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บทคดัย่อ 

 

 งานวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ 
Facebook Live ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร และเพื่อศกึษาการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ ี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live ของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทางส าหรบัผูป้ระกอบการในการด าเนินธุรกจิและผูท้ีส่นใจในการท าธุรกจิ
ร้านค้าออนไลน์ผ่านช่องทางถ่ายทอดสด Facebook Live และน าข้อมูลไปประยุกต์ใช้ให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ โดยประชากรทีศ่กึษาคอื ผูบ้ริโภคทีอ่าศยั
อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการส ารวจและเก็บขอ้มูลผ่านแบบสอบถามออนไลน์ และได้รบัขอมูล
แบบสอบถามตอบกลบัทีม่คีวามสมบรูณ์ทัง้สิน้จ านวน 400 ชุด 

 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทาง
ถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ม ี3 ปัจจยั ได้แก่ ปัจจยัด้าน
ผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ระยะเวลาในการใช้ 
FACEBOOK ช่วงเวลาในการใช้ FACEBOOK งบประมาณการซื้อ ที่แตกต่างกัน มกีารตัดสินใจซื้อ
สนิค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live แตกต่างกนั และเพศทีต่่างกนั มกีารตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live ไมแ่ตกต่างกนั 

 

ค าส าคญั: ถ่ายทอดสดออนไลน์, เฟซบุ๊กไลฟ์, ซือ้สนิคา้ออนไลน์. 

 



ABSTRACT 

 

 The objective of this research is study purchasing decision on Facebook Live of consumer 
in Bangkok and study the factor of marketing mix are affecting for purchasing decision on 
Facebook Live of consumer in Bangkok. The study for the guideline of entrepreneur for doing 
business on Facebook Live and use the information for adapting with customer need and want. 
The research and online questionnaire were used for data collection from consumer in Bangkok 
as 400 set. 

 Result were the factor of marketing mix are affecting for purchasing decision on Facebook 
Live of consumer in Bangkok are product, place and promotion. 

 Demographic Characteristic result were age, education, occupation, income, time for 
using Facebook, time period of using Facebook and budget that difference is effect for study 
purchasing decision on Facebook Live of consumer in Bangkok are difference. Age difference 
are effect for study purchasing decision on Facebook Live of consumer in Bangkok are not 
difference. 
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บทน า 

 

ความเป็นมา และความส าคญัของปัญหา 

 ปัจจุบนัเทคโนโลยสีารสนเทศ การสื่อสารไดม้กีารพฒันาไปเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะ สื่อสงัคม
ออนไลน์ได้เข้ามามบีทบาทในการใช้ชวีติประจ าวนัของผู้คน จงึท าให้ผู้ที่ใช้สื่อสงัคมออนไลน์เพิม่ขึน้
อย่างรวดเร็ว ซึ่งมีอิทธิพลในการเปลี่ยนแปลงการรบัรู้ข่าวสาร และการบริการของผู้บริโภค เช่น 
การศกึษาหาขอ้มลูและการตดิต่อสื่อสารผ่านทาง Line, Facebook, YouTube และ Instagram โดยรอ้ย
ละ 65 ของผูท้ีใ่ชส้มารท์โฟนมกีารค้นหาขอ้มลูสนิคา้ก่อนการตดัสนิใจซือ้ และรอ้ยละ 61 หาขอ้มลูจาก
ทางอินเตอร์เน็ต เพื่อประกอบใการตัดสินใจซื้อก่อนการซื้อสนิค้า โดยสงัคมออนไลน์ที่มอีิทธิพลต่อ
ผูบ้รโิภคในไทย ไดแ้ก่ Facebook รอ้ยละ19 Google รอ้ยละ 13 และ Instagram รอ้ยละ 10 ซึง่สะท้อน



ใหเ้หน็โอกาศจากสงัคมออนไลน์ จงึท าใหผู้ป้ระกอบการต่างๆหนัมาใหค้วามสนใจกบัสื่อสงัคมออนไลน์ 
เพื่อให้สนิค้ามยีอดขายที่มากขึน้ เขา้ถงึผู้บรโิภคและกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมปีระสทิธภิาพ (ภทัรห์ทยั 
เฑยีรเดช และศุภมณฑา สุภานนัท,์ 2561) 

 Facebook Live เป็นฟังค์ชัน่หนึ่ง ที่สามารถท าการถ่ายทอดสดผ่านทางออนไลน์ โดยที่ผู้เป็น
เพื่อน และผู้ตดิตาม สามารถชมการถ่ายทอดสดและสามารถแสดงความคดิเห็นผ่านการถ่ายทอดสด
ออนไลน์ไปพร้อมๆกันได้ ซึ่งท าให้ผู้ประกอบการต่างๆ ได้ใช้ฟังค์ชั น่การถ่ายทอดสดออนไลน์ 
Facebook Live เป็นช่องทางส่วนประสมทางการตลาด การประชาสมัพนัธ์สนิค้า และการส่งเสรมิการ
ขายใหม้ปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้ (จริะพงษ์ วรรณสุทธิ,์2561) 

 วจิยัฉบบัน้ีจงึท าการศกึษาถงึการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook 
Live ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อให้ผู้ประกอบการได้รบัรูพ้ฤตกิรรมการใช้งานของผู้บรโิภค 
สามารถนาผลการวิจยัไปเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจในการเพิ่มช่องทางการน าเสนอสินค้าแก่
ผูบ้รโิภคผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1.เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live ของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 

2.เพื่อศกึษาการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทาง
ถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 

สมมติุฐานการวิจยั 

1.เพศที่ต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live 
แตกต่างกนั 

2.อายุที่ต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live 
แตกต่างกนั 

3.ระดบัการศกึษาต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้สนิค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook 
Live แตกต่างกนั 

4.อาชีพต่างกัน มกีารตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live 
แตกต่างกนั 

5.รายได้ที่ต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live 
แตกต่างกนั 



6.ระยะเวลาในการใช ้FACEBOOK ทีต่่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้สนิค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสด
ออนไลน์ Facebook Live แตกต่างกนั 

7.ช่วงเวลาในการใช้ FACEBOOK ที่ต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสด
ออนไลน์ Facebook Live แตกต่างกนั 

8.งบประมาณการซื้อที่ต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ 
Facebook Live แตกต่างกนั 

9.ส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ 
Facebook Live ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 

ขอบเขตการวิจยั 

 ขอบเขตด้านเนื้อหาการวิจยั : การวิจยันี้ท าการศึกษาการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
ถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นการวจิยัความสมัพนัธ์
เชงิเปรยีบเทยีบ (Comparative Correlation Research) 

 ขอบเขตด้านพื้นที่การวิจยั : การวิจยันี้ท าการศึกษาด้านพื้นที่ในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครเท่านัน้ 

ขอบเขตด้านประชากรการวิจัย  : การวิจัยนี้ท าการศึกษาจากประชากรที่อาศัยอยู่ ใน
กรงุเทพมหานครเท่านัน้ 

กรอบแนวคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 



แนวคิด ทฤษฎี วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

 

 1.แนวความคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์

 Facebook Live หมายถึง ประเภทการโพสต์จาก Facebook ที่ผู้ ใช้งานสามารถท าการ 
“ถ่ายทอดสด” เรื่องราวต่าง ๆ ได้แบบ Real Time ผ่านบน Facebook ส่วนตวั หรอืบนเพจของตวัเอง 
โดยผูใ้ชง้านคนอื่น ๆ สามารถมสี่วนร่วมกบัการถ่ายทอดสดไดพ้รอ้มกนั ไม่ว่าคน ๆ นัน้จะตดิตามเพจ
หรอืไมต่ดิตามเพจกต็าม (www.page365.net, 2562) 

 ประชากรศาสตร ์หมายถงึ การศกึษาถงึขนาดหรอืจ านวนของคนที่มอียใูนแต่ละสงัคม ภูมภิาค 
และระดบัโลก รวมทัง้ศกึษาถงึโครงสรา้ง การกระจายตวั และการเปลีย่นแปลงโดยทัว่ไปของประชากร  
ทฤษฎแีละแนวความคดิของนักวชิาการด้านประชากรศาสตรน์ัน้ (พรเทพ สงิหกุล ,2562 )  ได้น าเสนอ 
ลกัษณะทางประชากรศาสตรไ์ว ้โดยไดก้ล่าวไวว้่าคนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต่์างกนั จะม ีลกัษณะ
ทางจติวทิยาต่างกน โดยวเิคราะห์ จากปัจจยั เพศ (Sex) อายุ (Age) การศึกษา (Education) รายได้ 
(Income) 

 2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 

 การตดัสนิใจซือ้ (Decision Marking) ผูบ้รโิภคแต่ละบุคคลตอ้งการระยะเวลาและขอ้มลูทีม่าช่วย
ในการตัดสินใจซื้อสินค้าหรอืผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน กล่าวคือ การตัดสินใจซื้อสินค้าหรอื
ผลติภณัฑบ์างชนิดต้องการขอ้มูลมาก จงึจ าเป็นต้องใช้ระยะเวลาในการเปรยีบเทยีบขอ้มูลแต่ละด้าน
นานขึน้ และสนิค้าหรอืผลติภณัฑบ์างชนิดผู้บรโิภคไม่จ าเป็นต้องใช้ระยะเวลาในการเปรยีบเทยีบและ
ตดัสนิใจ 

 3.แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s)  

(Kotler, 1997, กรชนก บุญสู่ทรพัย์ไพศาล , 2563) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) หมายถงึ เครือ่งมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้องคก์รมกัจะน ามาใชร้ว่มกนัเพื่อ
ตอบสนองความพงึพอใจและความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย ซึง่เดมิส่วนประสมการทาง
ตลาดจะมเีพยีงแค่ 4 ตวัแปร (4P’s) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานทีห่รอืช่องทางการ
จดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

 

 

 



งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 ภทัรานิษฐ ์ฉายสุวรรณครี ี(2559) ท าการศกึษาเรือ่ง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้า
จากรา้นคา้ในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรม วตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
7 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าจากรา้นค้าในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรมของผู้บรโิภค และเพื่อศกึษาความ
แตกต่างของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ ด้านอายุ ด้านระดบัการศึกษา ด้านอาชพี ด้าน
รายได้ และด้านสถานภาพ ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผ้าจากรา้นค้าในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและอนิสตา 
แกรมของผู้บริโภค โดยการส ารวจและเก็บข้อมูลผ่านแบบสอบถามออนไลน์และได้ ร ับขอมูล
แบบสอบถามตอบกลบัที่มคีวามสมบูรณทัง้สิ้นจ านวน 409 ชุด ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัที่มีอทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรม ม ี3 ปัจจยั ได้แก่ ปัจจยัด้าน
ผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดและความมชีื่อเสยีงของแบรนด ์และปัจจยัดา้นการนาเสนอ
ขอ้มลูสนิคา้และความสะดวกในการสัง่ซือ้และช าระเงนิ ในส่วนลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ผลการวจิยั
พบว่า ปัจจยัด้านเพศ ด้านอายุ ด้านระดบัการศึกษา ด้านอาชพี ด้านรายได้ และด้านสถานภาพ ที่
แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรมไม่แตกต่าง
กนั 

 

วิธีด าเนินการศึกษาวิจยั 

 

ลกัษณะของประชากรการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง และ การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  : กลุ่มประชากรที่ศึกษา คือ ประชากรที่อาศัยอยู่ ในเขต
กรงุเทพมหานคร จ านวน 5,527,994 คน (กองยทุธศาสตรบ์รหิารจดัการ ,2564) 

การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง : ผู้วิจยัก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง ตามแนวทางของ (Taro 
Yamane, 1973 ทีร่ะดบัความเชื่อมน่ั รอ้ยละ 95 และมคีวามคลาดเคลื่อนไดร้อ้ยละ 5 ขนาดกลุ่มตวัอย่าง
ที่ค านวณได้จ านวน 399.97 และเพื่อเพิม่ความน่าเชื่อถือของข้อมูล ผู้วจิยัจงึปรบัให้เป็น 400 คน ใช้
วธิกีารเก็บขอ้มูลโดยการสุ่มแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) โดยการสรา้งแบบสอบถามออนไลน์ 
เวบ็ไซต์ Google form โดยจะสอบถามเฉพาะบุคคลทีเ่คยซือ้ซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ 
Facebook Live ใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งจนครบ 400 คน 



เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยั  

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้จะใชแ้บบสอบถามที ่สรา้งจากการทบทวนวรรณกรรมมาปรบัใช้
ในแบบสอบถามจ านวน 400 ชุดโดยแต่ละชุดจะมีแบบคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม  (Screening 
questionnaire) โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 

ส่วนที่ 1 ค าถามคัดกรองเพื่อคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างในการตอบแบบสอบถาม (Screening 
questionnaire)  

ส่วนที ่2 ขอ้มลูทางดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบ
ไปดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืน ระยะเวลาในการใช ้FACEBOOK 
ช่วงเวลาในการใช้ FACEBOOK งบประมาณการซื้อ เป็นแบบสอบถามปลายปิดที่มีหลายค าตอบ 
(Multiple Choices Questions) ใหเ้ลอืกตอบเพยีงค า ตอบเดยีว 

ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกี่ยวกบั ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s) กบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดและการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Liveไดแ้ก่ 
ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
ซึง่ค าถามในส่วนนี้มลีกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยมเีกณฑ์
ในการก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมนิเป็น 5 ระดบั ตามวธิขีองลเิคริท์ (Likert Scales) 

ทดสอบเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 ในการท าวิจ ัยครัง้นี้ผู้วิจ ัยได้มีการก าหนดแนวทางในการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire)  

1) การทดสอบความเทีย่งตรง (Validity) ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามทีเ่รยีบเรยีงแลว้ใหอ้าจารยท์ี่
ปรกึษา ตรวจสอบว่าครอบครอบคลุมจุดประสงค์หรอืไม่ เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา 
(Content Validity) ของแบบสอบถามในเนื้อหาความสอดคลอ้งกบัค าถามและแนวคดิทฤษฎทีีเ่กี่ยวขอ้ง
จ านวน 3 คน  จากนัน้รวบรวมขอ้มลูและความเหน็ของผู้เชี่ยวชาญ มาวเิคราะหค์วามสอดคลอ้งกบัขอ้
ค าถามกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยัดว้ยค่า IOC (Index of Item Objective Congruence)  

 2) การทดสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) แบบสอบถามของผูศ้กึษาไดท้ดสอบเครื่องมอืโดยน า
แบบสอบถามไปทดลองใชก้บักลุ่มตวัอย่าง (Pre-Test) จ านวน 40 ชุด คดิเป็น 10% ของแบบสอบถาม 
แล้วจงึน ามาหาค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสมัประสิทธิอ์ ัลฟา (Alpha Coefficient) 



ของครอนบาค(Crobach) มากกว่าหรอืเท่ากบั 0.67 โดยม ีค่าความเชื่อมัน่ สมัประสทิธแิอลฟ่าโดยรวม 
เท่ากบั .904 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 การวิจยัครัง้นี้เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Method) การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
ถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผูท้ าวจิยัใชว้ธิกีารเกบ็รวบรวม
ขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary data) ซึง่เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการเกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถาม 
และกลุ่มตัวอย่างที่ท าแบบสอบถามจะเป็นกลุ่มคนที่ซื้อสินค้าผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ 
Facebook Live ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คนโดยกลุ่มตวัอย่างที่ได้มาจากการท า
แบบสอบถามผ่านทาง Google Form จ านวน 400 คนในระหว่างเดอืน กรกฎาคม 2565 – สงิหาคม 
2565 

การวิเคราะหข้์อมลู 

 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างครบถ้วนแลว้ ทางผู้วจิยัได้ท าการประมวลผล
ผ่านวิธีการทางสถิติโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistical Package for the Social 
Science for Windows) เพื่อวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้ 

 1) การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) การวเิคราะหข์อ้มลู โดยน าเสนอใน
รูปแบบของตารางแจกแจงความถี่  (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) การแจกแจงความถี่  
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 

 2) การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการศกึษาขอ้มลูของกลุ่มตวัอย่าง
และทดสอบสมมตฐิาน (Hypothesis Testing) โดย การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบ (Factor Analysis) เพื่อจดั
กลุ่มปัจจยัทีส่มัพนัธก์นัใหเ้ป็นองคป์ระกอบเดยีวกนั ใชใ้นการวเิคราะหปั์จจยั 4P’s จ านวนปัจจยัที่สกดั
ไดจ้ากการวเิคราะหปั์จจยั และค่าความแปรปรวนของตวัแปรอสิระ การวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคณู 
(Multiple Regression) การวเิคราะห ์Independent Sample t-test และการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One-Way ANOVA) เพื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่ม ซึง่ช่วยแก้ไข
ในเรื่องของความคลาดเคลื่อนจากการวเิคราะห์ด้วย T-test ได้และสามารถใช้ในการเปรยีบเทยีบเชงิ
พหุคณูได ้

 



ผลการวิจยั. 

 1) ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอย่างพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญงิ รอ้ยละ 77.3 อาย ุ20-30 ปี รอ้ยละ 53.3 การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรอ้ยละ 67.8 อาชพีพนกังงาน
บรษิทัเอกชน รอ้ยละ 64.5 รายได้ 20,001-30,000 บาท รอ้ยละ 37.8 ใช้ระยะเวลาในการดูถ่ายทดสด 
30 นาท ี– 60 นาท ีรอ้ยละ 54.5 ช่วงเวลาในการดูถ่ายทอดสด 16:01 น. – 20:00 น. รอ้ยละ 28.5 และ
งบประมาณการซือ้ไมเ่กนิ 1,000 บาท รอ้ยละ 62.5 

 2) ผลการวเิคราะหปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.88 โดยในดา้นที่มคี่าเฉลี่ยมากทีสุ่ดคอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคี่าเฉลีย่ 3.95 
รองลงมาคือด้านราคา มีค่าเฉลี่ย 3.94 และด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ย 3.88 และด้าน
ผลติภณัฑ ์3.74 ตามล าดบั 

 3) ผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live โดย
กลุ่มตวัอยา่งจะตดัสนิใจซือ้ผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live มคี่าเฉลีย่การตดัสนิใจซือ้ 
เท่ากบั 3.76 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมตฐิานที ่1 พบวา่ เพศทีต่่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นชอ่งทางถ่ายทอดสด
ออนไลน์ Facebook Live ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทีน่ยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมตฐิานที ่2 พบวา่ อายทุีต่่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นชอ่งทางถ่ายทอดสด
ออนไลน์ Facebook Live แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทีน่ยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมตฐิานที ่3 พบวา่ ระดบัการศกึษาต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นชอ่งทาง
ถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทีน่ยัส าคญัทางสถติทิี ่
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมตฐิานที ่4 พบวา่ อาชพีต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นชอ่งทางถ่ายทอดสด
ออนไลน์ Facebook Live แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทีน่ยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้



สมมตฐิานที ่5 พบวา่ รายไดท้ีต่่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นชอ่งทาง
ถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทีน่ยัส าคญัทางสถติทิี ่
0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมตฐิานที ่6 พบวา่ ระยะเวลาในการใช ้FACEBOOK ทีต่่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ผา่นชอ่งทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัที่
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมตฐิานที ่7 พบวา่ ชว่งเวลาในการใช ้FACEBOOK ทีต่่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ผา่นชอ่งทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัที่
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมตฐิานที ่8 พบวา่ งบประมาณการซือ้ทีต่่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น
ชอ่งทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทีน่ยัส าคญัทาง
สถติทิี ่0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมตฐิานที ่9 พบวา่ สว่นประสมทางการตลาด 3 ตวั คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น
ชอ่งทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยเรยีงล าดบัปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น
ชอ่งทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร สงู

ตามล าดบัคอื ดา้นผลติภณัฑ ์(β=0.963) ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย    (β=-0.109) และ

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (β=-0.178) ตามล าดบั 

อภิปรายผล 

การศกึษาวจิยัเรือ่ง การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live 
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร มปีระเดน็ส าคญัทีน่ ามาอภปิรายผลเพื่อตอบวตัถุประสงคข์องการวจิยั
ดงันี้ 

 วตัถุประสงคท์ี ่1 เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook 
Live ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 



 ผลการวเิคราะหปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาครวมอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ยมาก  เมือ่
พจิารณาแต่ละดา้นพบว่าอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมากทุกดา้น โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปน้อย พบว่า
ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ดคอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย รองลงมาคอืดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด  และดา้นผลติภณัฑ ์ตามล าดบั สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ ศรณัยนันฑ ์ศรจีงใจ (2561) 
เรือ่ง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้แฟชัน่ ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ในระดบัมาก. 

วตัถุประสงคท์ี ่2 เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน
ช่องทางถ่ายทอดสดออนไลน์ Facebook Live ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  

 ผลการวเิคราะหพ์บว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 3 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางถ่ายทอดสด
ออนไลน์ Facebook Live ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดย
เรยีงล าดบัปัจจยั สงูตามล าดบัคอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด ตามล าดบั และสามารถได ้รอ้ยละ 66.3 สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ ภทัรานิษฐ ์ฉาย
สุวรรณครี ี(2559) ท าการศกึษาเรือ่ง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ในเครอืขา่ย
เฟซบุ๊คและอนิสตาแกรม พบว่า ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ในเครอืขา่ย
เฟซบุ๊คและอนิสตาแกรม ม ี3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ
ปัจจยัดา้นการช่องทางน าเสนอสนิคา้ 

 

ข้อเสนอแนะ 

 

 การศกึษาวจิยัเรื่อง การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นชอ่งทางถ่ายทอดสดออนไลน์ 
Facebook Live ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร มขีอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากการวจิยัดงัน้ี 

1) ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัผลติภณัฑใ์นเรื่อง การ
น าสนิคา้มาขายใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ และน าเสนอสนิคา้ทีม่คีวามหลากหลาย 
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีสุ่ด ใหเ้หมาะสมกบัการเปลีย่นแปลง



ของผูบ้รโิภคทีม่คีวามเปลีย่นแปลงอยา่งรวดเรว็ โดยทีต่อ้งมกีารตดิตามเทรนดค์วามตอ้งการ
ของสนิคา้อยา่งสม ่าเสมอ 

2) ปัจจยัดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัในเรื่อง การ
ใหค้วามสะดวกในการเขา้ถงึสนิคา้ การน าเสนอสนิคา้  ขอ้มลูของสนิคา้ และราคาขายที่
ชดัเจน เพือ่สรา้งความสะดวกในการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค รวมไปถงึมชีอ่งทางการช าระ
สนิคา้ไดห้ลายชอ่งทาง เชน่ บตัรเครดติ โอนเงนิ และ Online Banking เพื่อใหผู้บ้รโิภคไดม้ี
ทางเลอืกในการช าระเงนิทีเ่หมาะสมและสะดวกสบาย ท าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ไดง้า่ยขึน้ 

3) ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัในเรื่องการใช้
ดาราหรอืบุคคลทีม่ชีื่อเสยีง ในการโฆษณาหรอืประชาสมัพนัธส์นิคา้ เพือ่ทีจ่ะสรา้งความ
เชื่อถอืใหก้บัสนิคา้ และมกีารใหข้อ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัสนิคา้ทีน่่าสนใจใหล้กูคา้รบัทราบ
ขณะไลฟ์สด เพือ่ทีจ่ะชว่ยกระตุน้และดงึดดูใหผู้บ้รโิภคสนใจในผลติภณัฑ ์ท าใหเ้กดิการ
ตดัสนิใจซือ้ 
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