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บทคดัย่อ 

การศกึษาวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์
ออนไลน์เฟสบุ๊ค 2) ศกึษาปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค 
และ 3) สามารถน าผลการวจิยัมาใช้เป็นแนวทางปรบัใช้ประโยชน์ในธุรกจิขายสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์
ออนไลน์เฟสบุ๊ค ส าหรบัการเกบ็ขอ้มลูจะใชแ้บบสอบถาม จ านวน 400 ตวัอย่าง ซึง่กลุ่มตวัอย่างทีเ่คยซือ้สนิคา้คดิเป็น
รอ้ยละ 67.50 และกลุ่มตวัอย่างทีไ่ม่เคยซือ้สนิคา้คดิเป็นรอ้ยละ 32.50 ของจ านวนกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด  ดงันัน้พบว่า 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และอาชพีที่ต่างกนัส่งผลต่อการเลอืกซื้อสนิค้าที่แตกต่างกนั ส่วนอายุ และ
สถานภาพทีต่่างกนัส่งผลต่อความถี่ต่อเดอืนในการเลอืกซือ้ที่แตกต่างกนั ต่อมาเพศทีต่่างกนัส่งผลต่อประเภทของ
สนิคา้ อกีทัง้เพศ อายุ อาชพี และรายได้ทีต่่างกนัส่งผลต่อค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการเลอืกซื้อสนิคา้และช่วงเวลาในการ
เลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั และเพศ อายุ สถานภาพ และอาชพีทีต่่างกนัส่งผลต่อจุดประสงคใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้ที่
แตกต่างกนั รวมถึงเพศ สถานภาพ และอาชพีทีต่่างกนัส่งผลต่อเหตุผลในเลอืกซือ้สนิค้าทีแ่ตกต่างกนั สุดท้ายอายุ 
และอาชพีทีต่่างกนัส่งผลต่อสถานทีใ่นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านไลฟ์สดทีแ่ตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 
0.05 ส าหรบัปจัจยัจติวทิยาที่พบว่า ด้านการรบัรู้ที่ต่างกนัส่งผลต่อความถี่ต่อเดอืนในการเลอืกซื้อ ช่วงเวลาในการ
เลอืกซื้อสนิค้า และเหตุผลในการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดที่แตกต่างกนั ส่วนด้านทศันคติที่ต่างกนัส่งผลต่อ
ความถีต่่อเดอืนในการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 นอกจากนี้
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัค่าใชจ้่ายต่อครัง้และจุดประสงคใ์นการเลอืก
ซือ้สนิค้า ส่วนด้านราคามคีวามสมัพนัธ์กบัความถี่ต่อเดอืนในการเลอืกซื้อ และประเภทของสนิคา้ และดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบัความถี่ในการซือ้สนิค้า และสุดท้ายดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั
ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค 

ค าส าคญั:   พฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ไลฟ์สด, ไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค, ปจัจยัสว่นบุคคล, ปจัจยัดา้น
จติวทิยา,  ปจัจยัสว่นประสมการตลาด 

 

ABSTRACT 
The objectives of this Independence Study are 1) behavior of buying goods on the website online 

Facebook Live, 2) factors affect to goods buying behavior on the website online Facebook Live and 3) can 
be take advantage for improvement selling products of entrepreneur on the website online Facebook Live. 
For data collected by questionnaires and a total of 400 responses. The sample group buying goods was 
67.50 percent and never bought goods was 32.50 percent of the total sample group. So, Results of the 
study to difference. Firstly, Difference of sex, age, marital status, education level and occupations are effect 
on buying goods on the website online Facebook Live. Secondly, Difference of age and marital status are 
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effect on frequency of buying goods. Thirdly, Difference of sex is effect on type of goods. Next, Difference of 
sex, age and occupations are effect on expense of buying goods and period of buying goods. Then 
difference of sex, marital status and occupations are effect on the objective of buying goods. Finally, 
difference of sex, marital status and occupations are effect on reason of buying goods and the difference of 
age, and occupations are effect on place of buying goods at the statistical significance level of 0.05. For 
Psychological factors results of the study to difference is perception effect on buying frequency, buying time, 
and reason of buying.  While, Difference of attitude effect on frequency of buying goods at the statistical 
significance level of 0.05. Furthermore, Marketing mix factors (4Ps) found that product strategy related to the 
expense of buying goods and the objective of buying goods, Price strategy related to frequency of buying 
goods and type of goods, Place strategy related to frequency of buying goods. Lastly, Promotion strategy 
related to expense of buying goods. 

Key word: behavior of buying goods, Website online on Facebook Live, Personal factors, Psychological 
factors, Marketing mix factors 

บทน า 
ในยุคทีเ่ทคโนโลยสีารสนเทศเขา้มามบีทบาทต่อธุรกจิ จนท าใหก้ารตดิต่อสื่อสารในปจัจุบนัน้ีมคีวามสะดวก 

รวดเร็วและมีประสทิธิภาพ ประกอบกบัแนวคิดเศรษฐกิจดิจิทลัที่ส่งผลให้ทุกภาคอุตสาหกรรมมีการประยุกต์ใช้
เทคโนโลย ีเพื่อเพิม่ผลผลติ เพิม่ผลงาน และท าให้ผู้ประกอบการสามารถแข่งขนัได้ในวงกว้าง ความก้าวหน้าของ
เทคโนโลยกีารตดิต่อสือ่สารสง่ผลใหร้ปูแบบและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมกีารเปลีย่นแปลงไปอย่างมาก ซึง่เทคโนโลยกีาร
สื่อสารหรอืเรยีกว่า สื่อสงัคมออนไลน์ (Online Social Media) เขา้มามบีทบาทและเกดิขึน้เป็นจ านวนมาก หาก
วเิคราะห์จากจ านวนผู้ใช้งานทัว่โลกพบว่าสื่อสงัคมออนไลน์ที่ได้รบัความนิยมมากที่สุดเป็นอนัดบัหนึ่ง คอื เฟสบุ๊ค 
เน่ืองจากมจี านวนผูใ้ชง้านทัง้หมด 2,129 ลา้นคน (The Statistics Portal, 2017) ทัง้ในส่วนของประเทศไทยมจี านวน
ผู้ใช้งาน เฟสบุ๊ค (Facebook)  ทัง้สิ้น 47 ล้านคน ถือว่าได้รบัความนิยมมากเป็นอนัดบัเก้าของโลก (Pnern 
Asavavipas, 2557) 

เวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค (Facebook) เขา้มามบีทบาทกบัผูบ้รโิภคในทุกเพศทุกวยัมากขึน้ โดยสงัเกตจาก
จ านวนผูใ้ชง้านทีเ่พิม่ขึน้อย่างต่อเนื่องในอตัราเฉลีย่ 225.44 ลา้นคนต่อปี (The Statistics Portal, 2008 - 2017) ซึง่
ท าใหห้ลายธุรกจิมกีารปรบัตวัโดยน าเอาเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค มาใชเ้ป็นช่องทางส าคญัในการท าการสื่อสารทาง
การตลาด ประกอบกบัเฟสบุ๊คได้มีการพัฒนาให้สามารถถ่ายทอดสดหรือการไลฟ์สด โดยการสร้างห้องสนทนา
เปรยีบเสมอืนช่องรายการทวีสีว่นตวั ผูป้ระกอบการหรอืผูข้ายสามารถถ่ายทอดสดหรอืการไลฟ์สดไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
ถอืเป็นเครื่องมอืที่สามารถสรา้งเนื้อหาที่แปลกใหม่ สร้างความบนัเทงิที่ผูข้ายสามารถมปีฏสิมัพนัธ์กบัผู้ซือ้ ทัง้นี้ยงั
สรา้งกระแสความนิยม ความเฉพาะเจาะจง และรวมไปถงึการสรา้งการบอกต่อของผูบ้รโิภค นอกจากนี้ผูซ้ือ้และผูข้าย
ยงัสามารถแสดงความคดิเหน็โต้ตอบกนัไดท้นัท ี(Marketing Oops, 2559)  ซึง่เป็นโอกาสใหธุ้รกจิเครื่องแต่งกาย 
เครื่องส าอาง เครื่องประดับ อุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์  และธุรกิจอื่นๆ สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคโดยตรงและ
กว้างขวาง การสื่อสารการตลาดผ่านช่องทางนี้ยงัสามารถช่วยประหยดัเวลาและค่าใช้จ่ายในการท าโฆษณาของ
ผูป้ระกอบการหรอืเจา้ของธุรกจิ สง่ผลใหเ้กดิการแขง่ขนัในผูป้ระกอบการทีข่ายสนิคา้ออนไลน์สงูขึน้ 

แต่อย่างไรกต็ามจากการส ารวจตลาดในประเทศไทย พบว่า ผูบ้รโิภคมกีารจบัจ่ายใชส้อยสนิคา้ออนไลน์ใน
สดัสว่นรอ้ยละ 59.3 ของผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ต แต่ในขณะทีม่ผีูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตแต่ไม่ซือ้สนิคา้รอ้ยละ 40.7 โดยสาเหตุหลกัที่
ท าให้ผู้บรโิภคไม่ซื้อสนิค้าทางเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค ประการแรกคอื กลวัโดนหลอกร้อยละ 51.1 รองลงมาเป็น
ความรูส้กึที่ผูบ้รโิภคไม่ไดส้มัผสัและไม่ไดล้องสนิคา้ก่อนซือ้รอ้ยละ 39.9 ต่อมาในเรื่องของการทีลู่กคา้ไม่พบสนิคา้ที่
ต้องการรอ้ยละ 33.9 นอกจากนี้เป็นการทีผู่บ้รโิภคชอบเดนิเลอืกซือ้มากกว่าการสัง่ซือ้สนิคา้ทางออนไลน์ และการที่
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ผู้บรโิภคไม่ได้เจอผู้ขายโดยตรง คดิเป็นร้อยละ 31.1 และ 22 ตามล าดบั ทัง้น้ียงัพบปญัหาจากการซื้อสนิค้าทาง
เวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊คทีผู่บ้รโิภคพบมากทีสุ่ด เป็นปญัหาทีเ่กดิจากการได้รบัสนิคา้ทีม่คุีณภาพดอ้ยกว่าหรอืไดร้บั
สนิคา้ไม่ตรงตามโฆษณารอ้ยละ 52 รองลงมาเป็นปญัหาทีเ่กดิจากการไดร้บัสนิคา้ล่าชา้กว่าก าหนดรอ้ยละ 43.8 และ
สุดท้ายการได้รับสินค้าของผู้บริโภคไม่ตรงตามที่ระบุในเว็บไซต์ร้อยละ 29.5 (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทาง
อเิลก็ทรอนิกส ์กระทรวงดจิทิลัเพื่อเศรษฐกจิและสงัคม, 2560) ในสว่นของปญัหาทีก่ล่าวมาขา้งตน้ท าใหผู้ป้ระกอบการ
ทีข่ายสนิคา้ออนไลน์สญูเสยีภาพลกัษณ์ และความน่าเชื่อถอืจากผูบ้รโิภค รวมถงึปญัหายงัส่งผลกระทบกระจายไปยงั
ประกอบการในวงกวา้ง 

ทัง้น้ี ผูว้จิยัจงึเลง็เหน็ถงึความส าคญัของปญัหาดงักล่าวจงึไดท้ าการศกึษา พฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่าน
ทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค เพื่อทราบถงึปจัจยัต่างๆ อาทเิช่น ปจัจยัภายในของผูบ้รโิภคในดา้นจติวทิยา 
และปจัจยัภายนอกในดา้นสว่นบุคคล รวมถงึสว่นประสมทางการตลาดทีท่ าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้
ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊คแตกต่างกนัออกไป ยงัรวมไปถงึความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีค่าดหวงัต่อ
การเลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค ซึ่งผู้ประกอบการที่ขายสนิค้าออนไลน์สามารถน า
ผลการวิจยัไปใช้ประกอบการจัดท าแผนธุรกิจหรือปรบักลยุทธ์การตลาดผ่านเว็บไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊คให้มีความ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการและพฤตกิรรมของลกูคา้กลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ นอกจากน้ีผูป้ระกอบการยงั
สามารถน าไปใชแ้บ่งส่วนตลาด ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และวางต าแหน่งผลติภณัฑต์ามหลกัแนวคดิ STP Marketing 
ได้อย่างมีประสทิธภิาพมากขึ้น อนัเกดิประโยชน์กบัผู้สนใจท าธุรกจิในด้านนี้ รวมถึงส่งผลต่ออตัราการเติบโตทาง
เศรษฐกจิในภาพรวมของประเทศ  

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค 
2. เพื่อศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค 
3. เพื่อน าผลการวิจยัมาใช้เป็นแนวทางปรบัใช้ประโยชน์ในธุรกจิขายสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์

ออนไลน์เฟสบุ๊ค 

ขอบเขตของการวิจยั 
1. ขอบเขตดา้นประชากร มกีารศกึษากลุ่มตวัอย่างที ่400 รายในกลุ่มผูใ้ชง้านบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค 
2. ขอบเขตด้านเน้ือหา ไดศ้กึษาเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์

เฟสบุ๊คที่มผีลต่อปจัจยัส่วนบุคคล ปจัจยัดา้นจติวทิยา และปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่าน
ทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค 

3. ขอบเขตพืน้ทีใ่นการท าวจิยัครัง้นี้จะท าการเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างของ
ประชาชนผูใ้ชง้านบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค 

4. ขอบเขตระยะเวลาในการท าวิจยัครัง้นี้จะการศกึษาพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางไลฟ์สดบน
เวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊คในระหว่างเดอืนพฤศจกิายน ถงึเดอืนธนัวาคม พ.ศ. 2561 

นิยามศพัทท่ี์ใช้ในการวิจยั 
 

การเลือกซ้ือสินค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค หมายถึง การใช้เงินตราในการ
แลกเปลีย่นสนิคา้เพื่อใหไ้ดม้าซึง่สิง่ทีผู่บ้รโิภคต้องการหรอืมคีวามจ าเป็นต้องใชบ้นช่องทางการสื่อสารการตลาด เพื่อ
มาใช้ประโยชน์กับตนเอง ครอบครวัและบุคคลอื่นๆ โดยผู้ขายหรือผู้ประกอบที่มีสนิค้าน ามาเสนอขายผ่านการ
ถ่ายทอดสดหรอืการไลฟ์สดทีเ่ปรยีบเสมอืนช่องรายการทวีสีว่นตวัทีผู่ข้ายใชจู้งใจใหเ้กดิการซือ้ดว้ยวธิกีารต่างๆ ทัง้นี้
การวจิยัครัง้นี้หมายถงึการซือ้สนิคา้เฟสบุ๊ค (Facebook) ทีไ่ลฟ์สด 
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เฟสบุ๊ค (Facebook) ท่ีไลฟ์สด หมายถึง หน่ึงในฟงัก์ชัน่ของโปรแกรมที่ถ่ายทอดสดผ่านทางเฟสบุ๊ค 
(Facebook) ซึ่งเป็นการถ่ายวดีีโอและถ่ายทอด ณ เวลานัน้ ที่ผู้ขายสามารถพูดคุยตอบโต้ทนัทีทนัใด ระหว่างผู้
ถ่ายทอดสดและผูช้ม รวมไปถงึสามารถแสดงความคดิเหน็ของผูช้ม ณ เวลานัน้ 

 
ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย 
1. เพศ หมายถงึ เพศของผูต้อบแบบสอบถามทีส่ามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ เพศชาย และเพศหญงิ  
2. อายุ หมายถงึ อายุของผูต้อบแบบสอบถามทีน่บัตามปีปฏทินิ 
3. สถานภาพ หมายถงึ ความผกูพนัระหว่างชายกบัหญงิในการเป็นสาม ีภรรยา  
4. ระดบัการศึกษา หมายถึง ระดับขัน้ที่ผู้ตอบแบบสอบถามได้การศึกษาตามหลกัสูตร ระยะเวลาของ

การศกึษา 
5. อาชพี หมายถงึ หน้าทีก่ารท างานประกอบหน้าทีใ่ดๆ ทีไ่ดร้บัค่าตอบแทน หรอืรายไดท้ีจ่ะน าไปใชจ้่ายใน

การด ารงชวีติของผูต้อบแบบสอบถามนัน้ท าอยู่ 
6. รายได ้หมายถงึ ผลตอบแทนทีไ่ดร้บัจากการท าธุรกรรมต่างๆของผูต้อบแบบสอบถาม  
 

ปัจจยัด้านจิตวิทยา หมายถึง การศกึษาเกีย่วกบัจติใจ กระบวนการทางจติใจ และกระบวนทางความคดิ
ภายในของมนุษย ์ประกอบดว้ย การรบัรู ้และทศันคตใินการเลอืกซือ้สนิคา้ โดยใชป้ระเภทมาตรวดัแบบการจดัอนัดบั
ของ Likert (Likert Scale) ประเมนิดา้นจติวทิยา 5 ระดบั ไดแ้ก่ 

5 หมายถงึ เหน็ดว้ยอย่างยิง่  
4 หมายถงึ เหน็ดว้ย  
3 หมายถงึ ไม่แน่ใจ  
2 หมายถงึ ไม่เหน็ดว้ย  
1 หมายถงึ ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจน ามาใช้ เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคแ์ละสามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คอื ตวัผูบ้รโิภค เครื่องมอืทางการตลาด
นี้เรยีกว่า 4Ps ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา สถานทีจ่ าหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด  
 

การทบทวนวรรณกรรม 
 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค สุวฒั  ศริรินัดร ์และภาวนา สายชู (2554 หน้า 241) ได้กล่าวถึง การศกึษา

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่า เป็นการแขง่ขนัทีน่กัการตลาดใหค้วามส าคญัในการเรยีนรู ้รบัรู ้วเิคราะหใ์หเ้ขา้ใจถงึพฤตกิรรม
ผู้บรโิภค เนื่องจากการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคมวีตัถุประสงค์ เพื่อทราบถึงความต้องการอย่างแท้จรงิในการ
ตดัสนิใจซือ้และการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค น าไปสูก่ารวางแผนกลยุทธท์างการตลาดทีส่ามารถตอบสนองความพึง่พอใจ
ของผูบ้รโิภค ท าใหห้ลายธุรกจิสามารถผลติสนิคา้ทีม่คีุณสมบตัสิอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้ริโภค เพื่อสรา้งแรงจูงใจที่
ตรงจุดใหผู้บ้รโิภคอยากเหน็ อยากฟงั อยากได ้นอกจากน้ีแนวคดิในเรื่องความส าคญัในการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค
ยงัสอดคล้องกบั ศิวฤทธิ ์ พงศกรรงัศิลป์ (2555 หน้า 92) ได้กล่าวถึง การตลาดสมยัใหม่ที่ควรมุ่งเน้นการสร้าง
ความสมัพนัธ์อนัดกีบัผูบ้ริโภค โดยการตอบสนองความจ าเป็น และความต้องการของผูบ้รโิภคใหเ้กดิความพึง่พอใจ
สงูสดุ ดงันัน้ การตอบสนองความ  
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การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 หน้า 30) ไดก้ล่าวถึง การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคว่า เป็นการศกึษาถงึกลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีม่รีปูแบบทีแ่ตกต่างกนัไปตามพฤตกิรรมการด าเนินชวีติ รวมถงึการตดัสนิใจซือ้และใชส้นิคา้ ดงัภาพ 1 
 

ภาพ 1 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคโดยใชห้ลกั 6Ws 1H เพือ่ใหไ้ดค้ าตอบทีต่อ้งการทราบตามหลกั 7Os 
 

 

 

 

ท่ีมา : ฉตัยาพร เสมอใจ (2550 หน้า 32) 

ปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภค 
1. ปจัจยัดา้นจติวทิยา หมายถงึ ปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัคุณลกัษณะภายในของแต่ละบุคคล  
 

ปัจจยัภายนอกตวัผูบ้ริโภค 
2. ปจัจยัดา้นสงัคมและวฒันธรรม หมายถงึ ปจัจยัแวดลอ้มบุคคลทีม่พีืน้ฐานจากระบบสงัคมและวฒันธรรม 

ไดแ้ก่  
3. ปจัจยัดา้นธุรกจิ หมายถงึ ปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัการด าเนินงานขององคก์าร ไดแ้ก่ ส่วนประสมการตลาด 

การโฆษณาและประชาสมัพนัธ ์ภาพลกัษณ์องคก์าร และการบรหิารความสมัพนัธก์บัลกูคา้ 
ปจัจยัทัง้สามประการน้ีจะอทิธพิลโดยตรงต่อกระบวนการบรโิภค ท าให้ผู้บรโิภคแต่ละคนมกีารค้นหา การ

ตดัสนิใจซือ้ การใช ้และการประเมนิหลงัการบรโิภคทีแ่ตกต่างกนัไป 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
Kotler and Armstrong (2014, หน้า 167) ไดก้ล่าวถงึปจัจยัสว่นบุคคลทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้ของผูบ้รโิภคว่า

เป็นการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคที่ถูกก าหนดจากลกัษณะส่วนบุคคล คอื อายุ วงจรชวีติ อาชพี สถานะทางการเงนิ 
รูปแบบชวีติ บุคลกิภาพ และความเป็นตวัตน นอกจากนี้ McDaniel et al, (2010, หน้า 187) ไดก้ล่าวถงึ ปจัจยัส่วน
บุคคลทีแ่ตกต่างไป คอื เพศ อายุ วงจรชวีติ บุคลกิภาพ รปูแบบการด าเนินชวีติ และความเป็นตวัตน ซึง่สามารถสรุป
รายละเอยีดในเรื่องปจัจยัสว่นบุคคลไดด้งัน้ี 

1) เพศ (gender) ไดก้ล่าวถงึ เพศว่าเป็นความแตกต่างทางกายภาพทีม่ผีลต่อความต้องการทีแ่ตกต่างกนั
ระหว่างเพศชายและเพศหญงิ 

2) อายุ (age) และวงจรชวีติ (life-cycle stage) ไดก้ล่าวถงึ อายุว่าเป็นการเปลีย่นแปลงทีส่่งผลต่อความ
ตอ้งการ ดงันัน้ การใชอ้ายุเป็นเกณฑใ์นการแบ่งสว่นนิยมใชม้ากในภาคธุรกจิ 

3) อาชพี (occupation) ไดก้ล่าวถงึ อาชพีของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นต่อสนิค้า ความต้องการ
สนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั 

4) สถานะทางการเงนิ (economic situation) ไดก้ล่าวถงึ สถานะทางการเงนิว่ามผีลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ 
เช่น รายไดส้ว่นบุคคลทีส่ามารถใชจ้่ายได ้เงนิออม และอตัราดอกเบีย้ 

 

ปัจจยัด้านจิตวิทยา 
ชูชยั สมทิธไิกร (2553 หน้า 11) ไดก้ล่าวถงึ ปจัจยัดา้นจทิยาทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อของผูบ้รโิภคไวว้่า เป็น

ปจัจยัภายในทีเ่กีย่วขอ้งกบัคุณลกัษณะของแต่ละบุคคล โดยสามารถสรุปรายละเอยีดไดด้งัต่อไปน้ี 

Who :  ใครคือตลาดเป้าหมาย  กลุ่มเป้าหมาย 
What :  ตลาดซ้ืออะไร   ความต้องการ 
Why :  ท าไมจึงซ้ือ   เหตุผล 
Who :  ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ  กลุ่มอิทธิพล 
When :  ซ้ือเมื่อใด    โอกาสการซ้ือ 
Where :  ซ้ือที่ไหน    แหล่งซ้ือ 
How :  ซ้ืออย่างไร   วิธีการซ้ือ 
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1) การรับรู้ของผู้บริโภค เป็นกระบวนการมองโลกรอบตัวของบุคคล ซึ่งแต่ละบุคคลอาจจะมีการรบัรู้ที่
แตกต่างกนั แมว้่าอยู่ในสถานการณ์ทีม่สีิง่เรา้เดยีวกนักต็าม ทัง้นี้เน่ืองจากแต่ละบุคคลมคีวามแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ 
เช่น ความต้องการ ค่านิยม หรอืประสบการณ์เดมิ โดยทัว่ไปกระบวนการการรบัรู้ของบุคคลเกดิขึน้ต่อเนื่องจากการ
รูส้กึ ประกอบดว้ยขัน้ตอนต่างๆ ไดแ้ก่ การเลอืกรบัรู ้การจดัระเบยีนการรบัรู ้และการแปลความหมาย 

2) การจูงใจ เป็นการชกัน าหรอืการเกลี้ยกล่อมเพื่อให้บุคคลนัน้เหน็คล้อยตาม ซึ่งสิง่ที่ใช้ชกัน าหรอืเกลี้ย
กล่อมเรยีกว่าแรงจูงใจ อนัหมายถึงพลงัทีม่อียู่ในตวับุคคลทีจ่ะกระตุ้นหรอืชีท้างใหบุ้คคลนัน้กระท าการอย่างใดอย่าง
หน่ึง เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย หรอืวตัถุประสงคข์องบุคคลนัน้ 

3) การเรยีนรู ้เป็นการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมอนัเป็นผลมาจากการไดม้ปีระสบการณ์ ไม่ว่าจะโดยทางตรง
หรอืทางออ้มผูบ้รโิภคหากมปีระสบการณ์มาแลว้ว่าผลติภณัฑใ์ดสามารถตอบสนองความตอ้งการหรอืสรา้งความพอใจ
ใหแ้ก่ความอยากไดข้องเขาไดด้ ีเมื่อตกอยู่ในภาวะทีค่วามตอ้งการหรอืความอยากไดอ้ย่างเดมิแสดงอทิธพิลออกมาอกี 
ผูบ้รโิภคจะซือ้ผลติภณัฑเ์ดมิไปบรโิภคอกี 

4) ความเชื่อและทศันคต ิเป็นลกัษณะความเชื่อทีแ่สดงถงึความรูส้กึนึกคดิทีจ่ะเป็นไปได ้อนัเป็นจุดมุ่งหมาย
ทีม่ลีกัษณะเฉพาะ ซึง่จะเป็นความจรงิหรอืไม่จรงิกไ็ด ้ความเชื่อนี้อาจเกดิจากความรู ้ความคดิเหน็ หรอืศรทัธา กไ็ด ้
และอาจมอีารมณ์ความรูส้กึ หรอืความสะเทอืนใจ เขา้มาเกีย่วขอ้งหรอืไม่กไ็ด 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
Kotler (2003 หน้า 42) ไดก้ล่าวถงึ สว่นประสมการตลาดว่าเป็นการน าเสนอสิง่ทีส่ามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้สนิคา้ ท าใหธุ้รกจิสามารถบรรลุวตัถุประสงคแ์ละสามารถแขง่ขนักบัธุรกจิทีอ่าจจะ
เกดิขึน้ในอนาคต ซึง่สว่นประกอบทัง้หมด 4 อย่าง ไดแ้ก่ 

1. ผลติภณัฑ ์(Product)  
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

 
ระเบียบวิธีการวิจยั 

กรอบแนวคิดของการวิจยั 
จากการทบทวนวรรณกรรมท าใหผู้ว้จิยัไดส้รา้งกรอบแนวคดิออกเป็นสองสว่น คอื ตวัแปรอสิระประกอบดว้ย

ปจัจยัส่วนบุคคล ปจัจยัด้านจติวทิยา และปจัจยัส่วนประสมการตลาด และตวัแปรตามประกอบด้วยพฤติกรรมการ
เลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค ไดก้รอบแนวคดิดงัภาพ 2 

 

ภาพ 2 กรอบแนวความคดิในการท าวจิยั 

 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
 

พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางไลฟ์สด
บนเว็บไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค 

 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 
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สมมติฐานการวิจยั 
1. ปจัจยัส่วนบุคคลที่ต่างกนัมีพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค

แตกต่างกนั 
2. ปจัจัยด้านจิตวิทยาการเลือกซื้อที่ต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์

ออนไลน์เฟสบุ๊คแตกต่างกนั 
3. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบน

เวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค 
 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 ประชากรที่ศกึษาในการวจิยัครัง้นี้ คอื กลุ่มผู้ใช้งานบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค ซึ่งผู้วจิยัไม่ทราบจ านวน

ประชากรทีแ่น่นอน โดยใชส้ตูรของ W.G.cochran (1953) จะไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ราย  

การสรา้งและหาคณุภาพเครือ่งมือ 
เครื่องมอืทีผู่ว้จิยัใชใ้นการวจิยัครัง้นี้แบ่งออกเป็น 4 สว่น คอื 
ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 

อาชพี และรายได ้ซึง่ค าถามมลีกัษณะเป็นแบบการตรวจสอบรายการ (Check List) โดยผูว้จิยัไดป้รบัปรุงขอ้ค าถามมา
จาก พชิามญชุ ์มะลขิาว (2554), วกีจิจ ์ ศุภโกวทิ (2555), ชยัวฒัน์  พทิกัษ์รกัธรรม (2556), โสพชิา  เลกงิเกยีรต ิและ
คณะ (2557), ณฐัรนีิย ์ พรพสิทุธิ ์(2558), ชชัวาล  โคส ี(2559), วชัราภรณ์  เจยีงของ (2559), ธดิารตัน์ ปสนัน์สริคิุณ 
และจริาภา พึง่บางกรวย (2560) และธนาศกัดิ ์ ช่ายกระโทก (2560) ทัง้น้ีผูต้อบแบบสอบถามจะเลอืกค าตอบเพยีง
ตวัเลอืกเดยีว รวมทัง้หมดจะมขีอ้ค าถามจ านวน 6 ขอ้  

สว่นที ่2 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค 
โดยผูว้จิยัไดป้รบัปรุงขอ้ค าถามมาจาก พชิามญชุ ์มะลขิาว (2554), วกีจิจ ์ ศุภโกวทิ (2555), ชยัวฒัน์  พทิกัษ์รกัธรรม 
(2556), โสพชิา  เลกงิเกยีรต ิและคณะ (2557), ณัฐรนีิย ์ พรพสิุทธิ ์(2558), วชัราภรณ์  เจยีงของ (2559), ธดิารตัน์ 
ปสนัน์สริคุิณ และจริาภา พึง่บางกรวย (2560) และธนาศกัดิ ์ ช่ายกระโทก (2560) ทัง้นี้แบบสอบถามจะเป็นลกัษณะ
แบบชนิดปลายปิด (Close-Ended Response Question) รวมทัง้หมดจะมขีอ้ค าถามจ านวน 8 ขอ้ 

สว่นที ่3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัดา้นจติวทิยาทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทาง
ไลฟ์สด มจี านวน 6 ค าถาม และมกีารให้ระดบัความเหน็ต่อปจัจยัด้านวทิยา ซึ่งลกัษณะค าถามจะเป็นค าถามแบบ
ปลายปิด (Close-End Questions) ตามมาตรวดัแบบลเิคริท์ (Likert’ Scale) เพื่อสอบถามถงึระดบัการใหค้วามส าคญั
กบัปจัจยัด้านจิตวทิยาที่เกี่ยวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สด โดยแบ่งเป็น 2 ปจัจยัย่อย คือ 
ปจัจยัดา้นการรบัรู ้3 ค าถาม และปจัจยัดา้นทศันคต ิ3 ค าถาม มกีารใชค้ าถามทีแ่สดงการวดัขอ้มูลประเภทอนัตภาค 
(Interval Scale) ทีผู่ว้จิยัไดป้รบัปรุงขอ้ค าถามมาจาก พชิามญชุ ์มะลขิาว (2554), วกีจิจ ์ ศุภโกวทิ (2555), โสพชิา  
เลกงิเกยีรต ิและคณะ (2557), ชชัวาล  โคส ี(2559) และธดิารตัน์ ปสนัน์สริคิุณ และจริาภา พึง่บางกรวย ซึง่ลกัษณะ
แบบสอบถามเป็นการวดัแบบมาตราสว่น (Rating Scale) 5 ระดบั ตามเกณฑข์อง Likert Scale  

ส่วนที ่4 เป็นแบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาดทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้
สนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค จ านวน 12 ค าถาม ลกัษณะค าถามจะเป็นค าถามแบบปลายปิด 
(Close-End Questions) ตามมาตรวดัแบบลเิคริท์ (Likert’ Scale) เพื่อสอบถามถงึระดบัการใหค้วามส าคญักบัปจัจยั
ดา้นจติวทิยาทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤติกรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด โดยแบ่งเป็น 4 ปจัจยัย่อย คอื ปจัจยัดา้น
ผลติภณัฑ์ม ี4 ค าถาม ปจัจยัด้านราคา 4 ค าถาม ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 ค าถาม และปจัจยัด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด 3 ค าถาม ทีผู่ว้จิยัไดม้กีารใชค้ าถามทีแ่สดงการวดัขอ้มูลประเภทอนัตภาค ( Interval Scale) ทีไ่ด้
ปรบัปรุงขอ้ค าถามมาจาก พชิามญชุ ์มะลขิาว (2554), วกีจิจ ์ ศุภโกวทิ (2555), ชยัวฒัน์  พทิกัษ์รกัธรรม (2556), สริิ
พล  ตนัตสินัตสิม (2557), ณัฐรนีิย ์ พรพสิุทธิ ์(2558), ชชัวาล  โคส ี(2559), วชัราภรณ์  เจยีงของ (2559) และธนา
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ศกัดิ ์ ช่ายกระโทก (2560) ซึง่ลกัษณะแบบสอบถามเป็นการวดัแบบมาตราส่วน (Rating Scale) 5 ระดบั ตามเกณฑ์
ของ Likert Scale 

 
การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

ผู้วิจยัน าแบบสอบถามที่ผู้วิจ ัยสร้างขึ้นน าไปเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มประชากรผู้ใช้งานบนเว็บไซต์
ออนไลน์เฟสบุ๊ค จ านวน 400 ราย โดยผูว้จิยัใชว้ธิกีารสุม่แบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) 
 
ผลการวิจยั 
ผลการวิจยัตอบวตัถปุระสงค ์

1) จากผลการศกึษาวจิยัเรื่อง พฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค 
สามารถสรุปตอบวตัถุประสงค ์ไดแ้ก่ การซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค พบว่ากลุ่มตวัอย่างที่
พบมากทีส่ดุสว่นใหญ่จะเคยซือ้สนิคา้มจี านวน 270 คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.50 สว่นความถีต่่อเดอืนในการซือ้สนิคา้มาก
ทีส่ดุ คอื 1 ครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 44.10 รวมถงึเสือ้ผา้เครื่องแต่งกาย จดัเป็นประเภทสนิคา้ทีก่ลุ่มตวัอย่างซือ้สนิคา้ผ่าน
ทางไลฟ์สดมากทีส่ดุรอ้ยละ 66.30 และค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการเลอืกซือ้ส่วนใหญ่จะอยู่ในช่วง 501-1,000 บาทรอ้ยละ 
45.90 โดยจะซือ้ในช่วงเวลาที ่20.01 น. – 24.00 น. คดิเป็นรอ้ยละ 54.40 และจะซือ้เพื่อใชเ้องมากทีสุ่ดรอ้ยละ 92.20 
นอกจากนี้รอ้ยละ 62.20 คดิว่าการซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊คเพราะมคีวามสะดวกในการซือ้ 
และจะซือ้สนิคา้ทีบ่า้นตวัเองเป็นสว่นใหญ่รอ้ยละ 81.50 

 
2) จากผลการศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค 

พบว่า  
2.1) ปจัจยัส่วนบุคคล พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิง มชี่วงอายุ 21 – 30 ปี โดยกลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด นอกจากนี้จะมรีะดบัการศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีซึ่งส่วนใหญ่จะประกอบอาชพี
พนกังานบรษิทัเอกชนจ านวน และมรีายไดร้วมต่อเดอืนอยู่ที ่10,001 - 20,000 บาท  

2.2) ปจัจยัจติวทิยา พบว่า ดา้นการรบัรูก้ารเลอืกซือ้สินคา้ผ่านทางไลฟ์สดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และ
ดา้นทศันคตกิารเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก  

2.3) ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายการ
เลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และในส่วนดา้นการส่งเสรมิการตลาดการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่าน
ทางไลฟ์สด โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีส่ดุ  

 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

จากการศกึษาผลการวจิยัและการวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติ สามารถท าการสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานไดด้งั
ตาราง 1 
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ตาราง 1 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานจากการวเิคราะหท์างสถติ ิ

การซ้ือ

สินค้า

ความถ่ีต่อ

เดือนใน

การเลือก

ซ้ือสินค้า

ประเภทของ

สินค้าท่ี

เลือกซ้ือ

สินค้า

ค่าใช้จ่าย

ต่อครัง้ใน

การเลือก

ซ้ือสินค้า

ช่วงเวลา

ท่ีเลือก

ซ้ือสินค้า

จุดประสงค์

ในการ

เลือกซ้ือ

สินค้า

เหตุผลท่ี

ท่าน

เลือกซ้ือ

สินค้า

สถานท่ี

ในการ

เลือกซ้ือ

สินค้า

Sig. Sig. Sig. Sig. Sig. Sig. Sig. Sig.

ปัจจยัส่วนบุคคล

เพศ  -   -   -

อายุ   -  -  - 

สถานภาพ   - - -   -

ระดบัการศกึษา  - - -  - - -

อาชพี  - -  -   

รายได้ - - -  - - - -

ปัจจยัจิตวิทยา

ดา้นการรบัรู้ -  - -  -  -

ดา้นทศันคติ -  - - - - - -

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ดา้นผลติภณัฑ์ - - -  -  - -

ดา้นราคา -   - - - - -

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย -  - - - - - -

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด - - -  - - - -

ปัจจยัแต่ละด้าน

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่านไลฟ์สด

 
 
จากตาราง 1 สามารถอธบิายไดว้่า 
สมมติฐานข้อที่ 1 ปจัจยัส่วนบุคคลที่ต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์

ออนไลน์เฟสบุ๊คแตกต่างกนั พบว่า 
ผลการทดสอบปจัจยัสว่นบุคคลทีต่่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์

เฟสบุ๊คแตกต่างกนั โดยจ าแนกตาม เพศกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า เพศทีต่่างกนัส่งผล
ต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด ประเภทของสนิค้าทีเ่ลอืกซือ้ผ่านทางไลฟ์สด ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการเลอืกซื้อ
สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด จุดประสงคใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด และเหตุผลทีท่่านเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์
สดทีแ่ตกต่างกนั สว่นอายุกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า อายุทีต่่างกนัส่งผลต่อการซือ้สนิคา้
ผ่านทางไลฟ์สด ความถี่ต่อเดือนในการเลือกซื้อผ่านทางไลฟ์สด ค่าใช้จ่ายในการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สด 
จุดประสงคใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด และสถานทีใ่นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด ทีแ่ตกต่างกนั และ
สถานภาพกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า สถานภาพต่างกนัส่งผลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่าน
ทางไลฟ์สด ความถี่ต่อเดอืนในการเลอืกซื้อผ่านทางไลฟ์สด จุดประสงค์ในการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สด และ
เหตุผลทีท่่านเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด  

ต่อมาในส่วนของระดบัการศกึษากบัพฤติกรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า ระดบัการศกึษาที่
ต่างกนัส่งผลต่อการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สด และช่วงเวลาทีเ่ลอืกซือ้สนิค้าที่แตกต่างกนั นอกจากน้ีอาชพีกบั
พฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สด พบว่า อาชีพที่ต่างกนัส่งผลต่อการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางไลฟ์สด 
ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด จุดประสงคใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด เหตุผลทีท่่าน
เลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด และสถานทีใ่นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด ทีแ่ตกต่างกนั และสุดทา้ยรายไดก้บั
พฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า รายไดท้ีต่่างกนัสง่ผลต่อค่าใชจ้่ายในการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่าง
กนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สมมติฐานขอ้ที่ 2 ปจัจยัด้านจติวทิยาที่ต่างกนัมพีฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์
ออนไลน์เฟสบุ๊คแตกต่างกนั พบว่า  

ผลการทดสอบปจัจยัจติวทิยาที่ต่างกนัมพีฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์
เฟสบุ๊คแตกต่างกนั โดยจ าแนกตาม ดา้นการรบัรูก้บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า ดา้นการรบัรู้
ที่ต่างกนัส่งผลต่อความถี่ต่อเดือนในการเลือกซื้อผ่านทางไลฟ์สด ช่วงเวลาที่เลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สด และ
เหตุผลทีท่่านเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด และในสว่นดา้นทศันคต ิกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด 
พบว่า ดา้นทศันคตทิีต่่างกนัสง่ผลต่อความถี่ต่อเดอืนในการเลอืกซือ้ผ่านทางไลฟ์สด อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 

สมมตฐิานขอ้ที ่3 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีต่่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบน
เวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊คแตกต่างกนั พบว่า 

ผลการทดสอบปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์
สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค โดยจ าแนกตาม ดา้นผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า 
ดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บั ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด และจุดประสงคใ์นการเลอืก
ซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สด ในส่วนด้านราคากบัพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางไลฟ์สด พบว่า ด้านราคามี
ความสมัพนัธก์บัความถี่ต่อเดอืนในการเลอืกซือ้ผ่านทางไลฟ์สดและประเภทของสนิคา้ทีเ่ลอืกซือ้ผ่านทางไลฟ์สด  

ต่อมาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายมีความสมัพนัธ์กบัความถี่ในการเลือกซื้อผ่านทางไลฟ์สด และสุดท้ายด้านการส่งเสริมการตลาด กบั
พฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า ดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัค่าใชจ้่ายต่อครัง้ใน
การเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
อภิปรายผล 

อภิปรายการตอบวตัถปุระสงค ์
1) จากผลการศึกษาวิจยัเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค 

สามารถอภปิรายผลตอบวตัถุประสงค ์ไดด้งันี้  
1.1) การซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค พบว่ากลุ่มตวัอย่างทีพ่บมากทีส่ดุสว่นใหญ่

จะเคยซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊คมจี านวน คดิเป็นรอ้ยละ 67.50 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของธดิารตัน์ ปสนัน์สริคิุณ และจริาภา พึ่งบางกรวย (2560) ทีพ่บว่าประชาชนส่วนใหญ่จะซื้อสนิคา้และบรกิารผ่าน
ช่องทาง เฟซบุ๊ค เวป็ไซต์ ไลน์ และอนิตราแกรม อกีทัง้ส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส ์กระทรวงดจิทิลั
เพื่อเศรษฐกจิและสงัคม  (2560) ที่ได้ท าการส ารวจว่าผูบ้รโิภคมกีารจบัจ่ายใชส้อยสนิค้าออนไลน์ในสดัส่วนร้อยละ 
59.3 ของผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ต  

1.2) ความถีใ่นการซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ต่อเดอืนของกลุ่มตวัอย่างมากทีสุ่ด 
คอื 1 ครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 44.10 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของวชัราภรณ์  เจยีงของ (2559) ทีพ่บว่าผู้บรโิภคจะซื้อ
สนิคา้ออนไลน์โดยเฉลีย่ 1 ครัง้ต่อเดอืน 

1.3) ประเภทสนิค้าที่กลุ่มตัวอย่างซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊คมากที่สุด คือ 
เสือ้ผ้าเครื่องแต่งกาย คดิเป็นร้อยละ 66.30 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของวกีจิจ์  ศุภโกวทิ (2555) และวชัราภรณ์  
เจยีงของ (2559) ทีพ่บว่าผูบ้รโิภคจะซือ้สนิคา้ออนไลน์ประเภทเสือ้ผา้เครื่องแต่งกายมากทีสุ่ด นอกจากนี้ วรีะนุช ราย
ระยบั (2556) ยงัพบว่าการซือ้สนิคา้ประเภทเสือ้ผา้จากสือ่อนิเทอรเ์น็ตมากทีส่ดุ 

1.4) ค่าใชจ้่ายทีก่ลุ่มตวัอย่างซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊คต่อครัง้ ส่วนใหญ่จะอยู่
ในช่วง 501-1,000 บาทมากทีส่ดุ คดิเป็นรอ้ยละ 45.90 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวกีจิจ ์ ศุภโกวทิ (2555) ทีพ่บว่า
ผูบ้รโิภคจะมคี่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้ออนไลน์อยู่ในช่วง 501-1,000 บาทมากทีส่ดุ 
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1.5) ช่วงเวลาทีก่ลุ่มตวัอย่างซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊คมากทีสุ่ด  ส่วนใหญ่จะ
อยู่ในช่วง 20.01 น. – 24.00 น. คดิเป็นรอ้ยละ 54.40 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวกีจิจ ์ ศุภโกวทิ (2555) ทีพ่บว่า
ผูบ้รโิภคจะมคี่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้ออนไลน์อยู่ในช่วงเวลา 20.01 น. – 22.00 น. มากทีส่ดุ 

1.6) จุดประสงคห์ลกัทีก่ลุ่มตวัอย่างเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค ส่วนใหญ่
จะซือ้เพื่อใชเ้องมากทีส่ดุ คดิเป็นรอ้ยละ 92.20 ซึง่สอดคลอ้งกบัณัฐรนีิ พรพสิุทธิ ์(2558) ทีพ่บว่าพฤตกิรรมของผูซ้ือ้
สนิคา้ออนไลน์สว่นใหญ่มวีตัถุประสงคเ์พื่อใชเ้อง 

1.7) เหตุผลทีท่ าใหก้ลุ่มตวัอย่างเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค มากทีสุ่ด คอื 
ความสะดวกในการซือ้ คดิเป็นรอ้ยละ 62.20 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัธดิารตัน์ ปสนัน์สริคิุณ และจริาภา พึง่บางกรวย 
(2560) ทีพ่บว่าวตัถุประสงคใ์นการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์เพราะตอ้งการสะดวก 

1.8) สถานทีท่ีก่ลุ่มตวัอย่างเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊คมากทีสุ่ดส่วนใหญ่
จะซือ้ทีบ่า้นตนเอง คดิเป็นรอ้ยละ 81.50 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวกีจิจ ์ ศุภโกวทิ (2555) ทีพ่บว่าผูบ้รโิภคส่วน
ใหญ่จะซือ้สนิคา้ออนไลน์ทีบ่า้นตนเองมากทีส่ดุ รวมทัง้ธดิารตัน์ ปสนัน์สริคิุณ และจริาภา พึง่บางกรวย (2560) พบว่า
สว่นใหญ่กลุ่มตวัอย่างจะซือ้ทีบ่า้น 

2) จากผลการศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค 
พบว่า  

2.1) ปจัจยัสว่นบุคคล พบว่า กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน สว่นใหญ่จะเป็นเพศหญงิ มชี่วงอายุ 21 – 30 
ปี โดยกลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด นอกจากน้ีกลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่จะมรีะดบัการศกึษาในระดบัปรญิญาตร ี
ซึง่ส่วนใหญ่จะประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชนจ านวน และมรีายไดร้วมต่อเดอืนอยู่ที ่10,001-20,000 บาท ซึง่
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวกีจิจ ์ ศุภโกวทิ (2555) วรีะนุช รายระยบั (2556) และวชัราภรณ์  เจยีงของ (2559) 

2.2) ปจัจยัจติวทิยา พบว่า ดา้นการรบัรู ้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และดา้นทศันคต ิโดยรวมอยู่ในระดบั
มาก ซึง่สอดคลอ้งกบัธดิารตัน์ ปสนัน์สริคิุณ และจริาภา พึง่บางกรวย (2560) ทีพ่บว่าระดบัของทศันคตทิางดา้นอยู่ใน
ระดบัมาก 

2.3) ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของชยัวฒัน์  พทิกัษ์รกัธรรม (2556) ทีพ่บว่าระดบัปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  และในสว่นดา้นการสง่เสรมิการตลาด โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบั ธนาศกัดิ ์ ข่ายกระโทก (2560) พบว่าปจัจยัทีส่่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์มากทีส่ดุ คอื ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

อภปิรายการทดสอบสมมตฐิาน 
จากการศกึษาผลการวจิยัเรื่อง พฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค 

สามารถอภปิรายผลตอบวตัถุประสงค ์ไดด้งันี้ 
สมมตฐิานที ่1 ปจัจยัสว่นบุคคลทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์

ออนไลน์เฟสบุ๊ค พบว่า 
จากผลการทดสอบปจัจยัส่วนบุคคลที่ต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์

ออนไลน์เฟสบุ๊คแตกต่างกนั โดยจ าแนกตาม เพศกบัพฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สด พบว่า เพศที่
ต่างกนัส่งผลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด ประเภทของสนิคา้ทีเ่ลอืกซือ้ผ่านทางไลฟ์สด ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ใน
การเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด จุดประสงคใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด และเหตุผลทีท่่านเลอืกซือ้สนิคา้
ผ่านทางไลฟ์สดทีแ่ตกต่างกนั สว่นอายุกบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า อายุทีต่่างกนัส่งผลต่อ
การซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด ความถีต่่อเดอืนในการเลอืกซือ้ผ่านทางไลฟ์สด ค่าใชจ้่ายในการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทาง
ไลฟ์สด จุดประสงคใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด และสถานทีใ่นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด ทีแ่ตกต่าง
กนั และสถานภาพกบัพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สด พบว่า สถานภาพต่างกนัส่งผลต่อการเลอืกซื้อ
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สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด ความถี่ต่อเดอืนในการเลอืกซือ้ผ่านทางไลฟ์สด จุดประสงคใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์
สด และเหตุผลทีท่่านเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด  

ต่อมาในส่วนของระดบัการศกึษากบัพฤติกรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า ระดบัการศกึษาที่
ต่างกนัส่งผลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด และช่วงเวลาทีเ่ลอืกซือ้สนิค้าที่แตกต่างกนั นอกจากน้ีอาชพีกบั
พฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สด พบว่า อาชีพที่ต่างกนัส่งผลต่อการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางไลฟ์สด 
ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด จุดประสงคใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด เหตุผลทีท่่าน
เลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด และสถานทีใ่นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด ทีแ่ตกต่างกนั และสุดทา้ยรายไดก้บั
พฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า รายไดท้ีต่่างกนัสง่ผลต่อค่าใชจ้่ายในการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่าง
กนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุภาวรรณ  ชยัทววีุฒกิุล (2555) ทีพ่บว่า ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิค้าและบรกิารออนไลน์
แบบร่วมกลุ่มกนัซือ้บนเวป็ไซต์ ENSOGO ทีม่อีายุ และระดบัรายไดแ้ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมความถี่ในการซือ้สนิคา้
หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่่านมา 

 
สมมติฐานที่ 2 ปจัจยัด้านจิตวิทยาที่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบน

เวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค พบว่า 
จากผลการทดสอบปจัจยัจิตวิทยาที่ต่างกันมีพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์

ออนไลน์เฟสบุ๊คแตกต่างกนั โดยจ าแนกตาม ดา้นการรบัรูก้บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า ดา้น
การรบัรู้ทีต่่างกนัส่งผลต่อความถี่ต่อเดอืนในการเลอืกซือ้ผ่านทางไลฟ์สด ช่วงเวลาที่เลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด 
และเหตุผลทีท่่านเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ โสพชิา  เลกงิเกยีรต ิและคณะ (2557) 
ทีพ่บว่าการรบัรูส้ามารถควบคุมพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ทางอนิเทอรเ์น็ต และในส่วนดา้นทศันคต ิกบัพฤตกิรรม
การเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า ดา้นทศันคตทิีต่่างกนัส่งผลต่อความถี่ต่อเดอืนในการเลอืกซือ้ผ่านทางไลฟ์
สด ซึง่สอดคลอ้งกบัธดิารตัน์ ปสนัน์สริคิุณ และจริาภา พึง่บางกรวย (2560) ทีพ่บว่าทศันคตดิา้นพฤตกิรรมมผีลเชงิ
บวกต่อพฤตกิรรมทีม่คีวามตัง้ใจซือ้ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

สมมตฐิานที ่3 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์
สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ค พบว่า 

จากผลการทดสอบปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทาง
ไลฟ์สดบนเวบ็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค โดยจ าแนกตาม ดา้นผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด 
พบว่า ด้านผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธ์กบั ค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สด ซึ่งสอดคล้องกบัพิ
ชามญชุ์ มะลขิาว (2554) พบว่ามคีวามไวว้างใจในการซื้อเสือ้ผา้แฟชัน่บนเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ มคีวามสมัพนัธ์
พฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ดา้นค่าใชจ้่าย และจุดประสงคใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด  

ในสว่นดา้นราคากบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า ดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัความถี่
ต่อเดอืนในการเลอืกซือ้ผ่านทางไลฟ์สด และประเภทของสนิคา้ทีเ่ลอืกซือ้ผ่านทางไลฟ์สด ต่อมาดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายกบัพฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สด พบว่า ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบั
ความถี่ในการเลอืกซือ้ผ่านทางไลฟ์สด ซึง่สอดคลอ้งกบัพชิามญชุ ์มะลขิาว (2554) พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่บนเครอืข่ายสงัคมออนไลน์เฟสบุ๊ค 
ดา้นจ านวนครัง้ และจ านวนชิน้ทีซ่ือ้ในทศิทางเดยีวกนั และสุดทา้ยดา้นการส่งเสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการเลอืก
ซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า ด้านการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการเลอืกซือ้สนิค้า
ผ่านทางไลฟ์สด ซึง่สอดคลอ้งกบัสุภาวรรณ  ชยัทววีุฒกุิล (2555) ทีพ่บว่าปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร
สามารถท านายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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สรปุ (Conclusion)  
ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มชี่วงอายุ 21 – 30 ปี ส่วน

ใหญ่มสีถานภาพโสด ซึง่กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่จะมรีะดบัการศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีซึง่ส่วนใหญ่จะประกอบอาชพี
พนกังานบรษิทัเอกชนจ านวน และมรีายไดร้วมต่อเดอืนอยู่ที ่10,001-20,000 บาท โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยซือ้
สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊คจ านวน 1 ครัง้ต่อเดอืน เสือ้ผา้เครื่องแต่งกายจดัเป็นประเภทสนิคา้ที่
ซือ้มากทีส่ดุในค่าใชจ้่ายอยู่ในช่วง 501-1,000 บาท และซือ้ในช่วงเวลา 20.01 น. – 24.00 น. ส่วนใหญ่จะซือ้เพื่อใช้
เอง การซือ้สนิค้าผ่านไลฟ์สดบนเวป็ไซต์เฟสบุ๊คเพราะความสะดวกในการซื้อ สถานทีท่ี่ซือ้สนิค้าจะซือ้สนิค้า คอื ที่
บา้นตนเอง นอกจากน้ีผลการศกึษายงัพบว่า ปจัจยัดา้นจติวทิยาดา้นการรบัรู ้และดา้นทศันคตขิองผูบ้รโิภคโดยรวม
อยู่ในระดบัความส าคญัมาก และในสว่นปจัจยัประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และช่องทางการ
จดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก รวมถงึการสง่เสรมิการตลาดมสีว่นทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเลอืกบรโิภคมากทีส่ดุ  

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า  
1. ปจัจยัส่วนบุคคล พบว่า เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา และอาชพีทีต่่างกนัส่งผลต่อการเลอืกซื้อ

สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดทีแ่ตกต่างกนั ส่วนอายุ และสถานภาพต่างกนัส่งผลต่อความถี่ต่อเดอืนในการเลอืกซือ้ผ่านทาง
ไลฟ์สดทีแ่ตกต่างกนั เพศที่ต่างกนัส่งผลต่อประเภทของสนิคา้ทีเ่ลอืกซื้อผ่านทางไลฟ์สดทีแ่ตกต่างกนั และส่วนเพศ 
อายุ อาชพี และรายไดท้ีต่่างกนัส่งผลต่อค่าใชจ้่ายต่อครัง้และช่วงเวลาทีเ่ลอืกซือ้สนิค้าผ่านทางไลฟ์สดทีแ่ตกต่างกนั 
รวมถงึเพศ อายุ สถานภาพ และอาชพีทีต่่างกนัสง่ผลต่อจุดประสงคใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดทีแ่ตกต่างกนั 
นอกจากนี้เพศ สถานภาพ อาชพี ทีต่่างกนัสง่ผลต่อเหตุผลในเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดทีแ่ตกต่างกนั สุดทา้ยอายุ 
อาชพี ทีต่่างกนัสง่ผลต่อสถานทีใ่นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 

2. จากผลการทดสอบปจัจยัจติวิทยาที่ต่างกนัมีพฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์
ออนไลน์เฟสบุ๊คแตกต่างกนั โดยจ าแนกตาม ดา้นการรบัรูก้บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า ดา้น
การรบัรูท้ี่ต่างกนัส่งผลต่อความถี่ต่อเดอืนและเหตุผลในการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สดทีแ่ตกต่างกนั และในส่วน
ดา้นทศันคตกิบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด พบว่า ดา้นทศันคตทิีต่่างกนัส่งผลต่อความถี่ต่อเดอืนใน
การเลอืกซือ้ผ่านทางไลฟ์สด อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บั ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการเลอืกซือ้
สนิค้าผ่านทางไลฟ์สด และจุดประสงค์ในการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สด ในส่วนด้านราคามีความสมัพนัธ์กบั
ความถี่ต่อเดอืนในการเลือกซื้อผ่านทางไลฟ์สด และประเภทของสนิค้าที่เลือกซื้อผ่านทางไลฟ์สด ต่อมาด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบัความถี่ในการเลือกซื้อผ่านทางไลฟ์สด รวมถึงด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธก์บัค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านทางไลฟ์สด 

 
ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาวิจยัเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค มี
ขอ้เสนอแนะ ดงันี้ 

1) ขอ้เสนอแนะจากการศกึษาวจิยั 
1.1) ปจัจัยด้านบุคคล จากผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ อยู่ในช่วง 20-30 ปี 

รองลงมาคือ ช่วงอายุ 31-40 ปี ซึ่งมีแนวโน้มว่ากลุ่มเลือกซื้อสินค้าผ่านไลฟ์สดจะมีช่วงอายุที่เพิ่มขึ้น ดังนัน้ 
ผูป้ระกอบการควรมกีารเจาะกลุ่มลกูคา้ในช่วงทีม่อีายุ 31-40 ปี เพื่อเพิม่สว่นแบ่งการตลาดในการจ าหน่ายผลติภณัฑ ์

1.2) ปจัจยัดา้นจติวทิยา จากผลการศกึษา พบว่า ดา้นการรบัรูเ้กีย่วกบัไลฟ์สดบนเวป็ไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊
คช่วยใหม้ทีางเลอืกในการเลอืกซือ้สนิคา้เพิม่มากขึน้ในระดบัความคดิเหน็มาก และในส่วนของทศันคตทิีเ่กีย่วกบัไลฟ์
สดบนเว็ปไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊คมีการอัพเดทสินค้าให้มีความทันสมัยอยู่เสมอในระดับความคิดเห็นมาก ดังนัน้ 
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ผูป้ระกอบการควรน าการรบัรูท้ีท่ าใหผู้บ้รโิภครบัรูว้า่ไลฟ์สดบนเวป็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊คเป็นทางเลอืกหน่ึงทีใ่หล้กูคา้ได้
เหน็สนิคา้ทีม่คีวามทนัสมยัอยู่เสมอมาเป็นจุดขายในการท าการโฆษณาขายผลติภณัฑ์ 

1.3) ปจัจยัสว่นประสมการตลาด จากผลการศกึษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญักบั ปจัจยั
ดา้นผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาดในระดบัมาก นอกจากนี้ยงัพบว่า 
ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ กลุ่มตวัอย่างมีการให้ความส าคญักบัความหลากหลายของสนิค้า ส่วนปจัจยัด้านราคา กลุ่ม
ตวัอย่างมกีารใหค้วามส าคญักบัราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กลุ่มตวัอย่างมี
การใหค้วามส าคญักบัขัน้ตอนการสัง่ซือ้สนิค้าง่าย และดา้นส่งเสรมิการตลาด กลุ่มตวัอย่างมกีารให้ความส าคญักบัมี
การน าเสนอสนิคา้ โดยการสวมใสเ่ป็นตวัอย่าง ดงันัน้ ผูป้ระกอบการอาจจะตอ้งปรบัใหม้สีนิคา้มคีวามหลากหลาย และ
ราคาของสินค้ามีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินค้า ซึ่งมีข ัน้ตอนการสัง่ซื้อสนิค้าง่าย รวมถึงผู้ประกอบการควรมี
นางแบบหรอืนายแบบในการน าเสนอสนิคา้ โดยสวมใสเ่ป็นตวัอย่าง 

1.4) พฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ จากผลการศกึษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างมกีารซือ้สนิคา้ผ่านไลฟ์สดเดอืน
ละ 1 ครัง้ ส่วนใหญ่จะซือ้สนิคา้ประเภทเสือ้ผา้เครื่องแต่งกาย และค่าใชจ้่ายต่อครัง้ คอื 501 -1,000 บาท ทีช่่วงเวลา 
20.01 น. – 24.00 น. และมจีุดประสงคห์ลกัในการเลอืกซือ้สนิคา้เพื่อใชเ้อง รวมถงึสถานทีท่ีซ่ือ้ส่วนใหญ่จะซือ้ทีบ่า้น 
ดงันัน้ ผูป้ระกอบการสามารถใชอ้นิเทอรเ์น็ตเป็นช่องทางในการจ าหน่ายผลติภณัฑท์ีด่ไีดใ้นอนาคต 

 
2) ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัง้ต่อไป 
จากผลการศึกษาวิจยัเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค มี

ขอ้เสนอแนะส าหรบัการศกึษาครัง้ต่อไป ดงันี้ 
2.1) ประชากรที่ใช้ศึกษาในครัง้นี้ คือ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้งานบนเฟสบุ๊คเท่านัน้ ซึ่งอาจจะมีการขยาย

ขอบเขตในการเกบ็ตวัอย่างใหก้วา้งและครอบคลุมมากขึน้   
2.2) ปจัจยัดา้นจติวทิยาควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิในดา้นแรงจูงใจ และดา้นการเรยีนรู ้เกีย่วกบัการเลอืก

ซือ้สนิคา้ผ่านไลฟ์สดบนเวป็ไซต์เฟสบุ๊ค เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลทีค่รอบคลุมมากขึน้และท าใหท้ราบว่ากลุ่มตวัอย่างมคีวามรู้
พืน้ฐาน และแรงจงูใจเกีย่วกบัผลติภณัฑม์ากน้อยเพยีงใด  

2.3) ควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิในดา้นความพงึพอใจทีม่ต่ีอการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านไลฟ์สด มาเปรยีบเทยีบ
ความแตกต่างพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ของกลุ่มตวัอย่าง 
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