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บทคัดยอ 

 

 การวิจัยเรื่องปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live 

ของคนในเขตพ้ืนที่กรุงเทพหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยประชากรศาสตร เพื่อศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภค และเพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาด ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live ตัวแปรตนคือ ปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจัยดานพฤติกรรม

ผูบริโภค  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  ตัวแปรตามคือ การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ผาน Facebook Live เปนการเก็บขอมูลแบบปฐมภูมิจากประชากร คือ ผูท่ีเคยซื้อสินคาผาน 

Facebook Live ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน เก็บแบบสอบถาม

ทางออนไลน (Google Form) สถิติที่ใช ไดแก เชิงพรรณนา คือ ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ยและ

เบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนุมาน คือ T-test, ANOVA, สมการถดถอยพหุคูณ 

 ผลการศกึษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง สวนใหญอยูในชวงอายุ 20-25 

ป ประกอบอาชีพสวนใหญคือนักเรียน/นักศึกษา ระดับการศึกษาสวนใหญคือปริญญาตรี และปจจัย

ทางพฤติกรรมผูบริโภค พบวา เหตุผลที่เลือกซื้อผาน Facebook Live คือ ราคาสมเหตุสมผล 

โปรโมชั่นสงเสริมการขายดึงดูดใจ ความชอบสวนตัว ตามลําดับ สินคาที่ซื้อเปนประจํา คือ เสื้อผา 

อาหาร/ขนม กระเปา ตามลําดับ ชวงเวลาที่ซื้อสินคาคือ 18.00-23.59 น. มากที่สุด บุคลลที่มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้อ บล็อกเกอร/นักรีววิ คนในครอบครัว เพ่ือน ตามลําดับ คาใชจายเฉลี่ยสวนใหญคือ 

101-500 บาท/ครั้ง 501-1,000 บาท/ครั้ง และต่ํากวา 100 บาท/ครั้ง ตามลําดับ ผลการทดสอบมมติ

ฐานพบวา ปจจัยดานประชากรศาสตรไมสงผลตอการตัดสินใจ ปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภคสงผลตอ

การตัดสินใจ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดไมสงผลตอการตัดสินใจ 
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ABSTRACT 

 

The purpose of this research were 1) to study the demography factor  

2) to examine the consumer's behavior 3) to investigate the marketing mix to affect 

decisions on buying consumer goods via Facebook Live.  The independent variables 

were the demography, behavior, and marketing factors.  The dependent variable was 

the decision on buying the consumer goods via Facebook Live.  The primary data 

collection was the population of Bangkok, which consisted of 400 people who used 

to purchase via Facebook Live.  This research used questionnaires through an online 

platform by Google Form and analyzed them by descriptive Statistics (frequency, 

percentage, mean, and standard deviation) and inferential Statistics (T-test, ANOVA, 

and multiple linear regression). 

The finding found that a majority of respondents were females aged 20–25 

years old, studying for a bachelor’s degree at the university.  The behavior factor 

found that the reasons for buying the consumer goods via Facebook Live were 

reasonable prices; interesting sale promotions; and personal preferences, in 

descending order.  The popular goods were clothes; food and snacks; and bags, in 

descending order.  The period of time to purchase the most was between 6 p.m.  

and 11.59 p.m. and the people who affected the decisions on buying the consumer 

goods were blockers or reviewers; members of the family; and friends, in descending 

order.  The average expenses were 101-500 baht per time; 501-1,000 baht per time; 

and lower, 100 baht per time, descending order.  The result of this study revealed 

that 1) the demography factor did not affect decisions on buying consumer goods.  
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2) the behavioral factor involved in consumer goods purchasing decisions 3) There 

was no effect of marketing mix on consumer purchasing decisions. 

 

Keywords: Purchase Decision, Consumer Goods, Facebook Live 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

 การคนควาอิสระในครั้งนี้สําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาจาก ดร.นิสิต มโนตั้งวรพันธุ อาจารย

ที่ปรึกษา ซึ่งไดใหความรูและคําแนะนํา รวมไปถึงชี้แนะแนวทางในการจัดทําและบอกถึงจุดบกพรอง

ในการทําการคนควาอิสระ จนกระทั่งตรวจทานความถูกตองของเนื้อหาการคนควาอิสระจนสําเร็จ

ลุลวงเรียบรอยสมบูรณ 

 ขอขอบพระคุณอาจารยทุกทานที่ถายทอดความรูระหวางศึกษาจนสมารถนําความรูดังกลาว

มาประกอบการศึกษาคนควาในครั้งนี้ 

ขอขอบคุณครอบครัว ติ พี่นอง และเพ่ือน ๆ ที่ใหความรวมมือรวมถึงการใหชวยเหลือในสวน

ตาง ๆ เพ่ือใหกคนควาอิสระในครั้งนี้สําเร็จไปไดดวยดี 

 ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาการศึกษาคนควาในครั้งนี้จะมีประโยชนตอผูที่ไดอานไมมากก็นอย 

หากผิดพลาดประการใดผูวิจัยตองขออภัยมา ณ ที่นี้ 
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ผาน Facebook Live จําแนกตาม สถานภาพสมรส 

ตารางที่ 4.18: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 46 

ผาน Facebook Liveจําแนกตาม ลักษณะที่อยูอาศัย 

ตารางที่ 4.19: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 47 

ผาน Facebook Live จําแนกตาม อาชีพ 

ตารางที่ 4.20: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 49 

ผาน Facebook Live จําแนกตาม รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ตารางที่ 4.21: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 50 

ผาน Facebook Live จําแนกตาม ซื้อสินคาบอยแคไหน 

ตารางที่ 4.22: ผลกรทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 52 

ผาน Facebook Live จําแนกตาม คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา 

ตารางที่ 4.23: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 54 

ผาน Facebook Live จําแนกตาม ชวงเวลาในการซื้อ 

ตารางที่ 4.24: ผลการทดสอบคาเฉลี่ยรายคูของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  55 

ผาน Facebook Live จําแนกตาม ชวงเวลาในการซื้อ: การแสวงหาขอมูล 

ตารางที่ 4.25: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  56 

ผาน Facebook Live จําแนกตาม ผูท่ีมีอิทธิพลในการซื้อ 

ตารางที่ 4.26: ผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Simple Regression) เพ่ือศึกษา 58 

การตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ท่ีมาและความสําคัญ  

 ปจจุบันเทคโนโลยีสารสนเทศ การสื่อสาร และโทรคมนาคมไดพัฒนาไปจนถึงยุคแหงการ

หลอมรวมเทคโนโลยี (Convergence Technology) ทําใหเกิดสื่อใหม (New Media) เชน สื่อสังคม

ออนไลน (Social Media) และไดเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของคนในสังคม เปนผลใหจํานวน

ผูใชสื่อสังคมออนไลนเพ่ิมข้ึนเปนจํานวนมาก อีกทั้งผูใชก็มีเสรีภาพในการสรางเนื้อหาและรูปแบบการ

ใชประโยชนจากสื่อสังคมออนไลน ผานชองท่ีหลากหลายมากยิ่งข้ึน (สํานักงานคณะกรรมการกิจการ

กระจายเสียง กิจการโทรทัศนและกิจการโทรคมนาคมแหงชาต ิ(กสทช.), 2564) 

 สื่อสังคมออนไลนของคนไทยนั้นนิยมเฟซบุก (Facebook) เปนจํานวนมาก ดังนั้นการทํา

ธุรกิจในปจจุบันควรตองใหความสนใจกับเครื่องมือในการสื่อสารประเภทนี้เปนอยางมาก และการ

พัฒนาของเฟซบุก ที่ไดนําเสนอความแตกตางรวมถึงสรางจุดเดน อีกทั้งยังเอ้ือตอการดําเนินธุรกิจของ

เจาของธุรกิจนั้น ๆ จึงทําใหเฟซบุกกลายเปนเครื่องมือทีส่ําคญัของกลุมผูทําธุรกิจขายสินคาในยุค

ปจจุบัน อีกทั้งเฟซบุกยังเปนผูนําในเรื่องการพัฒนาเทคโนโลยีและการใชงาน (Features) ซึ่งไดมีการ

เปดตัวรูปแบบการใชงานใหมที่เรียกวา การถายทอดสดผานทางเฟซบุกไลฟ (Facebook Live) ที่เปน

การนําเสนอรูปแบบวิดีโอ ซึ่งผูใชงานสามารถถายทอดสด รวมไปถึงมีการพูดคุยระหวางผูถายทอดสด

กับการแสดงขอความของผูเขาชม ณ เวลานั้น (ณปภัช วงศธนาโสภณ, 2564) 

 ในการดําเนินธุรกิจประเภท Live เปาหมายสูงสุดคือการขาย การดําเนินงาน กลยุทธตาง ๆ

เพ่ือสรางความมั่นใจใหเกิดกับลูกคา ทําใหลูกคารูสึกดีและกลับมาซื้อสินคาซ้ํา การนําเทคโนโลยีที่

ทันสมัยเชน FacebookLive มาประยุกตใชกับการขายสินคา ก็จะทําใหเปนที่นาสนใจยิ่งข้ึนแตก็ยังมี

ผูบริโภคบางกลุมที่ไมยอมรับการซื้อขายผานชองทางนี้ทั้งนี้อาจเปนผลจากดานความเชื่อถือของ

เจาของเพจหรือเทคโนโลยีที่บางคนคิดวาเปนชองทางใหคนแสดงความรุนแรงได (จิระพงษ วรรณสุทธิ์, 

2560) 

 ดังนั้นผูวิจัยจึงเล็งเห็นถึงความสําคัญของปญหาดังกลาวจึงไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live เพื่อใหทราบถึงปจจัยตาง ๆ อาทิ เชน 

ปจจัยประชากรศาสตรพฤติกรมผูบริโภคและสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ของคนในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ซึ่งผูประกอบการที่

ขายสินคาออนไลนสามารถนําผลการวิจัยไปใชประกอบการจัดทําแผนธุรกิจหรือปรับกลยุทธ

การตลาดเฟซบุกใหมีความสอดคลองกับความตองการของลูกคาตรงตามกลุมเปาหมายไดอยางมี

ประสิทธิภาพ นอกจากนี้ผูประกอบธุรกิจการคาแบบออฟไลนที่สนใจที่จะเพ่ิมชองทางการคาแบบ
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ออนไลนจะไดรับรูพฤติกรรมการใชนวัตกรรมเทคโนโลยี เพ่ือใชประกอบการตัดสินใจในการเพ่ิมชอง

ทางการนําเสนอสินคาใหแกผูบริโภคในแบบออนไลนผาน Facebook Live ไดอยางมีประสิทธิภาพ

มากขึ้น อันเกิดประโยชนกับผูสนใจทําธุรกิจในดานนี้ รวมถึงสงผลตออัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจใน

ภาพรวมของประเทศ 

  

1.2 วัตถุประสงคของงานวิจัย  

 1.2.1 เพ่ือศึกษาปจจัยประชากรศาสตรท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live ของคนในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

 1.2.2 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live ของคนในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

 1.2.3 เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาด ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 

ผาน Facebook Live ของคนในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

 

1.3 ขอบเขตงานวิจัย 

 1.3.1 ขอบเขตดานเนื้อหา 

 ในการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook 

Live ของคนในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดทําการศึกษาเกี่ยวกับแนวคิดที่เก่ียวกับปจจัย

ประชากรศาสตร แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค แนวคิดท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ และ

แนวคิดเก่ียวกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดและวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 1.3.2 ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

  1.3.2.1 ประชากร 

  ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือผูที่มีประสบการณการซื้อสินคา ผาน Facebook 

Live ที่อาศยัอยูในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอนและกลุมประชากรมีขนาดใหญ 

  1.3.2.2 กลุมตัวอยาง 

  สําหรับกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ จะนําประชากรมาคํานวณตามสูตรไม

ทราบจํานวนประชากรของ Cochran (1977 อางใน บุญชม ศรีสะอาด, 2560) ที่ระดับความเชื่อมั่น 

95% ความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยางที่ ระดับ .05 และจากการคํานวณทําใหไดกลุมตัวอยาง

จํานวน 400 คน  
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 1.3.3 ขอบเขตดานตัวแปร 

  1.3.3.1 ตัวแปรตน  

  ตัวแปรตน ประกอบดวย 

   1) ปจจัยประชากรศาสตร ไดแก 

    1.1) เพศ 

    1.2) อายุ  

    1.3) ระดับการศึกษา 

    1.4) สถานภาพสมรส 

    1.5) ลักษณะที่อยูอาศัย 

    1.6) อาชีพ 

    1.7) รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

   2) พฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 

ผาน Facebook Live ไดแก 

    2.1) เหตุผลท่ีเลือกซื้อสินคา ผาน Facebook Live  

    2.2) สินคาที่ซื้อผาน Facebook Live เปนประจํา 

    2.3) ความถ่ีในการซื้อสินคาผาน Facebook Live 

    2.4) คาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง ในการซื้อสินคาผาน Facebook Live  

    2.5) ชวงเวลาที่นิยมซื้อสินคาผาน Facebook Live 

    2.6) บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาผาน Facebook Live 

    2.7) แหลงขอมูลที่ศึกษากอนตัดสินใจซื้อสินคาผาน Facebook Live 

   3) สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ผาน Facebook Live ไดแก 

    3.1) ดานผลิตภัณฑ 

    3.2) ดานราคา 

    3.3) ดานชองทางการจําหนาย 

    3.4) ดานการสงเสริมการตลาด  

  1.3.3.2 ตัวแปรตาม 

  ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live ไดแก 

   1) การรับรูถึงความตองการหรือปญหา  

   2) การแสวงหาขอมูล  

   3) การประเมินทางเลือก  
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   4) การตัดสินใจซื้อ  

   5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 1.3.4 ขอบเขตดานระยะเวลา  

 การศกึษาเรื่องปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live

ครัง้นี้ ผูวิจัยใชเวลาทั้งสิ้น 5 เดือน ตั้งแตเดือนกันยายน 2564 จนถึงเดือนมกราคม 2565 

 

1.4 ประโยชนท่ีไดรับจากงานวิจัย 

 1.4.1 เพ่ือใหทราบถึงพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 

ผาน Facebook Live ของคนในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร โดยนําผลวิจัยที่ไดไปใชวิเคราะหการ

ตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงปรับเปลี่ยนและพัฒนารูปแบบของธุรกิจใหมีความสอดคลองกับ

พฤติกรรมผูบริโภค 

 1.4.2 เพ่ือใหทราบถึงสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 

ผาน Facebook Live ของคนในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร เพ่ือนําขอมูลไปใชในการปรับเปลี่ยนและ

พัฒนากลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองผูบริโภคได  

 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

 1) สินคาประเภทอุปโภคบริโภค (Consumer Goods) หมายถึง สินคาที่ผูบริโภคซื้อสินคาไป

เพ่ือใชเองในครัวเรือน ไมใชเพื่อเปนวัตถุดิบในอุตสาหกรรมหรือเพ่ือการพาณิชย  

2) Facebook Live หมายถึง ระบบวิดีโอถายทอดสดบน Facebook ที่ผูชมสามารถสนทนา

ผานการแสดงความคิดเห็น ซึ่งขอความนั้นจะแสดงใหผูถายทอดสดเห็นไดทันที (Facebook Live, 

2564) 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live 

ครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการศึกษาเก่ียวกับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ ดังปรากฏรายละเอียด

ดังตอไปนี้ 

 2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 

  2.1.1 แนวคิดที่เก่ียวกับปจจัยประชากรศาสตร 

  2.1.2 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

  2.1.3 แนวคิดที่เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ 

  2.1.4 แนวคิดเก่ียวกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 2.2 วรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 2.3 กรอบแนวคิดของงานวิจัย 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

 2.1.1 แนวคิดท่ีเกี่ยวกับปจจัยประชากรศาสตร 

  2.1.1.1 ความหมายปจจัยประชากรศาสตร 

  ศรัณยนันฑ ศรีจงใจ (2561) ไดอธิบายถึง คุณสมบัติเฉพาะของตนซึ่งแตกตางกันใน

แตละคน คุณสมบัติเหลานี้จะมีอิทธิพลตอผูรับสารในการทําการสื่อสาร อยางไรก็ตามการสื่อสารใน

สถานการณที่ตางกันนั้น จํานวนของผูรับสารแตกตางกันทําใหเกิดการจําแนกผูรับสารออกเปนกลุม ๆ 

ตามลักษณะประชากร (Demographic Characteristics) ไดแก เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพทาง

สังคม ศาสนาและเศรษฐกิจ เปนตน ซึ่งคณุสมบัติเหลานี้สงผลตอการรับรูและการตีความในการ

สื่อสาร 

   1) เพศ (Sex) มีความแตกตางกันทั้งดานรางกายและภายในจิตใจ จาก

งานวิจัยดานจิตวิทยา ทําใหเห็นถึงความแตกตางในเรื่องความคิด คานิยมและทัศคติ ทําใหสังคม

กําหนดบทบาทรวมถึงกิจกรรมของแตละเพศไวตางกัน 

   2) อายุ (Age) อายุสามารถบงบอกเกี่ยวกับประสบการณที่มีในเรื่องตาง ๆ 

ของบุคคลได ซึ่งแสดงถึงความคิด ความเชื่อลักษณะการโตตอบตอเหตุการณตาง ๆ ที่เกิดข้ึน 

   3) การศึกษา (Education) หรือความรู เปนลักษณะที่มีอิทธิพลตอผูรับสาร

การที่ไดรับการศึกษาตางกันในระบบการศึกษาที่ตางกัน ยอมมีความรูสึกนึกคิด อุดมการณและความ

ตองการที่แตกตางกัน  
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   4) สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) ไดแก 

เชื้อชาติและชาติพันธุถิ่นฐาน ภูมลําเนา พื้นฐานขอครอบครัว อาชีพ รายไดและฐานะทางการเงนิ 

ปจจัยเหลานี้มีความสําคัญตอผูรับสาร  

   5) ศาสนา (Religion) การนับถือศาสนามีอิทธิพลตอตัวผูรับสาร ทั้ง

ทางดานทัศนคต ิคานิยม และพฤติกรรมโดยศาสนาไดมีสวนเก่ียวของกับคนและกิจกรมตาง ๆ  

  ณปภัช วงศธนาโสภณ (2564) กลาววา ลักษณะดานปจจัยประชากรศาสตร 

(Demographic) ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว รายได ระดับการศึกษา และอาชีพ  

ซึ่งนิยมใชในการแบงสวนตลาดโดยมีรายละเอียดดังนี้ 

   1) เพศ สามารถแบงแยกความตองการของผูบริโภค เพ่ือเปนเกณฑในการ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคแตละเพศ ซึ่งผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน มักจะมีทัศนคตดิาน

การรับรู และการตัดสินใจในเรื่องการซื้อสินคาบริโภคแตกตางกัน 

   2) อายุ โดยกลุมผูบริโภคที่มีอายุตางกัน ยอมจะมีความตองการในสินคา

และบริการที่แตกตางกัน ตามชวงวัย   

   3) สถานภาพครอบครวั สถานภาพการสมรสเปนคุณลักษณะทางประชากร

ที่สําคัญที่เก่ียวของกับเรื่องทางเศรษฐกิจ สังคม กฎหมาย  

   4) รายได ระดับการศึกษาและอาชีพ (Income Education and 

Occupation) เปนสิ่งสําคัญในการกําหนดสัดสวนของตลาด เนื่องจากสวนใหญกลุมที่มีระดับ

การศกึษาที่สูงกวา จะมีความสามารถในการหารายไดที่สูงกวา  

  ชิษณุพงศ สุกกา (2560) ไดกลาววา ปจจัยประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ คือ 

ผูหญิง ผูชายมีความแตกตางทั้งดานรางกายและจิตใจ ความถนัด อายุ คือ ปจจัยที่สําคัญอีกหนึ่ง

ประการตอการสื่อสาร อายุเปนสิ่งท่ีสามารถบงบอกถึงประสบการณในเรื่องตาง ๆ อาชีพ คือ การทํา

กิจกรรม การทํางาน ที่มีรายไดตอบแทน โดยอาศัยความรู แรงงาน ทักษะ อุปกรณ วิธีการตาง ๆ 

รายได คือ ผลตอบแทนหรือสิ่งที่ไดมาจากการขายสินคาและบริการ ระดับการศึกษา คือ ความรู 

ความสามารถรวมถึงทักษะพื้นฐานดานตาง ๆ ที่จําเปนที่ความพรอมจะประกอบกอาชีพการงานได 

  จากการศึกษาเก่ียวกับลักษณะทางปจจัยประชากรศาสตร สามารถสรุปไดวา 

ลักษณะทางปจจัยประชากรศาสตร ประกอบไปดวย เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพครอบครัว 

รายได อาชีพ สถานะทางสังคม และศาสนา เปนเกณฑที่นิยมใช ซึ่งผูวิจัยจะนํามาประยุกตใชใน

การศกึษาเรื่องปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live ของคน 

ในเขตพ้ืนทีก่รุงเทพมหานคร 
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  2.1.1.2 องคประกอบปจจัยประชากรศาสตร 

  จากการศึกษาองคประกอบปจจัยประชากรศาสตร ประกอบดวย รูปแบบการ

ดํารงชีวิต (Life Style) ไวดังตอไปนี้ 

  ณปภัช วงศธนาโสภณ (2564) กลาววา องคประกอบปจจัยประชากรศาสตร 

ประกอบดวย รูปแบบการดํารงชีวิต (Life Style) ซึ่งหมายถึง รูปแบบที่ใชในการดํารงชีวิตของ

กลุมเปาหมายที่แสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น การวิเคราะหรูปแบบ

การดําเนินชีวิตของกลุมเปาหมายในเชิงจิตวิทยาทางสังคม จะเปนการวิเคราะหวากลุมเปาหมายนั้น ๆ 

ใชเวลา และทรัพยากรตาง ๆ ในแตละวันอยางไร  

  ชิษณุพงศ สุกกา (2560) กลาววา องคประกอบปจจัยประชากรศาสตร คือ 

ลักษณะเฉพาะของแตละบุคคลที่จะสงผลใหพฤติกรรมการบรโิภคแตกตางกัน บุคลิกสามารถบงบอก

ไดถึงความเชื่อมั่นในตนเองและการเปนตัวของตัวเอง มีความเปนผูนํา ตอตานหรือปรับตัวและคลอย

ตามผูอ่ืน  

  ดังนั้นสามารถสรุปไดวา องคประกอบปจจัยประชากรศาสตร ประกอบดวย รูปแบบ

การดํารงชีวิต (Life Style) ที่แสดงออกมาในรูปของกิจกรม (Activities) ความสนใจ (Interest) และ

ความคิดเห็นตาง ๆ (Opinions)  ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะนํามาประยุกตใชในการศึกษาเรื่อง

ปจจัยที่สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live ของคนในเขตพ้ืนที่

กรุงเทพมหานคร 

 2.1.2 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของผูบริโภคแตละ

บุคคลในการพิจารณาเลือกซื้อสินคาหรือบริการ เพ่ือแกปญหาและตอบสนองความตองการของตัว

ผูบริโภคได 

 จุดารัตน ฟสันเทียะ (2561) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การศึกษาเรื่องการ

ตอบสนองความจําเปนและความตองการของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด การที่จะตอบสนอง

ความพึงพอใจใหแกผูบริโภคไดนั้น นักการตลาดจึงตองศึกษาและทําความเขาใจผูบริโภคใหละเอียดวา

ผูบริโภคคอืใคร ตองการอะไร ชอบหรือไมชอบสิ่งใด เพื่อตอบสนองผูบริโภคใหตรงจุด  

 วิศิษฎ เกตุรัตนกุล (2562) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การคนหา การซื้อ การใช  

และประเมินผลในสินคาหรือบริการนั้น ซึ่งเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตดัสินใจซื้อสินคาหรือบริการมี

จุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการเขามาในความนึกคิดของผูบริโภค ทําให

ผูขายไมสามารถคาดคะเนได ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

 1) สิ่งกระตุน อาจเกิดข้ึนเองภายในรางกายและสิ่งกระตุนภายนอก ซึ่งสิ่งกระตุนเหลานี้  

จะทําใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือเปนเหตุจูงใจในการซื้อสินคา 
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  1.1) สิ่งกระตุนทางการตลาด เปนสิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด

และเปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดตองจัดใหมีข้ึน 

   (1) สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหมีความ

สวยงาม เพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการ   

   (2) สิ่งกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาจากกลุมลูกคาและตําแหนงผลิตภัณฑ  

   (3) สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย เชน การจัดจําหนายให

ทั่วถึง เพ่ือใหเกิดความสะดวกแกผูบริโภคชวยกระตุนความตองการซื้อ  

   (4) สิ่งกระตุนจากกรสงเสริมกรตลาด เชน การโฆษณาสม่ําเสมอการใช

ความพยายามของพนักงานขาย การทําการสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ 

  1.2) สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีอยูภายนอก              

ซึ่งผูผลิตหรือผูขายควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ไดแก   

   (1) สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค  

ปจจัยเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล  

   (2) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี เชน เทคโนโลยีใหมดานฝากถอนเงินอัตโนมัติ 

สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น  

   (3) สิ่งกระตุนทางการเมืองและกฎหมาย เชน กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษี

สินคาเปนสิ่งหนึ่งท่ีมีอิทธิพลตอความตองการของผูซื้อ  

   (4) สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม เชน ขนบธรรมเนียมประเพณี เทศกาลตาง ๆ 

จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

 2) ลักษณะของผูซื้อ ซึ่งลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 

  2.1) ปจจัยดานวัฒนธรรม เปนสัญลักษณและสิ่งท่ีมนุษยสรางขึ้น โดยเปนที่ยอมรับ

และสงตอวัฒนธรรมกันไป วัฒนธรรมจะเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของบุคคล คานิยมใน

วัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะทางสังคมและกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งออกจากอีกสังคมหนึ่ง

วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล (วรรณิกา จิตตินรากร, 2559)  

ซึ่งแบงออกไดดังนี้  

   (1) วัฒนธรรมพ้ืนฐาน เปนลักษณะการปฏิบัติของคนในสังคม  

   (2) วัฒนธรรมกลุมยอย กลุมบุคคลตางเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมสีผิว พื้นที่

ทางภูมิศาสตร กลุมอาชีพ กลุมดานอายุ กลุมยอยดานเพศ 

  2.2) ปจจัยดานสังคม เปนปจจัยทางการตลาดที่เก่ียวของในชีวิตประจําวัน                 

และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคม ประกอบดวย  
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   (1) กลุมอางอิง เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเก่ียวของดวย กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอ

ทัศนคติ ความคดิเห็น และคานิยมของบุคคล  

   (2) ครอบครัว ครอบครัวนับวามีอิทธิพลตอทัศนคติความคิดเห็นมากที่สุด 

ตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว  

   (3) บทบาทและสถานะของผูซื้อ สถานะของผูซื้อยอมสงผลตอบทบาทและ

สถานที่ทีต่กตางกันของแตละกลุม 

  2.3) ปจจัยสวนบุคคล การตดัสินใจซื้อไดรับอิทธิพลจกลักษณะสวนบุคคลทางดาน

ตาง ๆ ไดแก  

   (1) อายุ และขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) 

ที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑและการบริโภคท่ีแตกตางกัน  

   (2) อาชีพ อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความตองการ

สินคาและบริการที่แตกตางกัน  

   (3) รายได หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ บงบอกถึงแนวโนมของการจําหนาย

สินคาจากทิศทางเศรฐกิจ 

   (4) การศึกษา ผูมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดี

มากกวาผูที่มีการศกึษาต่ํา 

  2.4) ปจจัยดานจิตวิทยา ถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อและการใชสินคาประกอบดวย  

   (1) การจูงใจ คือ สิ่งกระตุนที่อยูภายในตัวบุคคลซึ่งสงผลใหบุคคลไดปฏิบัติ  

   (2) ความรับรู หมายถึง กระบวนการทีบุ่คคลตีความหมายของขอมูลท่ีจะ

สรางความาเขาใจใหแกตัวบุคคล  

   (3) การเรียนรู หมายถึง การที่บุคคลไดรับสิ่งกระตุนและเกิดการตอบสนอง 

สิ่งกระตุนนั้นจะมีอิทธิพลท่ีทําใหเกิดการเรียนรูท่ีในสายตาของลูกคา ความเชื่อและความคิดที่บุคคล

สะสมมาจากประสบการณในอดีต  

   (4) ความเชื่อและทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกนึกคดิของบุคคลที่มีตอสิ่ง

หนึ่งเม่ือไดรับการกระตุนอยางสม่ําเสมอ 

 3) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ 

 การตัดสินใจที่ดีตองมีการพิจารณาเปนกระบวนการอยางรอบคอบ จากนั้นจึงทําการกําหนด

ทางเลือกเพื่อใหไดทางเลือกที่ดีที่สุด นําไปสูการปฏิบัติตอไปซึ่งแนวความคิดของนักวิชาการไดแบง

ขั้นตอนการตัดสินใจไวมีลักษณะที่ใกลเคียงกัน โดยทั่วไปกระบวนการตัดสินใจจะมีความแตกตางกัน

ในดานการจัดกลุมของแตละขั้นตอนสําหรับกระบวนการตัดสินใจประกอบดวย 5 ขั้นตอน คือ   
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  3.1) การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) คือ การตระหนักถึงความ

จําเปนหรือความตองการกอนที่จะมีการซื้อสินคาหรือบริการ มักจะเริ่มตนจากการรับรูของผูซื้อ การ

รับรูถึงความจําเปนหรือความตองการจะเกิดจากแรงกระตุนภายใน เชน ความหิว ความกระหาย หรือ

แรงกระตุนจากภายนอก เชน การโฆษณา เพื่อน 

  3.2) การคนหาขอมูล (Information Search) เปนขั้นตอนการแสวงหาขอมูลเปน

ขั้นตอนของการรวบรวมขอมูลขาวสาร เก่ียวกับสินคาหรือบริการที่ตนตองการจะซื้อ แหลงขอมูล

ผูบริโภค  

  3.3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เปนขั้นตอนที่ผูซื้อ

เปรียบเทียบขอมูลของสินคา หลังจากประเมินผลทางเลือกแลวจะเหลือทางเลือกที่เหมาะสมที่สุด  

  3.4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ในการตัดสินซื้อผลิตภัณฑจะมีการ

พิจารณาแหลงขายสินคา เงื่อนไขการขาย การรับประกัน การบริการหลังการขาย 

  3.5) ความรูสึกภายหลังการขาย (Post Purchase Feeling) เปนการเปรียบเทียบ

ผลการใชสินคากับความคาดหวังที่มีตอสินคาชนิดนั้น หากผลเปนไปตามความคาดหวังของผูซื้อ ผูซื้อ

ก็จะเกิดความพึงพอใจ  

 4) การตดัสินใจของผูซื้อ (Buyer Response) จะมีการตัดสินใจประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

  4.1) การเลือกผลิตภัณฑ คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อตราสินคาของ

ผลิตภัณฑประเภทหนึ่ง ๆ 

  4.2) การเลือกตราสินคา คอื การที่ผูบริโภคจะตดัสินใจเลือกซื้อสินคาหนึ่งซึ่ง

ผูบริโภคคาํนึงถึงชื่อเสียงของสินคาและการบริการ 

  4.3) การเลือกผูขาย คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกผูขายเพ่ือซื้อสินคาหนึ่งซึ่ง

ผูบริโภคคาํนึงถึงสถานที่ขาย 

  4.4) การเลือกเวลาในการซื้อ คอื การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจในการเลือกเวลาและ

ระยะเวลาเพ่ือซื้อสินคาหนึ่ง ๆ 

 สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคคือการศึกษาเรื่องการตอบสนองความจําเปนและความตองการ

ของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด การที่จะตอบสนองความ พึงพอใจใหแกผูบริโภคไดนั้น 

นักการตลาดจึงตองศึกษาและทําความเขาใจผูบริโภคใหละเอียดวาผูบริโภคคือใคร ตองการอะไร ชอบ

ไมชอบสิ่งไหน เพ่ือตอบสนองผูบริโภคใหตรงจุด ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะนํามาประยุกตใชใน

การศกึษาเรื่องปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live ของคนใน

เขตพ้ืนทีก่รุงเทพมหานคร 
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2.1.3 แนวคิดท่ีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 

  2.1.3.1 ความหมายการตัดสินใจ    

  รัตตินันท เรืองเมธาพันธ (2563) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การพิจารณา

ทางเลือกจากหลาย ๆ ทางใหไดทางเลือกที่ดีที่สุด การตัดสินใจดวยหลักเหตุและผลจะทําใหเปนการ

ตัดสินใจที่เกิดประสิทธิภาพดีที่สุด  

  วิศิษฎ เกตุรัตนกุล (2562) กลาววา รูปแบบการโตตอบระหวางบุคคล–ผลกระทบ–

การรับรู-การดําเนินการ (I-PACE) เวอรชันปรับปรุง ซึ่งยืนยันวาใชไดกับพฤติกรรมเสพติดหลายประเภท 

เชน การพนัน การเลนเกม การซื้อ-ขาย และพฤติกรรมทางเพศที่บีบบังคับ ความผิดปกติ จากผลการ 

วิจัยยืนยันวาพฤติกรรมการเสพติดพัฒนาเปนผลมาจากปฏิสัมพันธระหวางตัวแปรโนมนาวใจ การตอบ 

สนองทางอารมณและการรับรูตอสิ่งเราที่เฉพาะเจาะจง และหนาที่ของผูบริหาร เชน  

การควบคุมแบบยับยั้งและการตัดสินใจ 

  จากการศึกษาเก่ียวกับความหมายเก่ียวกับการตัดสนิใจ สามาถสรุปไดวา  

การตดัสินใจ คือ การเลือกกระทําการอยางใดอยางหนึ่งจากทางเลือกที่มีอยูหลายทาง โดยมี

กระบวนการในการเลือกของแตละบุคคลทีแ่ตกตางกันออกไป ซึ่งมีกระบวนการตัดสินใจ คือ การรับรู

ปญหา การแสวงหาขอมูล ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะนํามาประยุกตใชในการศึกษาเรื่องปจจัยที่สงผล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live ของคนในเขตพ้ืนทีก่รุงเทพมหานคร 

  2.1.3.2 กระบวนการตัดสินใจ 

  การศึกษาเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจ มีนักวิชาการหลายทานใหคํานิยามไวดังนี้ 

  ศรัณยนันฑ ศรีจงใจ (2561) กลาววา กระบวนการตัดสินใจในการซื้อสินคาของ

ผูบริโภคสามารถสรุปได 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

(1) กรรับรูถึงความตองการ (Problem Recognition)  

(2) กรคนหาขอมูล (Information Search)  

(3) กรประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ (Evaluation of Alternatives)  

(4) การตดัสินใจซื้อ (Purchase Decision)  

(5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior)  

  จิระพงษวรรณสุทธิ์ (2560) กลาววา กระบวนการการตัดสินใจของผูบริโภค 

(Decision Process) ถึงแมลูกคาจะมีความแตกตางกันไมวาในเรื่องใดก็ตามก็จะยังมีกระบวนการการ

ตัดสินใจ 5 ขั้นตอน ที่คลายคลึงกัน ดังนี้ 

   (1) การรับรูถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need 

Recognition) โดยปญหาของผูบริโภคอาจเกิดข้ึนจากสาเหต ุดังตอไปนี้ 

    (1.1) สินคาเดิมที่ใชอยูหมด  
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    (1.2) สินคาที่ใชอยูเกิดปญหา   

    (1.3) เกิดจากการเปลี่ยนแปลงของบุคคล  

    (1.4) เกิดความเปลี่ยนแปลงทางดานครอบครัว  

    (1.5) เกิดการเปลี่ยนแปลงทางการเงิน  

    (1.6) เกิดการเปลี่ยนแปลงกลุมอางอิง  

    (1.7) ประสิทธิภาพการสงเสริมทางการตลาดสูงข้ึน ก็ยอมทําให

ผูบริโภคตระหนัก ถึงปญหามากยิ่งขึ้น 

   (2) การแสวงหาขอมูล (Search for Information) เมื่อผูบริโภคเกิดปญหา 

ผูบริโภคจะหาขอมูลเพ่ือหาแนวทางในการแกไขปญหา เพ่ือชวยในการสนับสนุนการตัดสินใจโดยจะ

คนหาขอมูลจากแหลงขอมูลดังตอไปนี้ 

    (2.1) แหลงขอมูลที่เปนบุคคล (Personal Search)  

    (2.2) แหลงขอมูลทางธุรกิจ (Commercial Search)  

    (2.3) แหลงขอมูลขาวสารทั่วไป (Public Search)  

    (2.4) ขอมูลจากประสบการณในอดีตของผูบริโภค 

(Experimental Search)  

   (3) การวิเคราะหและประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative)  

เมื่อผูบริโภคไดคนหาขอมูลมาอยางเพียงพอแลว ก็จะตัดสินใจเลือกสินคาที่ดีที่สุด โดยจะเปรียบเทียบ

คุณสมบัติของสินคา ความนาเชื่อถือของตราสินคา หรือประสบการณในอดีตของผูบริโภค 

    (3.1) คุณสมบัติ (Attributes)  

    (3.2) ระดับความสําคัญ (Degree of Importance)  

    (3.3) ความนาเชื่อถือตอตราสินคาและยี่หอ (Brand Beliefs)  

    (3.4) ความพึงพอใจ (Utility Function)  

    (3.5) กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure)  

   (4) การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) ผูบริโภคแตละคนจะใชขอมูล

และระยะเวลาที่แตกตางกันออกไปในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึ่ง ขึ้นอยูกับ

ประสบการณของผูบริโภคแตละคน  

   (5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) พฤติกรรมหลังการ

ซื้อนี้จะกอใหเกิดเปนความรูสึก เมื่อไดใชสินคาที่ซื้อเรียบรอยแลวจะมีคุณสมบัติตามทีผู่ขายใหขอมูล

ไวหรือไม  

  สรุปไดวา การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกที่จะกระทําการสิ่งใดสิ่งหนึ่ง จาก

ทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยู  วาการตัดสินใจนั้นถือเปนกระบวการสรางหรือเลือกทางเลือกของผูบริโภค 
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โดยจะเริ่มจากตัวผูบริโภคเกิดการตระหนักถึงความตองการ (Need) หรือตะหนักถึงปญหา 

(Problem) ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะนํามาประยุกตใชในการศึกษาเรื่องปจจัยที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live ของคนในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 

 2.1.4 แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

  2.1.4.1 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

  การศึกษาเก่ียวกับควาหมายของสวนประสมทางการตลาด มนีักวิชาการไดอธิบายไว

ดังนี้  

  ศรัณยนันฑ ศรีจงใจ (2561) ไดใหความหมายของ สวนประสมทางการตลาดไววา 

หมายถึง เปนองคประกอบโดยตรงที่เก่ียวของกับสินคหรือบริการที่นําเสนอสูผูบริโภค เปนปจจัยที่

เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวยปจจัยดานการตลาดที่มักเรียกวา  

4 P’s แบงออกเปน ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานการจัดจําหนาย (Place) และ

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  

  จากการศึกษาเก่ียวกับความหมายของสวนประสมทางการตลาด สามารถสรุปไดวา 

เปนเครื่องมือทางกาตลาดที่องคกรใชในการตอบสนองความตองการ และใหความความพึงพอใจแก

ลูกคา ซึ่งเครื่องเหลานี้เปนเครื่องที่ที่องคกรสามารถควบคุมได โดยผูวิจัยจึงเลือกที่จะนําปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด (4 P’s) ซึ่งประกอบดวย ปจจัยดังนี้ (1) ดานผลิตภัณฑ (Product) (2) ดาน

ราคา (Price) (3) ดานการจัดจําหนาย (Place) (4) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่งใน

การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะนํามาประยุกตใชในการศึกษาเรื่องปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live ของคนในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 

2.1.4.2 ทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4P’s) 

  ณปภัช วงศธนาโสภณ (2564) ไดใหแนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ (Service Marketing Mix) ไววาเปนแนวคิดที่เก่ียวของกับธุรกิจที่ใหบริการซึ่งเปนธุรกิจที่

แตกตางจากสินคาอุปโภคและบริโภคทั่วไป จําเปนจะตองใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) 4 อยาง หรือ 4 P's ในการกําหนดกลยทุธการตลาดซึ่งประกอบดวย 

   1) ผลิตภัณฑ (Product) คือ สิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีนําเสนอแกตลาดเพ่ือตอบสนอง

ความตองการของลูกคาในการเลือกซื้อสินคา คุณภาพของผลิตภัณฑ  

   2) ราคา (Price) คือ ตนทุนทั้งหมดที่ลูกคาตองจายในการแลกเปลี่ยนกับ

สินคาหรือบริการของบริษัท ในการตั้งราคาสินคาเพ่ือใหไดปรียบกวาคูแขงรายอ่ืนโดยการกําหนด

ราคาไดคํานึงถึงตนทุนในการผลิตสินคา 



14 
 

   3) ชองทางการใหบริการ (Place) เปนกระบวนการทํางานที่ทําใหสินคา

หรือบริการไปสูตลาดเพ่ือใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการลูกคาสามารถสั่งซื้อกลองกระดาษ

หรือบรรจุภัณฑผานชองทางใดไดบาง 

   4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการสื่อสารการตลาดที่ตอง

แนใจวาตลาดเปาหมายมีความเขาใจและใหคุณคาแกสิ่งท่ีเสนอขาย   

  จิดาภา ธัญญรัตนวานิช (2564) ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการประกอบดวย  

   1) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) โดยพนักงานขาย

สามารถชี้แจง อธิบาย แนะนํา หรือแมแตชักชวนใหเขามาซื้อหรือรับบริการ 

   2) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ใชการโฆษณาเพื่อชวย

สงเสริมการขาย  

   3) การโฆษณา (Advertisement) เปนการสรางความรับรู ความเขาใจ

เขาถึงในการบริการที่เอาไวใหจูงใจใหกลุมลูกคาเปาหมายอยากที่จะเขามาใชบริการนั้น  

   4) การประชาสัมพันธโดยการใหขาว (Publicity) เปนการสรางภาพลักษณ 

หรือสื่อถึงทัศนคติที่ดีของผลิตภัณฑหรือการใหบริการ 

   5) การบอกตอแบบปากตอปาก (Word of Mouth) ผูใชบริการสามารถ

ถายทอดสิ่งเหลานั้นไปยังผูใชบริการไดในอนาคตจากประสบการณโดยตรงที่ตนเองไดรับ  

  สรุปไดวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การที่กิจการมี

สินคาหรือบริการไวตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย สามาถสรางความพึงพอใจใหแก

ผูบริโภคได ราคาของสินคหรือบริการอยูในระดับที่ผูบริโภคยอมรับไดและยนิยอมที่จะจาย (Willing 

to Pay) มีชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสม อีกทั้งมีความพยายามจูงใจเพื่อใหลูกคาเกิดความสนใจ

และตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจะนํามาประยุกตใชในการศึกษาเรื่อง

ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live ของคนในเขตพ้ืนที่

กรุงเทพมหานคร 

 

2.2 วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 ภาวินีย หิ่งหอย (2559) ไดทําการศึกษาเรื่อง การยอมรับเทคโนโลย ีFacebook Live และ

ความนาเชื่อถือของเจาของ Page ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาบน Facebook ผลการทดสอบ

สมมติฐานพบวา ปจจัยการยอมรับเทคโนโลยีดานการรับรูความงายในการใชงาน ปจจัยการมยอมรับ

เทคโนโลยีดานการรับรูประโยชนและปจจัยความนาเชื่อถือของเพจรานคาสงผลตอการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผาของลูกคาบน Facebook อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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 จิระพงษ วรรณสุทธิ์ (2560) ไดทําการศึกษาเรื่อง การตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผาน 

Facebook Live ผลการศึกษาพบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา ที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาออนไลนผานเฟซบุกไลฟ ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สวนอาชีพ 

รายได งบประมาณการซื้อตางกัน มีผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาออนไลนผานเฟซบุกไลฟ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และนอกจากนี้พบวา การยอมรับนวัตกรรมเทคโนโลยีมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานเฟซบุกไลฟ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยการยอมรับ

นวัตกรรมเทคโนโลยีสามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงของการตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผาน

เฟซบุกไลฟรอยละ 71 

 จุดารัตน ฟสันเทียะ (2561) ไดทําการศกึษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาผานทางไลฟ

สดบนเว็บไซตออนไลนเฟซบุก พบวา ปจจัยจิตวิทยา ดานการรับรูท่ีตางกันสงผลตอความถ่ีตอเดือน 

ในการเลือกซื้อ ชวงเวลาในการเลือกซื้อสินคา และเหตุผลในการเลือกซื้อสินคาผานทางไลฟสดที่

แตกตางกัน สวนดานทัศนคติที่ตางกันสงผลตอความถี่ตอเดือนในการเลือกซื้อสินคาผานทางไลฟสดที่

แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 นอกจากนี้ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา 

ดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับคาใชจายตอครั้งและจุดประสงคในการเลือกซื้อสินคา สวนดานราคา 

มีความสัมพันธกับความถ่ีตอเดือนในการเลือกซื้อ และประเภทของสินคา และดานชองทางการจัด

จําหนายมีความสัมพันธกับความถี่ในการซื้อสินคา และสุดทายดานการสงเสริมการตลาดมี

ความสัมพันธกับคาใชจายตอครั้งในการเลือกซื้อสินคาผานทางไลฟสดบนเว็บไซตออนไลนเฟซบุก 

วิศิษฎ เกตุรัตนกุล (2562) ไดทําการศึกษาเรื่องกลยุทธการแพรภาพสดผานเฟซบุกไลฟขาย

สินคาแฟชั่นกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ผลการวิจัย พบวา 1) ผูแพรภาพสดใชกลยุทธ 

4 ดาน ไดแก (1) การสรางความเพลิดเพลินใหแกผูชม (2) การสรางความเชื่อถือตอผูแพรภาพสดและ

ชองทางแพรภาพสด (3) การสื่อสารโนมนาวใจผานสวนผสมทางการตลาด 4P’s และ (4) การบริการ

หลังการขายที่ดี 2) กลุมตัวอยางสวนใหญเปดรับชมการแพรภาพสดที่บานผานสมารทโฟน ชมสัปดาห

ละ 1-2 ครั้ง ในชวงเวลา 20.01-23.00 น. สวนใหญสนใจเสื้อผา รองลงมาคือกระเปาถือสตรี 3) กลุม

ตัวอยางมีความพึงพอใจในระดับมากตอขอมูลสวนประสมทางการตลาดที่ไดรับรูจากผูแพรภาพสด 

และเทคโนโลยีการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ 4) กลุมตัวอยางตัดสินใจซื้อ รอยละ 32.3 ตัดสินใจยังไมซื้อ 

รอยละ 61 และตัดสินใจไมซื้อมีเพียง รอยละ 6.7 โดยมีทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อในระดับมาก  

5) เพศและอายุที่แตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อแตกตางกัน 6) พฤติกรรมการเปดรับชมการแพรภาพ

สดผานเฟซบุกไลฟมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาแฟชั่น 7) ปจจัยการสื่อสารเก่ียวกับการ

แพรภาพสดผานเฟซบุกไลฟ 3 ดาน ไดแก (1) ความพึงพอใจตอขอมูลสวนผสมทางการตลาด 4Ps ที่

ไดรับรู (2) ความพึงพอใจตอผูแพรภาพสด (3) ความพึงพอใจตอเทคโนโลยีการสื่อสาร มีความสัมพันธ

กับการตัดสินใจซื้อสินคา 
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แฟชั่น และมีความสัมพันธกับทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อและ 8) บทบาทของผูใกลชิดกับผูบริโภคไมมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาแฟชั่นผานเฟซบุกไลฟ 

 ณปภัช วงศธนาโสภณ (2564) ไดทําการศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาบน

แพลตฟอรมเฟซบุกในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศกึษาพบวา พฤติกรรมการใชเฟซบุกเพื่อซื้อสินคา

ออนไลนปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ดานบุคคล และปจจัยการยอมรับเทคโนโลยี ดานการ

รับรูประโยชนจากกรใชงาน ดานการรับรูความงายในการใชงาน ดานการรับรูความเสี่ยงดานความ

ปลอดภัยมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาบนแพลตฟอรมเฟซบุกในเขตกรุงเทพมหานคร  

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ศรนิทรลักษณ เหมืองทอง (2562) ไดทําการศึกษาเรื่อง สวนประสมทางการตลาดกับ

กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผานทาง Facebook Live ของผูบริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี 

ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีเพศ อายุ และการศึกษาตางกันมีความคิดเห็นตอสวนประสมทาง

การตลาดเครื่องสําอางผานทาง Facebook Live โดยภาพรวมและรายดานไมแตกตางกัน สวน

ผูบริโภคที่มีอาชีพ และรายไดตางกันมีความคิดเห็นตอสวนประสมทางการตลาดเครื่องสําอางผานทาง 

Facebook Live แตกตางกันที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่

มีอายุการศึกษา อาชีพ และรายไดตางกันมีกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผานทาง Facebook 

Live แตกตางกันที่นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ยกเวน ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อไมแตกตางกัน 

 เทพธิดา ลยังคานนท (2562) ไดทําการศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ

เสื้อผาแฟชั่นของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครผานเฟซบุกไลฟ พบวา ชวงเวลาในการรับชมสวนใหญ

อยูในชวงเวลา 18.01น.–21.00 น. มีความถี่ในการซื้อเฉลี่ยไมเกิน 2 ครั้ง/สัปดาห มีวัตถุประสงคหลัก

ในการซื้อสวนใหญเห็นวาสามารถเลือกซื้อสินคาไดงายประหยัดเวลาในการออกไปหาซื้อตาม

ทองตลาด มีผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสวนใหญมาจากความตองการของตนเอง และใชชองทาง 

ในการชําระเงินสวนใหญ คอื Internet Banking  
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2.3 กรอบแนวคิดของงานวิจัย 

 

ภาพที่ 2.1: แสดงกรอบแนวคิดของงานวิจัย 

 

 
 

 

 

ปจจัยประชากรศาสตร 

1. เพศ 

2. อายุ  

3. ระดับการศึกษา 

4. สถานภาพสมรส 

5. ลักษณะที่อยูอาศัย 

6. อาชีพ 

7. รายไดเฉล่ียตอเดือน 

พฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live 

1. เหตุผลที่เลือกซ้ือ 

2. สินคาที่ซ้ือประจํา 

3. ความถี่ในการซ้ือ 

4. คาใชจายเฉลี่ยตอคร้ังในการซื้อ 

5. ชวงเวลาท่ีซื้อ 

6. บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซื้อ 

7. แหลงขอมูลที่ศึกษากอนตัดสินใจซ้ือ 

 

การตัดสินใจซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live 

 

สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live 

1. ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจําหนาย 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook 

Live” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการสํารวจ (Survey Method) 

ผานการรวบรวมขอมูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือนําผลท่ีไดมาวิเคราะหเชิงปริมาณ 

โดยมีรายละเอียดข้ันตอนการดําเนินการวิจัยดังตอไปนี้ 

 3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง  

 3.2 ตัวแปรที่ใชในการวิจัย  

 3.3 สมมติฐานในการวิจัย  

 3.4 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

 3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 3.6 การวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 3.1.1 ประชากร  

 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูใชงาน Facebook หรือผูที่ม ีFacebook account 

ที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอนและกลุมประชากรมีขนาด

ใหญ 

 3.1.2 กลุมตัวอยาง 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูที่มีประสบการณการซื้อสินคา ผาน Facebook Live

ที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร  ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอนและกลุมประชากรมีขนาดใหญ 

จึงใชการคํานวณตามสูตรไมทราบจํานวนประชากรของ Cochran (1977 อางใน บุญชม ศรีสะอาด, 

2560) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยางท่ีระดับ .05 ไดกลุมตัวอยาง

จํานวน 400 ราย สูตรท่ีใช คือ 
 

   n = 







2

2

4e

Z

 
 

  เมื่อ n = ขนาดกลุมตัวอยาง 

   Z = ระดับความเชื่อมั่นกําหนดท่ี 95 % 

   e = คาความผิดพลาดที่ยอมรับไดโดยกําหนดที่ ±5%  
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 ดังนั้นขนาดของกลุมตัวอยางคือ 

   แทนคา = 







2

2

)05.0(4

96.1

 

 

     = 384.16 คน 

 

 ดังนั้นสามารถคํานวณ n ไดเทากับ 384.16 หรือไดจํานวนกลุมตัวอยางเทากับ 384 คน และ

เพ่ือปองกันความพลาดจากการตอบแบบสอบถามอยางไมสมบูรณ ผูวิจัยไดสํารองกลุมตัวอยางเพ่ิมอีก 

16 คน รวมจํานวนกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ทั้งสิ้น 400 คน โดยใชวิธีการสุมแบบเฉพาะ 

เจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกผูท่ีมีประสบการณการซื้อสินคา ผาน Facebook Live  

ที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพหานครในการศึกษาครั้งนี้ 

 

3.2 ตัวแปรที่ใชในการวิจัย  

 จากการทบทวนวรรณกรรมในบทที่ 2 สามารถนํามาใชเปนตัวแปรในการศึกษา ดังนี้ 

 3.2.1 ปจจัยประชากรศาสตร 

1) เพศ 

2) อายุ  

3) ระดับการศึกษา 

4) สถานภาพสมรส 

5) ลักษณะที่อยูอาศัย 

6) อาชีพ 

7) รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 3.2.2 พฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook 

Live ของคนในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

1) เหตุผลที่เลือกซื้อ 

2) สินคาที่ซื้อ  

3) ความถี่ในการซื้อ 

4) คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อตอครั้ง 

5) ชวงเวลาที่ซื้อ 

6) บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 

7) แหลงขอมูลที่ศึกษากอนตัดสินใจซื้อ 
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 3.2.3 สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน 

Facebook Live ของคนในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

1) ดานผลิตภัณฑ 

2) ดานราคา 

3) ดานชองทางการจําหนาย 

4) ดานการสงเสริมการตลาด 

 3.2.4 การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live 

1) การรับรูถึงความตองการหรือปญหา  

2) การแสวงหาขอมูล  

3) การประเมินทางเลือก  

4) การตัดสินใจซื้อ  

5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 

3.3 สมมติฐานในการวิจัย  

 สมมติฐานที่ 1 ปจจัยประชากรศาสตรสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live ของคนในเขตพื้นทีก่รุงเทพมหานคร 

  มีสมมติฐานทั้งหมด 7 ขอ ดังนี ้

  สมมติฐานที่ 1.1 เพศ ที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สมมติฐานที่ 1.2 อายุ ที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สมมติฐานที่ 1.3 ระดับการศึกษา ที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สมมติฐานที่ 1.4 สถานภาพสมรส ที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สมมติฐานที่ 1.5 ลักษณะที่อยูอาศัยที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สมมติฐานที่ 1.6 อาชีพ ที่ตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สมมติฐานที่ 1.7 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคา

อุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกัน 
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 สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภคที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

 สมมติฐานท่ี 3 สวนประสมทางการตลาดท่ีตางกัน สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

 

3.4 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

 เครื่องมือที่ใชคือแบบสอบถามซึ่งแบงเปน 5 สวน คือ 

 สวนท่ี 1 ปจจัยประชากรศาสตร มีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบเลือกตอบ ประกอบดวย

เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส ลักษณะที่อยูอาศยั อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนเปน

แบบเลือกตอบ จํานวน 7 ขอ 

 สวนที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook 

Live ของคนในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร มีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบเลือกตอบจํานวน 7 ขอ 

ไดแก 

1) เหตุผลที่เลือกซื้อสินคา ผาน Facebook Live  

2) สินคาที่ซื้อผาน Facebook Live เปนประจํา 

3) ความถี่ในการซื้อสินคาผาน Facebook Live 

4) คาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการซื้อสินคาผาน Facebook Live  

5) ชวงเวลาที่นิยมซื้อสินคาผาน Facebook Live 

6) บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาผาน Facebook Live 

7) แหลงขอมูลที่ศึกษากอนตัดสินใจซื้อสินคาผาน Facebook Live 

 สวนที่ 3 สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live มีลักษณะแบบสอบถามเปน Rating Scale จํานวน 15 ขอ เก่ียวกับ 4 ดาน ไดแก 

1) ดานผลิตภัณฑ 

2) ดานราคา 

3) ดานชองทางการจําหนาย 

4) ดานกรสงเสริมกรตลาด 

 สวนที่ 4 การตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live มีลักษณะ

แบบสอบถามเปน Rating Scale จํานวน 15 ขอ เก่ียวกับ 5 ดาน ไดแก 

1) การรับรูถึงความตองการหรือปญหา  

2) การแสวงหาขอมูล  

3) การประเมินทางเลือก  



22 
 

4) การตัดสินใจซื้อ  

5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะมีลักษณะแบบสอบปลายเปด สอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยท่ี

สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live ของคนในเขตพื้นที่

กรุงเทพมหานคร 

 แบบสอบถามที่ใชจะประเมินคําตอบสวนที่ 3 และ 4 มี 5 ระดับ (Rating Scale)  

(บุญชม ศรีสะอาด, 2560) คือ 

  มีผลมากที่สุด  ใหคาน้ําหนัก 5 คะแนน 

  มีผลมาก  ใหคาน้ําหนัก 4 คะแนน 

  มีผลปานกลาง  ใหคาน้ําหนัก 3 คะแนน 

  มีผลนอย  ใหคาน้ําหนัก 2 คะแนน 

  มีผลนอยท่ีสุด  ใหคาน้ําหนัก 1 คะแนน 

 การแปลผลคาคะแนนของตัวแปรเก่ียวกับ ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live แปลผลโดยถือตามเกณฑคะแนนเฉลี่ย โดยใชสูตรอันตรภาคชั้น 

 
5-1

5
 = 0.80 

 

  คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีผลอยูในระดับนอยที่สุด  

  คาเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีผลอยูในระดับนอย 

  คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีผลอยูในระดับปานกลาง 

  คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีผลอยูในระดับมาก 

  คาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีผลอยูในระดับมากที่สุด 

  

 การสรางและตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

 เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูล คือ แบบสอบถาม ผูวิจัยไดสรางข้ึนเอง มีข้ันตอนในการสราง

ดังนี้ 

  1) ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของในเรื่อง “ปจจัยที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live” กําหนดกรอบแนวคิดที่ใชในการวิจัย และใช

เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
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  2) สรางแบบสอบอถาม และตรวจสบเนื้อหาของแบบสอบถามวา ครอบคลุม

วัตถุประสงค จากการนําแบบสอบถามไปใหอาจารยที่ปรึกษาตรวจสอบและนํามาปรับปรุงตาม

คําแนะนําของอาจารยที่ปรึกษา 

  3) ความถูกตองในเนื้อหาเครื่องมือ นําแบบสอบถามเสนออาจารยที่ปรึกษเพ่ือ

ตรวจสอบความเที่ยตรงของแบบสอบถามและนําเสนออาจารยที่ปรึกษา เพื่อปรับปรุงใหสมบูรณ 

    

3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 การเก็บรวบรวมขอมูลผูวิจัยไดดําเนินการ ดังนี้ 

 1) ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ขอมูลในสวนนี้ ผูศกึษาไดเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุม

ประชากรและกลุมตัวอยางโดยตรง ดังนี้ 

  1) การเก็บรวบรวมขอมูลโดยผูวิจัยขอความรวมมือกับ กลุมตัวอยาง คือ ผูท่ีมี

ประสบการณการซื้อสินคา ผาน Facebook Live จํานวน 400 คน ที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร  

ในการดําเนินการตอบแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด โดยการสรางแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ซึ่งมีทั้งหมด 5 สวน ไดแก 

  สวนที่ 1 ปจจัยประชากรศาสตร 

  สวนที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live 

  สวนที่ 3 สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ผาน Facebook Live 

  สวนที่ 4 การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live 

  สวนที่ 5 ขอเสนอแนะ 

 2) ตรวจสอบแบบสอบถามที่ไดรับกลับคืนมา โดยตรวจสอบความถูกตองความครบถวนของ

ขอมูล แลวนํามากําหนดรหัสคําตอบเพ่ือทําการวิเคราะหประมวลผลตอไป 

 3) ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) โดยการคนควาขอมูลจากเอกสารและบทความที่

เก่ียวของ เพื่อใหไดขอมูลพ้ืนฐานในการศึกษาเก็บขอมูลที่ใชเปนแนวทางในการวิจัย 

 

3.6 การวิเคราะหขอมูล 

 การศกึษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live 

เพ่ือทําการวิเคราะหและอธิบายโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) และเชิงอนุมาน 

(Inferential Statistic) โดยมรีายละเอียดดังนี้ 
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 1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ไดแก ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ยและเบี่ยงเบน

มาตรฐาน   

 2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ไดแก t-test, ANOVA และการถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Regression) เพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัยที่ตั้งไว ดังนี้ 

  สมมติฐานที่ 1 ปจจัยประชากรศาสตรสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 

ผาน Facebook Live มีสมมติฐานทั้งหมด 7 ขอ ดังนี้ 

   สมมติฐานท่ี 1.1 เพศ ที่ตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันใชสถิติ t-test ในการวิเคราะหสมมติฐาน 

   สมมติฐานท่ี 1.2 อายุ ที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันใชสถิติ ANOVA ในการวิเคราะหสมมติฐาน 

   สมมติฐานท่ี 1.3 ระดับกรศึกษา ที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคา

อุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันใชสถิติ ANOVA ในการวิเคราะหสมมติฐาน 

   สมมติฐานท่ี 1.4 สถานภาพสมรส ที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคา

อุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันใชสถิติ ANOVA ในการวิเคราะหสมมติฐาน 

   สมมติฐานท่ี 1.5 ลักษณะที่อยูอาศัยที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคา

อุปโภคบริโภค ผาน Facebook Liveแตกตางกันใชสถิติ ANOVA ในการวิเคราะหสมมติฐาน 

   สมมติฐานท่ี 1.6 อาชีพ ที่ตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันใชสถิติ ANOVA ในการวิเคราะหสมมติฐาน 

   สมมติฐานท่ี 1.7 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อ

สินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันใชสถิติ ANOVA ในการวิเคราะหสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภคที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live แตกตางกันใชสถิติ ANOVA ในการวิเคราะหสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 3 สวนประสมทางการตลดที่ตางกัน สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันใชสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ในการ

วิเคราะหสมมติฐาน 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

ในบทนี้จะนําเสนอผลการวิเคราะหตามหัวขอดังตอไปนี้ 

 4.1 ผลการวิเคราะหลักษณะทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  

 4.2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live 

 4.3 ผลกรวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ผาน Facebook Live 

 4.4 ผลการวิเคราะหการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live 

 4.5 ผลการวิเคราะหสมมติฐาน 

 4.6 ผลการวิเคราะหขอเสนอแนะ 

 

4.1 สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที่ 4.1: คาความถ่ี รอยละ จําแนกตามลักษณะทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

1.เพศ    

ชาย 151 37.8 

หญิง 249 62.2 

รวม 400 100.0 

2. อายุ   

ต่ํากวา 20 ป 118 29.5 

20-25 ป 130 32.5 

26-30 ป 47 11.8 

31-35 ป 25 6.2 

36-40 ป 22 5.5 

41-45 ป 27 6.8 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): คาความถี่ รอยละ จําแนกตามลักษณะทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

46-50 ป 16 4.0 

51 ป ขึ้นไป 15 3.7 

รวม 400 100.0 

3. ระดับการศึกษา   

ต่ํากวาปริญญาตร ี 147 36.8 

ปริญญาตรี 212 53.0 

สูงกวาปริญญาตร ี 41 10.2 

รวม 400 100.0 

4. สถานภาพ   

โสด 315 78.8 

สมรส 79 19.8 

หมาย/หยา/แยกกันอยู 6 1.4 

รวม 400 100.0 

5. ลักษณะที่อยูอาศัย   

บานเดี่ยว 236 59.0 

ทาวนเฮาส 63 15.8 

คอนโด 65 16.2 

อาคารพาณิชย 36 9.0 

รวม 400 100.0 

6. อาชีพ    

นักเรียน/นักศึกษา 206 51.5 

เจาของธุรกิจ/อาชีพอิสระ 23 5.8 

พนักงานบริษัทเอกชน 74 18.4 

ขาราชการ 76 19.0 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 4 1.0 

แมบาน/พอบาน 7 1.8 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): คาความถี่ รอยละ จําแนกตามลักษณะทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

อ่ืน ๆ เชน พนักงานขาย, รับจางทั่วไป, วางงาน, ถาย

ภาพยนตร,รปภ, ขาราชการบํานาญ, ลูกจางชั่วคราว, กทม., 

ลูกจางประจํา, รับจาง, ลูกจาง 

10 2.5 

รวม 400 100.0 

7. รายไดเฉล่ียตอเดือน   

ต่ํากวา  15,000 บาท 234 58.5 

15,001-25,000 บาท 88 22.0 

25,001-35,000 บาท 36 9.0 

35,001-45,000 บาท 24 6.0 

45,001-55,000 บาท 9 2.3 

55,001 บาท ขึ้นไป 9 2.2 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ที่เปนกลุมผูที่มีประสบการณ

การซื้อสินคา ผาน Facebook Live จํานวน 400 ตัวอยาง จําแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา

สถานภาพ ลักษณะที่อยูอาศัย อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ไดดังนี้ 

 ปจจัยดานเพศ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 249 คน คิดเปน

รอยละ 62.2 และเปนเพศชาย จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.8 

 ปจจัยดานอาย ุพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 20-25ป จํานวน 130 คน คิดเปน

รอยละ 32.5 รองลงมามีอายุ ต่ํากวา 20 ป จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 29.5 และมีอายุ 26-30 

ป จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.8 

 ปจจัยดานระดับการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี 

จํานวน 212 คน คิดเปนรอยละ 53.0 รองลงมามีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 147 คน 

คิดเปนรอยละ 36.8 และมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.2 

 ปจจัยดานสถานภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 315 คน 

คิดเปนรอยละ 78.8 รองลงมา คือ มีสถานภาพสมรส จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.8 และมี

สถานภาพหมาย/หยา/แยกกันอยู จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.4 
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 ปจจัยดานลักษณะที่อยูอาศัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีลักษณะที่อยูอาศัยเปน

บานเดี่ยว จํานวน 236 คน คิดเปนรอยละ 59.0 รองลงมามีลักษณะที่อยูอาศัยเปนคอนโด จํานวน   

65 คน คิดเปนรอยละ 16.2 และมีลักษณะที่อยูอาศยัเปนทาวนเฮาส จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 

15.8 

 ปจจัยดานอาชีพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน  

206 คน คิดเปนรอยละ 51.5 รองลงมามีอาชีพขาราชการ จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 และมี

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.4 

 ปจจัยดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํา

กวา  15,000 บาทจํานวน 234 คน คิดเปนรอยละ 58.5 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-

25,000 บาทจํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.0 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001-35,000 บาท

จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.0 

 

4.2 สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค

ผาน Facebook Live ของคนในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที่ 4.2: คาความถ่ี รอยละ จําแนกตามพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภคผาน Facebook Live ของคนในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมผูบริโภค จํานวน รอยละ 

1. เหตุผลทีเ่ลือกซื้อสินคา ผาน Facebook Live   

ราคาสมเหตุสมผล 194 17.6 

คุณภาพของสินคา 80 7.2 

สินคามีความจําเปน 83 7.6 

ความชอบสวนตัว 164 14.8 

โปรโมชั่นสงเสริมการขายดึงดูดใจ 171 15.5 

ซื้อตามกระแสนิยม/เทรนแฟชั่น 69 6.2 

สไตลการนําเสนอของคนขาย 100 9.0 

ความนาเชื่อถือของคนขาย 88 8.0 

แอพพลิเคชั่นเขาถึงงาย 156 14.1 

รวม 1105 100.0 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.2 (ตอ): คาความถี่ รอยละ จําแนกตามพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปโภค บริโภคผาน Facebook Live ของคนในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 

  

พฤติกรรมผูบริโภค จํานวน รอยละ 

2. สินคาที่เลือกซ้ือผาน Facebook Live เปนประจํา   

ของใชในครัวเรือน 65 6.6 

เครื่องใชไฟฟา   40 4.1 

อุปกรณอิเล็กทรอนิกส เชน โทรศัพทมือถือ  

อุปกรณคอมพิวเตอร 
44 4.5 

อุปกรณสํานักงาน/เครื่องเขียน 37 3.8 

อุปกรณตกแตงบานและสวน 53 5.4 

ของเลน/ของสะสม (เชน โมเดล ตุกตา หุนยนต) 69 7.0 

อาหาร/ขนม 130 13.2 

เสื้อผา 292 29.7 

รองเทา 2 0.2 

กระเปา 108 11.0 

เครื่องสําอาง/น้ําหอม 96 9.7 

นาฬิกา 34 3.5 

อ่ืน ๆ เชน หนังสือ, กีฬา, ของสะสมหายากตาง ๆ, ฟุตบอล, 

ตนไม 
13 1.3 

รวม 983 100.0 

3. จํานวนครั้งในการซื้อสินคาผาน Facebook Live   

นอยกวา 2 ครั้ง/เดือน 238 59.5 

2-5 ครั้ง/เดือน 123 30.8 

6-9 ครั้ง/เดือน 21 5.3 

10 ครั้ง/เดือน ขึ้นไป 18 4.5 

รวม 400 100.0 

4. คาใชจายเฉล่ียในการซื้อสินคาผาน Facebook Live  

ตอครั้ง 
  

ต่ํากวา 100 บาท/ครั้ง 35 8.8 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.2 (ตอ): คาความถี่ รอยละ จําแนกตามพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปโภค บริโภคผาน Facebook Live ของคนในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมผูบริโภค จํานวน รอยละ 

101-50 บาท/ครั้ง 239 59.8 

501-1,00 บาท/ครั้ง 94 23.5 

สูงกวา 1,00 บาท/ครั้ง 32 8.0 

รวม 400 100.0 

5. ชวงเวลาที่ซื้อสินคาผาน Facebook Liveมากท่ีสุด   

06.00-11.59 น. 11 2.8 

12.00-17.59 น. 87 21.8 

18.00-23.59 น. 291 72.8 

00.00-05.59 น. 11 2.8 

รวม 400 100.0 

6. บุคคลท่ีมีอทิธิพลมากท่ีสุดในการตัดสินใจซื้อสินคาผาน 

Facebook Live 
  

คนในครอบครัว 122 30.5 

เพ่ือน 110 27.5 

บล็อกเกอร/นักรีวิว 130 32.5 

ดารา/ศิลปน/เน็ตไอดอล 38 9.5 

รวม 400 100.0 

7. แหลงขอมูลในการตัดสินใจซื้อสินคาผาน Facebook Live    

ดูขอมูลจากกลุมใน Facebook 213 24.7 

ดูจากเพจรานคาที่แชรตอกัน 144 16.7 

ดูจากยอดคนดูของ Facebook Live 119 13.8 

ดูจากรีวิวลูกคา 243 28.2 

เปรียบเทียบราคากับแพลตฟอรมอื่น 143 16.6 

รวม 862 100.0 
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จากตารางท่ี 4.2 พบวา ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ที่เปนกลุมผูที่มีประสบการณ

การซื้อสินคา ผาน Facebook Live จํานวน 400 ตัวอยาง สามารถสรุปไดดังนี้ 

 เหตุผลทีเ่ลือกซื้อสินคา ผาน Facebook Live พบวา มีผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน

โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อสินคาผาน Facebook Live เพราะราคาสมเหตุ จํานวน 

194 คน คิดเปนรอยละ 48.5 รองลงมาเลือกซื้อสินคาผาน Facebook Live เพราะโปรโมชั่นสงเสริม

การขายดึงดูดใจ จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 42.8 และเลือกซื้อสินคาผาน Facebook Live 

เพราะความชอบสวนตัว จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41 

 สินคาที่เลือกซื้อผาน Facebook Live เปนประจํา พบวา มีผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 

คน โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อสินคาผาน Facebook Live เปนเสื้อผา จํานวน 292 

คน คิดเปนรอยละ 73.0 รองลงมาเลือกซื้อสินคาผาน Facebook Live เปนอาหาร จํานวน 130 คน 

คิดเปนรอยละ 32.5 และเลือกซื้อสินคาผาน Facebook Live เปนกระเปา จํานวน 108 คน คิดเปน

รอยละ 27.0 

 จํานวนครั้งในการซื้อสินคาผาน Facebook Live พบวา มีผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 

คน โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อสินคาผาน Facebook Live นอยกวา 2 ครั้ง/เดือน จํานวน 

238 คน คิดเปนรอยละ 59.5 รองลงมาซื้อสินคาผาน Facebook Live 2-5 ครั้ง/เดือนจํานวน 123 

คน คิดเปนรอยละ 30.8 และซื้อสินคาผาน Facebook Live 6-9 ครั้ง/เดือน จํานวน 21 คน คิดเปน

รอยละ 5.3  

 คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาผาน Facebook Live ตอครั้งพบวา มีผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน 400 คน โดยผูตบแบบสอบถมสวนใหญมีคาใชจายเฉลีย่ในการซื้อสินคาผาน Facebook Live 

101-500 บาท/ครั้งจํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 59.8 รองลงมามีคาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา

ผาน Facebook Live จํานวน 501-1,000 บาท/ครั้ง จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.5 และมี

คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาผาน Facebook Live ต่ํากวา 100 บาท/ครั้ง จํานวน 35 คน คิดเปน

รอยละ 8.8  

 ชวงเวลาที่ซื้อสินคาผาน Facebook Live มากที่สุด พบวามีผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 

คนโดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อสินคาผาน Facebook Live ในชวงเวลา 18.00-23.59 น.

จํานวน 291 คน คิดเปนรอยละ 72.8 รองลงมาซื้อสินคาผาน Facebook Live ในชวงเวลา 12.00-

17.59 น. จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.8 และซื้อสินคาผาน Facebook Live ในชวงเวลา 

06.00-11.59 น. และ 00.00-05.59 น. จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.8 

 บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อสินคาผาน Facebook Live พบวา มีผูตอบ

แบบสอบถามจํานวน 400 คนโดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อสินคาผาน Facebook Live 

เพราะบล็อกเกอร/นักรีวิวจํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 รองลงมาซื้อสินคาผาน Facebook 
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Live เพราะคนในครอบครัวจํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.5 และซื้อสินคาผาน Facebook Live 

เพราะเพ่ือน จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.5 

 แหลงขอมูลในการตัดสินใจซื้อสินคาผาน Facebook Live พบวา มีผูตอบแบบสอบถาม

จํานวน 862 คนโดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญหาขอมูลจากการดูจากรีวิวลูกคา จํานวน 243 คน 

คิดเปนรอยละ 28.2 รองลงหาขอมูลจากการดูขอมูลจากกลุมใน Facebook จํานวน 213 คน คิดเปน

รอยละ 24.7 และหาขอมูลจากการดูจากเพจรานคาที่แชรตอกัน จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 

16.7 

 

4.3 สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภคผาน Facebook Live ของคนในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที ่4.3: คาเฉลี่ย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับ สวนประสมทางการตลาดที่มีผล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live: ภาพรวม 

 

สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปโภค บริโภคผาน Facebook Live 

𝐗 S.D. แปลผล 

ดานผลิตภัณฑ  3.58 0.92 มาก 

ดานราคา  3.59 0.91 มาก 

ดานชองทางการจําหนาย  3.58 0.85 มาก 

ดานสงเสริมการตลาด   3.50 0.88 มาก 

รวม 3.56 0.89 มาก 

  

จากตารางท่ี 4.3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ สวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live: ภาพรวม โดยรวม 

อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.56 เมื่อจําแนกเปนรายดานแลว พบวา ดานราคา อยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑและดานชองทางการจําหนาย อยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58 และดานสงเสริมกรตลาด อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.50 ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.4: คาเฉลี่ย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับ สวนประสมทางการตลาดที่มีผล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live: ดานผลิตภัณฑ  

 

ดานผลิตภัณฑ 𝐗 S.D. แปลผล 

ความหลากหลายของสินคาที่อยูในรายการ Facebook Live 

แตละครั้ง 

3.50 0.89 มาก 

คุณภาพของสินคาที่อยูในรายการ Facebook Live 3.41 0.87 มาก 

ความชัดเจนของยี่หอสินคา ในรายการ Facebook Live 3.47 0.94 มาก 

ความชัดเจนของรูปลักษณสินคาในรายการ Facebook Live 

(เชน สี ขนาด ความกวาง ความยาว) 

3.48 0.97 มาก 

ความสวยงามของสินคาที่อยูในรายการ Facebook Live 3.56 0.92 มาก 

ความสมบูรณของสินคาที่อยูในรายการ Facebook Live 3.75 0.96 มาก 

สามารถเปลี่ยนหรือคืนสินคาไดเมื่อซื้อสินคาผาน Facebook 

Live 

3.75 0.97 มาก 

มีกรบอกรายลเอียดของสินคาผาน Facebook Live  

อยางครบถวน 

3.58 0.93 มาก 

สินคาในรายการFacebook Live มีชนิดหรือตราสินคาตรงตาม

ความตองการ 

3.76 0.81 มาก 

รวม 3.58 0.92 มาก 

  

จากตรางท่ี 4.4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ สวนประสมทางการตลาด

ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live: ดานผลิตภัณฑ  โดยรวมอยูใน

ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58 เม่ือจําแนกเปนรายขอแลว พบวา สินคาในรายการ Facebook 

Live มีชนิดหรือตราสินคาตรงตามความตองการ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 รองลงมา 

คือ ความสมบูรณของสินคาที่อยูในรายการ Facebook Live และสามารถเปลี่ยนหรือคืนสินคาไดเมื่อ

ซื้อสินคาผาน Facebook Live อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.75 และมีการบอกรายละเอียด

ของสินคาผาน Facebook Live อยางครบถวน อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.58 ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.5: คาเฉลี่ย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับ สวนประสมทางการตลาดที่มีผล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live: ดานราคา  

 

ดานราคา 𝐗 S.D. แปลผล 

ราคาสนิคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ 3.60 0.89 มาก 

ราคาสินคามีความเหมาะสมกับปริมาณ 3.54 0.90 มาก 

ราคาสินคาในรายการ Facebook Live ถูกกวาซื้อแบบหนาราน 3.59 0.93 มาก 

ความสะดวกของชองทางการชําระเงิน (เชน ชําระเงินปลายทาง

หักผานบัตรเครดิต หักผาน E-Wallet) 

3.71 0.90 มาก 

คาบริการจัดสงสินคามีความเหมาะสม 3.53 0.93 มาก 

รวม 3.59 0.91 มาก 

  

จากตารางท่ี 4.5 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ สวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live: ดานราคา โดยรวมอยู

ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว ความสะดวกของชองทางการชําระ

เงิน (เชน ชําระเงินปลายทาง หักผานบัตรเครดิต หักผาน E-Wallet) อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.71 รองลงมา คือ ราคาสินคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.60 และราคาสินคาในรายการ Facebook Live ถูกกวาซื้อแบบหนาราน อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.59 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4.6: คาเฉลี่ย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับ สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ

การตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live: ดานชองทางการจําหนาย  

 

ดานชองทางการจําหนาย 𝐗 S.D. แปลผล 

ความสะดวกในการซื้อสินคาผาน Facebook Live 3.72 0.85 มาก 

ความรวดเร็วของขั้นตอนในการซื้อสินคาผาน Facebook Live 3.63 0.87 มาก 

ความเสถียรของระบบ Facebook Live 3.46 0.83 มาก 

ความถูกตองของการสงสินคา 3.57 0.83 มาก 

การจัดสงสินคารวดเร็ว 3.56 0.87 มาก 

ความนาเชื่อถือของเพจรานคา 3.55 0.88 มาก 

รวม 3.58 0.85 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ สวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live: ดานชองทางการ

จําหนาย โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.58 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา  

ความสะดวกในการซื้อสินคาผาน Facebook Live อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 รองลงมา 

คือ ความรวดเร็วของข้ันตอนในการซื้อสินคาผาน Facebook Live อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 

3.63 และความถูกตองของการสงสินคาอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4.7: คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับ สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ

การตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live: ดานการสงเสริมการตลาด  

 

ดานการสงเสริมการตลาด 𝐗 S.D. แปลผล 

การโพสตแจงโปรโมชั่นกอนทําการ Facebook Live 3.43 0.86 มาก 

การโฆษณาเพจรานขายสินคา 3.46 0.85 มาก 

การประชาสัมพันธชวงเวลาที่ขายสินคาบน Facebook Live 3.45 0.83 มาก 

การแจงรายละเอียดโปรโมชั่นหรือสินคาอยางชัดเจน 3.54 0.90 มาก 

ความนาสนใจของผูขายสินคา (เชน นําเสนอสินคาไดนาสนใจ 

สรางความสนุกสนานระหวางขายสินคา)  

3.59 0.89 มาก 

กิจกรรมสงเสริมการขายระหวางขายสินคา (เชน สินคานาทีทอง 

จัดสงฟรีสําหรับผูแชร กลองสุม) 

3.55 0.92 มาก 

รวม 3.50 0.88 มาก 

  

จากตารางท่ี 4.7 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ สวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live: ดานการสงเสริม

การตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.50 เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา ความ

นาสนใจของผูขายสินคา (เชน นําเสนอสินคาไดนาสนใจ สรางความสนุกสนานระหวางขายสินคา)  

อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.59 รองลงมา คือ กิจกรรมสงเสริมการขายระหวางขายสินคา 

(เชน สินคานาทีทอง จัดสงฟรีสําหรับผูแชร กลองสุม) อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.55  

และการแจงรายละเอียดโปรโมชั่นหรือสินคาอยางชัดเจน อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 

ตามลําดับ 
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4.4 สวนที่ 4 ผลการวิเคราะหการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live 

 

ตารางที ่4.8: คาเฉลี่ย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับ การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live: ภาพรวม 

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live 𝐗 S.D. แปลผล 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา  3.47 0.94 มาก 

การแสวงหาขอมูล  3.62 0.98 มาก 

การประเมินทางเลือก  3.67 0.94 มาก 

การตัดสินใจซื้อ  3.58 1.00 มาก 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 3.70 0.90 มาก 

รวม 3.61 0.95 มาก 

  

จากตารางท่ี 4.8 พบวา การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live 

โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61 เมื่อจําแนกเปนรายดานแลว พบวา พฤติกรรม

ภายหลังการซื้อ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 รองลงมา คือ การประเมินทางเลือกกอน 

การตดัสินใจซื้อสินคา อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.67 การแสวงหาขอมูลอยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62 การตัดสินใจซื้อ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58 และการรบัรูถึง 

ความตองการหรือปญหา อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.47 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4.9: คาเฉลี่ย และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับ การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live: การรับรูถึงความตองการหรือปญหา  

 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา 𝐗 S.D. แปลผล 

ผูขายใหขอมูลเก่ียวกับสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook 

Live ไดอยางถูกตองและชัดเจน 

3.52 0.82 มาก 

ความยากงายในการซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook 

Live 

3.42 0.93 มาก 

สินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live มีความทันสมัย 

สอดคลองกับการใชชีวิตในปจจุบัน 

3.48 1.06 มาก 

รวม 3.47 0.94 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.9 พบวา การรับรูถึงความตองการหรือปญหา โดยรวมอยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.47 เมื่อจําแนกเปนรายดานแลว พบวา ผูขายใหขอมูลเก่ียวกับสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live ไดอยางถูกตองและชัดเจนตรงตามความเปนจริงของคุณภาพสินคา  

อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.52 รองลงมา คือ สินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live  

มีความทันสมัย สอดคลองกับการใชชีวิตในปจจุบัน อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48 และความ

ยากงายในการซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.42 

ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4.10: คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับ การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live: การแสวงหาขอมูล   

 

การแสวงหาขอมูล  𝐗 S.D. แปลผล 

สอบถามบุคคลใกลชิดท่ีทานเชื่อถือ เชน เพ่ือน ครอบครัว คน

รูจัก หรือ บุคคลที่เคยซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook 

Live 

3.57 1.01 มาก 

มีการสืบคนขอมูลกอนการซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live 

3.61 0.96 มาก 

มีการรับชมโฆษณาผานเพจ Facebook  3.69 0.96 มาก 

รวม 3.62 0.98 มาก 

  

จากตารางท่ี 4.10 พบวา การแสวงหาขอมูล โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.47 

เมื่อจําแนกเปนรายดานแลว พบวา มีการรับชมโฆษณาผานเพจ Facebook สําหรับสินคานั้น ๆ 

รวมถึงความนาเชื่อถือของรานคาเพื่อประกอบการตดัสินใจซื้อสินคา อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.69 รองลงมา คือ มีการสบืคนขอมูลกอนการซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live 

อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.61 และสอบถามบุคคลใกลชิดท่ีทานเชื่อถือ เชน เพ่ือน ครอบครัว 

คนรูจัก หรือบุคคลที่เคยซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.57 ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.11: คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับ การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live: การประเมินทางเลือก    

 

การประเมินทางเลือก   𝐗 S.D. แปลผล 

การซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live มีความ

สะดวกกับผูบริโภค  

3.72 0.95 มาก 

มีโปรโมชั่นเพ่ิมเติม เมื่อซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน 

Facebook Live (เชน  ซื้อ 1 แถม 1) 

3.69 0.91 มาก 

การใหสวนลดในกรณีที่ซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน 

Facebook Live 

3.61 0.97 มาก 

รวม 3.67 0.94 มาก 

  

จากตารางท่ี 4.11 พบวา การประเมินทางเลือกกอนการตัดสินใจซื้อสินคาผาน Facebook 

Live มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.67 เมื่อจําแนกเปนรายดานแลว พบวา การซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน 

Facebook Live มีความสะดวกกับผูบริโภค อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.72 รองลงมา คือ  

มีโปรโมชั่นเพ่ิมเติม เมื่อซื้อสินคอุปโภค บรโิภค ผาน Facebook Live อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.69 และการใหสวนลดในกรณทีี่ซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live อยูในระดับ

มาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.61 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4.12: คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับ การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live: การตัดสินใจซื้อ     

 

การตัดสินใจซื้อ    𝐗 S.D. แปลผล 

ความนาเชื่อถือของสินคาอุปโภค บริโภค ที่ซื้อผาน Facebook 

Live  

3.70 0.90 มาก 

ผูขายสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live มีความ

นาเชื่อถือ 

3.47 1.01 มาก 

ราคาสินคาอุปโภค บริโภค ที่ซื้อผาน Facebook Live มีความ

เหมาะสม 

3.57 1.08 มาก 

รวม 3.58 1.00 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.12 พบวา การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ที่ผาน Facebook Live มี

คาเฉลีย่เทากับ 3.58 เมื่อจําแนกเปนรายดานแลว พบวา ความนาเชือ่ถือของสินคอุปโภค บริโภค ที่

ซื้อผาน Facebook Live อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.70 รองลงมา คือ ราคาสินคาอุปโภค 

บริโภค ที่ซื้อผาน Facebook Live มีความเหมาะสม อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57และ

ผูขายสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live มีความนาเชื่อถือ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.47 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4.13: คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานขอมูลเก่ียวกับ พฤติกรรมภายหลังการซื้อ

สินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live: พฤติกรมภายหลังกรซื้อ     

 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ    𝐗 S.D. แปลผล 

การใหขอมูลจากผูขายสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook 

Live 

3.74 0.91 มาก 

ความสะดวกในการติดตอผูขายเมื่อซื้อสินคาอุปโภค บริโภค 

ผาน Facebook Live 

3.58 0.98 มาก 

การรับประกันสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live 

เปนไปตามเงื่อนไข ตามท่ีตกลงกันไว 

3.77 0.81 มาก 

รวม 3.70 0.90 มาก 

  

จากตารางท่ี 4.13 พบวา พฤติกรรมภายหลังการซื้อสินคอุปโภค บริโภค ผาน Facebook 

Live โดยรวมมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 เมื่อจําแนกเปนรายดานแลว พบวา การรับประกันสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live เปนไปตามเงื่อนไข ตามที่ตกลงกันไว มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 รองลงมา 

คือ การใหขอมูลจากผูขายสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 และ

ความสะดวกในการติดตอผูขายเมื่อซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live มีคาเฉลีย่เทากับ 

3.58 ตามลําดับ 
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4.5 สวนที่ 5 ผลการวิเคราะหสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยประชากรศาสตรสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน 

Facebook Live ของคนในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 

  สมมติฐานท่ี 1.1 เพศ ที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน 

Facebook Live แตกตางกัน 

  สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

  H0: เพศ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live 

ไมแตกตางกัน 

  H1: เพศ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live 

แตกตางกัน 

  สถิติที่ใชในการทดสอบ จะใชการทดสอบคา t (Independent Sample t-test) 

เพ่ือใชทดสอบกลุมตัวอยางที่เปนผูที่มีประสบการณการซื้อสินคา ผาน Facebook Live ดังนั้น 

จะยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อ Sig มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน  

มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 

ตารางที่ 4.14: ผลการทดสอบคาควมแปรปรวนของการตัสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebok Live จําแนกตามเพศ โดยใช t-test 

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live 

t df Sig. 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา .692 398 .490 

การแสวงหาขอมูล .997 398 .319 

การประเมินทางเลือก 1.284 398 .200 

การตัดสินใจซื้อ -.080 398 .936 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ -.320 398 .749 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตาราง 4.14 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live จําแนกตามเพศ พบวา ทุกดานมีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐาน

หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เพศ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค

บริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 
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  สมมติฐานที่ 1.2 อายุ ที่ตางกัน สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

  H0: อายุ สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live 

ไมแตกตางกัน 

  H1: อายุ สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live 

แตกตางกัน 

 ความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการ

ทดสอบความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD. เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางที ่4.15: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม อายุ 

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา      

ระหวางกลุม 6.673 7 .953 1.531 .155 

ภายในกลุม 244.136 392 .623   

รวม 250.809 399    

การแสวงหาขอมูล      

ระหวางกลุม 4.371 7 .624 1.353 .224 

ภายในกลุม 180.900 392 .461   

รวม 185.271 399    

การประเมินทางเลือก      

ระหวางกลุม 2.921 7 .417 1.412 .199 

ภายในกลุม 115.844 392 .296   

รวม 118.764 399    

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่4.15 (ตอ): ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม อายุ 

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การตัดสินใจซื้อ      

ระหวางกลุม 8.201 7 1.172 1.647 .121 

ภายในกลุม 278.900 392 .711   

รวม 287.101 399    

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ      

ระหวางกลุม 4.789 7 .684 1.141 .336 

ภายในกลุม 234.982 392 .599   

รวม 239.771 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live จําแนกตาม อายุ พบวา ทุกดานมีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวา 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุ สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

 

  สมมติฐานที่ 1.3 ระดับการศึกษา ที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภคผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

  H0: ระดับการศึกษา สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook 

Live ไมแตกตางกัน 

  H1: ระดับการศึกษา สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook 

Live แตกตางกัน 

 ความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการ
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ทดสอบความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD. เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางที ่4.16: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม ระดับการศึกษา 

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา      

ระหวางกลุม .415 2 .207 .329 .720 

ภายในกลุม 250.394 397 .631   

รวม 250.809 399    

การแสวงหาขอมูล      

ระหวางกลุม 2.683 2 1.341 2.917 .055 

ภายในกลุม 182.588 397 .460   

รวม 185.271 399    

การประเมินทางเลือก      

ระหวางกลุม .375 2 .187 .629 .534 

ภายในกลุม 118.389 397 .298   

รวม 118.764 399    

การตัดสินใจซื้อ      

ระหวางกลุม .117 2 .058 .081 .922 

ภายในกลุม 286.984 397 .723   

รวม 287.101 399    

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ      

ระหวางกลุม .274 2 .137 .227 .797 

ภายในกลุม 239.497 397 .603   

รวม 239.771 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live จําแนกตาม ระดับการศึกษา พบวา ทุกดานมีคา Sig. มากกวา 0.05 

แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ระดับการศึกษา 

สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

 

สมมติฐานท่ี 1.4 สถานภาพสมรส ที่ตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภคผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

  H0: สถานภาพสมรส สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook 

Live ไมแตกตางกัน 

  H1: สถานภาพสมรส สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook 

Live แตกตางกัน 

 ความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการ

ทดสอบความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD. เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางที ่4.17: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม สถานภาพสมรส 

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา      

ระหวางกลุม 1.489 2 .744 1.185 .307 

ภายในกลุม 249.320 397 .628   

รวม 250.809 399    

การแสวงหาขอมูล      

ระหวางกลุม 1.487 2 .744 1.606 .202 

ภายในกลุม 183.784 397 .463   

รวม 185.271 399    

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที ่4.17 (ตอ): ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม สถานภาพสมรส 

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การประเมินทางเลือก      

ระหวางกลุม .705 2 .353 1.186 .307 

ภายในกลุม 118.059 397 .297   

รวม 118.764 399    

การตัดสินใจซื้อ      

ระหวางกลุม 2.956 2 1.478 2.065 .128 

ภายในกลุม 284.145 397 .716   

รวม 287.101 399    

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ      

ระหวางกลุม 1.343 2 .671 1.118 .328 

ภายในกลุม 238.428 397 .601   

รวม 239.771 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live จําแนกตาม สถานภาพสมรส พบวา ทุกดานมีคา Sig. มากกวา 0.05 

แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สถานภาพสมรส 

สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

 

  สมมติฐานที่ 1.5 ลักษณะที่อยูอาศัย ที่ตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภคผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

  H0: ลักษณะที่อยูอาศัย สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live ไมแตกตางกัน 

  H1: ลักษณะที่อยูอาศัย สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live แตกตางกัน 
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 ความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการ

ทดสอบความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD. เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางที ่4.18: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Liveจําแนกตาม ลักษณะที่อยูอาศัย  

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา      

ระหวางกลุม 1.534 3 .511 .812 .488 

ภายในกลุม 249.275 396 .629   

รวม 250.809 399    

การแสวงหาขอมูล      

ระหวางกลุม .860 3 .287 .616 .605 

ภายในกลุม 184.411 396 .466   

รวม 185.271 399    

การประเมินทางเลือก      

ระหวางกลุม 2.064 3 .688 2.334 .074 

ภายในกลุม 116.701 396 .295   

รวม 118.764 399    

การตัดสินใจซื้อ      

ระหวางกลุม 1.852 3 .617 .857 .464 

ภายในกลุม 285.249 396 .720   

รวม 287.101 399    

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ      

ระหวางกลุม 1.511 3 .504 .837 .474 

ภายในกลุม 238.260 396 .602   

รวม 239.771 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live จําแนกตาม ลักษณะที่อยูอาศัย พบวา ทุกดานมีคา Sig. มากกวา 0.05 

แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลักษณะที่อยู

อาศัย สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

 

  สมมติฐานที่ 1.6 อาชีพ ที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน 

Facebook Live แตกตางกัน 

  สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

  H0: อาชีพ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live  

ไมแตกตางกัน 

  H1: อาชีพ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live 

แตกตางกัน 

 ความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการ

ทดสอบความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD. เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางที ่4.19: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม อาชีพ  

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา      

ระหวางกลุม 4.379 6 .730 1.164 .325 

ภายในกลุม 246.429 393 .627   

รวม 250.809 399    

การแสวงหาขอมูล      

ระหวางกลุม 2.410 6 .402 .863 .522 

ภายในกลุม 182.861 393 .465   

รวม 185.271 399    

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที ่4.19 (ตอ): ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม อาชีพ  

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การประเมินทางเลือก      

ระหวางกลุม 1.980 6 .330 1.111 .355 

ภายในกลุม 116.784 393 .297   

รวม 118.764 399    

การตัดสินใจซื้อ      

ระหวางกลุม 1.000 6 .167 .229 .967 

ภายในกลุม 286.102 393 .728   

รวม 287.101 399    

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ      

ระหวางกลุม .550 6 .092 .150 .989 

ภายในกลุม 239.221 393 .609   

รวม 239.771 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live จําแนกตาม อาชีพ พบวา ทุกดานมีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวา 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพ  สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

 

  สมมติฐานที่ 1.7 รายไดเฉลี่ยตอเดือน  ที่ตางกันสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคา

อุปโภค บริโภคผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

  H0: รายไดเฉลี่ยตอเดือน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live ไมแตกตางกัน 

  H1: รายไดเฉลี่ยตอเดือน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live แตกตางกัน 
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 ความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการ

ทดสอบความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD. เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางที ่4.20: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม รายไดเฉลี่ยตอเดือน   

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา      

ระหวางกลุม 1.353 5 .271 .427 .830 

ภายในกลุม 249.456 394 .633   

รวม 250.809 399    

การแสวงหาขอมูล      

ระหวางกลุม 2.234 5 .447 .962 .441 

ภายในกลุม 183.037 394 .465   

รวม 185.271 399    

การประเมินทางเลือก      

ระหวางกลุม 1.252 5 .250 .840 .522 

ภายในกลุม 117.512 394 .298   

รวม 118.764 399    

การตัดสินใจซื้อ      

ระหวางกลุม .763 5 .153 .210 .958 

ภายในกลุม 286.339 394 .727   

รวม 287.101 399    

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ      

ระหวางกลุม 1.126 5 .225 .372 .868 

ภายในกลุม 238.645 394 .606   

รวม 239.771 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live จําแนกตาม รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ทุกดานมีคา Sig. มากกวา 

0.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา รายไดเฉลี่ย

ตอเดือน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

 

 สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภค ที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 

ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สมมติฐานที่ 2.1 ซื้อสินคาบอยแคไหน  ที่ตางกัน สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคา

อุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

  H0: ซื้อสินคาบอยแคไหน สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live ไมแตกตางกัน 

  H1: ซื้อสินคาบอยแคไหน สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live แตกตางกัน 

 ความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการ

ทดสอบความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD. เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางที ่4.21: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม ซื้อสินคาบอยแคไหน   

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา      

ระหวางกลุม .837 3 .279 .442 .723 

ภายในกลุม 249.971 396 .631   

รวม 250.809 399    

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่4.21 (ตอ): ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม ซื้อสินคาบอยแคไหน   

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การแสวงหาขอมูล      

ระหวางกลุม 2.088 3 .696 1.505 .213 

ภายในกลุม 183.183 396 .463   

รวม 185.271 399    

การประเมินทางเลือก      

ระหวางกลุม .601 3 .200 .672 .570 

ภายในกลุม 118.163 396 .298   

รวม 118.764 399    

การตัดสินใจซื้อ      

ระหวางกลุม .640 3 .213 .295 .829 

ภายในกลุม 286.461 396 .723   

รวม 287.101 399    

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ      

ระหวางกลุม 2.261 3 .754 1.257 .289 

ภายในกลุม 237.510 396 .600   

รวม 239.771 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live จําแนกตาม ซื้อสินคาบอยแคไหน พบวา ทุกดานมีคา Sig. มากกวา 

0.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ซื้อสินคา

บอยแคไหน   สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

 

 



52 
 

  สมมติฐานที่ 2.2 คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา ที่ตางกัน สงผลตอการตดัสินใจซื้อ

สินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

  H0: คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

  H1: คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

 ความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการ

ทดสอบความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD. เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางที ่4.22: ผลกรทดสอบคาความแปรปรวนของการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา   

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา      

ระหวางกลุม 1.366 3 .455 .723 .539 

ภายในกลุม 249.443 396 .630   

รวม 250.809 399    

การแสวงหาขอมูล      

ระหวางกลุม 1.292 3 .431 .927 .428 

ภายในกลุม 183.978 396 .465   

รวม 185.271 399    

การประเมินทางเลือก      

ระหวางกลุม .428 3 .143 .478 .698 

ภายในกลุม 118.336 396 .299   

รวม 118.764 399    

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่4.22 (ตอ): ผลกรทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา   

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การตัดสินใจซื้อ      

ระหวางกลุม .643 3 .214 .296 .828 

ภายในกลุม 286.458 396 .723   

รวม 287.101 399    

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ      

ระหวางกลุม 1.868 3 .623 1.036 .376 

ภายในกลุม 237.903 396 .601   

รวม 239.771 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live จําแนกตาม คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา พบวา ทุกดานมีคา Sig. 

มากกวา 0.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live  

ไมแตกตางกัน 

 

 สมมติฐานท่ี 2.3 ชวงเวลาในการซื้อ ที่ตางกัน สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคา

อุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

  H0: ชวงเวลาในการซื้อ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live ไมแตกตางกัน 

  H1: ชวงเวลาในการซื้อ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live แตกตางกัน 

 ความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการ
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ทดสอบความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD. เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางที ่4.23: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม ชวงเวลาในการซื้อ   

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา      

ระหวางกลุม 3.605 3 1.202 1.925 .125 

ภายในกลุม 247.204 396 .624   

รวม 250.809 399    

การแสวงหาขอมูล      

ระหวางกลุม 4.336 3 1.445 3.164 .025* 

ภายในกลุม 180.934 396 .457   

รวม 185.271 399    

การประเมินทางเลือก      

ระหวางกลุม .655 3 .218 .732 .533 

ภายในกลุม 118.109 396 .298   

รวม 118.764 399    

การตัดสินใจซื้อ      

ระหวางกลุม 2.309 3 .770 1.070 .362 

ภายในกลุม 284.792 396 .719   

รวม 287.101 399    

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ      

ระหวางกลุม 2.977 3 .992 1.660 .175 

ภายในกลุม 236.794 396 .598   

รวม 239.771 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 



55 
 

จากตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live จําแนกตาม ชวงเวลาในการซื้อ พบวา การแสวงหาขอมูลมีคา Sig. 

นอยกวา 0.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา 

ชวงเวลาในการซื้อ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live แตกตางกัน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสามารถทดสอบคาเฉลี่ยรายคู ไดดังตารางที่ 4.24 

 

ตารางที่ 4.24: ผลการทดสอบคาเฉลี่ยรายคูของการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook 

Live จําแนกตาม ชวงเวลาในการซื้อ: การแสวงหาขอมูล 

 

ชวงเวลาในการซื้อ X̅ 06.00-

11.59 น. 

12.00-

17.59 น. 

18.00-

23.59 น. 

00.00-

05.59 น. 

3.79 3.78 3.56 3.88 

06.00-11.59 น. 3.79 - .010 

(.963) 

.230 

(.269) 

-.090 

(.753) 

12.00-17.59 น. 3.78  - .219* 

(.008) 

-.101 

(.641) 

18.00-23.59 น. 3.56   - -.320 

(.123) 

00.00-05.59 น. 3.88    - 

*มีนัยความสําคัญท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.24 เมื่อทดสอบความการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook 

Liveจําแนกตาม ชวงเวลาในการซื้อ: การแสวงหาขอมูลแตกตางกัน อยางมีนัยความสําคัญที่ระดับ 

0.05 จํานวน 1 คู ไดแก 

ผูที่ซื้อสินคาในชวงเวลา 18.00-23.59 น. การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคไดดีนอยกวา 

ผูที่ซื้อสินคาในชวงเวลา 12.00-17.59 น. 
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  สมมติฐานที่ 2.4 ผูที่มีอิทธิพลในการซื้อ ท่ีตางกัน สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคา

อุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

  H0: ผูที่มีอิทธิพลในการซื้อ สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live ไมแตกตางกัน 

  H1: ผูที่มีอิทธิพลในการซื้อ สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live แตกตางกัน 

 ความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมไมเทากันจะทําการ

ทดสอบความแตกตางดวยวิธีการทดสอบแบบ LSD. เพ่ือหาวาคูเฉลี่ยใดบางแตกตางกันที่ระดับ

นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 

ตารางที ่4.25: ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน 

Facebook Live จําแนกตาม ผูท่ีมีอิทธิพลในการซื้อ  

  

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา      

ระหวางกลุม 1.426 3 .475 .755 .520 

ภายในกลุม 249.382 396 .630   

รวม 250.809 399    

การแสวงหาขอมูล      

ระหวางกลุม .767 3 .256 .549 .649 

ภายในกลุม 184.504 396 .466   

รวม 185.271 399    

การประเมินทางเลือก      

ระหวางกลุม .305 3 .102 .340 .797 

ภายในกลุม 118.459 396 .299   

รวม 118.764 399    

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่4.25 (ตอ): ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live จําแนกตาม ผูท่ีมีอิทธิพลในการซื้อ  

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

SS Df MS f Sig. 

การตัดสินใจซื้อ      

ระหวางกลุม 2.306 3 .769 1.069 .362 

ภายในกลุม 284.795 396 .719   

รวม 287.101 399    

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ      

ระหวางกลุม .433 3 .144 .239 .869 

ภายในกลุม 239.338 396 .604   

รวม 239.771 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live จําแนกตาม ผูท่ีมีอิทธิพลในการซื้อ พบวา ทุกดานมีคา Sig. มากกวา 

0.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูที่มี

อิทธิพลในการซื้อ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

 

 สมมติฐานท่ี 3 สวนประสมทางการตลาด ที่ตางกัน สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

  สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

  H0: สวนประสมทางการตลาด สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live ไมแตกตางกัน 

  H1: สวนประสมทางการตลาด สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live แตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.26: ผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Simple Regression) เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซื้อ

สินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live 

 

การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live 

B SE t Sig. 

คาคงที่ (constant) 3.635 .200 18.152 .000 

ดานผลิตภัณฑ (X1) .040 .077 .515 .607 

ดานราคา (X2) -.088 .067 -1.318 .188 

ดานชองทางการจําหนาย (X3) .071 .071 1.004 .316 

ดานการสงเสริมการตลาด (X4) -.031 .055 -.552 .581 

R square = 0.076      F = 0.574        Sig = 0.681 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.26 พบวา การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live  

ทุกดานมีคา Sig. มากกวา 0.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา สวนประสมทางการตลาด สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live ไมแตกตางกัน 

 

4.6 สวนที่ 6 ผลการวิเคราะหขอเสนอแนะ 

มีผูตอบขอเสนอแนะจํานวน 12 คน จากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเปนรอยละ 

3.6 โดยผูตอบแบบสอบถาม ไดใหความดังนี้ 

1) ควรใชวิจารณญาณกอนการสั่งซื้อของใน Facebook เนื่องจากตอนรีวิวเสนอสินคา ผูขาย

มักจะเสนอสินคาที่ดีมีประโยชนมากเกินจริง เมื่อซื้อมาใชแลวมักไดผลลัพธไมตรงกับท่ีผูขายเสนอ

เอาไว  

2) การสั่งซื้อบางครั้งไมไดสินคาครบตามที่สั่ง เชน สั่งซื้อไปหลายรายการแตสรุปยอดไดเพียง

รายการเดียว  

3) สินคาที่นํามา Live ขายบางอยางเปนแคตัวโชวแตนํามาเสนอขาย จึงไมไดมีสินคาพรอม

สงตองใชเวลาในการรอสินคาจากโกดัง ทําใหผูซื้อตองใชเวลาในการรอสินคามาสง 

4) การชําระปลายทางยังไมรองรับ บางครั้งผูซื้อไมสะดวกชําระเงินผานชองทางการโอนหรือ

รูสึกไมม่ันใจในรานคา จึงตองใหมั่นใจวามีการจัดสงสินคาจึงจะชําระเงิน 
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5) ควรตรวจสอบรานคาใหดีกอนสั่งซื้อสินคา รานคาบางรานอาจเปนมิจฉาชีพหรือมีประวัติ

การฉอโกง จึงควรที่จะเลือกซื้อกับเพจที่นาเชื่อถือและศึกษาหาขอมูลมาอยางถ่ีถวนแลว 

6) ควรเสนอราคาใหชัดเจน รานคาบางรานตองสอบถามเปนการสวนตัวเพ่ือสอบถามราคา

ทําใหรูสึกไมโปรงใส 
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บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล ขอเสนอแนะ 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook 

Live” สามารถสรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะไดดังนี ้

 

5.1 สรุปผล 

5.1.1 ลักษณะทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาสวนใหญเปนเพศหญงิ จํานวน 249 คน คิดเปนรอยละ 

6.2 มีอายุ 20-25 ป จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 มีระดับการศกึษาปริญญาตรี จํานวน 212 

คน คิดเปนรอยละ 53.0 สถานภาพโสด จํานวน 315 คน คิดเปนรอยละ 78.8 มีลักษณะที่อยูอาศัยเปน

บานเดี่ยวจํานวน 236 คน คิดเปนรอยละ 59.0 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 206 คน คิดเปน 

รอยละ 51.5 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา 15,000 บาทจํานวน 234 คน คิดเปนรอยละ 58.5 

 5.1.2 พฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live 

ของคนในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษา พบวา มีผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

เลือกซื้อสินคาผาน Facebook Live เพราะราคาสมเหตุสมผล จํานวน 194 คน คิดเปนรอยละ 17.6 

โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อสินคาผาน Facebook Live เปนเสื้อผา จํานวน 292 คน 

คิดเปนรอยละ 29.7 โดยซื้อสินคาผาน Facebook Live นอยกวา 2 ครั้ง/เดือน จํานวน 238 คน คิด

เปนรอยละ 59.5 มีคาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาผาน Facebook Live จํานวน 101-500 บาท/ครั้ง

จํานวน 239 คน คิดเปนรอยละ 59.8 หรือซื้อสินคาผาน Facebook Live ในชวงเวลา 18.00-23.59 

น.จํานวน 291 คน คิดเปนรอยละ 72.8 และซื้อสินคาผาน Facebook Live เพราะบล็อกเกอร/ 

นักรีวิวจํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 โดยมีผูตอบแบบสอบถามจํานวน 862 คนโดยผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญหาขอมูลจากการดูจากรีวิวลูกคา จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 28.2 

 5.1.3 สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นเก่ียวกับ สวนประสมทางการตลาดที่

มีผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live: ภาพรวม โดยรวมอยูในระดับมาก 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.56 เมื่อจําแนกเปนรายดานแลว พบวา ดานราคา อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.59 รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑและดานชองทางกรจําหนาย อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.58 และดานสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.50 ตามลําดับ 
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 5.1.3.1 ดานผลิตภัณฑ โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58 เมื่อจําแนก

เปนรายขอแลว พบวา สินคาในรายการ Facebook Live มีชนิดหรือตราสินคาตรงตามความตองการ 

อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.76 รองลงมา คือ ความสมบูรณของสินคาที่อยูในรายการ 

Facebook Live และสามารถเปลี่ยนหรือคืนสินคาไดเมื่อซื้อสินคาผาน Facebook Live อยูในระดับ

มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.75 และมีการบอกรายละเอียดของสินคาผาน Facebook Live อยางคบถวน 

อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.58 ตามลําดับ 

 5.1.3.2 ดานราคา โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 เมื่อจําแนกเปน

รายขอแลว ความสะดวกของชองทางการชําระเงิน (เชน ชําระเงินปลายทาง หักผานบัตรเครดติ  

หักผาน E-Wallet) อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 รองลงมา คือ ราคาสินคามีความ

เหมาะสมกับคุณภาพ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.60 และราคาสินคาในรายการ Facebook 

Live ถูกกวาซื้อแบบหนาราน อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.59 ตามลําดับ 

 5.1.3.3 ดานชองทางการจําหนาย โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58 

เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา ความสะดวกในการซื้อสินคาผาน Facebook Live อยูในระดับมาก 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 รองลงมา คือ ความรวดเร็วของขั้นตอนในการซื้อสินคาผาน Facebook Live 

อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.63 และความถูกตองของการสงสินคาอยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่

เทากับ 3.57 ตามลําดับ 

 5.1.3.4 ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.50 

เมื่อจําแนกเปนรายขอแลว พบวา ความนาสนใจของผูขายสินคา (เชน นําเสนอสินคาไดนาสนใจ สราง

ความสนุกสนานระหวางขายสินคา) อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.59 รองลงมา คือ กิจกรรม

สงเสริมการขายระหวางขายสินคา (เชน สินคานาทีทอง จัดสงฟรีสําหรับผูแชร กลองสุม) อยูในระดับ

มาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.55 และการแจงรายละเอียดโปรโมชั่นหรือสินคาอยางชัดเจน อยูในระดับมาก 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 ตามลําดับ 

5.1.4 การตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นเก่ียวกับ การตัดสินใจซื้อสินคา

อุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live: ภาพรวม โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61  

เมื่อจําแนกเปนรายดานแลว พบวา พฤติกรรมภายหลังการซื้อ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70

รองลงมา คือ การประเมินทางเลือก อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.67 การแสวงหาขอมูลอยูใน

ระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.62 การตัดสินใจซื้อ อยูในระดบัมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.58 และการ

รับรูถึงความตองการหรือปญหา อยูในระดบัมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.47 ตามลําดับ 
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 5.1.4.1 การรับรูถึงความตองการหรือปญหา โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.47 เมื่อจําแนกเปนรายดานแลว พบวา ผูขายใหขอมูลเก่ียวกับสินคาอุปโภค บริโภค ผาน 

Facebook Live ไดอยางถูกตองและชัดเจน อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.52 รองลงมา คือ 

สินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live มีความทันสมัย สอดคลองกับการใชชีวิตในปจจุบัน อยู

ในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48 และความยากงายในการซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน 

Facebook Live อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.42 ตามลําดับ 

 5.1.4.2 การแสวงหาขอมูล โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.47  

เมื่อจําแนกเปนรายดานแลว พบวา มีการรับชมโฆษณาผานเพจ Facebook อยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 รองลงมา คือ มีการสืบคนขอมูลกอนการซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน 

Facebook Live อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61 และสอบถามบุคคลใกลชิดที่ทานเชื่อถือ 

เชน เพ่ือน ครอบครัว คนรูจัก หรือบุคคลท่ีเคยซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live อยูใน

ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 ตามลําดับ 

 5.1.4.3 การประเมินทางเลือก โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.67  

เมื่อจําแนกเปนรายดานแลว พบวา การซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live มีความ

สะดวกกับผูบริโภค อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.72 รองลงมา คือ มีโปรโมชั่นเพ่ิมเติม เมื่อซือ้

สินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 และการให

สวนลดในกรณทีี่ซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.61 ตามลําดับ 

 5.1.4.4 การตัดสินใจซื้อ โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58 เมื่อจําแนก

เปนรายดานแลว พบวา ความนาเชื่อถือของสินคาอุปโภคบริโภค ที่ซื้อผาน Facebook Live อยูใน

ระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.70 รองลงมา คือ ราคาสินคาอุปโภคบริโภค ที่ซื้อผาน Facebook Live 

มีความเหมาะสม อยูในระดับมาก มีคาเฉลีย่เทากับ 3.57 และผูขายสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live มีความนาเชื่อถือ อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.47 ตามลําดับ 

 5.1.4.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 

เมื่อจําแนกเปนรายดานแลว พบวา การรับประกันสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live เปนไป

ตามเงื่อนไข ตามที่ตกลงกันไว อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 รองลงมา คือ การใหขอมูลจาก

ผูขายสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 และความ

สะดวกในการตดิตอผูขายเมื่อซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live อยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58 ตามลําดับ 
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 5.1.5 ผลการวิเคราะหสมมติฐาน 

  สมมติฐานที่ 1 ปจจัยประชากรศาสตรสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค 

ผาน Facebook Live 

   สมมติฐานท่ี 1.1 เพศ ที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันพบวา เพศ สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

   สมมติฐานท่ี 1.2 อายุ ที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันพบวา อายุ สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค

ผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

   สมมติฐานท่ี 1.3 ระดับกรศึกษา ที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปโภค บริโภคผาน Facebook Live แตกตางกันพบวา ระดับการศึกษา สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

   สมมติฐานท่ี 1.4 สถานภาพสมรส ที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปโภค บริโภคผาน Facebook Live แตกตางกันพบวา สถานภาพสมรส สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

   สมมติฐานท่ี 1.5 ลักษณะที่อยูอาศัย ที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live แตกตางกันพบวา ลักษณะที่อยูอาศัยสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

   สมมติฐานท่ี 1.6 อาชีพ ที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภคผาน Facebook Live แตกตางกันพบวา อาชีพ  สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

   สมมติฐานท่ี 1.7 รายไดเฉลีย่ตอเดือนที่ตางกัน สงผลตอการตดัสินใจซื้อ

สินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live แตกตางกันพบวา รายไดเฉลีย่ตอเดือน สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

  สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภค ที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกัน 

   สมมติฐานท่ี 2.1 ซื้อสินคาบอยแคไหน ที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันพบวา ซื้อสินคาบอยแคไหน สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 
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   สมมติฐานท่ี 2.2 คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา ที่ตางกัน สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันพบวา คาใชจายเฉลีย่ในการซื้อ

สินคาสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

   สมมติฐานท่ี 2.3 ชวงเวลาในการซื้อ ที่ตางกัน สงผลตอการตดัสินใจซื้อ

สินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันพบวา ชวงเวลาในการซื้อ สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 

   สมมติฐานท่ี 2.4 ผูท่ีมีอิทธิพลในการซื้อ ที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันพบวา ผูที่มีอิทธิพลในการซื้อ สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

  สมมติฐานที่ 3 สวนประสมทางการตลาด ที่ตางกัน สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคา

อุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live แตกตางกันพบวา สวนประสมทางการตลาด สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ไมแตกตางกัน 

 5.1.6 ผลการวิเคราะหขอเสนอแนะ พบวา มีผูตอบขอเสนอแนะจํานวน 12 คน จากผูตอบ

แบบสอบถามทั้งหมด 400 คน คิดเปนรอยละ 3.6 โดยผูตอบแบบสอบถาม ไดใหความเห็นวา  

กอนการสั่งซื้อของในเฟซบุกตองคดิวิเคราะหใหมากเพราะตอนรีวิวเสนอสินคาดีมีประโยชนมากมาย

เกินจริงแตพอซื้อมาใชแลวไมคอยไดผลตามนั้น โดยการขายในบางครั้งไมไดครอบคลุมไดในทุกสินคา 

เชน สั่งซื้อไปหลายรายการแตสรุปยอดไดเพียงรายการเดียว สินคาที่ Live ขายบางอยางเปนแค 

ตัวโชวเอามาเสนอขาย ไมไดมีพรอมสงตองรอจากโกดังมาสง แลวแพ็คมาสง เสียเวลาในการรอของ

นานมาก บางอยางไมทันตอความตองการใช การชําระปลายทางยังไมรองรับควรดูการรีวิวกอนซื้อ

สินคาควรตรวจสอบรานคาใหดีกอนจะซื้อควรเสนอราคาใหชัดเจน รานคาบางรานชอบอินบ็อกซบอก

ราคาสินคาคุณภาพของตองดีเช็คดูกอนวาไมโกงตรวจสอบอุปกรณวาเปนของแทหรือไม หากบางที

การซื้อของในเฟซบุกอาจจะมีการโกงเกิดข้ึนไดจึงตองเลือกซื้อกับเพจที่นาเชื่อถือควรตัดสินใจซื้อจาก

การศกึษาหาขอมูลมาอยางถี่ถวนแลว 

 

5.2 อภิปรายผล 

 5.2.1 ปจจัยประชากรศาสตร ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook 

Live พบวา ปจจัยประชากรศาสตรเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส ลักษณะที่อยูอาศัย อาชีพ 

และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ไมสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live อาจเปน

เพราะการซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live สามารถซื้อไดทุกคน ซึ่งการซื้อผาน Facebook 
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Live ผูซื้อจะไดสินคาที่มีราคาถูกกวาทองตลาด จึงทําใหผูบริโภคตองการที่จะตองการซื้อสินคาผานทาง 

Facebook Live มากกวาชองทางปกติ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ณปภัช วงศธนาโสภณ (2564)  

ทีไ่ดศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาบนแพลตฟอรมเฟซบุกในเขตกรุงเทพมหานครและ 

พบวา ปจจัยประชากรศาสตรไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาบนแพลตฟอรมเฟซบุก 

 5.2.2 พฤติกรรมผูบริโภคที่สงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook 

Live พบวา พฤติกรรมผูบริโภคทางดานชวงเวลาในการซื้อสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live โดยที่ดานซื้อสินคาบอยแคไหน คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคา และผูที่

มีอิทธิพลในการซื้อ อาจเปนเพราะระยะเวลาในการทํางานของผูบริโภคตางกันเนื่องจากผูบริโภคสวน

ใหญจะซื้อสินคาในชวงเวลาหลังเลิกงานเปนสวนมากเนื่องจากมีระยะเวลาในการดูการไลฟสดของ

ผาน Facebook Live และมีระยะเวลาการตัดสินใจที่รวดเร็วมากกวาการซื้อสินคาตามรานคาทั่วไป 

ซึ่งสดคลองกับงานวิจัยของ จิดาภา ธัญญรัตนวานิช (2564) ที่ไดทํากรศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอ

การซื้อสินคาผานแอปพลิเคชันออนไลนของผูบริโภคในจังหวัดนนทบุรี พบวา พฤติกรรมการซื้อสินคา

ผานแอปพลิเคชันออนไลนของผูบริโภคในจังหวัดนนทบุรีในชวงเวลาใดที่ใชแอปพลิเคชันบอยที่สุด

เปนชวงกอนนอน 

 5.2.3 สวนประสมทางการตลาด ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน 

Facebook Live พบวาสวนประสมทางการตลาดสงผลตอการตัดสนิใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภคผาน 

Facebook Live ไมแตกตางกันอาจเปนเพราะแตละรานคาที่ไลฟสดผาน Facebook Live มี

กระบวนการขายที่เหมือนกัน เชน การสงฟรีของสินคา การลดราคาสินคาตาง ๆ ตามวันหยุด หรือมี

กิจกรรมสงเสริมการขายระหวางขายสินคา (เชน สินคานาทีทอง จัดสงฟรีสําหรับผูแชร กลองสุม)  

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ จุดารัตน ฟสันเทียะ (2561) ทีไ่ดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ

สินคาผานทางไลฟสดบนเว็บไซตออนไลนเฟซบุกและพบวาสวนประสมทางการตลาด ไมมีผลตอ

พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาผานทางไลฟสดบนเว็บไซตออนไลนเฟซบุก อีกทั้งยังสอดคลองกับ

งานวิจัยของ ศรินทรลักษณ เหมืองทอง (2562) ทีไ่ดศึกษาเก่ียกับสวนประสมทางการตลาดกับ

กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผานทาง Facebook Live ของผูบริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี

และพบวาสวนประสมทางการตลาดไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผานทาง

Facebook Live ของผูบริโภคในเขตจังหวัดนนทบุรี 
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5.3 ขอเสนอแนะ 

 5.3.1 ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ 

  5.3.1.1 ในประเด็นเรื่องสวนประสมทางการตลดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

อุปโภคบริโภคผาน Facebook Live ดานสงเสริมการตลาด ผูประกอบการควรจัดกิจกรรมสงเสริม

การขายระหวางขายสินคา (เชน สินคานาทีทอง จัดสงฟรีสําหรับผูแชร กลองสุม) เพ่ือเพ่ิมยอดผูสนใจ

ใหมีจํานวนมากข้ึน 

  5.3.1.2 ในประเด็นเรื่องการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live 

ทางดานการรับรูถึงความตองการหรือปญหา ผูประกอบการควรมีการทดสอบระบบเก่ียวกับความยาก

งายในการซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live เพ่ือสามารถทําใหผูที่สนใจหรือไมเขาใจ

ระบบสามารถเขาถึงระบบไดงาย 

 5.3.2 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 

  5.3.2.1 ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกับการรับรูความเสี่ยงจากกรซื้อขายสินคา

ออนไลนและการเปนตัวกลางในการรับชําระเงินคาสินคาผานเฟซบุกไลฟ (Facebook Live) 

เพ่ือทําใหผูขายสามารถรับรูและใหความเชื่อมั่นตอระบบการขายผานทางออนไลนมากยิ่งขึ้น 

  5.3.2.2 ควรมีการศึกษาในพ้ืนที่อ่ืนเพ่ือทําใหผูวิจัยและผูที่สนใจไดทราบและ

สามารถเปรียบเทียบปจจัยท่ีสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live ของ

ประชากรในเขตพ้ืนที่ตาง ๆ วาเปนอยางไร และมีความแตกตางกันอยางไร 
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แบบสอบถามปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live 

 

คําชี้แจง แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพ่ือใชเปนเครื่องมือในการวิจัยและเก็บรวบรวมขอมูลเก่ียวกับ

ความคิดเห็นทัศนคติและพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  จึงขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม

ตามความเปนจริงอยางครบถวนและขอขอบพระคุณสําหรับความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 

 

สวนที่ 1 ลักษณะทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย / ลงใน (    ) หนาตัวเลือกที่ตรงกับทานมากที่สุด 

1.1 เพศ    

 (   ) ชาย   

(   ) หญิง 

1.2 อายุ    

 (   ) ต่ํากวา 20 ป    

(   ) 20-25 ป  

(   ) 26-30 ป 

(   ) 31-35 ป 

(   ) 36-40 ป 

(   ) 41-45 ป 

           (   ) 46-50 ป 

(   ) 51 ปขึ้นไป 

1.3 ระดับการศึกษา   

 (   ) ต่ํากวาปริญญาตรี 

 (   ) ปริญญาตร ี

 (   ) สูงกวาปริญญาตรี 

1.4 สถานภาพ    

 (   ) โสด 

 (   ) สมรส 

 (   ) หมาย/หยา/แยกกันอยู 
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1.5 ลักษณะที่อยูอาศัย   

 (   ) บานเดี่ยว 

 (   ) ทาวนเฮาส 

 (   ) คอนโด 

 (   ) อาคารพาณิชย 

1.6 อาชีพ    

 (   ) นักเรียน/นักศึกษา 

 (   ) เจาของธุรกิจ/อาชีพอิสระ 

 (   ) พนักงานบริษัทเอกชน 

 (   ) ขาราชการ 

 (   ) พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 (   ) แมบาน/พอบาน 

 (   ) อื่น ๆ โปรดระบุ........... 

1.7 รายไดเฉลี่ยตอเดือน   

 (   ) ต่ํากวา  15,000 บาท 

 (   ) 15,001-25,000 บาท 

 (   ) 25,001-35,000 บาท 

 (   ) 35,001-45,000 บาท 

 (   ) 45,001-55,000 บาท 

 (   ) 55,001 บาทขึ้นไป 
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สวนที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย / ลงใน (    ) หนาตัวเลือกที่ตรงกับทานมากที่สุด 

2.1 ทําไมทานจึงเลือกซื้อสินคา ผาน Facebook Live (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 (   ) ราคาสมเหตุสมผล 

 (   ) คุณภาพของสินคา 

 (   ) สินคามีความจําเปน 

 (   ) ความชอบสวนตัว 

 (   ) โปรโมชั่นสงเสริมการขายดึงดูดใจ 

 (   ) ซื้อตามกระแสนิยม/เทรนแฟชั่น 

 (   ) สไตลการนําเสนอของคนขาย 

 (   ) ความนาเชื่อถือของคนขาย 

 (   ) แอพพลิเคชั่นเขาถึงงาย 

2.2 สินคาที่ทานซื้อผาน Facebook Live เปนประจํา (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 (   ) ของใชในครัวเรือน  

(   ) เครื่องใชไฟฟา    

 (   ) อุปกรณอิเล็กทรอนิกสเชนโทรศพัทมือถือ อุปกรณคอมพิวเตอร  

 (   ) อุปกรณสํานักงาน/เครื่องเขียน 

 (   ) อุปกรณตกแตงบานและสวน 

 (   ) ของเลน/ของสะสม (เชน โมเดล ตุกตา หุนยนต) 

 (   ) อาหาร/ขนม 

 (   ) เสื้อผา 

 (   ) รองเทา 

 (   ) กระเปา 

 (   ) เครื่องสําอาง/ น้ําหอม 

 (   ) นาฬิกา 

 (   ) อื่น ๆ ระบุ........................... 

2.3 ทานซื้อสินคาผาน Facebook Live บอยแคไหน 

(   ) นอยกวา 2 ครั้ง/เดือน 

 (   ) 2-5 ครั้ง/เดือน 

 (   ) 6-9 ครั้ง/เดือน 

 (   ) บอยกวา10 ครั้ง/เดือน  
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2.4 คาใชจายเฉลี่ยในการซื้อสินคาผาน Facebook Live ตอครั้ง 

 (   ) ต่ํากวา 100 บาท/ครั้ง 

 (   ) 101-500 บาท/ครั้ง 

 (   ) 501-1,000 บาท/ครั้ง 

 (   ) สูงกวา 1,000 บาท/ครั้ง  

2.5 ทานซื้อสินคาผาน Facebook Live ในชวงเวลาใดมากที่สุด 

 (   ) 06.00-11.59 น. 

 (   ) 12.00-17.59 น. 

 (   ) 18.00-23.59 น. 

 (   ) 00.00-05.59 น. 

2.6 ใครที่มีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตัดสินใจซื้อสินคาผาน Facebook Live 

 (   ) คนในครอบครัว 

 (   ) เพ่ือน 

 (   ) บล็อกเกอร/นักรีวิว 

 (   ) ดารา/ศิลปน/เน็ตไอดอล 

2.7 กอนตัดสินใจซื้อสินคาผาน Facebook Live ทานหาขอมูลจากแหลงใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 (   ) ดูขอมูลจากกลุมใน Facebook 

 (   ) ดูจากเพจรานคาที่แชรตอกัน 

 (   ) ดูจากยอดคนดูของ Facebook Live 

 (   ) ดูจากรีวิวลูกคา 

 (   ) เปรียบเทียบราคากับแพลตฟอรมอ่ืน 
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สวนที่ 3 สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภคผาน Facebook Live 

คําชี้แจงโปรดทําเครื่องหมายหนาขอที่ทานเลือกหรือเติมขอความลงในชองวางใหตรงกับ 

ความเปนจริงมากที่สุด 

รายละเอียด  ระดับคะแนน   1= มีผลนอยที่สุด, 2= มีผลนอย, 3= มีผลปานกลาง, 4= มีผลมาก, 

 5= มีผลมากที่สุด 

ขอท่ี 
สวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 

สินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live 

ระดับคะแนน 

มาก 

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ดานผลิตภัณฑ 

1 
ความหลากหลายของสินคาที่อยูในรายการ 

Facebook Live แตละครั้ง 

     

2 คุณภาพของสินคาที่อยูในรายการ Facebook Live      

3 
ความชัดเจนของยี่หอสินคา ในรายการ Facebook 

Live 

     

4 
ความชัดเจนของรูปลักษณสินคาในรายการ 

Facebook Live  (เชน สี ขนาด ความกวาง) 

     

5 
ความสวยงามของสินคาที่อยูในรายการ Facebook 

Live 

     

6 
สามารถเปลี่ยนหรือคืนสินคาไดเมื่อซื้อสินคาผาน 

Facebook Live 

     

7 
มีการบอกรายละเอียดของสินคาผาน Facebook 

Live อยางครบถวน 

     

8 
สินคาในรายการ Facebook Live มีชนิดหรือตรา

สินคาตรงตามความตองการ 

     

ดานราคา 

9 ราคาสินคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ      

10 ราคาสินคามีความเหมาะสมกับปริมาณ      
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ขอท่ี 
สวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาอุปโภคบริโภคผาน Facebook Live 

ระดับคะแนน 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

11 
ราคาสินคาในรายการ Facebook Live ถูกกวาซื้อ

แบบหนาราน 

     

12 
ความสะดวกของชองทางการชําระเงิน (เชน ชําระเงิน

ปลายทาง หักผานบัตรเครดิต หักผาน E-Wallet) 

     

13 คาบริการจัดสงสินคามีความเหมาะสม      

ดานชองทางการจําหนาย 

14 ความสะดวกในการซื้อสินคาผาน Facebook Live      

15 
ความรวดเร็วของขั้นตอนในการซื้อสินคาผาน 

Facebook Live 

     

16 ความเสถียรของระบบ Facebook Live      

17 ความถูกตองของการสงสินคา      

18 การจัดสงสินคารวดเร็ว      

19 ความนาเชื่อถือของเพจรานคา      

ดานการสงเสริมการตลาด 

20 การโพสตแจงโปรโมชั่นกอนทําการ Facebook Live      

21 การโฆษณาเพจรานขายสินคา      

22 
การประชาสัมพันธชวงเวลาที่ขายสินคาบน 

Facebook Live 

     

23 การแจงรายละเอียดโปรโมชั่นหรือสินคาอยางชัดเจน      

24 
ความนาสนใจของผูขายสินคา (เชน นําเสนอสินคาได

นาสนใจ สรางความสนุกสนานระหวางขายสินคา 

     

25 
กิจกรรมสงเสริมการขายระหวางขายสินคา (เชน 

สินคานาทีทอง จัดสงฟรีสําหรับผูแชรกลองสุม) 
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สวนที่ 4 ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  หนาขอที่ทานเลือกหรือเติมขอความลงในชองวางใหตรงกับ 

ความเปนจริงมากที่สุด 

รายละเอียด  ระดับคะแนน   1= มีผลนอยที่สุด, 2= มีผลนอย, 3= มีผลปานกลาง, 4= มีผลมาก, 

 5= มีผลมากที่สุด 

ขอท่ี 
ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live 

ระดับคะแนน 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

การรับรูถึงความตองการหรือปญหา 

1 
ผูขายใหขอมูลเก่ียวกับสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live ไดอยางถูกตองและชัดเจน 

     

2 
ความยากงายในการซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

     

3 
สินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live มีความ

ทันสมัย สอดคลองกับการใชชีวิตในปจจุบัน 

     

การแสวงหาขอมูล 

4 

สอบถามบุคคลใกลชิดท่ีทานเชื่อถือ เชน เพ่ือน 

ครอบครัว คนรูจัก หรือ บุคคลที่เคยซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live 

     

5 
มีการสืบคนขอมูลกอนการซื้อสินคาอุปโภค บริโภค 

ผาน Facebook Live 

     

6 มีการรับชมโฆษณาผานเพจ Facebook       

การประเมินทางเลือก 

7 
การซื้อสินคาอุปโภค บริโภค ผาน Facebook Live  

มีความสะดวกกับผูบริโภค 

     

8 
มีโปรโมชั่นเพ่ิมเติม เมื่อซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live (เชน  ซื้อ 1 แถม 1) 

     

9 
การใหสวนลดในกรณีที่ซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 
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ขอท่ี 
ตัดสินใจซื้อสินคาอุปโภค บริโภค  

ผาน Facebook Live 

ระดับคะแนน 

มาก

ที่สุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ที่สุด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

การตัดสินใจซื้อ 

10 
ความนาเชื่อถือของสินคาอุปโภคบริโภค ที่ซื้อผาน 

Facebook Live  

     

11 
ผูขายสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook Live  

มีความนาเชื่อถือ 

     

12 
ราคาสินคาอุปโภคบริโภค ที่ซื้อผาน Facebook Live 

มีความเหมาะสม 

     

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

13 
การใหขอมูลจากผูขายสินคาอุปโภคบริโภค  

ผาน Facebook Live 

     

14 
ความสะดวกในการติดตอผูขายเมื่อซื้อสินคาอุปโภค 

บริโภค ผาน Facebook Live 

     

15 
การรับประกันสินคาอุปโภคบริโภค ผาน Facebook 

Live เปนไปตามเงื่อนไข ตามที่ตกลงกันไว 

     

 

สวนที่ 5 ขอเสนอแนะ 

คําชี้แจง โปรดระบุปญหาที่ทานพบและขอเสนอแนะที่ตองการปรับปรุงหรือเพิ่มเติมในการซื้อสินคา

ผาน Facebook Live 

 

5.1 ขอเสนอแนะ 

........................................................................................................................................... 

........................................................................................................................................... 

........................................................................................................................................... 

...........................................................................................................................................  

 

ขอบพระคุณสําหรับการสละเวลาในการตอบแบบสอบถามคะ 
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