้ายคลึงกัน ให้คุณค่าในส่ิงเดียวกัน จึงมีการจัดลำดับ
ความสำคัญของส่ิงต่าง ๆ คล้ายคลึงกัน ตามองค์ประกอบของความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน  
ด้านความผสมผสานและเติมเต็มความต้องการ (Integration and Fulfillment of Needs) 
(McMillan & Chavis, 1986)   

นอกจากนี้ จากคำถามท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker คือ 
ท่านคาดหวังท่ีจะเป็นสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker อย่างยาวนาน ยังสอดคล้องกับ
องค์ประกอบของความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน ด้านการผูกผันทางอารมณ์ (Shared Emotional 
Connection) กล่าวคือ การท่ีกลุ่มผู้ชมมีการพูดคุย แลกเปล่ียนเรื่องราว และมีส่วนร่วมในเหตุการณ์
ต่าง ๆ ในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมร่วมกัน ทำให้ผู้ชมรู้สึกถึงความเป็นกลุ่มเดียวกันมากขึ้น โดยยิ่งมี
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ปฏิสัมพันธ์และมีส่วนร่วมกับสมาชิกคนอื่นมากก็จะยิ่งอยากอยู่ในกลุ่มอย่างยาวนาน (ผจงจิต ไกร
ถาวร และนพวรรณ เปียซื่อ, 2556) สอดคล้องกับการศึกษาของ Blight (2016) ท่ีพบว่า การรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกม สามารถทำให้ผู้ชมกลายเป็นแฟนคลับ เกิดความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน จนเกิด
เป็นชุมชนแฟนคลับข้ึนมาบนโลกออนไลน์ ซึ่งการเป็นสมาชิกกลุ่มผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมสามารถบ่ง
บอกได้จากการใช้สัญลักษณ์ท่ีส่ือถึงความเป็นชุมชน เพื่อเช่ือมโยงตนเองเข้ากับกลุ่ม  

 
แผนภาพท่ี 5.3 สัญลักษณ์ท่ีส่ือถึงความเป็นชุมชนของกลุ่มผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม 

(ภาพซ้าย) และเอก Heartrocker (ภาพขวา) 
 

 
 

ท่ีมา:   James Room. (2021, April 17). VALORANT วันหยุดก็จัดไปค้าบ ก็ภูมิต้านทานไม่ค่อยดี 
ต้องการคนดูแร้!! VALORANT SOLORank! [วิดิโอ]. Facebook. https://www.facebook. 
com/jamesroomchannel/videos/458275478617157, ฉันจะเป็นนกอ้วนของพี่เอก 
[@adarteia]. (2021). Tweets [ผู้ใช้งานทวิตเตอร์]. Twitter. https://twitter.com/ 
adarteia, ชาติ ศาสนา Heartrocker [@JunjaoJha]. (2021). Tweets [ผู้ใช้งานทวิตเตอร์]. 
Twitter. https://twitter.com/JunjaoJha และ #แต่งค่ะ 300 สองปี [@iwanttomarry 
HRK]. (2021). Tweets [ผู้ใช้งานทวิตเตอร์]. Twitter. https://twitter.com/ 
iwanttomarryHRK 
 

เห็นได้กลุ่มผู้ชมของเจมส์ กิจเกษมท่ีมีการตั้งช่ือห้องสนทนาในแพลตฟอร์มดิสคอร์ดว่า Focus 
James & Friends ซึ่งประกอบไปด้วยชื่อของเจมส์ กิจเกษม และโฟกัส จีระกุล นักแสดงหญิงซึ่งเป็น
คนรักของเจมส์ กิจเกษม และเพื่อน ๆ ท่ีหมายถึงกลุ่มแฟนคลับท่ีเข้ามาเป็นเพื่อนคุย เพื่อนเล่นเกมอีก
ด้วย เช่นเดียวกับเอก Heartrocker ท่ีมีการต้ังช่ือกลุ่มแฟนคลับหรือช่ือบัญชีผู้ใช้งานในแพลตฟอร์ม
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ต่าง ๆ ของตนเองโดยการใช้ช่ือของเอก Heartrocker เช่น Heartrocker รวมพลชาวร้อนใน ชมรม
คนชอบพี่เอก Heartrocker-HRK การเรียกตัวเองด้วยชื่อเรียกกลุ่มแฟนคลับ เช่น ชาวร้อนใน นกอ้วน 
รวมถึงมีการใช้ภาษาเฉพาะกลุ่ม เช่น สวยน่ารัก เจอปืน ขอบพระใจ อย่าลืมเป็นร้อนใน อะไรกัน
ครับเนี่ย หอม ๆ นะ แต่งค่ะ เป็นต้น ซึ่งจากท่ีกล่าวมาข้างต้นจึงแสดงให้เห็นว่า ท้ังเจมส์ กิจเกษมท่ี
เป็นสตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียง และเอก Heartrocker ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา ต่างก็สามารถทำให้กลุ่ม
ผู้ชมรวมตัวกันเป็นชุมชนและมีอิทธิต่อความคิด ความเช่ือ ค่านิยม และพฤติกรรมต่าง ๆ ของกลุ่ม
ผู้ชมได้ (ดูแผนภาพท่ี 5.3) 

 
ความต้ังใจติดตาม  
 สำหรับพฤติกรรมด้านความต้ังใจติดตาม (Subscription Intention) ปรากฏว่า ผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียสูงกว่าผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม ในทุก
คำถาม ซึ่งคำถามท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านมีความต้ังใจท่ีจะกดติดตามเอก Heartrocker อย่าง
ต่อเนื่อง โดยไม่ยกเลิกการติดตาม (Unsubscribe) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.67 แต่ท้ังนี้คำถามท่ีเหลืออีก 2 
ข้อก็มีค่าเฉล่ียท่ีใกล้เคียงกันมาก คือ ท่านมีความต้ังใจท่ีจะกดติดตาม (Subscribe) เอก Heartrocker 
ในอนาคต และท่านต้องการท่ีจะกดติดตาม (Subscribe) เอก Heartrocker อย่างต่อเนื่องเพื่อรับรู้
ข่าวสาร การไลฟ์สตรีมมิง และความเคล่ือนไหวอื่น ๆ ของเอก Heartrocker ท่ีมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.66 
ซึ่ง Hoyer และ Maclnnis (2001) อธิบายไว้ว่า พฤติกรรมของผู้บริโภค ไม่ได้หมายถึง การซื้อสินค้า
หรือบริการเท่านั้น แต่พฤติกรรมของผู้บริโภครวมถึงกระบวนการในการเลือก การซื้อ การใช้งาน 
ความคิด รวมถึงความรู้สึกท่ีเกิดขึ้นของผู้บริโภค ซึ่งการติดตามในไลฟ์สตรีมมิงเกมครั้งนี้เป็นการสมัคร
รับข้อมูลข่าวสาร และสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ จากสตรีมเมอร์ โดยการเสียค่าใช้จ่ายแบบรายเดือนใน
การติดตาม (Monthly Subscription) ซึ่งถือเป็นพฤติกรรมแบบหนึ่งท่ีของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม
จะต้องเลือกและตัดสินใจซื้อ 

ผลวิจัยท่ีพบว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียสูงกว่าผู้ชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมของเจมส์ กิจเกษมในด้านความต้ังใจติดตาม อาจมาจากระบบการติดตามท่ีแตกต่างกัน โดย
ระบบการติดตามของเอก Heartrocker มีสิทธิพิเศษให้แก่ผู้ติดตามรายเดือนโดดเด่นกว่าผู้ชมธรรมดา
อย่างเห็นได้ชัด กล่าวคือ ระบบการติดตามของ Heartrocker จะมี 2 ราคาให้เลือก คือ 1) การ
ติดตามแบบร้อนในเริ่มต้น (ค่าบริการ 50 บาทต่อเดือน) มีสิทธิพิเศษคือ ผู้สมัครจะสามารถพูดคุยหรือ
พิมพ์คอมเมนต์ในช่องแชทได้เมื่อเอก Heartrocker ไลฟ์สตรีมมิง และมีอิโมติคอนรูปปลาปักเป้า (ใน
กลุ่มแฟนคลับเรียกว่า นกอ้วน) อยู่หลังช่ือผู้ใช้งาน ซึ่งอิโมติคอนปลาปักเป้าจะเปล่ียนสีไปเรื่อย ๆ 
ตามระยะเวลาของผู้ชมท่ีติดตาม และ 2) การติดตามแบบร้อนในผ่อนคลาย (ค่าบริการ 300 บาทต่อ
เดือน) มีสิทธิพิเศษเหมือนกับแบบท่ีหนึ่ง แต่จะมีสิทธิในการเข้าถึงเนื้อหาพิเศษจากเอก Heartrocker 
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ท่ีไม่มีเผยแพร่ในท่ีอื่น ๆ ต่างกับเจมส์ กิจเกษมท่ีใช้ระบบไลฟ์สตรีมมิงของ Facebook Gaming ท่ีมี
ระบบติดตามเพียงอย่างเดียวเท่านั้น คือ การสมัครเป็นผู้สนับสนุน (Supporter) (ค่าบริการ 99 บาท 
ต่อเดือน) มีสิทธิพิเศษคือ เปล่ียนจากตรา (Badge) แฟนคลับ (Fan) เป็นผู้สนับสนุน ซึ่งจะปรากฏหลัง
ช่ือผู้ใช้งานหากแสดงความคิดเห็นบนไลฟ์สตรีมมิงหรือเนื้อหาอื่น ๆ ในเพจเฟซบุ๊ก (accesstrade, 
2562) ความต้ังใจติดตามครั้งนี้ จึงอาจเกิดจากความต้องการเข้าสังคม หรือต้องการความสนใจจาก
สตรีมเมอร์ ซึ่งสอดคล้องของ Gros และคณะ (2017) ท่ีอธิบายไว้ว่า การขัดเกลาทางสังคม 
(Socialization) มีผลต่อการใช้เงินเพื่อสนับสนุนสตรีมเมอร์อย่างการสมัครสมาชิกหรือการบริจาค  
ซึ่งข้อดีการสมัครสมาชิกบนไลฟ์สตรีมมิง คือ การได้เข้าสังคมและได้ยอมรับของคนในกลุ่ม เช่น  
การได้อิโมติคอนพิเศษ สิทธิพิเศษในการส่ือสารผ่านแชทสนทนา และการได้รับการยอมรับให้อยู่ใน
กลุ่มผู้ชม เป็นต้น  
 นอกจากนี้ งานวิจัยของ Luis, Carlos, และ Miguel (2010) พบว่า การได้รับประโยชน์จาก
การรับชมและความน่าไว้วางใจ (Trust) จากผู้สร้างเนื้อหายังมีความสัมพันธ์กับความต้ังใจติดตาม 
(Intention to Follow) ของผู้ติดตาม ซึ่งจากคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือท่ีเอก 
Heartrocker มีค่าเฉล่ียมากกว่าเจมส์ กิจเกษม จึงเป็นไปได้ว่า ความเช่ียวชาญ ความรู้ ประสบการณ์
ในวงการเกม และทักษะในการเล่นเกมท่ีดีของเอก Heartrocker ท่ีมีมากกว่าเจมส์ กิจเกษม อาจส่ง
ให้ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker มีความต้ังใจในการติดตามมากกว่า  
 
ความต้ังใจบริจาค  
 ในพฤติกรรมด้านความต้ังใจบริจาค (Donation Intention) ผลวิจัยพบว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียสูงกว่าผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม ในทุกคำถาม 
ซึ่งคำถามท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ หากท่านมีเงินมากเพียงพอ ท่านจะบริจาคให้กับเอก Heartrocker 
ซึ่งใกล้เคียงกับค่าเฉล่ียของคำถามข้อท่ีว่า ท่านมีแนวโน้มท่ีจะบริจาค (Donate) ให้กับเอก 
Heartrocker ในอนาคต ซึ่ง Wohn และ Guo (2019) อธิบายว่า การบริจาคเป็นพฤติกรรมในการ
บริโภคอย่างหนึ่ง เนื่องจากผู้ชมไลฟ์สตรีมสตรีมมิงจำนวนมาก มองว่า การบริจาคเป็นการแลกเปล่ียน
ทางการเงิน ท่ีเปรียบเสมือนกับตนจ่ายเงินเพื่อรับบริการชนิดหนึ่ง นอกจากนี้ การบริจาคให้แก่สตรีม
เมอร์ ไม่ว่าจะเป็นเงินหรือของขวญัเสมือน (Virtual Gifts) ยังเป็นการสนับสนุนทางสังคมแก่สตรีม
เมอร์ในด้านการสนับสนุนทางการเงิน (Financial Support) โดยเหตุผลท่ีผู้ชมบริจาคให้แก่สตรีม
เมอร์เป็นอับดับแรกนั้น คือ บริจาคเพื่อจ่ายเป็นค่าประสบการณ์ทางด้านความบันเทิง เนื่องจากผู้ชม
รู้สึกสนุกสนานในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม นอกจากนี้ ยังบริจาคเพื่อเป็นการแสดงให้สตรีมเมอร์
เห็นว่า ผู้ชมประทับใจในประสบการณ์ด้านต่าง ๆ และความสนุกสนานท่ีสตรีมเมอร์มอบให้ขณะไลฟ์
สตรีมมิงเกม นอกจากนี้ ความน่าเช่ือถือและความน่าไว้วางใจก็เป็นส่วนหนึ่งท่ีทำให้ผู้ชมต้องการ
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บริจาคให้สตรีมเมอร์เช่นกัน สอดคล้องกับท่ี Sargeant, Ford, และ Wert (2006) ท่ีเสนอว่า  
ผู้บริจาคเต็มใจจะบริจาค หากผู้ท่ีจะรับบริจาคมีความน่าไว้วางใจและมีความมุ่งมั่น  

จากข้อความข้างต้นนั้น แสดงให้เห็นว่า ถึงแม้ว่า ณ ขณะนี้ เอก Heartrocker จะยังไม่
เปิดรับบริจาค แต่ผู้ชมเอก Heartrocker ก็มีค่าเฉล่ียความต้ังใจบริจาคมากกว่าเจมส์ กิจเกษม เหตุผล
อาจมาจากประสบการณ์ทางด้านความบันเทิง ความสนุกสนาน และประสบการณ์ต่าง ๆ จากการเล่น
เกมท่ีเอก Heartrocker มอบให้ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม เนื่องจากรูปแบบการไลฟ์สตรีมมิงและ
บุคลิกภาพของเอก Heartrocker นั้นมีความสนุกสนาน ขบขัน ประกอบกับ เอก Heartrocker มีการ
ไลฟ์สตรีมมิงเกมท่ีถี่กว่าเจมส์ กิจเกษม จึงทำให้ผู้ชมสามารถดูไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อคลายเครียดได้
บ่อยครั้ง รวมถึงความเช่ียวชาญและความมุ่งมั่นในการเล่นเกมและไลฟ์สตรีมเกมของเอก
Heartrocker ซึ่งแตกต่างจากเจมส์ กิจเกษม ท่ีเปิดรับบริจาคโดยระบบการส่งดาว (Star) ในเฟซบุ๊ก 
ซึ่งถึงแม้จะเป็นผู้มีช่ือเสียง แต่มีความเช่ียวชาญในวงการเกมน้อยกว่า จึงอาจเป็นไปได้ว่า ผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงมีความต้ังใจบริจาคลดลงมา นอกเหนือจากนั้น ความต้ังใจบริจาคอาจเกิดจากความต้องการ
เข้าสังคมหรือต้องการความสนใจจากสตรีมเมอร์ เช่นเดียวกับความต้ังใจติดตาม (Gros et al., 2017) 
ซึ่งผู้ชมท่ีบริจาคก็มีแนวโน้มท่ีสตรีมเมอร์จะจำช่ือผู้ใช้งานได้ จึงทำให้ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมสนใจ
บริจาคให้กับสตรีมเมอร์เพื่อต้องการยอมรับจากคนในกลุ่ม และต้องการมีปฏิสัมพันธ์กับสตรีมเมอร์ 
(Li, Hou, Guan, & Chong, 2018)  
 
ความต้ังใจซื้อ  

สำหรับพฤติกรรมด้านความต้ังใจซื้อ (Purchase Intention) ปรากฏว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิง
ของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียสูงกว่าผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม โดยคำถามท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านต้ังใจท่ีจะเล่นเกมท่ีเอก Heartrocker เล่นในอนาคต แต่ท้ังนี้ค่าเฉล่ียรวมใน
พฤติกรรมด้านนี้ของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker และเจมส์ กิจเกษม มีความใกล้เคียงกัน
มาก คือ 3.62 และ 3.61 ตามลำดับ โดยคำถามท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดของผู้ชมไลฟ์สตรีมเกมของสตรีม
เมอร์ ท้ัง 2 คน คือ ท่านต้ังใจท่ีจะเล่นเกมท่ีสตรีมเมอร์เล่นในอนาคต และข้อคำถามท่ีเอก 
Heartrocker มีค่าเฉล่ียมากกว่าเจมส์ กิจเกษม อย่างเห็นได้ชัดคือ มีความเป็นไปได้สูงท่ีท่านจะ
ตัดสินใจซื้อซอฟต์แวร์เกมท่ีเอก Heartrocker เล่น 

ซึ่งความต้ังใจซื้อในงานวิจัยช้ินนี้ หมายถึง การตั้งใจซื้อซอฟต์แวร์เกม ส่วนเสริมของเกม 
(Downloadable Content หรือ DLC) ไอเทมในเกม (Items) สกิน (Skins) และส่ิงอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวกับ
ข้องกับการเล่นเกม เกมสตรีมเมอร์จึงถือเป็นผู้นำทางความคิดเกี่ยวกับวงการเกม ท่ีนอกจากจะเป็น
แหล่งความบันเทิงแล้วยังเป็นแหล่งสารในการหาข้อมูลของเกมเมอร์อีกด้วย งานวิจัยเกี่ยวกับการรับรู้
ของเกมเมอร์ท่ีมีเกมต่อสตรีมเมอร์ของ Reyhaan และ Teresa (2020) อธิบายไว้ว่า เกมสตรีมเมอร์มี
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อิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของเกมเมอร์ กล่าวคือ เกมเมอร์ท่ีรับชมสตรีมเมอร์นั้นมองว่า  
สตรีมเมอร์เป็นแรงบันดาลใจในการเล่นเกม การแข่งขัน การรวมกลุ่มในวงการเกม สามารถสร้าง
ความมุ่งมั่นในตัวเกมเมอร์ได้ รวมถึงสร้างแรงกระตุ้นให้เกมเมอร์เล่นเกมมากขึ้น โดยท่ีเกมเมอร์เต็มใจ
ท่ีจะทดลองส่ิงใหม่ ๆ หรือทำตามคำแนะนำของสตรีมเมอร์ เพราะเช่ือว่าสตรีมเมอร์มีวิธีท่ีดีท่ีสุดใน
การเอาชนะเกม นอกจากนี้ เกมเมอร์ยังนิยมใช้สกินในเกมตามท่ีสตรีมเมอร์ใช้ เนื่องจากการมีสกินท่ีดี
เปรียบเสมือนปัจจัยในการสร้างสถานะทางสังคม (Social Status) ในเกม เกมเมอร์จึงนิยมใช้ 
สกินตามสตรีมเมอร์เพื่อแสดงถึงความสามารถในการเล่นเกม ซึ่งเห็นได้ชัดเจนว่า เกมเมอร์ท่ีรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมมีแรงบันดาลใจในการเล่นเกมมากขึ้น เพราะเช่ือในตัวสตรีมเมอร์  

ผลของวิจัยดังกล่าวที่อธิบายว่า สตรีมเมอร์เป็นมีอิทธิพลต่อผู้ชม จึงสอดคล้องกับบทความ
ต่าง ๆ ในส่ือออนไลน์ท่ีมักจะมีเนื้อหาเกี่ยวกับการแนะนำเกมท่ี เอก Heartrocker เล่น เช่น #ช้ีเป้า 
เล่นเกมตามพี่เอก Heartrocker กันเถอะ! (januaryyy, 2563) รวม 10 เกมเนื้อเรื่องดี ชวนกรี๊ดตาม 
ของพี่เอก Heartrocker! (ปันโปร, 2563) รวม 3 เกมท่ีถูก “พี่เอก Heartrocker” หยิบนำมาเล่น  
จนเกิดกระแสความนิยม (Seven World Games World, ม.ป.ป.) หรือ Heartrocker เป็นเหตุพา
สาว Piglet จัดคอมใหม่เล่น Planet Zoo กับคอมงบ 25,000 บาทรวมจอ (Extreme IT, 2562) 
เป็นต้น นอกจากนี้ ยังมีเหตุการณ์ท่ีผู้สร้างเกม Home Sweet Home: Game ออกมาแถลงผ่าน 
เฟซบุ๊กเพจว่า สาเหตุท่ีเอก Heartrocker ไม่เล่นเกมของตนเองนัน้ เนื่องจากมีเหตุผลว่า อยากให้เกม
ขายได้ระยะหนึง่ก่อนแล้วค่อยเล่น เพื่อจะได้ไม่ส่งผลกระทบต่อยอดขาย เพราะมีความกังวลว่า ผู้ชม
จะรับชมไลฟ์สตรีมท่ีเอก Heartrocker เล่นจำนวนมาก (Home Sweet Home : Game, 2562)
ช้ีให้เห็นว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker มีความเป็นไปได้สูงท่ีจะตัดสินใจซื้อหรือดาวน์
โหลดซอฟต์แวร์เกม/DLC/ไอเทม/สกิน/ชุด/อื่น ๆ ท่ีเอก Heartrocker เล่นหรือใช้ ซึ่งตรงกับท่ี Sun , 
Shao, Li, Guo, และ Nie (2019) อธิบายว่า การรับชมไลฟ์สตรีมมิงและการมีส่วนร่วมในไลฟ์สตรีม 
มิงอย่างการหมกหมุ่นและการแสดงตัวตนในสังคมมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อ 

โดยการท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker มีค่าเฉล่ียความต้ังใจซื้อท่ีมากกว่าเจมส์ กิจ
เกษม อาจเป็นผลจากรูปแบบการไลฟ์สตรีมมิงของเอก Heartrocker ท่ีมีความน่าดึงดูดใจกว่าเจมส์ 
กิจเกษม คือ มีการเล่นเกมประเภทท่ีหลากหลาย ผู้ชมจึงสามารถเลือกเล่นเกมประเภทต่าง ๆ ได้ตาม
ความช่ืนชอบของตนเอง รวมถึงมีความสนุกสนาน ตลกขบขัน และเป็นกันเอง มากกว่ารูปแบบการ
ไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม ซึ่งทำให้ผู้รับชมรู้สึกถึงความสนุกสนาน อยากได้ประสบการณ์การ
เล่นท่ีสนุกสนานแบบเอก Heartrocker จึงมีแรงบันดาลใจท่ีจะเล่นเกมและนำไปสู่การตัดสินใจซื้อ 
ในขณะท่ีเจมส์ กิจเกษมซึ่งเป็นผู้มีช่ือเสียงจะมีรูปแบบการไลฟ์สตรีมมิงท่ีเล่นเกมไม่หลากหลาย ซึ่ง
โดยส่วนมากเป็นเกมประเภท Action Games หรือ Action-adventure Games จึงอาจทำให้เกิด
ความต้ังใจซื้อแค่ผู้ชมท่ีช่ืนชอบเกมประเภทนี้เท่านั้น  
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2. อิทธิพลคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง
ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 
สำหรับในหัวข้อนี้ ผู้วิจัยจะอภิปรายถึงอิทธิพลของตัวแปรต้นท่ีมีผลต่อตัวแปรตาม 2 ส่วน 

ตามสมมติฐานท่ีต้ังไว้ 2 ข้อ ได้แก่ 1) อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร ประกอบด้วย ความ
น่าเช่ือถือของแหล่งสาร และความดึงดูดใจของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชม ท่ีมีต่อปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริง และ 2) อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร ประกอบด้วย ความน่าเช่ือถือ
ของแหล่งสาร และความดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม และปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริงท่ีมีต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมโดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 
อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร และแรงจูงใจในการรับชม ต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง  
 ในส่วนนี้ เป็นการอภิปรายถึงอิทธิพลคุณลักษณะของแหล่งสาร ประกอบด้วย ความ
น่าเช่ือถือของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ต่อปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริง ตามสมมติฐานข้อท่ี 1 โดยสามารถนำเสนอได้ ดังต่อไปนี้ 
 ตัวแปรแรก คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสารมีอิทธิพลต่อ
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงต่อผู้ชมของเจมส์ กิจเกษม เป็นลำดับท่ี 2 และคุณลักษณะของแหล่ง
สารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสารมีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงต่อผู้ชมของเอก 
Heartrocker เป็นลำดับท่ี 2 เช่นกัน โดยท่ีค่าสัมประสิทธิ์ของเจมส์ กิจเกษมมีค่าสูงกว่าเอก 
Heartrocker ตามท่ี Ohanian (1990) อธิบายว่า ในกระบวนการส่ือสาร ลักษณะของผู้ส่งสารมี
อิทธิพลต่อการยอมรับเนื้อหาสารของผู้รับสาร หากผู้ส่งสารมีลักษณะในเชิงบวก สารท่ีส่งออกมานั้นก็
มีความน่าเช่ือถือ ซึ่งความน่าเช่ือถือเหล่านั้นสามารถประเมินได้จากความเช่ียวชาญของผู้ส่งสารใน
ด้านนั้น ๆ  และความน่าไว้วางใจ ท่ีผู้ส่งสารสามารถทำให้ผู้รับสารรู้สึกได้ถึงความซื่อสัตย์ จริงใจ และ
ไว้ใจได้นั้นเอง  โดยความน่าเช่ือถือของแหล่งสารจะมีอิทธิพลโดยตรงกับปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ
จริงท่ีผู้รับสารมีต่อผู้ส่งสาร (Basil, 2000; McCracken, 1989) โดยงานวิจัย Hung และคณะ (2011) 
อธิบายว่า กลุ่มแฟนคลับของผู้นำเสนอสินค้าท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียงยอมรับว่า ตนเองยกย่องผู้ช่ือเสียงจาก
ความน่าเช่ือถือ และรู้สึกว่าความเช่ือถือนั้นเป็นปัจจัยข้อหนึ่งท่ีทำให้ตนเช่ือใจผู้นำเสนอสินค้า
เปรียบเสมือนเพื่อน จนเกิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับท่ี Yuan และคณะ
(2016) พบว่า ความน่าเช่ือถือของแหล่งสารมีอิทธิพลต่อการเกิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง  
 จากท่ีกล่าวมา อาจเป็นไปได้ว่าสตรีมเมอร์เจมส์ กิจเกษม มีการตอบคำถามเกี่ยวกับการเล่น
เกมท่ีผู้รับชมไลฟ์สตรีมมิงสอบถามเข้ามาในช่องสนทนาเกือบทุกคำถาม รวดเร็ว และสามารถสาธิต
กลยุทธ์การเล่นเกมได้ทันท่วงที รวมถึงในบางครั้งก็จะมีการชักชวนให้ผู้ชมเข้าไปเล่นเกมร่วมกับตนเอง
เพื่อเรียนรู้การเล่นเกมไปพร้อม ๆ กัน ต่างจาก เอก Heartrocker ท่ีมีโอกาสในการตอบคำถาม
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เกี่ยวกับการเล่นเกมน้อยกว่า เนื่องจากเอก Heartrocker มีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงจำนวนมากและมีแชท
สนทนาท่ีไหลไปอย่างรวดเร็ว รวมถึงในการไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker ไม่มีการนำผู้รับชม
เข้าไปเล่นเกมด้วยเพื่อสอนการเล่นเกม ดังนั้น จึงทำให้ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษมท่ีเป็นกลุ่ม
ขนาดเล็กกว่ามีโอกาสท่ีจะพูดคุย ถามตอบ เกี่ยวกับการเล่นเกมกับเจมส์ กิจเกษมได้มากกว่า ซึ่งการท่ี
ผู้ชมได้พูดคุย สอบถามข้อแนะนำในการเล่นเกมกับผู้มีเช่ือเสียงได้อย่างใกล้ชิด และเป็นกันเอง จึงทำ
ให้ผู้รับชมอาจเกิดความรู้สึกประทับใจ รู้สึกว่าตนเองสนิทสนมกับเจมส์ กิจเกษม และเกิดปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริงได้ดี ไม่ว่าจะเป็นปฏิสัมพันธ์ทางสังคมในฐานะพี่ชาย เพื่อน ผู้ให้คำแนะนำ หรือ
บุคคลต้นแบบนั้นเอง เมื่อเปรียบเทียบกับเอก Heartrocker ท่ีมีความเช่ียวชาญ และประสบการณ์ใน
การเล่นเกมท่ีมากกว่า แต่ไม่สามารถให้คำแนะนำได้บ่อยและแบบทันท่วงทีแบบเจมส์ กิจเกษม จึงทำ
ให้คุณลักษณะด้านความน่าเช่ือถือของเจมส์ กิจเกษม ท่ีเป็นบุคคลมีช่ือเสียง สามารถสร้างอิทธิพลต่อ
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อเจมส์ กิจเกษม ได้มากกว่าท่ีคุณลักษณะด้านความ
น่าเช่ือถือของเอก Heartrocker ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา สามารถสร้างอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
กึ่งความจริงของผู้ชมได้ ซึ่งแตกต่างจากงานวิจัยของ Djafarova และ Rushworth (2017) ท่ีศึกษา
เกี่ยวกับผู้ติดตามบัญชีผู้ใช้งานอินสตาแกรมของผู้มีช่ือเสียงและบล็อกเกอร์ท่ีเป็นผู้นำทางความคิด
แบบบุคคลธรรมดาบนส่ือออนไลน์ พบว่า ลักษณะของผู้ใช้อินสตาแกรมที่เป็นผู้นำทางความคิดแบบ
บุคคลธรรมดาบนส่ือออนไลน์จะสามารถโน้มน้าวใจผู้ติดตามได้ดีกว่า และมีความน่าเช่ือถือมากกว่า
ผู้ใช้ท่ีมีช่ือเสียง  
 สำหรับคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร ความน่าดึงดูดใจของ
แหล่งสารมีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงผู้ชมของเจมส์ กิจเกษม มากท่ีสุด และความ
น่าดึงดูดใจของแหล่งสารมีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ชมเอก Heartrocker 
มากท่ีสุดเช่นกัน โดยท่ีค่าสัมประสิทธิ์ของเอก Heartrocker มีค่าสูงกว่าเจมส์ กิจเกษม ซึ่ง Rubin 
และ Step (2000) เสนอว่า เมื่อผู้ส่งสารกับผู้รับสารมีการเช่ือมต่อกัน มีโอกาสท่ีผู้รับสารจะเกิดความ
ประทับใจในความน่าดึงดูดใจของผู้ส่งสาร จนเห็นผู้ส่งสารเปรียบเหมือนเพื่อน ครอบครัว ผู้ให้
คำปรึกษา ผู้ให้ความสบายใจ (Comforters) หรือแม้แต่เห็นเป็นแบบอย่างในการดำเนินชีวิต จนเกิด
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงขึ้น (Horton & Wohl, 1982) ความน่าดึงดูดใจจึงมีบทบาทสำคัญ
ในการสร้างปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ไม่ว่าจะเป็นความดึงดูดใจท่ีมาความช่ืนชอบในตัวผู้ส่ง
สาร เช่น รูปร่าง หน้าตา บุคลิกภาพ อุปนิสัย หรือทัศนคติ และความดึงดูดใจท่ีมาจากความคล้ายคลึง
กัน ท่ีผู้รับสารจะรู้สึกว่าตนเองมีความคล้ายคลึงกับผู้ส่งสารในด้านต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นรูปลักษณ์ 
บุคลิกภาพ อุปนิสัย ความสนใจ ความคิด ทัศนคติ หรือพฤติกรรมต่าง ๆ (Miller, 1978; Wohlfeil & 
Whelan, 2012) เนื่องจากโดยธรรมชาติแล้ว มนุษย์มีแนวโน้มท่ีจะช่ืนชอบบุคคลท่ีมีความคล้ายคลึง
กับตนเอง การท่ีได้เปิดรับสารจากผู้ส่งสารท่ีตนรู้สึกชอบพอและมีความคล้ายคลึงกับตนเอง จึงทำให้
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ผู้รับสารอยากมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคม และต้องการเป็นกลุ่มเดียวกับผู้ส่งสาร (Byrne, 1971; Kandel, 
1978) 
 จากข้อความข้างต้นและผลการวิจัย อาจกล่าวได้ว่า ท้ังสตรีมเมอร์เจมส์ กิจเกษม และเอก 
Heartrocker มีเสน่ห์ดึงดูดต่อผู้รับสาร มีความเป็นมิตร และเป็นกันเอง โดยเจมส์ กิจเกษม เป็น
นักร้อง นกัแสดง ท่ีเป็นท่ีรู้จักอย่างแพร่หลาย มีรูปลักษณ์ภายนอก หน้าตา รูปร่างท่ีดูดี อาจเป็นส่วน
ท่ีทำให้เจมส์ กิจเกษม มีความน่าดึงดูดใจ ได้รับความสนใจ และทำให้ผู้ชมอยากจะมีปฏิสัมพันธ์ด้วย 
ในขณะท่ีเอก Heartrocker ท่ีมีค่าสัมประสิทธิ์มากกว่า แม้ว่าจะเป็นสตรีมเมอร์บุคคลธรรมดา แต่ก็มี
รูปแบบการไลฟ์สตรีมมิงท่ีเป็นกันเอง สนุกสนาน ทันสมัย และมีเอกลักษณ์เฉพาะตน ซึ่งดูดดึงใจผู้ชม
ได้เป็นอย่างดี ทำให้ผู้ชมช่ืนชอบ อยากติดตาม และรอคอยท่ีจะรับชมการไลฟ์สตรีมมิงในครั้งต่อ ๆ ไป 
รวมถึงเอก Heartrocker อาจมีความคล้ายคลึงกับผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงมากกว่า คือ ผู้ชมรู้สึกว่า เอก 
Heartrocker เป็นคนธรรมดาเหมือนกับตนเอง ประกอบกับรูปแบบการไลฟ์สตรีมมิงท่ีเป็นกันเอง จึง
ทำให้ผู้ชมรู้สึกอยากมีปฏิสัมพันธ์ พูดคุย ส่ือสารกับเอก Heartrocker ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Yuan และ Lou (2020) ท่ีพบว่า ความน่าดึงดูดใจและความคล้ายคลึงกันกับผู้ติดตามของผู้ทรง
อิทธิพลบนโลกออนไลน์ มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง อีกท้ังยังเป็นไป
ตามผลวิจัยของ Karina และ Hajer (2019) และ M. Lui, Y. Lui, และ Zhang (2019) อธิบายว่า 
ความน่าดึงดูดใจท้ังด้านกายภาพและด้านสังคมของอินสตาแกรมเมอร์และยูทูบเบอร์ มีอิทธิพลต่อ
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของผู้ติดตาม  
 สำหรับตัวแปรแรงจูงใจในการรับชม แรงจูงใจการรับชมมีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริงของผู้ชมเจมส์ กิจเกษม น้อยท่ีสุด และแรงจูงใจการรับชมมีอิทธิพลต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
กึ่งความจริงของผู้ชมเอก Heartrocker น้อยท่ีสุดเช่นกัน โดยสตรีมเมอร์ท้ัง 2 คนมีค่าสัมประสิทธิ์ใน
ด้านนี้เท่ากัน คือ .11 โดยแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมในงานวิจัยนี้ ซึ่งประกอบไปด้วย 
แรงจูงใจด้านความบันเทิง ด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคม และด้านการค้นหาข้อมูล Rubin และ Step 
(2000) อธิบายไว้ว่า แรงจูงใจเป็นส่ิงสำคัญท่ีช่วยทำให้เกิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงขึ้น 
แรงจูงใจท่ีแตกต่างกันจะนำไปสู่การส่ือสารและพฤติกรรมท่ีหลากหลายและแตกต่างกันออกไป ไม่วา่
จะเป็นความต้องการท่ีจะสร้างความสัมพันธ์กับผู้อื่น ต้องการค้นหาข้อมูล หรือต้องการความบันเทิง 
ต่างก็เป็นแรงจูงใจท่ีทำให้ผู้คนเหล่านั้นเปิดรับสารจากผู้ส่งสารท่ีตนช่ืนชอบ แรงจูงใจในการใช้ส่ือจึงมี
ความสัมพันธ์เชิงบวกกับการเกิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง (Joinson, 2008; Rubin, Perse, 
& Powell, 1985) ซึ่งในยุคของส่ือออนไลน์ แรงจูงใจของผู้ใช้ส่ือสังคมออนไลน์จึงมีอิทธิพลต่อกิจวัตร
ประจำวันในด้านการส่ือสาร กล่าวคือ ยิ่งใช้ส่ือเพื่อความบันเทิง เพื่อค้นหาข้อมูล หรือเพื่อมีพูดคุย
ติดต่อกับผู้อื่นมากเท่าใด ระดับการเกิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับผู้ส่งสารก็จะมากขึ้น 
(Alhabash, Park, Kononova, Chiang, & Wise, 2012; Zhang & Pentina, 2012) สอดคล้องกับ
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ท่ี M. Lui, Y. Lui, และ Zhang (2019) พบว่า เมื่อผู้ชมวล็อกเกอร์มีแรงจูงใจในการค้นหาส่ือบันเทิง 
และสร้างความสัมพันธ์กับผู้อื่นมาก และใช้เวลาจำนวนมากไปกับการรับชมเนื้อหาจากผู้ส่งสารท่ีมี
ความน่าดึงดูดใจ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงจะเกิดขึ้นในระหว่างนั้นและพฒันาขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง 
 จากท่ีกล่าวมา อาจเป็นไปได้ว่า ผู้รับชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heart 
rocker ต่างมีแรงจูงใจการรับชมไลฟ์สตรีมมิง ไม่ว่าจะเป็นรับชมเพื่อความบันเทิง คลายความเครียด 
เพื่อติดต่อส่ือสารพูดคุยกับผู้อื่น หรือเพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับการเล่นเกม การท่ีผู้ชมเข้ามารับชมไลฟ์
สตรีมมิงบ่อยครั้งและใช้เวลาจำนวนมากไปกับการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม อาจทำให้ผู้ชมค่อย ๆ 
พัฒนาความสัมพันธ์ที่มีต่อสตรีมเมอร์ ผู้ชมจะเกิดความรู้สึกผูกผันกับสตรีมเมอร์ รู้สึกว่า ตนเองสนิท
สนม รู้จักสตรีมเมอร์เป็นอย่างดี และรู้สึกว่าตนเองเป็นเพื่อนหรือคนคุ้นเคยกับสตรีมเมอร์ กล่าวคือ 
ผู้ชมเกิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงขณะท่ีรับชมไลฟ์สตรีมมิงเพื่อตอบสนองความต้องการของ
ตนเอง (ดูแผนภาพท่ี 5.4 และ 5.5) 
 
แผนภาพท่ี 5.4 อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ต่อปฏิสัมพันธ์ทางสังคม

กึ่งความจริงท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม มีต่อเจมส์ กิจเกษม 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ความน่าเช่ือถือ 

ของแหล่งสาร 

ความน่าดึงดูดใจ 

ของแหล่งสาร 

แรงจูงใจ 

ในการรับชม 

ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริง 

.37* 

.41* 

.11* 
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แผนภาพท่ี 5.5 อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ต่อปฏิสัมพันธ์ทาง  
สังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker มีต่อเอก 
Heartrocker 

           
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 
ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 

ในส่วนนี้ ผู้วิจัยจะอภิปรายถึงอิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร อันประกอบไปด้วย 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริง ท่ีมีต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมใน 4 ด้าน ได้แก่ 
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน ความต้ังใจติดตาม ความต้ังใจบริจาค และความต้ังใจซื้อ ตาม
สมมติฐานข้อท่ี 2 โดยมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 

อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 

ต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน 

 ในส่วนแรก เป็นการอภิปรายผลการทดสอบอิทธิพลของตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสาร 
แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง ต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน เพื่อ
ศึกษาความแตกต่างของตัวแปรดังกล่าวที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมด้านความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของ
ชุมชน พบว่า ตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสาร ด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร มีอิทธิพลต่อ
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heart 
rocker อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ขณะท่ีตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความ 
น่าดึงดูดใจ มีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์  

ความน่าเช่ือถือ 

ของแหล่งสาร 

ความน่าดึงดูดใจ 

ของแหล่งสาร 

แรงจูงใจ 

ในการรับชม 

ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริง 

.15* 

.62* 

.11* 
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กิจเกษม อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 แต่มีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน
ของผู้ชมเอก Heartrocker อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ส่วนตัวแปรแรงจูงใจในการรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมมีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจ
เกษม อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 แต่มีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของ
ผู้ชมเอก Heartrocker อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และตัวแปรปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริงมีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม 
และเอก Heartrocker อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยสามารถนำมาอภิปรายได้ดังต่อไปนี้  
 การท่ีคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร มีอิทธิพลต่อความรู้สึก
เป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชม เอก Heartrocker นั้น Ridings, Gefen, และ Arinze (2002) 
อธิบายว่า ชุมชนเสมือนบนโลกออนไลน์เป็นพื้นท่ีท่ีบุคคลต่าง ๆ ส่ือสารกัน ไม่ว่าจะการสนทนาแบบ
ส่วนตัวหรือแบบสาธารณะ โดยท่ีการติดต่อส่ือสารและรวมกลุ่มกันนั้นมีหัวใจสำคัญอยู่ท่ีความสนใจ 
งานอดิเรก เหตุการณ์ในชีวิต หรืออาชีพท่ีมีร่วมกัน ผู้ใช้งานส่ือออนไลน์จำนวนมากจึงใช้เวลาส่วนใหญ่
ไปกับการติดตามผู้อื่นบนส่ือออนไลน์ ต้ังแต่ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตท่ีไม่รู้จักไปจนถึงคนดังท่ีเป็นท่ีนิยมและ
เป็นท่ีรู้จักของสังคม และสร้างชุมชนขึ้นจากเครือข่ายของผู้ติดตามคนอื่น ๆ ให้เกิดขึ้น (Abidin & 
Cover, 2020) และเมื่อผู้ติดตามบนส่ือออนไลน์มีปฏิสัมพันธ์กันก็จะทำให้เกิดความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่ง
ของชุมชนขึ้น โดย Kylie (2011) อธิบายว่า องค์ประกอบในการเกิดความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน
นั้นเกิดมาจากความพึงพอใจและความดึงดูดใจท่ีมีต่อสมาชิกในชุมชน จากผลวิจัยท่ีพบ อาจเป็นไปได้
ว่า ความรู้สึกท่ีผู้ชมเอก Heartrocker มองว่าเอก Heartrocker ท่ีเป็นสตรีมเมอร์บุคคลธรรมดามี
ความคล้ายคลึงกับตนเองท่ีเป็นคนธรรมดาเช่นกัน หรือมีบุคลิกภาพ อุปนิสัย ความคิด ความเช่ือ 
รูปแบบการดำเนินชีวิต และพฤติกรรมบางอย่างท่ีคล้ายคลึงกัน รวมถึงความชอบพอในตัวของเอก 
Heartrocker ท่ีมีบุคลิกภาพ อุปนิสัยท่ีสนุกสนาน ตลกขับขัน จึงดึงดูดให้ผู้ชมท่ีมีความคล้ายคลึงกัน 
เช้ามารวมตัวกันรับชม มีปฏิสัมพันธ์กัน และเกิดเป็นความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนได้โดยมีเอก 
Heartrocker เป็นหัวใจสำคัญของชุมชุน 

 แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม มีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของ
ผู้ชมเจมส์ กิจเกษม เนื่องจากความต้องการท่ีจะสร้างพูดคุยติดต่อส่ือสารกับผู้อื่น ต้องการค้นหาข้อมูล 
หรือต้องการความบันเทิง เป็นแรงจูงใจท่ีทำให้ผู้ชมเปิดรับสารจากผู้สตรีมเมอร์ท่ีช่ืนชอบ และมี
ปฏิสัมพันธ์สัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับสตรีมเมอร์ (Joinson, 2008; Rubin, Perse, & Powell, 
1985) จากค่าเฉล่ียของตัวแปรแรงจูงใจและแรงจูงใจด้านปฏิสัมพันธ์ของผู้ชมเจมส์ กิจเกษม ท่ีมีค่าสูง
กว่าแรงจูงใจในด้านอื่นและมากกว่าผู้ชมของเอก Heartrocker อาจอธิบายได้ว่า กลุ่มผู้ชมของเจมส์ 
กิจเกษม เป็นผู้ชมท่ีต้องการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเพื่อพูดคุย ติดต่อส่ือสาร และทำกิจกรรมทางสังคม
ร่วมกับผู้อื่น เมื่อผู้ชมมีแรงจูงใจมากขึ้น ก็จะทำให้รับชมไลฟ์สตรีมมิงบ่อยมากขึ้น จนเกิดการขัดเกลา
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ทางสังคม ทำให้ผู้ชมเกิดความรู้สึกคุ้นเคยกัน รวมถึงอาจมีความคิด ทัศนคติ ความเช่ือ และพฤติกรรม
ท่ีคล้ายคลึงกัน และเกิดเป็นความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน สอดคล้องกับท่ี Blight (2016) อธิบาย
ว่า การมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกับผู้อื่นเป็นปัจจัยหลักในการเติมเต็มความต้องการในการเป็นสมาชิก
กลุ่มและความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน (McMillan & Chavis, 1986) โดยการเข้าร่วมเป็นสมาชิก
กลุ่มจะทำให้ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมตอบสนองความต้องการทางด้านสังคมได้  (Ngai, Tao, & Moon, 
2015) นอกจากนี้ ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ Blight, Ruppel, และ Schoenbauer (2017) ท่ี
พบว่า ผู้ใช้งานส่ือออนไลน์ท่ีมีแรงจูงใจการใช้ส่ือออนไลน์มีแนวโน้มท่ีจะเกิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริงและพัฒนาจนเกิดความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งชุมชน โดยความปรารถนาท่ีจะรับและส่งข้อมูล
ข่าวสารกับผู้อื่น และรู้สึกถึงว่าเป็นกลุ่มเดียวกัน (Companionship) มักจะเป็นแรงกระตุ้นให้ผู้ใช้งาน
อยากจะติดต่อส่ือสารกับผู้นำทางความคิด และมีส่วนร่วมกับชุนชนของกลุ่มผู้ใช้งานท่ีติดตามผู้นำทาง
ความคิดเช่นเดียวกันด้วย 
 ส่วนตัวแปรด้านปฏิสัมพันธ์สัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง เป็นตัวแปรท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของผู้ชมมากท่ีสุด ท้ังผู้ชมของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker เนื่องจาก
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงเป็นความสัมพันธ์ที่ผู้รับสาร รู้สึกว่าตนเองสนิทสนม ใกล้ชิด และ
รู้จักกับผู้ส่งสารเป็นอย่างดี กล่าวคือ ผู้รับชมสตรีมเมอร์ของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker 
มักจะรู้สึกว่าตนเองสนิทสนมกับสตรีมเมอร์ในฐานะใดฐานะหนึ่ง ซึ่งเห็นได้ผ่านพฤติกรรม เช่น  
การแสดงความคิดถึงและห่วงใยเมื่อสตรีมเมอร์ห่างหายจากการไลฟ์สตรีมมิง การแสดงความเป็นห่วง
เมื่อทราบว่าสตรีมเมอร์ไม่สบาย หรือบอกรักสตรีมเมอร์ในโอกาสต่าง ๆ โดยปฏิสัมพันธ์ทางสังคมก็จะ
เกิดขึ้นเมื่อสตรีมเมอร์แสดงพฤติกรรมบางอย่าง หรือติดต่อส่ือสาร มีปฏิสัมพันธ์กับสมาชิกในกลุ่มผู้ชม
สตรีมเมอร์ ซึ่งยิ่งผู้ชมเกิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจิงมากเท่าใด ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของ
ชุมชนก็จะมากขึ้นเท่านั้น เนื่องจากผู้ชมต้องการเป็นสมาชิกของกลุ่มผู้ชมเพื่อรู้สึกถึงความใกล้ชิดกับ
สตรีมเมอร์ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Blight (2016) ท่ีพบว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงของ
กลุ่มแฟนคลับสตรีมเมอร์มีอิทธิพลต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุนชน ยิ่งผู้ชมมีประสบการณ์ของ
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงสูง ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนก็จะสูงขึ้นตามด้วย รวมถึง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Blight, Ruppel, และ Schoenbauer (2017) ท่ีพบว่า ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ติดตามท่ีมีต่อบัญชี
ผู้ใช้งานบนอินสตาแกรมและทวิตเตอร์ (ดูแผนภาพท่ี 5.6 และ 5.7) 
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แผนภาพท่ี 5.6 อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม 
กึ่งความจริง ต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์  
กิจเกษม  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แผนภาพท่ี 5.7 อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม 

กึ่งความจริง ต่อความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชนของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก 
Heartrocker  

 
 
 
 
 
 
 

 
           
    
 
 
 

ความน่าเช่ือถือ 

ของแหล่งสาร 

ความน่าดึงดูดใจ 

ของแหล่งสาร 

แรงจูงใจ 

ในการรับชม 

ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริง 

ความรู้สึกเป็น 

ส่วนหนึ่งของชุมชน 

ความน่าเช่ือถือ 

ของแหล่งสาร 

ความน่าดึงดูดใจ 

ของแหล่งสาร 

แรงจูงใจ 

ในการรับชม 

ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริง 

ความรู้สึกเป็น 

ส่วนหนึ่งของชุมชน .10* 

.72* 

.19* 

.45* 

.03 

.01 

.02 

.07 
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อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงต่อ
ความต้ังใจติดตาม  
 สำหรับอิทธิพลของตัวแปรต่าง ๆ ท่ีมีต่อความต้ังใจติดตาม พบว่า ตัวแปรคุณลักษณะของ
แหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสารมีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม
ของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 แต่ตัวแปร
คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจมีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมท้ังของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในขณะ
ท่ีตัวแปรแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมมีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมเจมส์ กิจเกษม 
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 แต่มีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมเอก Heartrocker 
อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ส่วนปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อสตรีมเมอร์ 
มีอิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ไลฟ์สตรีมมิงเกมอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ท้ังผู้ชม
ของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker ซึ่งผู้วิจัยนำมาอภิปรายได้ดังนี้ 
 จากผลการวิจัยพบว่า ตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสารมี
อิทธิพลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมท้ังของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker  
โดยความน่าเช่ือถือของแหล่งสารอย่างความเช่ียวชาญ และความน่าไว้วางใจของสาร จะเป็นปัจจัย
สำคัญท่ีเป็นประโยชน์ต่อการโน้มน้าวใจผู้บริโภคได้เป็นอย่างดีในการเปล่ียนแปลงความคิด และ
พฤติกรรมบางอย่าง (McGinnies & Ward, 1980) สำหรับผู้ชมและเกมเมอร์แล้ว สตรีมเมอร์ถือเป็น
แหล่งสารช้ันดีในการค้นหาข้อมูลและคำแนะนำเกี่ยวกับสารเล่นเกม จึงอาจเป็นไปได้ว่า ผู้ชมมีความ
ต้ังใจท่ีจะกดติดตามเพื่อรับชมเนื้อหาจากสตรีมเมอร์ได้อย่างรวดเร็วไปและครบถ้วน ซึ่งผู้ชมอาจจะนำ
ส่ิงท่ีได้จากการรับชมไปปรับกับกลยุทธ์ในการเล่นเกมของตนเอง ตามท่ี Thavinee, Smitti และ 
Wasin (2019) อธิบายว่า ความสามารถในการสร้างเนื้อหา การนำเสนอเนื้อหาท่ีมีคุณภาพและมี
ประโยชน์ของยูทูบเบอร์มีผลต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชม และท่ี Haichuan, Chenting, และ 
Zhongsheng (2015) พบว่า คุณค่าท่ีผู้ติดตามได้รับจากการรับชมเนื้อหาท่ีมีประโยชน์แก่ตนเองและ
มีความสนใจมีส่วนทำให้ผู้ติดตามเกิดความต้ังใจติดตามข้ึน (Follow Intention)  

นอกจากนี้ Wohn และ Freeman (2018) ยังอธิบายไว้ว่า การสนับสนุนทางการเงิน 
(Financial Support) อย่างการติดตาม เป็นการสนับสนุนทางสังคมอย่างหนึ่งท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิง
ต้องการมอบให้สตรีมเมอร์ ซึ่งหนึ่งในเหตุผลท่ีทำให้ผู้ชมต้ังใจท่ีจะจ่ายเงินเพื่อติดตามสตรีมเมอร์ 
คือ เพื่อเป็นค่าตอบแทนท่ีสตรีมเมอร์เป็นแหล่งข้อมูลในการเรียนรู้เกี่ยวกับเกม (Compensation 
for Learning) และเพื่อแสดงความประทับใจท่ีสตรีมเมอร์นำเสนอข้อมูลท่ีน่าเช่ือถือและน่าไว้วางใจ 
(Trustworthy) จึงอาจเป็นไปได้ว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker 
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ต้องการท่ีจะแสดงคำขอบคุณและแสดงความประทับใจแก่สตรีมเมอร์ในฐานะแหล่งสารท่ีเป็น
ประโยชน์และน่าเช่ือถือด้วยการสนับสนุนอย่างการติดตาม 

ในส่วนของตัวแปรด้านแรงจูงใจในการรับชม แรงจูงในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมมีอิทธิพล
ต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม แต่ไม่มีอิทธิต่อความต้ังใจติดตาม
ของผู้ชมเอก Heartrocker กล่าวคือ แรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงของผู้ชมเจมส์ กิจเกษม ไม่ว่า
จะเป็นแรงจูงใจในด้านความบันเทิง ด้านปฏิสัมพันธ์ทางสังคม และด้านการค้นหาข้อมูล เมื่อผู้ชมมี
แรงจูงใจเพื่อความบันเทิงและการค้นหาข้อมูล และผู้ส่งสารสามารถสร้างเนื้อหาท่ีสนุกสนานหรือมี
ประโยชน์ได้ ก็จะทำให้ผู้ชมเกิดความต้ังใจติดตาม (Luis, Carlos, & Sergio, 2016) จากท่ีกล่าวอาจ
เป็นไปได้ว่า ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษมมีแรงจูงใจในการรับชมด้านความบันเทิง และ
ด้านการค้นหาข้อมูล รวมถึงมีแรงจูงใจในด้านการมีปฏิสัมพันธ์สูงท่ีสุดและมากกว่าเอก Heartrocker 
เนื่องมาจากการท่ีผู้ชมของเจมส์ กิจเกษมมีขนาดเล็กกว่า จึงอาจทำให้เจมส์ กิจเกษม มีโอกาสพูดคุย 
มีปฏิสัมพันธ์ และให้คำแนะนำในการเล่นเกมแก่ผู้ชมท่ีสอบถามเข้ามาได้มากกว่า ดังนั้น เมื่อความ
ต้องการของผู้ชมได้รับการสนอง ก็ย่อมมีโอกาสท่ีผู้ชมจะกดติดตามสตรีมเมอร์ท่ีสามารถตอบสนอง
ความต้องการของตนได้อย่างทันท่วงทีเพื่อตอบสนองความต้องการท่ีจะเกิดขึ้นในครั้งถัดไป  

สุดท้ายคือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อสตรีมเมอร์ มีอิทธิพลต่อความต้ังใจ
ติดตามของผู้ไลฟ์สตรีมมิงเกมท้ังของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker มากท่ีสุด ท้ังนี้ความรู้สึก
ใกล้ชิด สนิทสนมกับสตรีมเมอร์เพียงฝ่ายเดียวของผู้ชม เป็นตัวการสำคัญท่ีทำให้ผู้ชมมีความต้ังใจท่ีจะ
ติดตามสตรีมเมอร์ได้ โดย Wohn และ Freeman (2018) อธิบายไว้ว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความ
จริงมีความสัมพันธ์กันกับการสนับสนุนสังคม คือ การสนับสนุนทางการเงินท่ีผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเต็มใจท่ี
จะจ่ายเงินเพื่อติดตามสตรีมเมอร์ท่ีตนช่ืนชอบ ยิ่งผู้ชมมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมท่ีเข้มข้นมากเท่าใด ผู้ชม
ก็จะยิ่งให้ความสนใจ ระบุตัวตน (Identify) และมีส่วนร่วมกับสตรีเมอร์มากขึ้น ซึ่งรวมไปถึงพฤติธรรม
ในการรับชม และการสนับสนุนทางการเงินด้วย โดยการสนับสนุนก็สามารถนำไปสู่ความรู้สึกใกล้ชิด 
(Closeness) กับสตรีมเมอร์ จากท่ีกล่าวมา เมื่อผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม และเอก 
Heartrocker รู้สึกคุ้นเคย สนิทสนมกับสตรีมเมอร์ ไม่ว่าจะเป็นปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงแบบ
เพื่อน ครอบครัว หรือคนรักแล้ว ประกอบกับได้รับปฏิสัมพันธ์ที่ดีและรู้สึกว่าตนเองมีส่วนร่วมกับ
สตรีมเมอร์ขณะไลฟ์สตรีมมิง ผู้ชมก็เกิดพฤติกรรมท่ีต้ังใจจะสนับสนุนเจมส์ กิจเกษม และเอก 
Heartrocker ด้วยการติดตาม โดยการติดตามก็จะทำให้ผู้ชมได้รับสิทธิพิเศษ เช่น ตราผู้สนับสนุน  
อิโมติคอนรูปนกอ้วน การได้รับอนญุาตให้คอนเมนต์ขณะไลฟ์สตรีมมิง และรับชมเนื้อหาพิเศษเฉพาะ
ผู้ติดตาม ซึ่งการได้รับสิทธิพิเศษเช่นนี้ก็จะทำให้ผู้ชมโดดเด่นกว่าผู้ชมท่ัวไป และได้รับความสนใจจาก
สตรีมเมอร์ ดังนั้น เมื่อผู้ชมต้องแสดงความรัก ความประทับใจท่ีมีต่อสตรีมเมอร์ท่ีช่ืนชอบ หรือ
ต้องการความสนใจจากสตรีมเมอร์ท่ีช่ืนชอบ การติดตามจึงเป็นพฤติกรรมอย่างหนึ่งท่ีเกิดขึ้น ซึ่ง
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สอดคล้องกับงานวิจัยของ Gros และคณะ (2017) ท่ีพบว่า ความต้องการได้รับการยอมรับจากสตรีม
เมอร์หรือผู้อื่น มีอิทธิพลต่อการใช้เงินเพื่อสนับสนุนสตรีมเมอร์อย่างการสมัครสมาชิกหรือการบริจาค 
(ดูแผนภาพท่ี 5.8 และ 5.9) 
 
แผนภาพท่ี 5.8 อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง

ความจริง ต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แผนภาพท่ี 5.9 อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง

ความจริง ต่อความต้ังใจติดตามของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker  
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

ความน่าเช่ือถือ 

ของแหล่งสาร 

ความน่าดึงดูดใจ 

ของแหล่งสาร 

แรงจูงใจ 

ในการรับชม 

ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริง 

ความตั้งใจ 

ติดตาม 

 

ความน่าเช่ือถือ 

ของแหล่งสาร 

ความน่าดึงดูดใจ 

ของแหล่งสาร 

แรงจูงใจ 

ในการรับชม 

ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริง 

ความต้ังใจ 

ติดตาม .14* 

.47* 

.13* 

.37* 

.18* 

.07 

.02 

.02 
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อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 

ต่อความต้ังใจบริจาค 

 ถัดมา เป็นการอภิปรายผลของอิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม 
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีมีต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ผลวิจัยปรากฏว่า 
คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสารมีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 แต่มีอิทธิพลต่อความ
ต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
ส่วนความน่าดึงดูดใจของแหล่งสารมีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจ
เกษม และเอก Heartrocker อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เช่นเดียวกับแรงจูงใจในการ
รับชมท่ีมีอิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคอย่างไม่มีนยัสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ท้ังของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิ
งเกมของของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker ส่วนปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงนั้น มี
อิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker 
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยสามารถอภิปรายผลได้ ดังนี้ 
 ในตัวแปรแรก คือ คุณลักษณะด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสารมีอิทธิพลต่อความต้ังใจ
บริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker ท้ังนี้ การบริจาคเป็นพฤติกรรมการบริโภคอย่าง
หนึ่งของผู้บริโภคในปัจจุบัน ส่ือสังคมออนไลน์ต่าง ๆ เริ่มมีฟังก์ชันให้ผู้ใช้ส่ือออนไลน์บริจาคให้กับ
ผู้สร้างเนื้อหาต่าง ๆ เพื่อเป็นการสนับสนุนผู้สร้างเนื้อหาท่ีช่ืนชอบ โดย Chen, Dai, Yao และ Li 
(2019) อธิบายว่า ความน่าเช่ือถือมีอิทธิพลต่อการบริจาคของผู้ใช้ส่ือออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบ
ของการสละเวลา (Time Donation) หรือการบริจาคเงิน (Money Donation) โดยแหล่งสารท่ีมี
ความน่าเช่ือถือและสามารถสร้างบรรยากาศท่ีมีปฏิสัมพันธ์ (Interactivity) ได้ จะช่วยให้ผู้รับสาร
ตัดสินใจบริจาคได้ง่ายมากขึ้น การแสดงตัวตนท่ีมีความน่าเช่ือถือจึงมีบทบาทต่อทัศนคติของผู้รับสาร
ในการบริจาค (Gefen & Straub, 2003)  

จากผลวิจัยท่ีพบ อาจสรุปได้ว่า ถึงแม้ว่า เอก Heartrocker จะยังไม่เปิดรับบริจาค แต่ผู้ชม
จำนวนมากมีความต้ังใจจะบริจาคให้เอก Heartrocker ในค่าเฉล่ียท่ีสูง อาจเกิดขึ้นเพราะเอก 
Heartrocker มีความเช่ียวชาญ มีประสบการณ์ ความรู้ และทักษะในการเล่นเกมเป็นอย่างดี และ
มากกว่าเจมส์ กิจเกษม ประกอบกับความน่าไว้วางใจ และรูปแบบการไลฟ์สตรีมมิงท่ีเป็นกันเอง  
มีบรรยากาศของการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างสตรีมเมอร์กับผู้ชม จึงทำให้ผู้ชมเกิดความต้ังใจบริจาคเพื่อ
แสดงถึงความช่ืนชม และแทนคำขอบคุณท่ีเอก Heartrocker มีการแนะนำ และให้ข้อมูลต่าง ๆ ท่ีมี
ประโยชน์เกี่ยวกับเกม ดังนั้น ความน่าเช่ือถือของเอก Heartrocker จึงสามารถส่งอิทธิพลต่อความ
ต้ังใจบริจาคได้ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาเกี่ยวกับความต้ังใจบริจาคของผู้ติดตามเกมสตรีมเมอร์ของ 
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Huang, Wu และ Leu (2019) ท่ีพบว่า ความเช่ียวชาญ และความรู้ของสตรีมเมอร์ทำให้ผู้ติดตามเกิด
ประสบการณ์ความเพลิน (Flow Experience) คือ เกิดความรู้สึกทางบวกและความรู้สึกมีความสุขกับ
ส่ิงท่ีทำอยู่อย่างจดจ่อได้เป็นเวลานาน (Csikszentmihalyi, 1997) ซึ่งจะทำให้ผู้ติดตามมีการเปิด
รับชมเกมสตรีมเมอร์บ่อยครั้ง จนเกิดความต้ังใจบริจาคให้แก่สตรีมเมอร์  
 สำหรับตัวแปรปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง พบว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมี
อิทธิพลต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker
มากท่ีสุด โดยการบริจาคเป็นรูปแบบของการสนับสนุนทางสังคมอย่างหนึ่งท่ีผู้ชมทำให้แก่สตรีมเมอร์ 
อิทธิพลของปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงต่อความต้ังใจบริจาคจึงนำมาอภิปรายได้คล้ายคลึงกับ
ความต้ังใจติดตาม กล่าวคือ ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมรู้สึกว่าตนเองเป็นเพื่อน คนรู้จัก 
และคนคุ้นเคยกับสตรีมเมอร์ มีความสัมพันธ์กับการสนับสนุนทางสังคมด้านการเงิน ยิ่งผู้ชมมี
ปฏิสัมพันธ์กับสตรีมเมอร์ และเช่ือว่าสตรีมเมอร์มีความสัมพันธ์แน่นแฟ้นกับตนมากเท่าใด ก็จะยิ่ง
กระตุ้นให้แสดงพฤติกรรมท่ีเป็นการสนับสนุนสตรีมเมอร์มากขึ้นเท่านั้น (Wohn & Freeman, 2018) 
เพราะผู้ชมเช่ือว่าการบริจาคจะช่วยสร้างความรู้สึกใกล้ชิดกับสตรีมเมอร์ รวมถึงเป็นการแสดงความรัก 
ความประทับใจ และคำขอบคุณต่อสตรีมเมอร์ ท่ีทำให้ผู้ชมรู้สึกสนุกสนาน คลายเหงา และได้
คำแนะนำต่าง ๆ เกี่ยวกับการเล่นเกม จากข้อความข้างต้นอาจเป็นไปได้ว่า ความเป็นมิตร เป็นกันเอง
ของเจมส์ กิจเกษมและเอก Heartrocker ท่ีแสดงออกมาผ่านการมีปฏิสัมพันธ์กับผู้ชมนั้น ทำให้ผู้ชม
เช่ือว่า ตนกับสตรีมเมอร์มีความสัมพันธ์ที่ดีต่อกันและเกิดเป็นปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ี
เข้มข้น ประกอบกับเกิดความประทับใจ และช่ืนชอบในการไลฟ์สตรีมมิงและตัวสตรีมเมอร์ จึงแสดง
ความรักหรือความเป็นแฟนคลับออกมาผ่านการบริจาค ซึ่งก็จะทำให้ผู้ชมรู้สึกว่าตนได้เป็นส่วนหนึ่งใน
การสนับสนุนความสำเร็จของสตรีมเมอร์และรอคอยท่ีจะรับชมไลฟ์สตรีมมิงในครั้งถัดไป (ดูแผนภาพ
ท่ี 5.10 และ 5.11) 
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แผนภาพท่ี 5.10 อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
กึ่งความจริง ต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แผนภาพท่ี 5.11 อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม

กึ่งความจริง ต่อความต้ังใจบริจาคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker  
 

 
 
 
 
 
 
 

 
           
 
 

     

ความน่าเช่ือถือ 

ของแหล่งสาร 

ความน่าดึงดูดใจ 

ของแหล่งสาร 

แรงจูงใจ 

ในการรับชม 

ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริง 

ความต้ังใจ 

บริจาค 

 

ความน่าเช่ือถือ 

ของแหล่งสาร 

ความน่าดึงดูดใจ 
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แรงจูงใจ 

ในการรับชม 

ปฏิสัมพันธ์ทาง
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อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง 

ต่อความต้ังใจซื้อ 

 สำหรับพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม ในด้านความต้ังใจซื้อ ตัวแปร
คุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 แต่ตัว
แปรคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิ
งเกมเอก Heartrocker อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ในขณะท่ีตัวแปรแรงจูงใจในการรับชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมเจมส์ กิจเกษม อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 
.05 แต่มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมเอก Heartrocker อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
ส่วนปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีผู้ชมมีต่อสตรีมเมอร์ มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ไลฟ์
สตรีมมิงเกมท้ังของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
เช่นกัน โดยสามารถอภิปรายผลได้ดังต่อไปนี้ 

ตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสารด้านความน่าดึงดูดใจมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเกมเอก Heartrocker มากท่ีสุด ซึ่ง Erdogan (1999) อธิบายว่า ความน่าดึงดูดใจเป็น
ความรู้สึกของผู้รับสารท่ีเกิดจากผลของสถานะทางสังคมหรือรูปลักษณ์ทางกายภาพของผู้ส่งสาร โดย
ความน่าดึงดูดใจนั้น ไม่ได้หมายถึงความน่าดึงดูดทางกายภาพอย่างเดียว แต่รวมไปถึงคุณลักษณะ
มากมายท่ีผู้รับสารรับรู้ได้จากผู้ส่งสาร เช่น ความฉลาดรอบรู้ ทักษะ บุคลิกภาพ ความคิด รูปแบบการ
ดำเนินชีวิต หรืออื่น ๆ ท่ีผู้รับสารช่ืนชอบ (Likability) และคล้ายคลึงกับลักษณะของผู้รับสาร 
(Similarity) (McGuire, 1985) ซึ่งความน่าดึงดูดใจของผู้ส่งสารนี้จะทำให้ประสบความสำเร็จมากขึ้น
ในการโน้มน้าวใจผู้รับสาร (Debevec & Kernan, 1984) และกระตุ้นให้ความต้ังใจซื้อได้มากกว่าผู้ส่ง
สารท่ีไม่มีความน่าดึงดูดใจ ถึงแม้เอก Heartrocker จะไม่ได้เปิดเผยหน้าตา แต่ก็ยังสามารถสร้าง
เสน่ห์ดึงดูดต่อผู้ชมได้ดี จึงอาจเป็นไปได้ว่า ด้วยเอกลักษณ์ของการไม่เปิดเผยใบหน้าและรูปร่างท่ีดูดี 
ประกอบกับบุคลิกภาพ และอุปนิสัยท่ีเป็นกันเอง สนุกสนาน จึงทำให้เป็นท่ีช่ืนชอบของผู้ชม 
นอกจากนี้ ผู้ชมอาจรู้สึกว่า เอก Heartrocker มีความคล้ายคลึงกันในด้านต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นในด้าน
บุคลิกภาพ อุปนิสัย รูปแบบการใช้ชีวิต หรือความเป็นคนธรรมดาเหมือนกัน (Typical Consumer) 
ทำให้ผู้ชมมีความสนใจ มีความชอบเกี่ยวกับเกมท่ีเหมือนกับเอก Heartrocker ผู้ชมจึงสามารถ
เช่ือมโยงตนเองกับสตรีมเมอร์ได้ รวมถึงเช่ือมโยงต่อสินค้าท่ีเป็นซอฟต์แวร์เกมและสินค้าเกี่ยวกับเกม
อื่น ๆ (G. Belch & M. Belch, 2001) จนเกิดความต้ังใจซื้อขึ้น สอดคล้องกับงานวิจัยของ Yuan และ 
Lou (2020) ท่ีพบว่า ผู้ติดตามผู้อิทธิพลทางความคิดท่ีได้รับความน่าดึงดูดใจและความคล้ายคลึงกัน
ของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดบนโลกออนไลน์ด้วยการมีปฏิสัมพันธ์ มีความสัมพันธ์ในเชิงบวกกับ
ความสนใจสินค้าท่ีผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดเป็นผู้นำเสนอ 
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สำหรับแรงจูงใจในการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมเจมส์ กิจ
เกษม มากท่ีสุด แต่ไม่มีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมเอก Heartrocker ซึ่ง Solomon (2018) 
อธิบายว่า แรงจูงใจเป็นกระบวนการท่ีทำให้มนุษย์แสดงพฤติกรรมบางประการออกมา ซึ่งแรงจูงใจจะ
เกิดขึ้นเมื่อมนุษย์เกิดความต้องการ และจะพยายามทำให้ความต้องการนั้นสำเร็จ (Seligman, 1990)  
โดยผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม มีแรงจูงใจท้ังในด้านความบันเทิง ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม และ
การค้นหาข้อมูล เมื่อมีแรงจูงใจดังกล่าว ก็ย่อมรับชมไลฟ์สตรีมมิงของเจมส์ กิจเกษม เพื่อตอบสนอง
ความต้องการท่ีต้องหาความบันเทิง หาเพื่อนพูดคุยเกี่ยวกับเกม หรือหาเพื่อนเล่นเกม และหาข้อมูล
เกี่ยวกับเกมเพื่อนำไปใช้ในการพัฒนาทักษะในการเล่นเกมของตนเอง ซึ่งกลุ่มผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของ
เจมส์ กิจเกษมนั้น มักจะให้ความสำคัญกับเกมเป็นหลัก กล่าวคือ หาความบันเทิงจากเกม หาข้อมูล
ความรู้เกี่ยวกับเกม และเข้ามามีปฏิสัมพันธ์กับผู้ชมคนอื่นและสตรีมเมอร์เพื่อพูดคุยเกี่ยวกับเกมหรือ
เพื่อเล่นเกมด้วยกัน ซึ่งการท่ีผู้ชมให้ความสำคัญกับตัวเกมเป็นหลัก จึงทำให้แรงจูงใจมีอิทธิพลต่อ
ความต้ังใจซื้อซอฟต์แวร์เกม DLC/ไอเทม/สกิน/ชุด/อื่น ๆ ท่ีเจมส์ กิจเกษม เล่นหรือใช้ ของผู้ชมเจมส์ 
กิจเกษม 
 

สุดท้าย ตัวแปรปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงมีอิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้ไลฟ์สตรีม 
มิงเกมท้ังของเจมส์ กิจเกษม และเอก Heartrocker กล่าวคือ ความสัมพันธ์ของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงท่ีมี
ต่อสตรีมเมอร์ฝ่ายเดียว อย่างความรู้สึกสนิทสนม คุ้ยเคยกับสตรีมเมอร์ ทำให้ผู้ชมเกิดความต้ังใจใน
การซื้อซอฟต์แวร์เกมและสินค้าอื่น ๆ เกี่ยวกับเกม จากรูปแบบของแพลตฟอร์มท่ีใช้ไลฟ์สตรีมมิง 
Labrecque (2014) อธิบายไว้ว่า การส่ือสารแบบสองทางบนส่ือออนไลน์ ทำให้ผู้รับสารกับผู้ส่งสาร
ส่ือสารกันได้อย่างทันท่วงทีและโดยตรง เมื่อผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมมีการติดต่อส่ือสาร พูดคุยกับสตรีม
เมอร์ จนพัฒนาเป็นปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงแล้ว ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงท่ีเกิดขึ้น
จะทำให้ผู้ชมมีส่วนร่วมทางด้านอารมณ์มากขึ้น ส่งผลให้เกิดความรู้สึกชอบ พอใจท่ีจะรับชม และเกิด
พฤติกรรมการรับชมซ้ำ ๆ ซึ่งการเปิดรับเนื้อหาซ้ำ ๆ จะทำให้ผู้ชมมีแนวโน้มท่ีจะสนใจเกมท่ีสตรีม
เมอร์เล่นมากขึ้น (Lim, Choe, Zhang, & Noh, 2020) จากผลวิจัย อาจเป็นไปได้ว่า การท่ีผู้ชมเกิด
ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับสตรีมเมอร์นั้น การเล่นเกมหรือคำแนะนำเกี่ยวกับเกมของสตรีม
เมอร์อาจเปรียบเสมือนได้รับคำแนะนำหรือเห็นว่าเป็นเกมท่ีพี่ชาย เพื่อน หรือคนรักเป็นผู้เล่น ผู้ชม
สตรีมเมอร์เจมส์ กิจเกษมและเอก Heartrocker จึงมีแนวโน้มท่ีเกิดความต้ังใจซื้อขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ Sokolova และ Kefi (2019), Labrecque (2014) และ Vazquez, Wu, Nguyen, 
Kent, Gutierrez และ Chen (2020) ท่ีพบว่า การมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับผู้ส่งสาร มี
อิทธิพลต่อความต้ังใจซื้อของผู้บริโภค (ดูแผนภาพท่ี 5.12 และ 5.13) 
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แผนภาพท่ี 5.12 อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
กึ่งความจริง ต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แผนภาพท่ี 5.13 อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม

กึ่งความจริง ต่อความต้ังใจซื้อของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker  
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ข้อจำกัดในงานวิจัย 
 งานวิจัยนี้มีข้อจำกัดโดยรวมคือ การควบคุมลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่างของ
สตรีมเมอร์แต่ละคนท่ีศึกษาอาจน้อยเกินไป จึงทำให้กลุ่มตัวอย่างไม่ได้มีการกระจายตัวมากนัก และ
อาจเกิดความแตกต่างกันบ้างระหว่างกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม รวมถึงแบบสอบถามท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลมี
ข้อคำถามจำนวนมาก อาจทำให้ผู้ตอบแบบสอบถามรู้สึกเหนื่อยล้าระหว่างการทำแบบสอบถามและ
ส่งผลถึงคำตอบท่ีได้รับได้ 
 

ข้อเสนอแนะสำหรับงานวิจัยในอนาคต 
 การศึกษาเรื่อง อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึ่งความจริงกับสตรีมเมอร์ ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมในครั้งนี้เป็นการ
วิจัยเชิงปริมาณ ทำให้สามารถสรุปผลได้ในเชิงตัวเลขและสถิติเป็นหลัก ในการทำวิจัยประเด็นนี้ในครั้ง
ต่อไปนี้ จึงควรทำการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) หรือการ
สนทนากลุ่ม (Focus Group) กับผู้ท่ีรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม เพื่อทำความเข้าใจตัวแปรต่าง ๆ ได้ลึกซึ้ง
มากขึ้น  
 นอกจากนี้ ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยศึกษาเปรียบเทียบระหว่างเกมสตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้ช่ือเสียง
กับสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา ในการวิจัยในอนาคตสามารถเลือกศึกษาสตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้
ช่ือเสียงหรือสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา เพียงลักษณะเดียว เพื่อให้เห็นอิทธิพลของตัวแปรต่าง ๆ 
ต่อเกมสตรีมเมอร์มากขึ้น หรืออาจเลือกศึกษาสตรีมเมอร์ตามระดับของความเป็นผู้ทรงอิทธิพล เช่น 
สตรีมเมอร์ท่ีเป็น Nano Influencer, Micro Influencer หรือ Macro Influencer เพื่อทำความเข้า
ใจความมีอิทธิพลของสตรีมเมอร์ในระดับต่าง ๆ  

รวมถึงผู้วิจัยอาจเลือกศึกษาผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงของสตรีมเมอร์ท่ีเป็นเพศชายท้ังหมด ในการ
วิจัยในอนาคต อาจสามารถเลือกศึกษากลุ่มผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของสตรีมเมอร์เพศหญิง หรือสตรีม
เมอร์ท่ีเป็น LGBTQIA+ เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการ
รับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริง และพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ
สตรีมเมอร์เพศอื่น ๆ  
 ในส่วนตัวแปรต้นท่ีนำมาใช้ในการวิจัย ผู้วิจัยนำตัวแปรคุณลักษณะของแหล่งสาร ได้แก่ 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งสาร และความน่าดึงดูดใจของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์
ทางสังคมกึ่งความจริง มาใช้ ซึ่งในงานวิจัยครั้งถัดไปอาจจะเลือกตัวแปรอื่น ๆ มาใช้เพื่อให้ได้ผลวิจัยท่ี
ละเอียด ครอบคลุม และชัดเจนมากขึ้น นอกจากนี้ ตัวแปรตามพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์
สตรีมมิงเกมท่ีผู้วิจัยนำมาใช้ ได้แก่ ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของชุมชน ความต้ังใจติดตาม ความต้ังใจ
บริจาค และความต้ังใจซื้อ สำหรับงานวิจัยในอนาคตอาจศึกษาตัวแปรพฤติกรรมด้านอื่น ๆ เพื่อให้
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ได้ผลการศึกษาท่ีครอบคลุม หรือเลือกศึกษาพฤติกรรมด้านในด้านหนึ่งโดยเฉพาะเพื่อให้ทราบและ
เข้าใจพฤติกรรมในด้านนั้น ๆ อย่างเฉพาะเจาะจงและชัดเจน  
 

ข้อเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปประยกุต์ใช้   
 การศึกษาอิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
กึ่งความจริงกับสตรีมเมอร์ ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม มีความสำคัญและมี
ประโยชน์อย่างยิ่งต่อนักการตลาด นักธุรกิจ ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมเกม หรืออุตสาหกรรมอื่น 
ๆ ในการพัฒนากลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาดโดยใช้ผู้นำทางความคิดในการเข้าถึงผู้บริโภค โดย
ผู้วิจัยแบ่งข้อเสนอแนะสำหรับการนำผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้เป็น 2 ส่วน ได้แก่ ข้อเสนอแนะสำหรับ 
สตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียง และสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
ข้อเสนอแนะสำหรับสตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียง 

จากผลวิจัยในครั้งนี้ แสดงให้เห็นได้ชัดเจนว่า หากสตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียงต้องการจะ
เข้าถึงผู้บริโภคได้ดีมากขึ้น ควรให้ความสำคัญกับการสร้างปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับผู้ชม
ไลฟ์สตรีมมิงเป็นอย่างมาก โดยการสร้างความสัมพันธ์ที่เป็นกันเองเสมือนเพื่อน ครอบครัว หรือคน
คุ้นเคย อาจทำให้ผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเกิดปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับสตรีมเมอร์ และเกิด
การเปล่ียนแปลงความคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมการบริโภคได้เป็นอย่างดี นอกจากนี้ ถึงแม้ว่าผล
วิจัยจะพบว่า ความน่าดึงดูดใจของสตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียงไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมก็ตาม แต่สตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียงอาจจะต้องสร้างความน่าดึงดูดใจใน
ด้านความคล้ายคลึงกับผู้ชมท่ีเป็นคนธรรมดาให้มากขึ้น เพื่อให้ผู้ชมไม่รู้สึกว่าการเปิดรับจากผู้มี
ช่ือเสียงเป็นเรื่องไกลตัวและเต็มใจท่ีจะเปิดรับมากขึ้น อีกท้ังแรงจูงใจของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของ
สตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียงยังมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค สตรีมเมอร์ท่ีเป็นผู้มีช่ือเสียงจึงควร
ให้ความสำคัญกับการค้นหาแรงจูงใจของผู้ชมท่ีเข้ามาชมไลฟ์สตรีมมิงของตนเอง และสร้างเนื้อหาท่ี
ตอบสนองความต้องการของผู้ชมนั้น ๆ เพื่อดึงดูดให้ผู้ชมรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมมากขึ้น (ดูแผนภาพท่ี 
5.14) 
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แผนภาพท่ี 5.14 อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
กึ่งความจริง ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจมส์ กิจเกษม  

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 

 
ข้อเสนอแนะสำหรับสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา 

จากงานวิจัยจะเห็นว่า สำหรับสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา คุณลักษณะของแหล่งสารท่ีมี
ความน่าดึงดูดใจเป็นส่ิงท่ีควรให้ความสำคัญ เนื่องจากว่าเกมเป็นเรื่องความบันเทิง นอกจากนักกีฬา 
อีสปอร์ตท่ีแข่งขันเกมเป็นอาชีพ ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเล่นเกมเพื่อตอบสนองความต้องการด้านอารมณ์ 
(Hedonic Benefit) คือ เล่นเพื่อความสนุกสนาน ผ่อนคลายอารมณ์ จึงเป็นไปได้ว่า ความน่าเช่ือถือ 
ของสตรีมเมอร์ จึงไม่มีอิทธิพลมากนักต่อพฤติกรรมของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกม โดยเฉพาะการตัดสินใจ
ซื้อ ผู้บริโภคจะใช้อารมณ์และความน่าดึงดูดใจในการตัดสินใจซื้อมากกว่า จึงควรใช้ความน่าดึงดูดใจ
ของตัวสตรีมเมอร์ในการเข้าถึงผู้บริโภคด้วย ซึ่งในปัจจุบัน มีผู้ท่ีเป็นสตรีมเมอร์จำนวนมาก ดังนั้น  
สตรีมเมอร์จึงควรสร้างความน่าดึงดูดใจท่ีเป็นโดดเด่นและเป็นเอกลักษณ์เฉพาะต นและแตกต่างจาก
สตรีมเมอร์อื่น ๆ  ไม่ว่าจะเป็นรูปลักษณ์ภายนอก รูปแบบการนำเสนอ บุคลิกภาพ อุปนิสัย หรือ
รูปแบบการดำเนินชีวิต รวมถึงยังต้องทำให้ผู้ชมรู้สึกเข้าถึงได้ง่ายมาก และสร้างคล้ายคลึงกับผู้บริโภค
มากขึ้น นอกจากนี้ การสร้างปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่งความจริงกับแฟนคลับก็ยังเป็นส่ิงท่ีสตรีมเมอร์
ควรสร้างให้เกิดข้ึนเช่นเดียวกับสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลผู้มีช่ือเสียงด้วยเช่นกัน (ดูแผนภาพท่ี 5.15) 

 

ความน่าเชื่อถือ 
ของแหล่งสาร 

ความน่าดึงดูดใจ 
ของแหล่งสาร 

แรงจูงใจ 
ในการรับชม 

ความต้ังใจซื้อ 

ปฏิสัมพันธ์ทาง
สังคมกึง่ความจรงิ 

ความต้ังใจบริจาค 

ความต้ังใจติดตาม 

ความรู้สึกเป็น 
ส่วนหน่ึงของชุมชน 
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แผนภาพท่ี 5.15 อิทธิพลของคุณลักษณะของแหล่งสาร แรงจูงใจในการรับชม ปฏิสัมพันธ์ทางสังคม
กึ่งความจริง ต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก 
Heartrocker  

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 จากข้อแนะนำสำหรับสตรีมเมอร์ท้ัง 2 ประเภทข้างต้น จะเห็นได้ว่า ปฏิสัมพันธ์ทางสังคมกึ่ง
ความจริงเป็นตัวแปรท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้ชมไลฟ์สตรีมมิงเกมได้เป็นอย่างดี 
เพราะด้วยสังคมท่ีเปล่ียนไปใช้ส่ือสังคมออนไลน์มากขึ้น ดังนั้น การสร้างปฏิสัมพันธ์ทางสังคมให้
แข็งแกร่งมากขึ้นจึงเป็นการเพิ่มโอกาสท่ีจะทำให้ผู้ชมเปิดรับสารและเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ ข้ึน ไม่ว่าจะ
เป็นเกมสตรีมเมอร์ หรือผู้ทรงอิทธิพลในส่ือสังคมออนไลน์ประเภทอื่น ๆ 

 

ความน่าเชื่อถือ 
ของแหล่งสาร 

ความน่าดึงดูดใจ 
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ความต้ังใจซื้อ 
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ความต้ังใจบริจาค 

ความต้ังใจติดตาม 

ความรู้สึกเป็น 
ส่วนหน่ึงของชุมชน 
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ประวัติผู้นำทางความคิด 
 

 งานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยเลือกเกมสตรีมเมอร์เจมส์ กิจเกษม แมคแฟดเดน จากเพจ James 
Room เป็นตัวแทนของสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียง และเอก Heartrocker จากเพจ 
Heartrocker เป็นตัวแทนของสตรีมเมอร์ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา โดยสตรีมเมอร์แต่ละท่านมีประวัติ 
โดยย่อ ดังต่อไปนี้ 
 
เจมส์ กิจเกษม แมคแฟดเดน 
 เจมส์ กิจเกษม แมคแฟดเดน เกิดวันท่ี 18 มิถุนายน พ.ศ.2532 เป็นอดีตสมาชิกนักร้องวงบี
โอวาย (B.O.Y) และเป็นนักแสดงท่ีมีผลงานในวงการบันเทิงจำนวนมาก ท้ังพิธีกร ละครโทรทัศน์  
ซิทคอม ซีรีส์ และภาพยนตร์ โดยผลงานท่ีทำให้เจมส์ กิจเกษม เป็นท่ีรู้จัก คือ ผลงานเพลงอัลบั้ม 
Because of You ของวงบีโอวาย สำหรับในด้านเกมสตรีมเมอร์ เจมส์ กิจเกษม เริ่มเป็นเกมสตรีม
เมอร์ เมื่อเดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ. 2560 ผ่านเพจเฟซบุ๊ก James Room ในรูปแบบของการไลฟ์สตรีม 
มิงเกม ส่วนมากนิยมเล่นเกมประเภท Action Games หรือ Action-adventure Games มี
ระยะเวลาการไลฟ์สตรีมมิงเกมแต่ละครั้งประมาณ 1-2 ช่ัวโมง 
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เอก Heartrocker  
 เอก Heartrocker เกิดวันท่ี 8 พฤษภาคม 2535 เป็นผู้ทรงอิทธิพลบนโลกออนไลน์ในด้าน
เกม จากการเปิดช่องบน YouTube ด้วยชื่อ MR.HEARTROCKER เมื่อ พ.ศ. 2555 โดยสร้างเนื้อหา
ประเภทวิดีโอเกม (Gaming Video Content) ความยาวประมาณ 10-30 นาที ก่อนจะเริ่มมีการไลฟ์
สตรีมมิงเกมผ่าน Twitch.com และ YouTube ในปัจจุบัน ประเภทเกมหลากหลายประเภท มี
ระยะเวลาการไลฟ์สตรีมมิงเกมแต่ละครั้งประมาณ 2-3 ช่ัวโมง โดยผลงานท่ีทำให้เอก Heartrocker 
เป็นท่ีรู้จัก คือ (คนเกรียนผี) Amnesia Pt.1, ซีรีส์เกม Walking Dead และ ซีรีส์เกม Far Cry 3  
ปัจจุบันเอก Heart rocker ได้รับรางวัล Best Influencer ในสาขาเกม อีสปอร์ต หรือเทคโนโลยี
จำนวนมาก เช่น AIS Gaming Awards, Tellscore Thailand Influencer Awards, แวดวง 
eSports เป็นต้น  
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แบบสอบถามเพือ่คัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 
 
 
 
 

แบบสอบถาม 
 
 
 
 

คำช้ีแจง  กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 
 
1. ท่านมีอายุระหว่าง 18 – 35 ปี ใช่หรือไม่ 

  1. ใช่      2. ไม่ใช่ (จบการทำแบบสอบถาม) 
 
2. ท่านติดตามเฟซบุ๊กเพจของ “เจม กิจเกษม” (ช่อง James Room) ในช่วง 3 เดือนท่ีผ่านมาใช่

หรือไม ่
  1. ใช่      2. ไม่ใช่ (จบการทำแบบสอบถาม) 
 

3. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงของ “เจม กิจเกษม” มากกว่า 4 ครั้งต่อเดือนใช่หรือไม่ 
  1. ใช่      2. ไม่ใช่ (จบการทำแบบสอบถาม) 
 

4. ท่านเล่นเกม (เกมคอมพิวเตอร์ เกมมือถือ หรือเกมคอนโซล) ใช่หรือไม่  
  1. ใช่      2. ไม่ใช่ (จบการทำแบบสอบถาม)

 แบบสอบถามฉบับนี้เป็นส่วนหนึ่งของการทำวิทยานิพนธ์ในหลักสูตรนิเทศ-
ศาสตรมหาบัณฑิต จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย เพื่อศึกษาพฤติกรรมการรับชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมของสตรีมเมอร์ จึงขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามครบทุกข้อตาม
ความเป็นจริง โดยจะเก็บข้อมูลท้ังหมดเป็นความลับ และนำเสนอผลสรุปในภาพรวม ไม่
มีการอ้างอิงคำตอบรายบุคคลแต่อย่างใด 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง พฤติกรรมการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 

          
 
 

 
 
 
 
 
ส่วนท่ี 1 คำถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร 
คำช้ีแจง  กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 
1.  เพศ 

  1. ชาย      2. หญิง 
 3. LGBTQIA+ 

 
2. อายุ 

  1. 18 – 22 ปี      2. 23 – 27 ปี  

  3. 28 – 32 ปี      4. 33 – 35 ปี  

  
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 

  1. มัธยมศึกษาตอนต้น หรือต่ำกว่า   2. มัธยมศึกษาตอนปลาย 
  3. ปวช. / ปวส.      4. ปริญญาตรี  

  5. สูงกว่าปริญญาตรี    
 
4. อาชีพ 

  1. นิสิต นักศึกษา     2. พนักงานบริษัทเอกชน 
  3. ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ    4.เจ้าของกิจการ / ธุรกิจส่วนตัว 
  5. รับจ้างท่ัวไป     6. อื่น ๆ (โปรดระบ…ุ…………………) 
 

 

 แบบสอบถามฉบับนี้เป็นส่วนหนึ่งของการทำวิทยานิพนธ์ในหลักสูตรนิเทศ-
ศาสตรมหาบัณฑิต จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย เพื่อศึกษาพฤติกรรมการรับชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมของสตรีมเมอร์ จึงขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามครบทุกข้อตาม
ความเป็นจริง โดยจะเก็บข้อมูลท้ังหมดเป็นความลับ และนำเสนอผลสรุปในภาพรวม ไม่
มีการอ้างอิงคำตอบรายบุคคลแต่อย่างใด 
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5. รายได้ต่อเดือนของท่าน 
  1. ต่ำกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท   2. 10,001 – 20,000 บาท  
  3. 20,001 – 30,000 บาท   4. 30,001 – 40,000 บาท  
  5. 40,001 – 50,000 บาท   6. 50,001 บาทขึ้นไป  
 

ส่วนท่ี 2  ท่านเห็นด้วยกับแต่ละข้อความต่อไปนี้มากน้อยเพียงใด  
 กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 
           (5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = เห็นด้วย, 3 = เฉย ๆ, 2 = ไม่เห็นด้วย, 1= ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง) 

ข้อความ 5 4 3 2 1 

1. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อความบันเทิง      

2. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดตามการแข่งขันเกมและกิจกรรม      

3. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อทดแทนการรับชมโทรทัศน์      

4. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อผ่อนคลายความเบ่ือหน่าย      

5. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อวิพากษ์วิจารณ์สตรีมเมอร์      

6. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดต่อส่ือสารกับผู้ชมคนอื่น ๆ ผ่านแชท
สนทนาในไลฟ์สตรีมมิง 

     

7. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อทำกิจกรรมร่วมกับผู้ชมคนอื่น ๆ       

8. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มแฟนคลับเจมส์  
กิจเกษม  

     

9. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อบริจาคหรือสนับสนุนทางการเงิน 
(Donate) แกส่ตรีมเมอร์ 

     

10. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดต่อและพูดคุยกับสตรีมเมอร์      

11. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมโดยไม่ก่อกวน หรือสร้างความรำคาญแก่คนอื่น      

12. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเรียนรู้วิธีและกลยุทธ์ในการเล่นเกม      

13. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อให้ตามทันกระแส      

14. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อทราบบทสรุปเกม วิธีการเล่น และวิธีการ
เอาชนะเกม (Walkthrough) 

     

15. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อใหพู้ดคุยกับคนอื่นในเรื่องเกมรู้เรื่อง      

16. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับเกมและอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ี
ใช้ในการเล่นเกม 
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ส่วนท่ี 3 ท่านเห็นด้วยกับแต่ละข้อความต่อไปนี้มากน้อยเพียงใด 
กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 

           (5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = เห็นด้วย, 3 = เฉย ๆ, 2 = ไม่เห็นด้วย, 1= ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง) 
ข้อความ 5 4 3 2 1 

1. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม มีความเช่ียวชาญเกี่ยวกับวงการเกมมากพอท่ีจะ
ให้คำแนะนำและให้ความรู้เกี่ยวกับเกม 

     

2. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม มีประสบการณ์ในการเล่นเกมมากพอท่ีจะให้
คำแนะนำและให้ความรู้เกี่ยวกับเกม 

     

3. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม มีความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับวงการเกม เช่น 
วิธีการเล่นเกม เครื่องเล่นเกม การแข่งขันเกม ทัวร์นาเมนท์เกม และอื่น ๆ 
ท่ีเกี่ยวข้อง  

     

4. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม มีคุณสมบัติท่ีดีในการไลฟ์สตรีมมิงเกม      
5. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม มีทักษะและฝีมือในการเล่นเกม      
6. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม เป็นท่ีพึ่งพาได้เมื่อท่านต้องการหาความรู้หรือ

คำแนะนำเกี่ยวกับเกม 
     

7. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม มีความเท่ียงตรงซื่อสัตย์ในการนำเสนอข้อมูลและ
แนะนำเกี่ยวกับเกม 

     

8. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม น่าเช่ือถือ      
9. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม นำเสนอข้อมูลและแนะนำเกี่ยวกับเกมอย่างจริงใจ      
10. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม น่าไว้วางใจ      
11. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม มคีวามคิด ความเช่ือ ความสนใจ ไลฟ์สไตล์ 

พฤติกรรม ท่ีคล้ายคลึงกับท่าน  
     

12. ท่านคิดว่าท่านและเจม กิจเกษม มีบางส่ิงบางอย่างท่ีเหมือนกันมาก      
13. ท่านสามารถอธิบายตัวตน (Identify) ของท่านได้ด้วยตัวตนของเจม กิจ

เกษม  
     

14. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม เป็นคนน่าสนใจและมีเสน่ห์ดึงดูด      
15. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม เป็นคนมีสไตล์ และทันสมัย      
16. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม มีรูปลักษณ์ภายนอกท่ีดูดี      
17. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม เป็นคนมีแรงดึงดูดทางเพศ      
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ส่วนท่ี 4  ท่านเห็นด้วยกับแต่ละข้อความต่อไปนี้มากน้อยเพียงใด  
 กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 
           (5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = เห็นด้วย, 3 = เฉย ๆ, 2 = ไม่เห็นด้วย, 1= ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง) 

ข้อความ 5 4 3 2 1 
1. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม เป็นเสมือนเพื่อน ครอบครัว หรือคนคุ้นเคย      
2. ท่านรู้สึกว่าการรับชมเจม กิจเกษม ทำให้ท่านรู้สึกเหมือนอยู่กับเพื่อน      
3. ท่านนึกถึงหรือคิดเกี่ยวกับเจม กิจเกษม ถึงแม้ว่าจะไม่ได้ไลฟ์สตรีมมิงอยู่      
4. ท่านคิดถึงเจม กิจเกษม หากเขาไม่ได้ไลฟ์สตรีมมิงหรือใช้ส่ือสังคม

ออนไลน์ เป็นเวลานาน 
     

5. ท่านรู้สึกว่าท่านรู้จักเจม กิจเกษม เป็นอย่างดี      
6. ท่านพยายามจินตนาการว่าเจม กิจเกษม มีความคิดเกี่ยวกับเกมอย่างไร      
7. ท่านรู้สึกว่าการรับชมไลฟ์สตรีมมิงทำใหท่้านรู้จักตัวตนของเจม กิจเกษม 

มากขึ้น 
     

8. ท่านคิดว่าเจม กิจเกษม กับท่านมีความช่ืนชอบท่ีความคล้ายคลึงกัน      
9. โดยส่วนมากแล้วท่านจะเห็นด้วยกับการความคิด กระทำหรือหรือ

พฤติกรรมต่าง ๆ ของเจม กิจเกษม  
     

10. ท่านรู้สึกตื่นเต้น ดีใจ และจะเข้าไปมีส่วนร่วมกับเนื้อหาเกี่ยวกับเจม  
กิจเกษม บนส่ือสังคมออนไลน์ เช่น อ่าน รับชม การไลก์ กดแชร์ แสดง
ความคิดเห็น เป็นต้น 

     

11. ท่านต้องการพบปะตัวจริงของเจม กิจเกษม       
12. ท่านรู้สึกช่ืนชมในความสำเร็จของเจม กิจเกษม       
13. ท่านต้ังหน้าต้ังตารอรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเจม กิจเกษม ในครั้งต่อ ๆ 

ไป 
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ส่วนท่ี 5  ท่านเห็นด้วยกับแต่ละข้อความต่อไปนี้มากน้อยเพียงใด  
 กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 
           (5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = เห็นด้วย, 3 = เฉย ๆ, 2 = ไม่เห็นด้วย, 1= ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง) 

ข้อความ 5 4 3 2 1 
1. ท่านเห็นด้วยว่าท่านสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้จากการ

เป็นสมาชิกของกลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม  
     

2. ท่านเห็นด้วยว่า หากท่านมีปัญหา ท่านสามารถพูดคุยกับสมาชิกคนอื่น ๆ 
ในกลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม ได้ 

     

3. ท่านรู้สึกว่าสมาชิกกลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม มีความต้องการ เป้าหมาย 
และมีการจัดลำดับความสำคัญในเรื่องต่าง ๆ ท่ีคล้ายคลึงกัน 

     

4. ท่านรู้สึกว่าสามารถเช่ือใจสมาชิกกลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม ได้      
5. ท่านรู้สึกว่าสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม รู้จักท่าน      
6. ท่านคิดว่าการอยู่ในกลุ่มสมาชิกแฟนคลับเจม กิจเกษม เป็นส่ิงสำคัญ

สำหรับท่าน 
     

7. ท่านคิดว่ากลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม ของท่านสามารถส่งอิทธิพลต่อคน
อื่น ๆ ได้ 

     

8. ท่านรู้สึกว่าท่านมีอิทธิพลในกลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม       
9. ท่านเห็นด้วยว่าหากมีปัญหาเกิดขึ้นสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม 

สามารถช่วยกันแก้ไขปัญหาได้ 
     

10. ท่านคิดว่ากลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม ของท่านมีผู้นำกลุ่มท่ีดี      
11. ท่านคิดว่าการเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม เป็นส่ิงสำคัญ      
12. ท่านรู้สึกสนุกสนานในการเป็นสมาชิกของกลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม       
13. ท่านคาดหวังท่ีจะเป็นสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม อย่างยาวนาน      
14. ท่านมีความคาดหวังบางอย่างเกี่ยวกับกลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม ใน

อนาคต 
     

15. ท่านรู้สึกว่าสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเจม กิจเกษม มีความห่วงใยซึ่งกันและ
กัน 
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ส่วนท่ี 6 ท่านเห็นด้วยกับแต่ละข้อความต่อไปนี้มากน้อยเพียงใด  
 กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 
          (5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = เห็นด้วย, 3 = เฉย ๆ, 2 = ไม่เห็นด้วย, 1= ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง) 
 

ข้อความ 5 4 3 2 1 
1. ท่านมีความต้ังใจท่ีจะติดตาม (Subscribe) เจม กิจเกษม ในอนาคต 

โดยการสมัครเป็นผู้สนับสนุน (Supporter) 
     

2. ท่านมีความต้ังใจท่ีจะติดตามเจม กิจเกษม อย่างต่อเนื่อง โดยการสมัคร
เป็นผู้สนับสนุน (Supporter) และไม่ยกเลิกการติดตาม 
(Unsubscribe) 

     

3. ท่านต้องการท่ีจะติดตาม (Subscribe) เจม กิจเกษม โดยการสมัครเป็น
ผู้สนับสนุน (Supporter) อย่างต่อเนื่อง เพื่อรับรู้ข่าวสาร การไลฟ์
สตรีมมิง และความเคล่ือนไหวอื่น ๆ ของเจม กิจเกษม  

     

4. ในอนาคตท่านมีแนวโน้มท่ีจะบริจาค (Donate) ให้กับเจม กิจเกษม       
5. ท่านมีความต้ังใจท่ีจะบริจาคให้กับเจม กิจเกษม  เพื่อแสดงถึงการ

สนับสนุน และความช่ืนชมท่ีมีต่อเจม กิจเกษม  
     

6. ท่านจะบริจาคให้กับเจม กิจเกษม ในการรับชมครั้งถัดไป      
7. หากท่านมีเงินมากเพียงพอ ท่านจะบริจาคให้กับเจม กิจเกษม       
8. ท่านต้ังใจท่ีจะเล่นเกมท่ีเจม กิจเกษม เล่นในอนาคต      
9. มีความเป็นไปได้สูงท่ีท่านจะตัดสินใจซื้อซอฟต์แวร์เกมท่ีเจม กิจเกษม 

เล่น 
     

10. ท่านมีความสมัครใจในการซื้อซอฟต์แวร์เกมท่ีเจม กิจเกษม เล่นสูง      
 

ขอขอบคุณท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม
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แบบสอบถามเพือ่คัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 
 
 
 
 

แบบสอบถาม 
 
 
 
 

คำช้ีแจง  กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 
 
1. ท่านมีอายุระหว่าง 18 – 35 ปี ใช่หรือไม่ 

  1. ใช่      2. ไม่ใช่ (จบการทำแบบสอบถาม) 
 
2. ท่านติดตามเฟซบุ๊กเพจของ “เอก Heartrocker” (เพจ Heart Rocker) ในช่วง 3 เดือนท่ีผ่านมา

ใช่หรือไม่ 
  1. ใช่      2. ไม่ใช่ (จบการทำแบบสอบถาม) 
 

3. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงของ “เอก Heartrocker” มากกว่า 4 ครั้งต่อเดือนใช่หรือไม่ 
  1. ใช่      2. ไม่ใช่ (จบการทำแบบสอบถาม) 
 

4. ท่านเล่นเกม (เกมคอมพิวเตอร์ เกมมือถือ หรือเกมคอนโซล) ใช่หรือไม่  
  1. ใช่      2. ไม่ใช่ (จบการทำแบบสอบถาม)

 แบบสอบถามฉบับนี้เป็นส่วนหนึ่งของการทำวิทยานิพนธ์ในหลักสูตรนิเทศ-
ศาสตรมหาบัณฑิต จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย เพื่อศึกษาพฤติกรรมการรับชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมของสตรีมเมอร์ จึงขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามครบทุกข้อตาม
ความเป็นจริง โดยจะเก็บข้อมูลท้ังหมดเป็นความลับ และนำเสนอผลสรุปในภาพรวม ไม่
มีการอ้างอิงคำตอบรายบุคคลแต่อย่างใด 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

แบบสอบถาม 
เร่ือง พฤติกรรมการรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกม 

          
 
 

 
 
 
 
 
ส่วนท่ี 1 คำถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร 
คำช้ีแจง  กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ 

  1. ชาย      2. หญิง 
 3. LGBTQIA+ 

 
2. อายุ 

  1. 18 – 22 ปี      2. 23 – 27 ปี  

  3. 28 – 32 ปี      4. 33 – 35 ปี  

  
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 

  1. มัธยมศึกษาตอนต้น หรือต่ำกว่า   2. มัธยมศึกษาตอนปลาย 
  3. ปวช. / ปวส.      4. ปริญญาตรี  

  5. สูงกว่าปริญญาตรี    
 
4. อาชีพ 

  1. นิสิต นักศึกษา     2. พนักงานบริษัทเอกชน 
  3. ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ    4.เจ้าของกิจการ / ธุรกิจส่วนตัว 
  5. รับจ้างท่ัวไป     6. อื่น ๆ (โปรดระบ…ุ…………………) 
 

 

 แบบสอบถามฉบับนี้เป็นส่วนหนึ่งของการทำวิทยานิพนธ์ในหลักสูตรนิเทศ-
ศาสตรมหาบัณฑิต จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย เพื่อศึกษาพฤติกรรมการรับชมไลฟ์สตรีม 
มิงเกมของสตรีมเมอร์ จึงขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามครบทุกข้อตาม
ความเป็นจริง โดยจะเก็บข้อมูลท้ังหมดเป็นความลับ และนำเสนอผลสรุปในภาพรวม ไม่
มีการอ้างอิงคำตอบรายบุคคลแต่อย่างใด 
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5. รายได้ต่อเดือนของท่าน 
  1. ต่ำกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท   2. 10,001 – 20,000 บาท  
  3. 20,001 – 30,000 บาท   4. 30,001 – 40,000 บาท  
  5. 40,001 – 50,000 บาท   6. 50,001 บาทขึ้นไป  
 

ส่วนท่ี 2  ท่านเห็นด้วยกับแต่ละข้อความต่อไปนี้มากน้อยเพียงใด  
 กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 
           (5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = เห็นด้วย, 3 = เฉย ๆ, 2 = ไม่เห็นด้วย, 1= ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง) 

ข้อความ 5 4 3 2 1 

1. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อความบันเทิง      

2. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดตามการแข่งขันเกมและกิจกรรม      

3. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อทดแทนการรับชมโทรทัศน์      

4. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อผ่อนคลายความเบ่ือหน่าย      

5. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อวิพากษ์วิจารณ์สตรีมเมอร์      

6. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดต่อส่ือสารกับผู้ชมคนอื่น ๆ ผ่านแชท
สนทนาในไลฟ์สตรีมมิง 

     

7. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อทำกิจกรรมร่วมกับผู้ชมคนอื่น ๆ       

8. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มแฟนคลับเอก 
Heartrocker  

     

9. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อบริจาคหรือสนับสนุนทางการเงิน 
(Donate) แกส่ตรีมเมอร์ 

     

10. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อติดต่อและพูดคุยกับสตรีมเมอร์      

11. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมโดยไม่ก่อกวนหรือสร้างความรำคาญให้คนอื่น      

12. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อเรียนรู้วิธีและกลยุทธ์ในการเล่นเกม      

13. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อให้ตามทันกระแส      

14. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อทราบบทสรุปเกม วิธีการเล่น และวิธีการ
เอาชนะเกม (Walkthrough) 

     

15. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อใหพู้ดคุยกับคนอื่นในเรื่องเกมรู้เรื่อง      

16. ท่านรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมเพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับเกมและอุปกรณ์ต่าง ๆ 
ท่ีใช้ในการเล่นเกม 
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ส่วนท่ี 3 ท่านเห็นด้วยกับแต่ละข้อความต่อไปนี้มากน้อยเพียงใด 
กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 

           (5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = เห็นด้วย, 3 = เฉย ๆ, 2 = ไม่เห็นด้วย, 1= ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง) 
ข้อความ 5 4 3 2 1 

1. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker มีความเช่ียวชาญเกี่ยวกับวงการเกมมาก
พอท่ีจะให้คำแนะนำและให้ความรู้เกี่ยวกับเกม 

     

2. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker มีประสบการณ์ในการเล่นเกมมากพอท่ีจะให้
คำแนะนำและให้ความรู้เกี่ยวกับเกม 

     

3. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker มีความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับวงการเกม เช่น 
วิธีการเล่นเกม เครื่องเล่นเกม การแข่งขันเกม ทัวร์นาเมนท์เกม และอื่น ๆ 
ท่ีเกี่ยวข้อง  

     

4. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker มีคุณสมบัติท่ีดีในการไลฟ์สตรีมมิงเกม      
5. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker มีทักษะและฝีมือในการเล่นเกม      
6. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker เป็นที่พึ่งพาได้เมื่อท่านต้องการหาความรู้หรือ

คำแนะนำเกี่ยวกับเกม 
     

7. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker มีความเท่ียงตรงซื่อสัตย์ในการนำเสนอข้อมูล
และแนะนำเกี่ยวกับเกม 

     

8. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker น่าเช่ือถือ      
9. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker นำเสนอข้อมูลและแนะนำเกี่ยวกับเกมอย่าง

จริงใจ 
     

10. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker น่าไว้วางใจ      
11. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker มีความคิด ความเช่ือ ความสนใจ ไลฟ์สไตล์ 

พฤติกรรม ท่ีคล้ายคลึงกับท่าน  
     

12. ท่านคิดว่าท่านและเอก Heartrocker มีบางส่ิงบางอย่างท่ีเหมือนกันมาก      
13. ท่านสามารถอธิบายตัวตน (Identify) ของท่านได้ด้วยตัวตนของเอก

Heartrocker  
     

14. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker เป็นคนน่าสนใจและมีเสน่ห์ดึงดูด      
15. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker เป็นคนมีสไตล์ และทันสมัย      
16. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker มีรูปลักษณ์ภายนอกท่ีดูดี      
17. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker เป็นคนมีแรงดึงดูดทางเพศ      
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ส่วนท่ี 4  ท่านเห็นด้วยกับแต่ละข้อความต่อไปนี้มากน้อยเพียงใด  
 กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 
           (5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = เห็นด้วย, 3 = เฉย ๆ, 2 = ไม่เห็นด้วย, 1= ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง) 

ข้อความ 5 4 3 2 1 
1. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker เป็นเสมือนเพื่อน ครอบครัว หรือคนคุ้นเคย      
2. ท่านรู้สึกว่าการรับชมเอก Heartrocker ทำให้ท่านรู้สึกเหมือนอยู่กับเพื่อน      
3. ท่านนึกถึงหรือคิดเกี่ยวกับเอก Heartrocker ถึงแม้ว่าจะไม่ได้ไลฟ์สตรีม 

มิงอยู ่
     

4. ท่านคิดถึงเอก Heartrocker หากเขาไม่ได้ไลฟ์สตรีมมิงหรือใช้ส่ือสังคม
ออนไลน์ เป็นเวลานาน 

     

5. ท่านรู้สึกว่าท่านรู้จักเอก Heartrocker เป็นอย่างดี      
6. ท่านพยายามจินตนาการว่าเอก Heartrocker มีความคิดเกี่ยวกับเกม

อย่างไร 
     

7. ท่านรู้สึกว่าการรับชมไลฟ์สตรีมมิงทำให้ท่านรู้จักตัวตนของเอก 
Heartrocker มากขึ้น 

     

8. ท่านคิดว่าเอก Heartrocker กับท่านมีความช่ืนชอบท่ีความคล้ายคลึงกัน      
9. โดยส่วนมากแล้วท่านจะเห็นด้วยกับการความคิด กระทำหรือหรือ

พฤติกรรมต่าง ๆ ของเอก Heartrocker  
     

10. ท่านรู้สึกตื่นเต้น ดีใจ และจะเข้าไปมีส่วนร่วมกับเนื้อหาเกี่ยวกับเอก Heart 
rocker บนส่ือสังคมออนไลน์ เช่น อ่าน รับชม การไลก์ กดแชร์ แสดง
ความคิดเห็น เป็นต้น 

     

11. ท่านต้องการพบปะตัวจริงของเอก Heartrocker      
12. ท่านรู้สึกช่ืนชมในความสำเร็จของเอก Heartrocker       
13. ท่านต้ังหน้าต้ังตารอรับชมไลฟ์สตรีมมิงเกมของเอก Heartrocker ในครั้ง

ต่อ ๆ ไป 
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ส่วนท่ี 5  ท่านเห็นด้วยกับแต่ละข้อความต่อไปนี้มากน้อยเพียงใด  
 กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 
           (5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = เห็นด้วย, 3 = เฉย ๆ, 2 = ไม่เห็นด้วย, 1= ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง) 

ข้อความ 5 4 3 2 1 
1. ท่านเห็นด้วยว่าท่านสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้จากการ

เป็นสมาชิกของกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker  
     

2. ท่านเห็นด้วยว่า หากท่านมีปัญหา ท่านสามารถพูดคุยกับสมาชิกคนอื่น ๆ 
ในกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker ได้ 

     

3. ท่านรู้สึกว่าสมาชิกกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker มีความต้องการ 
เป้าหมาย และมีการจัดลำดับความสำคัญในเรื่องต่าง ๆ ท่ีคล้ายคลึงกัน 

     

4. ท่านรู้สึกว่าสามารถเช่ือใจสมาชิกกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker ได้      
5. ท่านรู้สึกว่าสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker รู้จักท่าน      
6. ท่านคิดว่าการอยู่ในกลุ่มสมาชิกแฟนคลับเอก Heartrocker เป็นส่ิงสำคัญ

สำหรับท่าน 
     

7. ท่านคิดว่ากลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker ของท่านสามารถส่งอิทธิพลต่อ
คนอื่น ๆ ได้ 

     

8. ท่านรู้สึกว่าท่านมีอิทธิพลในกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker       
9. ท่านเห็นด้วยว่าหากมีปัญหาเกิดขึ้นสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเอก 

Heartrocker สามารถช่วยกันแก้ไขปัญหาได้ 
     

10. ท่านคิดว่ากลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker ของท่านมีผู้นำกลุ่มท่ีดี      
11. ท่านคิดว่าการเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker เป็นส่ิง

สำคัญ 
     

12. ท่านรู้สึกสนุกสนานในการเป็นสมาชิกของกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker       
13. ท่านคาดหวังท่ีจะเป็นสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker อย่าง

ยาวนาน 
     

14. ท่านมีความคาดหวังบางอย่างเกี่ยวกับกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker ใน
อนาคต 

     

15. ท่านรู้สึกว่าสมาชิกในกลุ่มแฟนคลับเอก Heartrocker มีความห่วงใยซึ่งกัน
และกัน 
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ส่วนท่ี 6 ท่านเห็นด้วยกับแต่ละข้อความต่อไปนี้มากน้อยเพียงใด  
 กรุณาทำเครื่องหมาย ✓ ลงใน  หน้าข้อท่ีตรงกับท่านมากท่ีสุด 
          (5 = เห็นด้วยอย่างยิ่ง, 4 = เห็นด้วย, 3 = เฉย ๆ, 2 = ไม่เห็นด้วย, 1= ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง) 

ข้อความ 5 4 3 2 1 
1. ท่านมีความต้ังใจท่ีจะติดตาม (Subscribe) เอก Heartrocker ใน

อนาคต โดยการสมัครเป็นสมาชิก (Membership) 
     

2. ท่านมีความต้ังใจท่ีจะติดตามเอก Heartrocker อย่างต่อเนื่อง โดยการ
สมัครเป็นสมาชิก และจะไม่ยกเลิกการติดตาม (Unsubscribe) 

     

3. ท่านต้องการท่ีจะกดติดตาม (Subscribe) เอก Heartrocker โดยการ
สมัครเป็นสมาชิกอย่างต่อเนื่อง เพื่อรับรู้ข่าวสาร การไลฟ์สตรีมมิง และ
ความเคล่ือนไหวอื่น ๆ ของเอก Heartrocker  

     

4. ในอนาคตหากเอก Heartrocker เปิดรับบริจาค ท่านมีแนวโน้มท่ีจะ
บริจาค (Donate) ให้กับเอก Heartrocker  

     

5. ในอนาคตหากเอก Heartrocker เปิดรับบริจาค ท่านมีความต้ังใจท่ีจะ
บริจาคให้กับเอก Heartrocker เพื่อแสดงถึงการสนับสนุน และความ
ช่ืนชมท่ีมีต่อเอก Heartrocker  

     

6. หากเอก Heartrocker เปิดรับบริจาค ท่านจะบริจาคให้กับเอก 
Heartrocker ในการรับชมครั้งถัดไป 

     

7. หากเอก Heartrocker เปิดรับบริจาค และท่านมีเงินมากเพียงพอ ท่าน
จะบริจาคให้กับเอก Heartrocker  

     

8. ท่านต้ังใจท่ีจะเล่นเกมท่ีเอก Heartrocker เล่นในอนาคต      
9. มีความเป็นไปได้สูงท่ีท่านจะตัดสินใจซื้อซอฟต์แวร์เกมท่ีเอก 

Heartrocker เล่น 
     

10. ท่านมีความสมัครใจในการซื้อซอฟต์แวร์เกมท่ีเอก Heartrocker เล่นสูง      
 
 

ขอขอบคุณท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม 
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วัน เดือน ปี เกิด 31 สิงหาคม 2539 
สถานที่เกิด นนทบุรี 
วุฒิการศึกษา พ.ศ. 2558 ศิลปศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาภาษาไทย  
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พ.ศ. 2564 นิเทศศาสตรมหาบัณฑิต  
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