
พฤติกรรมการซ้ือ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินค้า ผ่านช่องทาง

ออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ของผู้บริโภค อ าเภอสวรรคโลก จังหวดัสุโขทยั 
 

อ าภา  คมสนัต ์

 

บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาวจิยั เร่ืองพฤติกรรมการซ้ือ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ของผูบ้ริโภค อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั มี

วตัถุประสงค์เพื่อ 1. ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live 

ของผูบ้ริโภค อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั 2. ศึกษาระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ของผูบ้ริโภค อ าเภอสวรรคโลก 

จงัหวดัสุโขทยั 3. ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทาง

ออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ของผูบ้ริโภค อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั กลุ่มตวัอยา่งใน

การศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั ท่ีเคยซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์

การถ่ายทอดสด Facebook Live จ านวน 405 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือแบบสอบถาม และสถิติท่ีใช้

ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard deviation) และสถิติ ไค-สแควร์ (Chi – Square Test) ส าหรับศึกษาความสัมพนัธ์ ผลการศึกษาพบวา่ 

 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายรุะหวา่ง  31 - 40 ปี มีสถานภาพโสด ระดบัการศึกษาอยูใ่น

ระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ / พนกังานในหน่วยงานของรัฐ และมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือน  15,001 – 25,000 บาท โดยมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook 

Live นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน  มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้อยูท่ี่ 500 – 1,000 บาท ช่วงเวลาท่ีซ้ือ

สินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 18.01 – 21.00 น. บุคคลท่ี

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live มากท่ีสุด คือตนเอง 

ประเภทของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือบ่อยท่ีสุด ส่วนใหญ่เป็น เส้ือผา้ กระเป๋า  เคร่ืองส าอาง และเหตุผลท่ีท าให้

ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live เพราะความสะดวกสบาย 

ประหยดัเวลา และสินคา้มีความหลากหลาย 
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 ระดับความส าคัญของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้า ผ่าน

ช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญั เป็นอนัดบั 1 ดา้นการรักษาขอ้มูลส่วนบุคคล (Privacy) อนัดบัท่ี 2 ดา้นราคา (Price) 

อนัดบัท่ี 3 ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) อนัดบัท่ี 4 ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) อนัดบัท่ี 5 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) และอนัดบัท่ี 6 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ผ่านช่องทาง

ออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ของผูบ้ริโภค อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั ผลการทดสอบ

สมมติฐาน พบว่า เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด 

Facebook Live ดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ดา้นประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด เช่น เส้ือผา้ กระเป๋า รองเทา้ 

และดา้นเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ เช่น สินคา้มีความหลากหลาย มีบริการส่งสินคา้ถึงบา้น และสินคา้ตรงกบั

ความต้องการของผูบ้ริโภค อายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ผ่านช่องทางออนไลน์การ

ถ่ายทอดสด Facebook Live ในทุกดา้น สถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทาง

ออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ ดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือ

สินคา้ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด เช่น เส้ือผา้ และของใช้ส าหรับเด็ก / ของเล่น / อุปกรณ์เด็ก และ

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ เช่น สินคา้มีความหลากหลาย ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ในทุกดา้น อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ในทุกดา้น และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ

สินคา้ ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด เช่น เส้ือผา้ กระเป๋า และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ

สินคา้ เช่น ความสะดวกสบาย ประหยดัเวลา มีบริการส่งสินคา้ถึงบา้น และสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
 

ค าส าคัญ : 1) พฤติกรรมการซ้ือ    2) ผูบ้ริโภค    3) ช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live                    

                        4) ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) 
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Purchasing Behavior and The Marketing Mix in Decision Making in Purchasing 

Products via Facebook Live of Consumers in Sawankhalok District, Sukhothai Province 

                                                                                                                                                                     Ampha  Khomsun 

ABSTRACT 

The study about purchasing behavior and the marketing mix in decision making in purchasing 

products online via Facebook Live of consumers in Sawankhalok District, Sukhothai Province aims to 1) 

study purchasing behavior via Facebook Live of the consumers in Sawankhalok District, Sukhothai 

Province, 2) investigate the marketing mix in decision making in purchasing products online via Facebook 

Live of the consumers in Sawankhalok District, Sukhothai Province, and 3) examine the correlation 

between personal factors and buying behavior via Facebook Live of the consumers in Sawankhalok 

District, Sukhothai Province. The samples were 405 consumers who live in Sawankhalok District, 

Sukhothai Province and have experiences in buying products online via Facebook Live. The research 

instrument is a questionnaire and the statistics used in this study are frequency, percentage, mean, standard 

deviation and Chi-Square test. 

The result discovers that the most consumers are female, aged between 31-40 years old, being 

single, hold a bachelor’s degree and work with government, and earn an average monthly income between 

15,001 – 25,000 baht a month. The buying frequency is less than once a month. The average purchasing 

expense is between 500- 1,000 baht each time. The purchasing time period via Facebook Live is between 

6 p.m. to 9 p.m. The influencing person in decision making of online purchasing via Facebook Live is 

themselves. Most products they purchased are clothes, purse, and cosmetics. The reasons that they choose 

to purchase products online via Facebook Live are the convenient, time- saving, and the variety products.  

The important level of the marketing mix that influence in decision making in purchasing 

products online via Facebook Live is at the best level. Most participants emphasize on their information 

security as the first aspect, price as a second aspect, place as a third aspect, personal services as fourth 

aspect, following with products and promotion. 

The results of correlation between personal factors and buying behavior via Facebook Live of 

consumers in Sawankhalok District, Sukhothai Province reveal that there is a correlation between genders 
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and buying behavior via Facebook Live, including purchasing period, product types such as clothes, purse, 

shoes and the reason aspect such as various products, and delivery. There is a correlation between the age 

and buying behavior via Facebook Live. There is also a correlation between status and purchasing 

behavior, including with average buying expenses, and buying period. Most products were clothes, toys, 

and kid products. The reason of buying online is the variety of products sold online. The education level, 

career and monthly income are also related with buying online behavior via Facebook Live, the frequency 

of buying products, average expenses, buying period, types of products (such as clothes, purses), and the 

purchased reasons (such as convenient, time-saving, delivery and products matching with consumers’ 

need) with statistical significance of 0.05.                                                                                                                                                                          

 

Keywords : 1) purchasing behavior,   2) consumer,    3) Facebook Live,   4) marketing mix (6Ps) 
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บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 ในยุคปัจจุบนัคงจะปฏิเสธไม่ได้ว่าเทคโนโลยีได้เขา้มามีบทบาทส าคญั ในการด าเนินชีวิตของ

มนุษยเ์ป็นอยา่งมาก ซ่ึงเทคโนโลยีน ามาซ่ึงความสะดวกสบาย เพื่อตอบโจทย ์ตอบสนองความตอ้งการของ

มนุษยย์ุคใหม่ ซ่ึงมีการด าเนินชีวิตท่ีเร่งรีบ รักความสะดวกสบาย อีกทั้งเทคโนโลยีสามารถส่ือสารกนัได้

อย่างไร้ขีดจ ากดั คงจะปฏิเสธไม่ไดว้่าเทคโนโลยีเขา้มาเป็นส่วนหน่ึง และมีบทบาทส าคญักบัมนุษยใ์นยุค

ปัจจุบนัมากยิ่งข้ึน ทั้งด้านความบนัเทิง ด้านการศึกษา  ด้านการติดต่อส่ือสาร และด้านธุรกิจ เช่น ธุรกิจ

การคา้ขาย  ซ่ึงทางดา้นธุรกิจการคา้ต่างก็มีจุดหมายปลายทางเดียวกนั คือ การเพิ่มยอดขาย ตอ้งการก าไร

สูงสุด เพื่อความอยูร่อดของธุรกิจ ซ่ึงถือวา่ทุกร้านไม่วา่จะเป็นร้านคา้ขนาดใหญ่ หรือ ร้านคา้ขนาดเล็กต่างก็

เป็นคู่แข่งขนัทางธุรกิจดว้ยกนัทั้งส้ิน ดงันั้น ผูป้ระกอบการตอ้งเตรียมความพร้อม เพื่อท่ีจะปรับตวัเตรียม

รับมือกบัการแข่งขนัให้ทนักบัยุคสมยัท่ีมีการพฒันาข้ึนเร่ือยๆ ให้เขา้กบัเศรษฐกิจดิจิทลั เพื่อความอยู่รอด

ของธุรกิจของตนเอง ผูป้ระกอบการตอ้งมีการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ ปรับเปล่ียนวิธีการขาย เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภค

ใหเ้ขา้มาสนใจเลือกชม เลือกซ้ือสินคา้ร้านตนใหไ้ดม้ากท่ีสุด เพื่อรักษาฐานลูกคา้เก่า และเพิ่มฐานลูกคา้ใหม่

ใหเ้พิ่มข้ึน ดงันั้นเทคโนโลยจึีงเปรียบเสมือนเป็นประตูบานใหม่ท่ีส าคญัส าหรับการแข่งขนัทางการตลาดใน

ยคุปัจจุบนั เพื่อเปิดสู่โลกแห่งการคา้ขายในรูปแบบใหม่ๆ จนท าให้เกิดการพฒันาการประกอบธุรกิจ เพิ่มขีด

ความสามารถในการแข่งขนัทางการตลาด เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคทุกเพศ    

ทุกวยั ทุกกลุ่มให้ไดม้ากยิ่งข้ึน และเป็นการลดตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการด าเนินกิจการ ถือเป็นการสร้างโอกาสใหม่ 

ตลาดการคา้ใหม่ ส าหรับพ่อคา้ แม่คา้ ยุคปัจจุบนั ท่ีค่อนขา้งมีการแข่งขนัท่ีสูง มีเงินทุนต ่า และท่ีส าคญัถือ

เป็นทางเลือกใหม่ส าหรับผูบ้ริโภคยุคปัจจุบนัท่ีรักความสะดวกสบาย จะไดไ้ม่ตอ้งเสียเวลาในการเดินทาง

เพื่อออกไปเดินหาสินคา้ ซ่ึงท าให้เสียค่าใชจ่้ายเพิ่มข้ึน ปัจจุบนัช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live 

ก าลงัเป็นท่ีนิยมมากในกลุ่มแม่คา้ออนไลน์ ประกอบกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคยุคปัจจุบนัซ่ึงมีการด าเนิน

ชีวิตท่ีเร่งรีบ รักความสะดวกสบาย การขายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live       

จึงสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคยคุปัจจุบนัไดเ้ป็นอยา่งดี 

 ด้วยเหตุน้ีผูศึ้กษาวิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ และปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ของผูบ้ริโภค 

อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั อนัจะก่อให้เกิดประโยชน์ในการน ามาวางแผนการตลาดให้สอดคลอ้งกบั

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมทั้งเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการ เขา้ใจถึงปัจจยัพฤติกรรมในการตดัสินใจ
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ซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live  เพื่อท่ีจะสามารถน าไปปรับใช้ได้อย่าง

ถูกตอ้งมีประสิทธิภาพ และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 1. ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live                      

ของผูบ้ริโภค อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั 

 2. ศึกษาระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง

ออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ของผูบ้ริโภค อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั 

 3. ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์

การถ่ายทอดสด Facebook Live ของผูบ้ริโภค อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั 
 

สมมติฐานของการวจัิย 

 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด 

Facebook Live ของผูบ้ริโภค อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั 

 

ขอบเขตของการวจัิย 

 ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั ท่ีเคยซ้ือสินคา้ 

ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live 

 

ประชากรและขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

 ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ไดใ้ชก้ลุ่มตวัอยา่งส าหรับการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอสวรรคโลก 

จงัหวดัสุโขทยั ท่ีเคยซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ซ่ึงไม่ทราบจ านวน

ประชากรท่ีแน่นอน ดังนั้ น จึงใช้วิ ธีการค านวณหาขนาดตัวอย่าง โดยไม่ทราบจ านวนประชากร               

ของ Cochran (1963) เพื่อท าการประมาณสัดส่วนของผูบ้ริโภค โดยก าหนดให้ระดบัความแปรปรวน (p) 

สูงสุด คือ 50% หรือ 0.5 และโอกาสท่ีจะไม่เกิดเหตุการณ์ (q) เท่ากบั 50% หรือ 0.5 ก าหนดระดบัความ

เช่ือมัน่ท่ี 95% และยอมรับค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอย่างได ้5% หรือ 0.05 ผลออกมา เท่ากบั 

384.16 ตวัอยา่ง แต่ทั้งน้ี เพื่อใหไ้ดผ้ลการวจิยัท่ีแม่นย  ามากยิง่ข้ึนจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งเพิ่มข้ึนอีก 

5% เป็นจ านวนรวมทั้งส้ินประมาณ 405 ตวัอยา่ง 
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การทบทวนวรรณกรรม 

 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ รวมทั้งงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ ผูศึ้กษาไดน้ าแนวคิดและ

ทฤษฎีต่างๆ ท่ีไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม พบวา่มีประเด็นส าคญัโดยสรุป คือเพศท่ีต่างกนัท าให้บุคคลมี

พฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัอยา่งมากในเร่ืองต่างๆ ทั้งในดา้นความคิด ความสนใจ ค่านิยม ทศันคติ รูปแบบการ

ด ารงชีวิต และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ เพศหญิงมกัจะใชอ้ารมณ์ในการตดัสินใจมากกวา่เพศชาย อายุมีผล

ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของมนุษย ์โดยทัว่ไปแลว้ความตอ้งการ และความสนใจในผลิตภณัฑ์จะผนั

แปรไปตามอายขุองผูบ้ริโภค สถานภาพ มีส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของบุคคล โดยทัว่ไปนั้นคน

ท่ีมีสถานภาพโสดมกัจะมีอิสระทางความคิดมากกวา่คนท่ีแต่งงานแลว้ และการตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ จะใช้

เวลาน้อยกว่าคนท่ีแต่งงานแล้ว คนท่ีไดรั้บการศึกษาในระดบัท่ีต่างกนั ยุคสมยัท่ีต่างกนั ระบบการศึกษา

แตกต่างกนั มีความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์ และความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไป อาชีพเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีส่ง

ผงต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แต่ละประเภท และรายไดเ้ป็นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการบริโภคโดยตรง 

และเป็นตวัก าหนดความตอ้งการของบุคคล ตลอดจนเป็นส่วนหน่ึงในการก าหนดความคิด และการตดัสินใจ

เลือกซ้ือของคนรวมไปถึงส่งผลต่อพฤติกรรมต่างๆ 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์มีความแตกต่างกันในลักษณะด้าน

ประชากรศาสตร์อยูห่ลายประเด็น เช่น ในเร่ืองของอายุ รายได ้ระดบัการศึกษา ศาสนา วฒันธรรม ประเพณี 

ค่านิยม และรสนิยม เป็นตน้ เหตุผลของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ เพราะผูบ้ริโภค

ตอ้งการความสะดวกสบาย ไม่ตอ้งเดินทางไปซ้ือสินคา้ท่ีร้าน ท าใหไ้ม่มีตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการเดินทาง และ

เกิดความสะดวกรวดเร็วในการซ้ือสินคา้ ส่วนใหญ่ราคาสินคา้ออนไลน์จะถูกกว่าสินคา้ท่ีขายในร้านคา้ 

เน่ืองจากไม่มีตน้ทุนในเร่ืองสถานท่ี นอกจากนั้นผูบ้ริโภคจะมีความเป็นส่วนตวั และสามารถเลือกซ้ือสินคา้

ได้ทุกเวลา ทุกสถานท่ี เพียงแค่ผู ้บริโภคท่ีต้องการซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์สามารถเช่ือมต่อ

อินเตอร์เน็ตไดก้็สามารถเขา้ไปเลือกดู เลือกชมสินคา้และเลือกซ้ือสินคา้ได ้ท าให้เกิดความสะดวกสบาย มี

บริการช าระเงินให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกหลายช่องทาง และท่ีส าคญัมีบริการส่งสินคา้ถึงผูบ้ริโภคโดยตรงโดยท่ี

ผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นตอ้งเดินทางไปรับสินคา้ดว้ยตนเอง ซ่ึงท าใหส้ะดวก ประหยดัเวลา และค่าใชจ่้ายต่างๆ 

 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) เหมาะส าหรับการซ้ือขายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ 

ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price)  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นการรักษาขอ้มูลส่วนบุคคล (Privacy) และ

ปัจจยัด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) ซ่ึงแต่ละปัจจยัมีความส าคญักับพฤติกรรมการ
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ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคมาก เพราะจะสามารถท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความไวใ้จ 

เช่ือใจและในท่ีสุดจะเกิดการตดัสินใจท่ีจะสั่งซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 

 

วธีิด าเนินการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัและการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 

เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์

การถ่ายทอดสด Facebook Live ของผูบ้ริโภค อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั โดยมีขั้นตอนในการสร้าง

แบบสอบถามดงัน้ี 

 

 1. ศึกษาคน้ควา้จากเอกสาร ต ารา บทความ แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 2. ก าหนดขอบเขตในการสร้างแบบสอบถามให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ แลครอบคลุมกรอบ

แนวคิดในการวจิยั 

 3. สร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมขอบเขตการศึกษา จากต าราวิชาการ เอกสารงานวิจยั แนวคิด

และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งใชค้  าถามแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ แบบปลายปิด (Close - ended Questionnaire) 

และปลายเปิด (Open-ended) 

 4. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน ขอค าปรึกษาจากอาจารยท่ี์ปรึกษาและผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบความ

ถูกตอ้งให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ แลครอบคลุมกรอบแนวคิดในการวิจยัเพื่อช่วยพิจารณาตรวจสอบ

ความถูกตอ้งในประเด็นค าถาม การใช้ส านวน ถ้อยค าภาษา ค าช้ีแจ้ง โครงสร้าง และเน้ือหาว่ามีความ

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์นิยามศพัท ์และน าค าช้ีแนะจากอาจารยท่ี์ปรึกษาและผูเ้ช่ียวชาญกลบัมาปรับปรุง

แกไ้ข จนถูกตอ้งสมบูรณ์ 

 5. น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ท่ีผา่นการตรวจสอบจากผูเ้ช่ียวชาญดา้นความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา

และความเช่ือมัน่ไปใชจ้ริงกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดไวเ้พื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลต่อไป 

 โดยแบ่งเน้ือหาของแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามลกัษณะปลายปิด (Close – ended Questionnaire)  เป็นแบบสอบถาม

เก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ลกัษณะค าถามแบบ (Check list) ประกอบดว้ยค าถาม 6 

ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามลกัษณะปลายปิด (Close – ended Questionnaire)   เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั

ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ของผูบ้ริโภค 
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อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั ลกัษณะค าถามแบบ (Check list) ประกอบดว้ยค าถาม 6 ขอ้ ไดแ้ก่ ความถ่ี

ในการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live  ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ

สินคา้  ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ประเภทของสินคา้ท่ีท่านซ้ือบ่อยท่ีสุด  เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือสินคา้ บุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามลกัษณะปลายปิด (Close – ended Questionnaire)  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live 

ของผูบ้ริโภค อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั ลกัษณะค าถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating 

scale) คือ มีความส าคญัมากท่ีสุด  มีความส าคญัมาก  มีความส าคญัปานกลาง  มีความส าคญันอ้ย และมี

ความส าคญัน้อยท่ีสุด ประกอบดว้ยค าถาม 6 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นการจดัจ าหน่าย      

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นการรักษาขอ้มูลส่วนบุคคล และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 

 ส่วนท่ี 4 เป็นค าถามแบบปลายเปิด (Open-ended)  คือ ขอ้เสนอแนะต่าง ๆ สามารถตอบ หรือแสดง

ความคิดเห็น ไดอ้ยา่งอิสระ 

 

สรุปผลการวจัิย 

ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
 กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั ท่ีเคย
ซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live จ านวน 405 คน กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีจ านวน 286 คน และเพศชาย มีจ านวน 119 คน มีช่วงอายุระหว่าง 31 – 40 ปี มีสถานภาพโสด 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ / พนกังานในหน่วยงานของรัฐ และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท  

ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live  
 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live  ของผูบ้ริโภค อ าเภอ
สวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั ของกลุ่มตวัอยา่ง สามารถสรุปไดด้งัน้ี    
 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้โดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้อยูท่ี่ 500 – 1,000 บาท 
โดยมีช่วงเวลาในการดูสินคา้และสั่งซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live อยู่ท่ี
ช่วงเวลา 18.01 – 21.00 น. ประเภทสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ เส้ือผา้ กระเป๋า 
เคร่ืองส าอาง รองเทา้ ของใชส้ าหรับเด็ก / ของเล่น / อุปกรณ์เด็ก ชุดเคร่ืองนอน และอาหารแปรรูป / อาหารเสริม 
เรียงตามล าดบั และเหตุผลท่ีกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด 
Facebook Live เพราะความสะดวกสบาย ประหยดัเวลา สินคา้มีความหลากหลาย มีบริการส่งสินคา้ถึงบา้น 
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สินคา้มีราคาถูกกวา่หนา้ร้าน สินคา้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค กระบวนการซ้ือสินคา้ง่าย และแม่คา้
พูดเก่ง พูดสนุกดึงดูดลูกค้า เรียงตามล าดับ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้า ผ่านช่องทาง
ออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ส่วนใหญ่ เลือกซ้ือเพราะตนเอง  

ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า ผ่านช่องทางออนไลน์การ
ถ่ายทอดสด Facebook Live 
 จากผลการศึกษาวิจยั ระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ของผูบ้ริโภค อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั      
จากกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ ให้ระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ภาพรวมอยูใ่นระดบัความส าคญัมากท่ีสุด สามารถจดัอนัดบั ไดด้งัน้ี  

อนัดบัท่ี 1 ดา้นการรักษาขอ้มูลส่วนบุคคล (Privacy) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทาง
ออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณารายขอ้โดยเรียง
จากล าดบัมากไปน้อย พบว่าผูบ้ริโภคให้ระดับความส าคญัขอ้มีระบบการช าระเงินและการแจง้ขอ้มูลท่ี
น่าเช่ือถือ มีการรับประกนัความปลอดภยัในการซ้ือสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ และมีการเก็บรักษาขอ้มูลของลูกคา้ท่ี
น่าเช่ือถือ ตามล าดบั 

อนัดบัท่ี 2 ดา้นราคา (Price) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด 
Facebook Live โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้โดยเรียงจากล าดบัมากไปนอ้ย พบว่า
ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัขอ้ราคาถูกกวา่ซ้ือหน้าร้าน ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ และค่า
จดัส่งสินคา้มีความเหมาะสม ตามล าดบั 

อนัดบัท่ี 3 ด้านการจดัจ าหน่าย (Place) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้า ผ่านช่องทางออนไลน์การ
ถ่ายทอดสด Facebook Live โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้โดยเรียงจากล าดบัมากไป
นอ้ย พบว่าผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัขอ้ ประหยดัเวลาในการเดินทาง มีการแสดงรายละเอียดของสินคา้
ครบถว้น ระบบการสั่งสินคา้ง่ายสะดวก สามารถช าระเงินไดห้ลายช่องทาง และช่องทางการติดต่อกบัผูข้ายมีความ
สะดวก ตามล าดบั 

อนัดบั 4 ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่าน
ช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้โดย
เรียงจากล าดบัมากไปนอ้ย พบว่าผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัขอ้ผูข้ายมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี ผูข้ายสามารถ
แจง้รายละเอียด และขอ้มูลของสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งครบถว้น ผูข้ายมีการให้บริการท่ีรวดเร็ว และมีการเก็บ
ขอ้มูลของลูกคา้โดยท่ีลูกคา้ไม่ตอ้งแจง้ซ ้ า ตามล าดบั 

อนัดับ 5 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์การ
ถ่ายทอดสด Facebook Live โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้โดยเรียงจากล าดบัมากไป
นอ้ย พบวา่ผูบ้ริโภคใหร้ะดบัความส าคญัขอ้สินคา้ตรงกบัความตอ้งการ รูปแบบของสินคา้ท่ีมีความทนัสมยั
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และสวยงาม สินคา้มีคุณภาพ รูปแบบของสินคา้มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั และร้านคา้มียอดคนดูกดไลก์ กดแชร์
และรีววิสินคา้จากลูกคา้เป็นจ านวนมาก ตามล าดบั      

อนัดบั 6 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทาง
ออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้โดยเรียงจาก
ล าดบัมากไปนอ้ย พบวา่ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัขอ้พนกังานขายมีการให้ขอ้มูลสินคา้ท่ีเป็นความจริง
ตรงกบัลกัษณะของสินคา้น่าเช่ือถือ มีการส่งเสริมการตลาดหลายรูปแบบ เช่น ให้ส่วนลดกบัลูกคา้ท่ีเขา้มา
กดแชร์ หรือเล่นเกมกับทางร้าน การโฆษณาสินค้าผ่านหน้าเพจของร้านอยู่สม ่าเสมอ และมีการลง
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหม่ของทางร้านสม ่าเสมอ ตามล าดบั 

อภิปรายผลการวจัิย 

 

 ผลการศึกษาวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง  31 - 40 ปี                        
มีสถานภาพโสด ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ / 
พนักงานในหน่วยงานของรัฐ และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน  15,001 – 25,000 บาท โดยมีความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ต่อคร้ังในการซ้ือสินค้า อยู่ท่ี 500 – 1,000 บาท ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินค้า ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด 
Facebook Live ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ช่วงเวลา 18.01 – 21.00 น. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทาง
ออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live มากท่ีสุด คือตนเอง ประเภทของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือบ่อยท่ีสุด ส่วน
ใหญ่เป็น เส้ือผา้ กระเป๋า เคร่ืองส าอาง รองเทา้ ของใช้ส าหรับเด็ก / ของเล่น / อุปกรณ์เด็ก ชุดเคร่ืองนอน 
และอาหารแปรรูป / อาหารเสริม เรียงตามล าดบั และเหตุผลท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทาง
ออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live เพราะความสะดวกสบาย ประหยดัเวลา สินคา้มีความหลากหลาย 
มีบริการส่งสินค้าถึงบ้าน สินค้ามีราคาถูกกว่าหน้าร้าน สินค้าตรงกับความต้องการของผู ้บริโภค 
กระบวนการซ้ือสินคา้ง่าย และแม่คา้พูดเก่ง พูดสนุกดึงดูดลูกคา้ เรียงตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยั
ของ ศริศา  บุญประเสริฐ (2559) ไดท้  าการศึกษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่ผา่นเครือข่าย
สังคมออนไลน์เฟซบุค๊ (Facebook) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อ
เดือน ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังอยูท่ี่ 500 – 1,000 บาท ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ ส่วนใหญ่เป็นเส้ือผา้ ช่วงเวลาซ้ือ
สินคา้อยูท่ี่ช่วงเวลา 20.01 – 24.00 น. เขา้ถึงอินเตอร์เน็ตเพื่อซ้ือสินคา้ โดยผา่นโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟนมาก
ท่ีสุด และเหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ผา่นเฟซบุค๊เพราะเขา้ถึงไดส้ะดวก ทุกท่ี ทุกเวลา 
 ผลการศึกษาวิจยั พบว่า ระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด        
โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญั เป็นอนัดบั 1 ด้านการรักษาขอ้มูลส่วนบุคคล (Privacy) 
อนัดบัท่ี 2 ดา้นราคา (Price)  อนัดบัท่ี 3 ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) อนัดบัท่ี 4 ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล 
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(Personalization) อนัดับท่ี 5 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) และอนัดับท่ี 6 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ เสาวนีย ์ ศรีจนัทร์นิล (2560) ไดท้  าการศึกษา ส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นทางอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดันนทบุรี 
พบว่า  ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านอินเทอร์เน๊ต                   
มีความส าคญัทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก 
 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ผ่านช่องทาง
ออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ของผูบ้ริโภค อ าเภอสวรรคโลก จงัหวดัสุโขทยั ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา่ 
 เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live 
ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ดา้นค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ และ ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือสินค้า แต่เพศมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า ผ่านช่องทางออนไลน์การ
ถ่ายทอดสด Facebook Live ดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ด้านประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด ขอ้ เส้ือผา้ 
กระเป๋า รองเทา้ เคร่ืองส าอาง และของใช้ส าหรับเด็ก / ของเล่น / อุปกรณ์เด็ก และดา้นเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
สินคา้ ขอ้ สินคา้มีความหลากหลาย มีบริการส่งสินคา้ถึงบา้น และสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์
การถ่ายทอดสด Facebook Live ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ 
ดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดา้นประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือบ่อย
ท่ีสุด ขอ้ เส้ือผา้ กระเป๋า ของใช้ส าหรับเด็ก / ของเล่น / อุปกรณ์เด็ก และอาหารแปรรูป / อาหารเสริม  และดา้น
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ ขอ้ สินคา้มีความหลากหลาย ความสะดวกสบาย ประหยดัเวลา มีบริการส่งสินคา้ถึง
บา้น และสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 สถานภาพไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ดา้นความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ แต่สถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ดา้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ
สินคา้ ดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด ขอ้ เส้ือผา้ และของใช้ส าหรับเด็ก / ของเล่น / 
อุปกรณ์เด็ก และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ ขอ้ สินคา้มีความหลากหลาย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live 
ด้านความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินค้า ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินค้า บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด ขอ้ กระเป๋า และเคร่ืองส าอาง และ
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ ขอ้ สินคา้มีความหลากหลาย ความสะดวกสบาย ประหยดัเวลา กระบวนการซ้ือ
สินคา้ง่าย มีบริการส่งสินคา้ถึงบา้น และสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live 
ด้านความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินค้า ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินค้า บุคคลท่ีมี
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อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด ขอ้ เส้ือผา้ กระเป๋า รองเทา้ เคร่ืองส าอาง 
ของใชส้ าหรับเด็ก / ของเล่น / อุปกรณ์เด็ก และอาหารแปรรูป / อาหารเสริม และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ ขอ้ 
สินคา้มีความหลากหลาย ความสะดวกสบาย ประหยดัเวลา สินคา้มีราคาถูกกวา่หนา้ร้าน มีบริการส่งสินคา้
ถึงบา้น และสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live 
ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ แต่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ ช่วงเวลาท่ีซ้ือสินคา้ ประเภท
ของสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด ขอ้ เส้ือผา้ กระเป๋า และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ ขอ้ ความสะดวกสบาย ประหยดัเวลา 
มีบริการส่งสินคา้ถึงบา้น และสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
อาจเกิดจากปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัท าใหพ้ฤติกรรมของแต่ละบุคคลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
ช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live ต่างกนัออกไปแต่ละบุคคลกจ็ะมคีวามคดิ เหตุผลที่
แตกต่างกันออกไป ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจยัของ จุดารตัน์ ฟีสนัเทียะ , สุรเสกข์ พงษ์หาญยุทธ 
(2561) ได้ท าการศึกษา พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บออนไลน์เฟสบุ๊ค 
ผลการวจิยัพบว่า เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา และอาชพีทีต่่างกนัส่งผลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ที่
ต่างกนั ส่วนอายุ และสถานภาพที่ต่างกนัส่งผลต่อความถี่ต่อเดอืนในการเลอืกซือ้ที่แตกต่างกนั ต่อมา
เพศทีต่่างกนัส่งผลต่อประเภทของสนิค้า อกีทัง้เพศ อายุ อาชพี และรายไดท้ีต่่างกนัส่งผลต่อค่าใช้จ่าย
ต่อครัง้ในการเลอืกซื้อสนิค้าและช่วงเวลาในการเลอืกซื้อสนิค้าที่แตกต่างกนั และเพศ อายุ สถานภาพ 
และอาชพีที่ต่างกนัส่งผลต่อจุดประสงค์ในการเลอืกซื้อสนิคา้ที่แตกต่างกนั รวมถงึเพศ สถานภาพ และ
อาชพีที่ต่างกนัส่งผลต่อเหตุผลในการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ตกต่างกัน สุดทา้ยอายุ และอาชพีทีแ่ตกต่างกนั
ส่งผลต่อสถานทีใ่นการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านไลฟ์สดทีแ่ตกต่างกนั อยา่มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

ข้อเสนอแนะ 

 

 ขอ้เสนอแนะจากการวจิยัในคร้ังน้ี 

 1. จากผลการศึกษาวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผ่านช่องทาง
ออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live เป็นอย่างมาก เน่ืองจาก ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนัจะส่งผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของบุคคลท่ีแตกต่างกนัออกไป ดงันั้นผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะวา่ผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ควรก าหนดกลุ่มเป้าหมายของตนเองก่อนวา่สินคา้ท่ีเสนอขายเหมาะสมกบับุคคลกลุ่มใดและเวลาท่ี
ถ่ายทอดสด Facebook Live ขายสินคา้ควรตอ้งดูเวลาให้ตรงกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายด้วยว่าผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นช่วงวยันักเรียน หรือ วยัท างาน และส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะว่างดูถ่ายทอดสด 
Facebook Live และสั่งซ้ือสินคา้ช่วงเวลาใด เพื่อท่ีจะไดเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
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 2. จากการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ ผ่านช่องทางออนไลน์การถ่ายทอดสด Facebook Live พบว่าส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps)         
มีความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก และดา้นท่ีผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญั
มากท่ีสุดคือดา้นการรักษาขอ้มูลส่วนบุคคล (Privacy) เป็นส่ิงท่ีเพิ่มคุณค่าให้กบัการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความกงัวลมากเม่ือตอ้งท าธุรกรรมทางอินเทอร์เน็ต ดงันั้นผูป้ระกอบการ
ตอ้งใหค้วามส าคญัดา้นการรักษาขอ้มูลส่วนบุคคลเพื่อแกปั้ญหาความกงัวล และความมัน่ใจของลูกคา้ เป็นตน้ 
 ขอ้เสนอแนะส าหรับงานวจิยัคร้ังต่อไป 

 1. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในดา้นความพึงพอใจท่ีมีต่อการเลือกซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์การ
ถ่ายทอดสด Facebook Live 
 2. เน่ืองจากการพฒันาของเทคโนโลยีทางดา้นโทรคมนาคม ตลอดจนสารสนเทศและการส่ือสาร
โดยเฉพาะอินเทอร์เน็ตท่ีก าลงัจะกา้วเขา้สู่ยุค 5 G ซ่ึงจะสามารถส่งผา่นขอ้มูลคร้ังละจ านวนมากโดยใชเ้วลา
น้อยลง เป็นผลท าให้คุณภาพของการแพร่ภาพสดทั้ งภาพและเสียงมีความคมชัด ซ่ึงอาจส่งผลให้เกิด
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสด Facebook Live มากยิ่งข้ึน และอาจเป็นผลให้
กระบวนการตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน  
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