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บทคดัยอ 

เฟซบุคเปนเครือขายสังคมออนไลนหนึ่งท่ีไดรับความนิยมเปนอยางมากในปจจุบัน โดยกระแสความนิยมการถายทอดสดผาน

ส่ือเฟซบุค (เฟซบุคไลฟ) มีจํานวนเพ่ิมมากขึ้นในปจจุบัน ท้ังการซื้อขาย การนําเสนอสินคา การใหความรู การใหความบันเทิง การ

นําเสนอขาวสารเหตุการณ เฟซบุคไลฟจึงเปนอีกหนึ่งชองทางการตลาดในการดําเนินกิจกรรมซื้อขายสินคา งานวิจัยน้ีจึงตองการศึกษา

พฤติกรรมของผูซื้อสินคาผานส่ือสังคมออนไลนประเภทการถายทอดสดผานเฟซบุคไลฟ เพื่อเปนขอมูลในการพัฒนาการตลาด และ

สรางยุทธศาสตรทางการตลาดที่ตอบสนองความพึงพอใจของผู ซ้ือสินคา โดยเครื่องมือที่ใชในงานวิจัยน้ีคือ แบบสอบถามระดับ

ความเห็นของผูซื้อเก่ียวกับปจจัยกระตุนทางการตลาดที่มีตอการตัดสินใจซื้อสินคาที่มีกิจกรรมการขายที่อาศัยสื่อสังคมออนไลน

ประเภทการถายทอดผานเฟซบุคไลฟ จากผูซื้อท่ีเคยซื้อสินคาจากผูขายที่มีกิจกรรมการขายโดยอาศัยสื่อสังคมออนไลนประเภทการ

ถายทอดผานเฟซบุคไลฟจํานวน 400 คน โดยมีผลการวิจัยคือ ภาพรวมในดานปจจัยกระตุนทางการตลาด (สวนประสมทางการตลาด) 

อยูในระดับมากที่สุด (คาเฉล่ีย 4.40 S.D. 0.86) โดยปจจัยดานสถานที่และการนําเสนอสินคา มีระดับความเห็นมากที่สุด (คาเฉลี่ย 

4.50 S.D. 0.88) โดยปจจัยดานการสงเสริมการขาย มีระดับความเห็นนอยที่สุด (คาเฉลี่ย 4.22 S.D. 0.81) จากผลการวิจัยพบวา

พฤติกรรมของซื้อสินคาผานสื่อเฟสบุคไลฟน้ัน ผูซื้อใหความสําคัญกับสินคาในดานคุณภาพของผลิตภัณฑมากกวาความนาเช่ือถือของ

ตราสินคา (ย่ีหอ) และความตองการจํานวนสินคาไมมากนัก (คาปลีก) อีกท้ังการนําเสนอสินคาที่นาสนใจเปนอีกหน่ึงเหตุผลในการ

ตัดสินใจซื้อและเปนจุดเดนของการเสนอขายสินคาผานส่ือเฟสบุคไลฟ โดยใหความสําคัญในเรื่องของการสงเสริมการขายไมมากเม่ือ

เปรียบเทียบกับการขายสินคาในรูปแบบรานคาปกติ 

คําสําคัญ : พฤติกรรมผูซื้อสินคา เฟซบุคไลฟ 
 

ABSTRACT 

 Nowadays, Facebook is one of the most popular social networks online. The popularity of live broadcast 

via Facebook media (Facebook Live) has currently increased rapidly in the manner of product trading, presentation, 

educating, entertaining and presenting news or events. Facebook Live becomes one of the marketing channels to 

conduct product trading activities. This research aims to study the behavior of buyers through social media, live 

broadcast via Facebook Live to acquire information for marketing development and to construct a marketing 

strategy that satisfies the buyers' satisfaction. The tools used in this research is a questionnaire that defines level 
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of buyers' opinions about marketing stimulus factors towards the decision to buy products that sales activities are 

based on social media. 400 buyers were participants in this study, who have purchased products from sellers, 

which sales activities are on the social media via Facebook Live. The overview of the research result of marketing 

stimulus factors (Marketing mix) is at the highest level (average: 4.40 S.D. 0.86). Location and product factors have 

the highest level of opinion (average: 4.50 S.D. 0.88). Promotion factors has the lowest level of opinion (average: 

4.22 S.D. 0.81). The research results were found that the behavior of buying products via Facebook Live. Buyers 

prioritizing products in terms of product quality more than the credibility of the brand (brand) and the need for a 

small amount of products (retail), as well as offering interesting products, is another reason for making a purchase, 

and is a highlight of offering products via Facebook Live. By giving priority to the promotion of sales, not much 

compared to selling products in brick-and-mortar store. 

Keywords: Consumer behavior, Facebook live 

 

1. บทนํา 

1.1 ที่มาและความสําคญั 

ในปจจุบันการดําเนินธุรกิจโดยอาศัยชองทางออนไลนมี

บทบาทสําคัญตอการขยายตัวของธุรกิจ ท้ังในรูปแบบของเว็ป

ไซต  (Website) และแอพพลิ เคชัน (Applications) ตา ง  ๆ 

สําหรับการติดตอซื้อขายของผูประกอบการท้ังขนาดใหญและ

กลุม SME โดยพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนของ

ผูบริโภคมีแนวโนมเพ่ิมขึ้นอยางตอเน่ือง ซ่ึงสัญญาณดังกลาวน้ี

แสดงใหเห็นถึงภาพรวมของตลาดการซ้ือขายออนไลนมีการ

เจริญเติบโตที่สูง และมีแนวโนมกาแขงขันที่เพิ่มมากขึ้น [1] 

ทฤษฎีพฤ ติกรรมผู บ ริ โ ภค  (Consumer behavior 

theory) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑโดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ที่

ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนที่ผานเขามาทางความรูสึกนึก

คิดของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดํา (Buyer’s black box) 

ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของ

ผูบริโภคจะมีอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผู ซ้ือ (Buyer’s 

response) หรือการตัดสินใจของผู ซ้ือจุดเริ่มตนอยูที่ มี ส่ิงมา

กระตุนทําใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง 

(Buyer’s purchase decision) แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค 

(The concept of consumer behavior) ที่ ได รับความนิยม

รูปแบบหน่ึงคือ แบบจําลองของคอตเลอรและอารมสตรอง 

(Model of consumer behavior by Philip Kotler and Gary 

Armstrong) โดยแบบจําลองแบงออกเปน  

1) สิ่ ง ก ร ะ ตุ นท า ง ก า ร ต ลา ด แล ะ ส่ิ ง ก ร ะ ตุ น อื่ น 

(Marketing and other stimuli) โดยส่ิงกระตุนทางการตลาด

ไดแก ปจจัยท่ีเรียกวาสวนประสมทางการตลาด (Marketing 

mix) ซึ่ งประกอบดวย ผลิตภัณฑ  (Product) ราคา (Price) 

สถานที่ (Place) และการสงเสริมการขาย (Promotion) สวนส่ิง

กระตุนอ่ืนไดแก ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economic) เกี่ยวกับ

เทคโนโลยี (Technological) เก่ียวกับการเมือง (Political) และ

วัฒนธรรม (Cultural)  

2) กลองดําของผูซ้ือ ประกอบดวยลักษณะเฉพาะของผู

ซื้อ (Buyer characteristics) และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

(Buyer decision process)  

3) การตอบสนองของผูซื้อ คือการเลือกผลิตภัณฑ การ

เลือกตราสินคา การเลือกผูขาย ชวงเวลาในการซื้อ และจํานวน

ของสินคา 

ในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนี้เร่ิมตนจากการศึกษา

ปจจัยท่ีเปนตัวกระตุน และปจจัยอ่ืน รวมกับกลองดําของผูบริโภค 

ซึ่งสงผลตอการตอบสนองตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
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เฟซบุคไลฟเปนแอปพลิเคชันหน่ึงที่ไดรับความนิยมเปน

อยางมากในปจจุบัน โดยเฟซบุคเปนเครือขายสังคมออนไลนที่มี

ผูใชงานในประเทศไทยประมาณ 46 ลานรายสมาชิก โดยกระแส

ความนิยมการถายทอดสดผานสื่อเฟซบุค (เฟซบุคไลฟ) มีจํานวน

เพิ่มมากข้ึนในปจจุบัน ทั้งการซ้ือขาย การนําเสนอสินคา การให

ความรู การใหความบันเทิง การนําเสนอขาวสารเหตุการณ 

เฟซบุคไลฟจึงเปนอีกหนึ่งชองทางการตลาดในการดําเนินกิจกรรม

ซ้ือขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลนเฟซบุค งานวิจัยน้ีจึงตองการ

ศึกษาพฤติกรรมของผูซื้อสินคาผานสื่อสังคมออนไลนประเภทการ

ถายทอดสดผานเฟซบุคไลฟ เพ่ือเปนขอมูลในการพัฒนาการตลาด 

และสรางยุทธศาสตรทางการตลาดที่ตอบสนองความพึงพอใจของ

ผู ซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลนประเภทการถายทอดสด

เฟซบุคไลฟ 

1.2 วัตถุประสงค 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูซื้อสินคาผานสื่อสังคมออนไลน

ประเภทการถายทอดสดผานเฟซบุคไลฟ 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 

งานวิจัยน้ีเปนงานวิจัยเชิงสํารวจ (Survey research)  

1.3.1 ขอบเขตของประชากร 

1) ประชากรในการศึกษา ไดแก ผูซื้อที่เคยซ้ือสินคาผาน

ส่ือสังคมออนไลนประเภทการถายทอดสดผานเฟซบุคไลฟ ท่ีอาศัย

อยูในประเทศไทย 

2) ตัวอยาง ไดแก  ผู ซ้ือที่ เคยซื้อสินคาจากผูขายที่ มี

กิจกรรมการขายโดยอาศัยสื่อสังคมออนไลนประเภทการถายทอด

ผานเฟซบุคไลฟ ผานความรวมมือของรานคาเครือขายสังคม

ออนไลนเฟซบุค 

1.3.2 ขอบเขตเน้ือหา 

1) ตัวแปรตาม คือการตัดสินใจซื้อสินคาที่มีกิจกรรมการ

ขายโดยอาศัยส่ือสังคมออนไลนประเภทการถายทอดผ าน

เฟซบุคไลฟ  

2) ตัวแปรอิสระ คือปจจัยกระตุนทางการตลาด (สวน

ประสมทางการตลาด) 

1.4 ทบทวนวรรณกรรม 

วรรณิดา กล่ินดี (2551) ศึกษาเร่ืองการวิเคราะหปจจัยที่มี

ความสัมพันธกับความนาเชื่อถือของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ของไทยพบวาความกังวลของผูซื้อเกิดจากความเสี่ยงท่ีมาจาก

เทคโนโลยี เชนความถูกตองในการทําธุรกรรม และความปลอดภัย

ของเทคโนโลยีที่รวมกับระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ซึ่งความ

กังวลดังกลาวสามารถลดลงไดโดยการสรางความเชื่อมั่นและความ

ไววางใจใหกับผูซื้อ [2] 

นันทนภัส สวงนวงษ (2558) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือเครื่องครัวทันสมัยของคนในกรุงเทพมหานคร 

พบวาผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาผานรานคาออนไลนโดยคํานึงถึง

ประโยชนในการใชงาน เพื่อตอบสนองความตองการของผูซื้อ [3] 

ภาวินีย  ห่ิงหอย (2561) ศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี 

Facebook Live และความนาเช่ือถือของเจาของ Page ท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซื้อสิ้นคาบน Facebook พบวาปจจัยการยอมรับ

เทคโนโลยีดานการรับรูความงายในการใชงานปจจัยการยอมรับ

เทคโนโลยีดานการรับรูประโยชน และปจจัยความนาเชื่อถือของ

เพจรานคานั้น สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาของผูซื้อบนสื่อการ

ขายเฟซบุค [4] 

ภัทรานิษฐ ฉายสุวรรณคีรี (2559) ศกึษาปจจัยที่มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้อเส้ือผาจากรานคาในเครือขายเฟซบุคและ

อินสตาแกรม พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา

จากรานคาในเครือขายเฟซบุคและอินสตาแกรม มี 3 ปจจัยไดแก 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดและความมี

ชื่อเสียงของตราสินคา และปจจัยดานการนําเสนอขอมูลสินคาและ

ความสะดวกในการสั่งซื้อและการชําระเงิน [5] 

1.5 แนวทางและเคร่ืองมือที่ใชในการแกปญหา 

เครื่องมือที่ ใช ในงานวิจัยน้ีคือ แบบสอบถามระดับ

ความเห็นของผูซื้อเก่ียวกับปจจัยกระตุนทางการตลาดที่มีตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาที่มีกิจกรรมการขายที่อาศัยสื่อสังคมออนไลน

ประเภทการถายทอดผานเฟซบุคไลฟ จํานวน 1 ฉบับ  

1.5.1 ความตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) และความ

เชื่อม่ัน (Reliability) 
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เพื่อตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาของเคร่ืองมือ แลว

พิจารณาคาดัชนีความสอดคลองตามความเห็นของผูเชียวชาญ 

(Index of congruence) และนํามาทดสอบการใชงาน (Try out) 

กับผูซ้ือสินคาจากผูขายที่มีกิจกรรมการขายโดยอาศัยส่ือสังคม

ออนไลนประเภทการถายทอดผานเฟซบุคไลฟที่ไมไดเปนกลุม

ตัวอยาง  

1.5.2 การวิเคราะหขอมูล 

การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยดําเนินการวิเคราะหขอมูล ดวยสถิติ

เชิงบรรยาย เพื่ออธิบายลักษณะทั่วไปของตัวอยาง โดยใชโปรแกรม

สําเร็จรูปทางสถิติ 

1.6 ผลที่คาดวาจะไดรับ 

จากผลการวิเคราะหพฤติกรรมผู ซ้ือที่ตัดสินใจซื้อสินคา

จากผูขายที่มีกิจกรรมการขายผานสังคมออนไลนประเภทการ

ถายทอดสดผานเฟซบุคไลฟ จะทําใหผูขายสามารถพัฒนากลยุทธ

ทางการตลาด เพื่อใหตอบสนองความตองการของผูซื้อ 

 

2. วิธีการวิจัย 

2.1 การสุมตัวอยางและการเก็บขอมูล 

กลุมตัวอยางผูซื้อที่เคยซื้อสินคาจากผูขายที่มีกิจกรรมการ

ขายโดยอาศัยส่ือสังคมออนไลนประเภทการถายทอดผ าน

เฟซบุคไลฟ จํานวน 400 คน  

โดยการตอบแบบสอบถามออนไลน ผานความรวมมือของ

รานคาเครือขายสังคมออนไลน  

แบบสอบถามระดับความเห็นของผู ซ้ือเกี่ยวกับปจจัย

กระตุนทางการตลาดท่ีมีตอการตัดสินใจซื้อสินคาท่ีมีกิจกรรมการ

ขายที่อาศัยส่ือสังคมออนไลนประเภทการถายทอดผานเฟซบุคไลฟ 

จํานวน 1 ฉบับ โดยเปนแบบมาตรประมาณ 5 ระดับ และกําหนด

ระดับความคิดเห็น จากระดับนอยท่ีสุดที่ 1 ถึงระดับมากที่สุดท่ี 5 

2.2 การวิเคราะหความตรงเชิงเน้ือหา ของแบบสอบถาม  

นําแบบสอบถามระดับความเห็นของผูซื้อเก่ียวกับปจจัย

กระตุนทางการตลาดท่ีมีตอการตัดสินใจซื้อสินคาท่ีมีกิจกรรมการ

ขายที่อาศัยส่ือสังคมออนไลนประเภทการถายทอดผานเฟซบุคไลฟ 

เสนอผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ทาน เพื่อตรวจสอบความตรงเชิง

เน้ือหาของเครื่องมือ แลวพิจารณาคาดัชนีความสอดคลองตาม

ความเห็นของผู เชียวชาญ และปรับปรุงตามขอเสนอแนะของ

ผูทรงคณุวุฒิ 

2.3 การวิเคราะหความเชื่อม่ัน ของแบบสอบถามนํา 

 

แบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบของผู เชียวชาญมา

ทดสอบการใชงานกับผูซื้อสินคาจากผูขายที่มีกิจกรรมการขายโดย

อาศัยสื่อสังคมออนไลนประเภทการถายทอดผานเฟซบุคไลฟที่

ไมไดเปนกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน แลวนํามาคํานวณคาความ

เช่ือมันของเคร่ืองมือโดยใชวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (-

Coefficient) ตามวิธีการของ ครอนบาค (Cronbarch) 

2.4 การวิเคราะหขอมูล การวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยดําเนินการ

วิเคราะหขอมูล ดวยสถิติเชิงบรรยาย เพ่ืออธิบายลักษณะทั่วไป

ของตัวอยาง โดยการคํานวณหาคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย 

(Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) โดยใช

โปรแกรมสาํเร็จรปูทางสถิติ 

 

3. ผลการทดลองและอภิปรายผล 

3.1 การวิเคราะหความตรงเชิงเน้ือหา 

เม่ือนําแบบสอบถามระดับความเห็นของผู ซ้ือเกี่ยวกับ

ปจจัยกระตุนทางการตลาดที่มีตอการตัดสินใจซ้ือสินคาที่ มี

กิจกรรมการขายที่อาศัยสื่อสังคมออนไลนประเภทการถายทอด

ผานเฟซบุคไลฟ เสนอผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ทาน พบวามีคาดัชนี

ความสอดคลองตามความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ อยูระหวาง 0.67 

- 1.00 และได นําขอเสนอแนะของผูทรงคุณวุฒิ ไปปรับปรุง

แบบสอบถามตอไป 

3.2 การวิเคราะหความเชื่อม่ัน ของแบบสอบถาม 

เม่ือนําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบของผูเชียวชาญ

มาทดสอบการใชงานกับผูซื้อสินคาจากผูขายที่มีกิจกรรมการขาย

โดยอาศัยส่ือสังคมออนไลนประเภทการถายทอดผานเฟซบุคไลฟที่

ไมไดเปนกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน แลวนํามาคํานวณคาความ

เช่ือมันของเคร่ืองมือโดยใชวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา ตาม

วิธีการของครอนบาค มีคาความเช่ือม่ันเทากับ 0.85 
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3.3 การวิเคราะหขอมูล 

ผลของปจจัยกระตุนทางการตลาดที่มีตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาที่มีกิจกรรมการขายที่อาศัยสื่อสังคมออนไลนประเภทการ

ถายทอดผานเฟซบุคไลฟ ดังแสดงในตารางที่ 1 

 

 

ตารางที่ 1 ระดับความเห็นของผูซ้ือเก่ียวกับปจจัยกระตุนทางการตลาดที่มีตอการตัดสินใจซ้ือสินคาที่มีกิจกรรมการขายท่ีอาศัยสื่อ

สังคมออนไลนประเภทการถายทอดผานเฟซบุคไลฟ (จํานวน 400 คน) 

ปจจัยกระตุนทางการตลาด คาเฉลี่ย S.D. ความหมาย 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ    

1. สินคาที่จําหนายมีตราสินคา/ย่ีหอ 4.01 0.87 มาก 

2. ช่ือเสียงของตราสินคา/ย่ีหอ เปนที่นิยมและเปนที่รูจัก 4.12 0.81 มาก 

3. ประเภทสินคาที่จําหนายมีความหลากหลาย 4.49 0.91 มากที่สุด 

4. สินคาที่จําหนายมีคุณภาพนาเชื่อถือ 4.50 0.82 มากที่สุด 

5. สินคาที่จําหนายมีความแปลกใหม ทันสมัย 4.44 0.75 มากที่สุด 

6. มีการบอกขอมูลสินคาอยางละเอียด 4.39 0.86 มากที่สุด 

7. มีการแสดงสินคาใหเห็นประกอบการใหขอมูลสินคา 4.55 0.94 มากที่สุด 

ปจจัยกระตุนทางการตลาด (ตอ) คาเฉลี่ย S.D. ความหมาย 

8. สินคามีบรรจุภัณฑที่สวยงาม 4.51 0.76 มากที่สุด 

รวม 4.37 0.84 มากที่สุด 

ปจจัยดานราคา    

9. ราคาของสินคามีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับคุณภาพสินคา 4.57 0.87 มากที่สุด 

10. มีการแสดงราคาสินคาที่ชัดเจน 4.44 0.98 มากที่สุด 

11. มีการเรียกเก็บเงินคาสินคาตรงตามราคาที่ระบุ 4.50 0.98 มากที่สุด 

12. ราคาสินคาถูกกวาการซื้อจากชองทางอ่ืน 4.49 0.78 มากที่สุด 

13. ราคาสินคาลดลงเม่ือมีการซื้อสินคาจํานวนมาก 4.12 0.65 มาก 

14. มีชองทางการชําระเงินหลากหลายชองทาง 4.20 0.94 มากที่สุด 

15. มีชองทางการชําระเงินที่ปลอดภัย 4.55 0.98 มากที่สุด 

รวม 4.41 0.88 มากที่สุด 

ปจจัยดานสถานท่ีและการนําเสนอสินคา    

16. มีรูปแบบการนําเสนอสินคาที่นาสนใจ 4.58 0.86 มากที่สุด 

17. ผูขายมีการตอบรับการสั่งซื้อสินคาไดรวดเรว็ 4.51 0.97 มากที่สุด 

18. สามารถติดตอสั่งซ้ือสินคาไดหลากหลายชองทาง 4.32 0.76 มากทีสุด 

19. ผูขายมีการยืนยันการไดรบัชําระเงินอยางรวดเร็ว 4.49 0.87 มากที่สุด 

20. การจัดสงสินคาที่รวดเร็ว 4.55 0.95 มากที่สุด 
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21. ผูขายมีการกําหนดระยะเวลาในการจัดสงสินคาที่แนนอน 4.53 0.92 มากที่สุด 

รวม 4.50 0.88 มากที่สุด 

ปจจัยดานสงเสริมการขาย    

22. มีการจัดสงสินคาฟรีถึงบาน 4.16 0.77 มาก 

23. มีการแจกของแถม สินคาทดลอง 4.30 0.69 มากที่สุด 

24. มีการสะสมยอดซ้ือเพ่ือเปนสวนลดในครั้งตอไป 4.09 0.79 มาก 

25. มีการใหคาํแนะนํา และตอบขอสงสัยตางๆ 4.00 0.84 มาก 

ปจจัยกระตุนทางการตลาด (ตอ) คาเฉลี่ย S.D. ความหมาย 

26. มีบริการหลังการขาย เชนการเปลี่ยน การคืน การรับประกันสินคา 4.57 0.97 มากที่สุด 

รวม 4.22 0.81 มากที่สุด 

รวมทั้งหมด 4.40 0.86 มากที่สุด 

    

 

 

  จากตารางที่ 1 พบวาภาพรวมปจจัยกระตุนทางการตลาด 

(สวนประสมทางการตลาด) มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาอยูใน

ระดับมากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 4.40 S.D. 0.86) และปจจัยทุกดานมี

ผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาในระดับมากที่สุด โดยปจจัยดาน

สถานท่ีและการนําเสนอสินคา มีระดับความเห็นเฉลี่ยสูงที่สุด 

(คาเฉลี่ย 4.50 S.D. 0.88) และปจจัยดานการสงเสริมการขาย มี

ระดับความเห็นเฉลี่ยนอยที่สุด (คาเฉล่ีย 4.22 S.D. 0.81) 

จากภาพรวมของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา

จะพบวาปจจัยส่ิงกระตุนทางการตลาด (หรือสวนประสมทาง

การตลาด) มีผลตอการตัดสินใจในการซื้อสินคาผานส่ือสังคม

ออนไลนประเภทการถายทอดผานเฟซบุคไลฟ เชนเดียวกับ

การตลาด การซื้อขายดวยชองทางอ่ืน ซึ่งสอดคลองแนวคิดดาน

พฤติกรรมผูบริโภค รูปแบบจําลองของคอตเลอรและอารมสต

รอง ที่เสนอวาการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือน้ัน มีปจจัยเริ่มตนจาก

ปจจัยกระตุนทางการตลาด รวมกับกลองดําของผูซื้อ ซึ่ ง

ประกอบดวยลักษณะเฉพาะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจ

ของผูซื้อ นําไปสูการตอบสนองของผูซ้ือ คอืการเลือกผลิตภัณฑ 

การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย ชวงเวลาในการซ้ือ และ

จํานวนของสินคา และสอดคลองกับงานวิจัยของ ภัทรานิษฐ 

ฉายสุวรรณคีรี [5] ที่พบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

เส้ือผาจากรานคาในเครือขายเฟซบุคและอินสตาแกรม มี 3  

ปจจัยคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานสงเสรมิการตลาดและ

ความมีช่ือเสียงของแบรนด และปจจัยดานการนําเสนอขอมูล

สินคาและความสะดวกในการสั่งซื้อและชําระเงิน 

 เ ม่ือพิจารณาเปนรายปจจัยดานพบวา ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ มีผลตอระดับการตัดสินใจในการซ้ือสินคาในระดับ

มากที่สุด (คาเฉล่ีย 4.37 S.D. 0.84)  โดยปจ จัยที่มี ร ะดับ

ความเห็นคาเฉลี่ยสูงที่สุดของปจจัยดานผลิตภัณฑคือ มีการ

แสดงสินคาใหเห็นประกอบการใหขอมูลสินคา (คาเฉล่ีย 4.55 

S.D. 0.94) และสินคาที่ จําหนายมีตราสินคา/ยี่หอ มีระดับ

ความเห็นเฉล่ียนอยที่สุด (คาเฉลี่ย 4.01 S.D. 0.87) 

 จากผลวิจัยจะพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑน้ัน ผู ซ้ือให

ความเห็นเก่ียวกับ มกีารแสดงสินคาใหเห็นประกอบการใหขอมูล

สินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดในกลุมปจจัยน้ี และกลับ

ใหความเห็นเก่ียวกับ สินคาที่จําหนายมีตราสินคา/ยี่หอ ในระดับ

ความเห็นคาเฉลี่ยนอยที่สุด แสดงใหเห็นวาการตลาดชองทางน้ีผู

ซื้อใหความสนใจในตราสินคาไมมากนัก จึงมุงเนนไปที่การไดเห็น

สินคาพรอมท้ังขอมูลประกอบ ซึ่งเปนลักษณะเดนของกิจกรรม
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การขายผานถายทอดสดดวยส่ือเฟซบุคไลฟ ซ่ึงผูซ้ือจะไดเห็น

สินคาอยางแทจริง ไมใชรูปภาพหรือขอความตัวหนังสือเทาน้ัน 

ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ นันทนภัส สงวนวงษ [3] ที่ศึกษา

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องครัวทันสมัยของคนใน

กรุงเทพมหานคร พบวาผูซื้อจะคํานึงถึงประโยชนในการใชงาน

สินคา เพ่ือใหไดสินคาที่ตอบสนองไดตรงกับประโยชนในการใช

งานและความตองการ   

 ปจจัยดานราคา พบวามีผลตอระดับการตัดสินใจใน

การซื ้อสินคาในระดับมากที ่ส ุด (คาเฉลี ่ย 4.41 S.D. 0.88)  

โดยปจจัยที่มีระดับความเห็นเฉลี่ยสูงที่สุดคือ ราคาของสินคา

มีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพสินคา  

(คาเฉลี่ย 4.57 S.D. 0.87) และราคาสินคาลดลงเม่ือมีการซ้ือ

สินคาจํานวนมาก มีระดับความเห็นเฉลี่ยนอยที่สุด (คาเฉลี่ย 

4.12 S.D. 0.65) 

 พบวาปจจัยดานราคาน้ัน ผูซ้ือใหความใสใจเร่ืองราคา

ของสินคามีความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพสินคา 

มากกวาความตองการใหผูขายลดราคาสินคาเมื่อผู ซ้ือสั่ง ซ้ือ

สินคาจํานวนมาก แสดงใหเห็นวาผูซื้อใหความสนใจที่คุณภาพ

สอดคลองกับผลของปจจัยดานผลิตภัณฑ ดังน้ันหากผูขายมี

สินคาที่มีคุณภาพการกําหนดราคาที่สูงขึ้นน้ันก็จะมีความเปนไป

ไดสูง อีกปจจัยหน่ึงที่ผู ซ้ือใหความสนใจมีความเห็นในระดับ

คาเฉลี่ ยสูงเชนกัน คือมีชองทางการชําระเงินท่ีปลอดภัย 

(คาเฉล่ีย 4.55 S.D. 0.98) สอดคลองกับงานวิจัยของ วรรณิดา 

กลิ่นดี [2] ที่ศึกษาการวิเคราะหปจจัยที่มีความสัมพันธกับความ

นาเช่ือถือของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของไทย พบวาผูซื้อมี

ความกังวลที่เกิดจากความเส่ียงที่มาจากเทคโนโลยี เชนการทํา

ธุรกรรมทางการเงิน และความปลอดภัยของขอมูล น้ันคือส่ิงที่

ผูขายตองใหความสําคัญเชนกัน 

 ปจจัยดานสถานที่และการนําเสนอสินคา พบวามีผลตอ

ระดับการตัดสินใจในการซื้อสินคาในระดับมากที่สุด (คาเฉลี่ย 

4.50 S.D. 0.88) โดยปจจัยที่มีระดับความเห็นเฉลี่ยสูงที่สุดคือ มี

รูปแบบการนําเสนอสินคาที่นาสนใจ (คาเฉลี่ย 4.58 S.D. 0.86) 

และสามารถติดตอส่ังซ้ือสินคาไดหลากหลายชองทาง มีระดับ

ความเห็นเฉล่ียนอยที่สุด (คาเฉลี่ย 4.32 S.D. 0.76) 

 ปจจัยนี้เปนจุดเดนของการดําเนินกิจกรรมการขายผาน

สื่อสังคมออนไลนประเภทถายทอดสอดผานเฟซบุคไลฟ ทําให

ปจจัยดานนี้มีคาความเห็นเฉลี่ยสูงที่สุดในปจจัยกระตุนทางการ

ตลาดทั้งหมด และในหัวขอดานมีรูปแบบการนําเสนอสินคาที่

นาสนใจ ก็เปนปจจัยที่ไดระดับความเห็นเฉล่ียสูงสุดเชนกัน จึง

พบวารานคาที่มีกิจกรรมการขายประเภทถายทอดสดน้ี พยายาม

ดํา เนินการเสนอสินคาที่ แปลกให  มีจุดเดน จุดดึงดูดผู ซ้ือ 

มากกวาการเสนอสินคาในรูปแบบธรรมดา สอดคลองกับ

งานวิจัยของ ภาวินีย ห่ิงหอย [4] ที่ศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี 

Facebook Live และความนาเช่ือถือของเจาของ Page ท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจซื้อเส้ือผาบน Facebook พบวา ผูซ้ือยอมรับการ

ใชเทคโนโลยีเฟซบุคไลฟในการซื้อขายสินคา เพราะสามารถรับรู

ไดงาย และทําใหเพจของรานคามีความหนาเช่ือถือมากขึ้น 

 ปจจัยดานการสงเสริมการขาย พบวามีผลตอระดับการ

ตัดสนิใจในการซื้อสินคาในระดับมากทีสุดเชนกัน (คาเฉล่ีย 4.22 

S.D. 0.81) โดยปจจัยที่ มีระดับความเห็นเฉล่ียสูงที่ สุดคือ มี

บริการหลังการขาย เชนการเปล่ียน การคืน การรับประกันสินคา 

(คาเฉลี่ย 4.57 S.D. 0.97) และมีการจัดสงสินคาฟรีถึงบาน มี

ระดับความเห็นเฉล่ียนอยท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.16 S.D. 0.77) 

 เปนปจจัยที่ผูซื้อใหระดับความเห็นเฉลี่ยนอยที่ สุดใน

ปจจัยกระตุนการตลาดทั้งหมด ซึ่งแตกตางไปจากการตลาดดวย

รูปแบบอ่ืน ที่ผูซ้ือตองการการสงเสริมการขาย ที่เปนกลยุทธทาง

การตลาดที่สําคัญ แตผูซื้อไดใหความสําคัญกับการมีบริการหลัง

การขาย เชน การเปลี่ยนสินคา การรับคืนสินคาที่มีปญหา และ

การรบัประกันสินคา ซึ่งกับสอดคลองกับปจจัยดานผลิตภัณฑที่ผู

ซื้อใหความใสใจเก่ียวกับตราสินคา(ย่ีหอ) และเปนสินคาที่ไดรับ

ความนิยม เปนที่รูจัก ทําใหเร่ืองคุณภาพของสินคาอาจเปนขอ

กังวลของผูซ้ือ 

 

4. สรุปผลการทดลอง 
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จากผลการวิจัยจะพบปจจัยสิ่งกระตุนทางการตลาดมีผล

ตอการตัดสินใจซื้อของผู ซ้ือ  สอดคลองตามแนวคิดด าน

พฤติกรรมผูบริโภค รูปแบบจําลองของคอตเลอรและอารมสต

รอง ที่เสนอวาการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือน้ัน มีปจจัยเริ่มตนจาก

ปจ จัยกระตุ นทา งการตลาด  ร วมกับกลอง ดําขอ ง ผู ซื้ อ 

ประกอบดวยลักษณะเฉพาะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจ

ของผูซื้อ นําไปสูการตอบสนองของผูซ้ือ คอืการเลือกผลิตภัณฑ 

การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย ชวงเวลาในการซ้ือ และ

จํานวนของสินคา 
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