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บทคัดย่อภาษาไทย 

 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook 
Live ของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  2) เพื่อศึกษาความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และ 3) 
ศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นจิตวิทยาและกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook 
Live ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ท าการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม จากตวัอยา่งท่ีเป็นผูท่ี้อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร และเคยใชง้านและซ้ือสินคา้
ผา่นระบบ Facebook Live จ านวน 410 คน ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช ้สถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ 
และค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และท าการทดสอบสมมติฐาน ด้วยสถิติเชิงอนุมาน โดยใช้
เทคนิค Independent Sample t-test, One-way ANOVA และ Pearson Correlation ผลการศึกษา พบว่า 
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครมีระดับการตัดสินใจซ้ือในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ การศึกษา และรายได้ ท่ีแตกต่างกันมีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ และพบว่า ปัจจยัด้านจิตวิทยามีความสัมพนัธ์กับ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครในภาพรวม
ในระดบัสูง   

ค าส าคญั: กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา, Facebook Live.
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ABSTRACT 

The objectives of this study were 1 )  to study purchasing decision process towards Facebook 

Live channel of consumers in Bangkok 2) to study the differences of personal characteristics to 

purchasing decision process towards Facebook Live channel of consumers; and 3) to study the 

relationships between the psychological factors and purchasing decision process of consumers in 

Bangkok. A survey research was employed and   the data were obtained from questionnaires of 410 

people who lived in Bangkok and  used to purchase products via Facebook Live.  Data were analyzed 

using descriptive statistics, including percentage, mean, and standard deviation. The hypotheses were 

tested with inferential statistics using Independent Sample T-test, One-way ANOVA, and Pearson 

Correlation. The results of this study found that in overall, consumers in Bangkok had the high level of 

purchasing decision process. The results of hypothesis testing reveal that consumers in  Bangkok who 

had differences in  gender, age, occupation, education level, and income had statistically different 

towards purchasing decision process. It is also found that the psychological factors were related to 

purchasing decision process at a high level. 

Keywords:   purchasing behavior, psychological factors, Facebook Live   
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บทที ่1 

บทน ำ 
 

1.1 ที่มำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
ปัจจุบนัในยคุท่ีทุกอยา่งผกูติดกบัเทคโนโลยี การส่ือสารผา่นส่ือสังคมออนไลน์เขา้มามีบทบาท

อย่างมากต่อการด าเนินชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคจนกลายเป็นการส่ือสารสมยัใหม่ท่ีไดรั้บความนิยม
อย่างแพร่หลาย เพราะส่ือออนไลน์สามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก รวดเร็ว ทุกท่ีทุกเวลา โดยใช้ผ่านสมาร์ท
โฟน แท็บเล็ต หรือเคร่ืองมือพกพาชนิดอ่ืนๆ ผ่านแอพพลิเคชัน่ท่ีออกแบบมาเพื่อรองรับความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ท าให้การส่ือสารในปัจจุบันเปิดกวา้ง มีประสิทธิภาพมากขึ้น ช่วยเพิ่มและยกระดับ
คุณภาพชีวิตให้ดียิ่งขึ้น ปัจจุบนัคนไทยใช้เวลาอยู่กบัส่ือออนไลน์ 9.38 ชัว่โมงต่อวนัติดอนัดบัสูงสุด
ล าดบัท่ี 6 ของโลก แบ่งเป็นทีวีสตรีมม่ิง/วิดีโอสตรีมม่ิง 4 ชัว่โมง 03 นาที โซเชียลมีเดีย 3 ชัว่โมง 10 
นาที และมิวสิคสตรีมม่ิง 1 ชัว่โมง 35 นาที (brand buffet, 17 มกราคม 2563) ซ่ึงจ าแนกการใช้งานได้
ดงัน้ี 

แพลตฟอร์ม : ยูทูบ 98.8% ไลน์ 98.6% เฟซบุ๊ก 96% Messenger 88.4% อินสตาแกรม 67.2% 
พนัทิป 64.2% ทวิตเตอร์ 43% วอทส์แอป 10.6% 

ผูใ้ชโ้ซเชียลมีเดีย : เฟซบุ๊ก 55 ลา้นราย อินสตาแกรม 19 ลา้นราย ยูทูบ 30 ลา้นราย ไลน์ 44 ล้ 
านราย ทวิตเตอร์ 11 ลา้นราย กูเกิล มากกวา่ 600 ลา้นคร้ังต่อเดือน และพนัทิป มากกวา่ 100 ลา้นคร้ังต่อ
เดือน (brand buffet, 17 มกราคม 2563) 

พฤติกรรมขา้งตน้จึงเกิดเป็นเครือข่ายทางสังคมในอินเทอร์เน็ต (Social Networking) ใชส้ าหรับ
เช่ือมต่อระหว่างบุคคล กลุ่มบุคคล เพื่อให้เกิดเป็นกลุ่มสังคม (Social Community) เพื่อร่วมกัน
แลกเปล่ียนและแบ่งปันขอ้มูลระหว่างกนัทั้งดา้นธุรกิจ การเมือง การศึกษา เช่น Facebook, Instagram, 
Line, Twitter   (www.smforedu.blogspot.com) โดยส่ือสังคมออนไลน์ท่ีนิยมใชใ้นการท าการตลาด คือ 
Facebook ไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลายเป็นอนัดบัตน้ๆ ในประเทศไทย เน่ืองจากผูบ้ริโภคในปัจจุบนั
มุ่งหมายท่ีจะใช้บริการผ่านสมาร์ทโฟนเป็นหลกั จ านวนผูช้มวิดิโอผ่านเฟซบุ๊กก าลงัเติบโตอย่างก้าว
กระโดด ในเดือน กันยายน 2557 ยอดชมวิดีโอ 1 พนัลา้น วีดีโอวิวต่อวนั 6 เดือนต่อมา เพิ่มเป็น 4 
พนัล้าน วีดีโอวิวต่อวนั เพิ่มขึ้นกว่า 3 พนัล้านวีดีโอวิวต่อวนั บ่งบอกได้ดีว่าในแง่ความสนใจของ
ผูบ้ริโภคหันมาชมวิดิโอมากขึ้น ส าหรับพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ ผูซ้ื้อจะใชเ้วลาประมาณ 3 วนั ใน
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การพิจารณาก่อนการตดัสินใจซ้ือ โดยเส้นทางการซ้ือสินคา้บนโลกออนไลน์ ส่วนใหญ่จะคน้พบสินคา้
คร้ังแรก ผา่นการนิวฟีด (new fed) บนเฟซบุ๊ก เม่ือมีสินคา้ท่ีสนใจแลว้ จะตามดว้ยการคน้หาขอ้มูลสินคา้ 
เพื่อประกอบการตัดสินใจซ้ือ โดยจะหาข้อมูลตามเว็บไซต์ และเพจต่างๆ จนกระทั่งตัดสินใจซ้ือ 
ผูบ้ริโภคจะคน้หาตามลิงก์ในเวบ็ไซต์ต่างๆ หรือซ้ือผ่าน Facebook Messenger และหลงัจากการซ้ือได้
ใช้งานแลว้ 4 ใน 10 คนจะโพสต์แชร์ และรีวิวสินคา้นั้นๆ ตามความพึงพอใจ (เอ็มจีอาร์ ออนไลน์, 
2558)  เฟซบุ๊กถือเป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ีใช้เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีมีตน้ทุนต ่า ตอบสนองความ
ตอ้งการ อ านวยความสะดวกให้แก่ผูบ้ริโภค และผูท่ี้สนใจ อีกทั้งยงัเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายพร้อมทั้งขยาย
ฐานลูกคา้รายใหม่ รายเก่าไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และรวดเร็ว จะเห็นไดว้า่บริษทัหรือหา้งร้านต่างๆ หนั
มาใชเ้ฟซบุ๊กมากขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งหากตอ้งการประชาสัมพนัธ์แบรนด์ธุรกิจ สินคา้ ออกไปในวง
กวา้งการใช้งานเฟซบุ๊กจึงมีความเหมาะสม เพราะมีเคร่ืองมือท่ีใช้ในการท า การตลาด (Marketing) 
หลากหลายอย่ า งส าห รับใช้ในก ารวิ เคราะห์  และปรับปรุงการตลาดให้ ดีขึ้ นในอนาคต 
(http://www.km-web.rmutt.ac.th/?p=542) 

เฟซบุ๊ก (Facebook) เป็นเว็บไซต์ท่ีให้บริการเครือค่ายสังคมออนไลน์ ผ่าน อินเทอร์เน็ต
(Internet) สามารถสร้างพื้นท่ีส่วนตวั ส าหรับแนะน าตวัเอง ติดต่อส่ือกบัเพื่อน ทั้งเเบบขอ้ความ ภาพ 
เสียง วิดิโอ รวมไปถึงท ากิจกรรมอ่ืนๆ ผา่นแอพพลิเคชัน่เสริม (Applications) จากการส ารวจพฤติกรรม
ผูใ้ชง้านเฟซบุ๊กในประเทศไทยมีมากท่ีสุดเป็นอนัดบั 8 ของโลก อยูท่ี่ 47 ลา้นบญัชี ผูใ้ชง้านเฟซบุ๊ก คน
ไทยคอมเมนต ์(comment) โพสตป์ระมาณ 9 คร้ังต่อเดือน ในขณะท่ีค่าเฉล่ียทัว่โลกอยูท่ี่ 5 คร้ัง ผูใ้ชง้าน
เฟซบุ๊ก คนไทย คลิกหรือกดดูโฆษณามากถึง 18 คร้ังต่อเดือน ในขณะท่ีค่าเฉล่ียทัว่โลกอยูท่ี่ 12 คร้ังต่อ
เดือน (ณรงค์ยศ มหิทธิวาณิชช, 2020 ) อีกหน่ึงฟีเจอร์ท่ีน่าสนใจการแพร่ภาพสด (Live Facebook) ได้
น าไปประยุกต์ใช้ในวงการต่างๆ นอกจากเป็นสังคมออนไลน์ท่ีมีผูใ้ช้มากทัว่โลก ยงัเป็นเคร่ืองมือท า
การตลาดออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งมากในประเทศไทย เช่น การขายเส้ือผา้แฟชัน่ การขายสินคา้
ดา้นความงาม การขายสินคา้เสริมสุขภาพ อาหาร อุปกรณอิเล็กทรอนิกส์ ถ่ายทอดข่าวสด และกิจกรรม
ต่างๆ ท าใหก้ารการแพร่ภาพสดเปรียบเสมือนแหล่งชุมชนท่ีผูบ้ริโภคเป็นไดท้ั้งผูรั้บชม ผูถู้กรับชม และ
ผูป้ระกอบธุรกิจท่ีใชช่้องทางน้ีเป็นจุดเร่ิมตน้ได ้และเม่ือส้ินสุดการแพร่ภาพสด ระบบจะสรุปใหว้่าการ
ถ่ายทอดสดเม่ือสักครู่น้ีมีระยะเวลาเท่าไหร่ จะเปล่ียนเป็นรูปแบบวิดิโอให้ชมยอ้นหลงัไดอี้กดว้ย จาก
จุดแข็งในดา้นการใชง้านเฟซบุ๊ก เล็งเห็นว่าส่ือสังคมออนไลน์เป็นปัจจยัใหม่ดา้นการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค การเขา้ถึงผูบ้ริโภคจึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีสุดในการด าเนินธุรกิจ และส าหรับนักการตลาดหรือ

http://www.km-web.rmutt.ac.th/?p=542
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องคก์รจ าเป็นท่ีจะตอ้งใหค้วามส าคญักบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปลี่ยนไปตามเทคโนโลย ีพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคท่ีมีส่ือสังคมออนไลน์เขา้มาเป็นปัจจยั และน าขอ้มูลมา
วิเคราะห์เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจน าไปพฒันาต่อไปในอนาคต (ดร. ณฐัชา ผาสุก, 2560) 

ข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาในคร้ังน้ี สามารถน าไปเป็นแนวทางด้านธุรกิจ พฒันาเคร่ืองมือ
การตลาดออนไลน์ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ช่วยเอ้ืออ านวยการเขา้ถึง และส่งสารไปใหก้ลุ่มเป้าหมายใน
วงกวา้งไดอ้ย่างไม่มีตน้ทุน สามารถสร้างการรับรู้และจดจ าให้เกิดขึ้น ส่งผลให้เกิดพื้นท่ีทางธุรกิจเพิ่ม
มากขึ้น อีกทั้งยงัเกิดการขยายตวัของธุรกิจอีกดว้ย 

 
1.2 ค ำถำมกำรวิจัย 
กำรวิจัยนีม้ีค ำถำมกำรวิจัย ดังต่อไปนี ้

1. ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live 
อยา่งไร 

2. ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร หรือไม่ 

3. ปัจจยัดา้นจิตวิทยามีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร หรือไม่ 

 
1.3 วัตถุประสงค์กำรวิจัย 

ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดก้ าหนดวตัถุประสงคใ์นการวิจยัดงัน้ี 
1. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook 

Live ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

ช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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1.4 สมมติฐำนงำนวิจัย 
 จากวตัถุประสงคง์านวิจยัขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสมมติฐานการวิจยัเพื่อเป็นกรอบในการ
ด าเนินงานวิจยัดงัน้ี 

 1 .  ปัจจัย ส่วนบุคคล ท่ีแตกต่ างกัน มีผลต่อกระบวนการตัด สินใจ ซ้ือของผู ้บ ริโภค
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัดา้นจิตวิทยามีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook 
Live ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

1.5 ขอบเขตในกำรศึกษำ 
1.5.1 ขอบเขตด้ำนประชำกรและพื้นท่ี  
 ผูว้ิจยัก าหนดประชากรท่ีใชวิ้จยัในคร้ังน้ีเป็น ผูท่ี้อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร เป็นผูท่ี้ซ้ือสินคา้
ออนไลน์ ผา่นช่องทาง Facebook Live 
 

1.5.2 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 

 ขอบเขตดา้นเน้ือหางานวิจยัคร้ังน้ีครอบคลุมในเร่ือง การศึกษาปัจจยัและกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ต่อการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live 
1.5.1 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 

 ท าการวิจยัรวบรวมขอ้มูลระหวา่ง เดือนสิงหาคม 2563  - เดือนพฤศจิกายน 2563 

 

1.6 ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รับ 
1. สามารถน าผลการวิจยัมาพฒันา ปรับปรุงกบัธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้ผ่านช่องทาง 

Facebook Live ในปัจจุบนั 
2. สามารถวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ให้ด าเนินไดอ้ย่างถูกตอ้ง เหมาะสม และ

เป็นท่ียอมรับ  
 

1.7 นิยำมศัพท์  
 ส่ือสังคมออนไลน์ หมายถึง ส่ือดิจิทลัท่ีเป็นเคร่ืองมือในการปฏิบติัการทางสังคม (Social Tool) 
เพื่อใช้ส่ือสารระหว่างกันในเครือข่ายทางสังคม (Social Network) ผ่านทางเว็บไซต์และโปรแกรม
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ประยุกต์บนส่ือใดๆ ท่ีมีการเช่ือมต่อกบัอินเทอร์เน็ต โดยเน้นให้ผูใ้ช้ทั้งท่ีเป็นผูส่้งสารและผูรั้บสารมี
ส่วนร่วม (Collaborative) อย่างสร้างสรรค ์ในการผลิตเน้ือหาขึ้นเอง (User-GenerateContent: UGC) ใน
รูปของขอ้มูล ภาพ และเสียง  
 เฟสบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) หมายถึง ระบบวิดีโอถ่ายทอดสดบน Facebook เป็นอีกหน่ึง
ฟีเจอร์ท่ีท าให้คุณสามารถแชร์เร่ืองราวท่ีพบเห็น ณ ปัจจุบนั ไปยงัเพื่อนท่ีติดตามคุณบน Facebook ได ้
ใชง้านไดท้ั้งบนคอมพิวเตอร์ โนต้บุ๊ค ไปจนถึงมือถือสมาร์ทโฟนท่ีใชง้านอยู ่โดยมีฟังกช์ัน่เพิ่มเติมดงัน้ี 
 1.7.1 Facebook Groups Live - ฟังกช์ัน่วิดีโอถ่ายทอดสดแบบกลุ่ม ช่วยใหคุ้ณถ่ายทอดเร่ืองราว
ท่ีตอ้งการไปยงักลุ่มคนท่ีมีความสนใจตรงกนั หรือคลา้ยคลึงกนัไดม้ากขึ้น 
 1.7.2 Facebook Live Reactions - เป็นฟังกช์ัน่ท่ีท าใหคุ้ณทราบวา่ผูท่ี้รับชมวิดีโอถ่ายทอดสด
ของคุณในขณะนั้น มีความรู้สึกเช่นไร โดยผูช้มสามารถเลือกกดปุ่ ม Love (รัก) Haha (ฮ่าๆ) Wow (วา้ว) 
Sad (เศร้า) หรือ Angry (โกรธ) เพื่อแสดงความรู้สึกของตนในขณะท่ีชม Live ได ้
 1.7.3 Facebook Live filters - เป็นเคร่ืองมือปรับแต่งและสร้างสรรค ์Live VDO ท่ีบ่งบอกความ
เป็นตวัตนของคุณไดม้ากท่ีสุด โดยผูถ้่ายทอดสดสามารถเลือกฟิลเตอร์พื้นฐานได ้5 รูปแบบ 
 1.7.4 Facebook Live Map - เป็นฟังกช์ัน่แผนท่ีการรับชม Live แบบเรียลไทม ์ช่วยใหคุ้ณคน้หา
วิดีโอถ่ายทอดสดของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีก าลงัเผยแพร่อยูท่ ัว่โลก 

 พฤติกรรม หมายถึง การแสดงและกิริยาท่าทางซ่ึงส่ิงมีชีวิต ระบบหรืออตัลกัษณ์ประดิษฐ์ ท่ีเกิด
ร่วมกนักบัส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงรวมระบบอ่ืนหรือส่ิงมีชีวิตโดยรวมเช่นเดียวกบัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
พฤติกรรมเป็นการตอบสนองของระบบหรือส่ิงมีชีวิตต่อส่ิงเร้าหรือการรับเขา้ทั้งหลาย ไม่วา่จะเป็น
ภายในหรือภายนอก มีสติหรือไม่มีสติระลึก ชดัเจนหรือแอบแฝง และโดยตั้งใจหรือไม่ไดต้ั้งใจ 

 การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง จากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีได้
พิจารณา หรือประเมินอยา่งดีแลว้วา่ เป็นทางใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์และเป้าหมายขององคก์ร  
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทาง Facebook Live ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยมีรายละเอียด

ดงัน้ี 

2.1 แนวคิด เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

  2.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

  2.1.2 ความหมายของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

2.2 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

  2.2.1 การจูงใจ 

  2.2.2 การรับรู้  

  2.2.3 การเรียนรู้ 

  2.2.4 ความเช่ือ  

  2.2.5 ทศันคติ  

2.3 แนวคิดเก่ียวกบั Facebook 

 2.3.1 ขอ้มูลเก่ียวกบั Facebook Live 

2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
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2.1 แนวคิด ทฤษฎีเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ  
 ในส่วนน้ีจะกล่าวถึงความหมาย และค าก าจดัความของค าวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 2.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผู ้บ ริโภค  หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการค้นหา (Searching) การซ้ือ 

(Purchasing) การใช้ (Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในผลิตภัณฑ์

และบริการโดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของตนเอง (อา้งอิงจาก ชิฟฟ์แมน, กนก, 2550) 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การซ้ือการใชสิ้นคา้ และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจ (อา้งอิงจาก โซโลมอน

, 2552) 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือ

ท าการประเมินผล (Evaluating) การไดรั้บ (Obtaining) การใช ้(Using) และการด าเนินการภายหลงัการ

บริโภค (Disposing) สินคา้และบริการ (อา้งอิงจากแบลค็เวล, มินิยาร์ด, เอนเกล, 2549) 

 พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง กระบวนการท่ีเก่ียวข้องกับบุคคล หรือกลุ่มในการจัดหา 

เลือกสรร การซ้ือ  การใช้ และการจดัการภายหลงัการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคในช่วงเวลาหน่ึง (อา้งอิงจาก โซโลมอน, 2552 / โฮเยอร์,แมคคินนิส, 2553) 

 ฟิลิป คอตเลอร์ และเควิน เดลเลอร์ (คอตเลอร์ , เดลเลอร์, 2554) ได้ให้ความหมายไว้ว่า 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาและท าความเข้าใจเก่ียวกับสาเหตุ (Why) ท่ีผูบ้ริโภคเลือก และ

ตดัสินใจซ้ือ ตลอดจนศึกษาเก่ียวกบัผูบ้ริโภคไดใ้ช้หรือบริโภคผลิตภณัฑ์หรือบริการดงักล่าวอย่างไร 

(How) 

 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมจูงใจโดยมุ่งท่ีจะให้บรรลุถึงวตัถุประสงคท่ี์คิดเอาไวโ้ดย

เฉพาะตวัพฤติกรรมเองเป็น "หนทางไปสู่จุดหมายปลายทาง" โดยท่ีจุดหมายปลายทางก็คือ ตอบสนอง

และท าความพอใจให้กบัความตอ้งการและความปรารถนา จะดว้ยเหตุใดก็ตามมีการอยากไดสิ้นคา้ไว้

เพื่อให้บรรลุถึงวตัถุประสงค์ท่ีแต่ละบุคคลมีอยู่ ในการซ้ือคร้ังน้ีความคิดและการจูงใจของผูบ้ริโภค
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มกัจะถูกซ่อนไว ้ไม่มีใครสังเกตเห็น ถา้บุคคลนั้นมิไดใ้ช ้"ทฤษฎี" เขา้วิเคราะห์จากจุดน้ีเราควรพิจารณา

เร่ืองราวใหลึ้กซ้ึง (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543 น.9) 
 

 2.1.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 การตดัสินใจ (Decision) ในแง่ของการบริหารองคก์รหมายถึง กระบวนการส าคญัขององค์กร  

ผูบ้ริหารจะตอ้งกระท าอยูบ่นพื้นฐานในการบริหารองคก์รและเป็นทกัษะท่ีจ าเป็นและส าคญัอยา่งยิง่ใน

การเป็นผูน้ าท่ีประสบความส าเร็จ (อา้งอิงจาก กิบสัน, ไอวองซ์วิช, ดอนเนลลี่ และโคโนพาสเก, 2555) 

การตดัสินใจ ในแง่ของผูบ้ริโภคหมายถึง การเลือกกิจกรรมตั้งแต่ 2 ทางเลือกขึ้นไปวา่จะ "ซ้ือ" 

หรือ "ไม่ซ้ือ" เม่ือบุคคลมีทางเลือกในการตดัสินใจระหวา่งตราสินคา้ 2 ตรา บุคคลอยูใ่นภาวะท่ีจะท า 

การตดัสินใจซ้ือ (อา้งอิงจาก ชิฟฟ์แมน,กนก, 2560) 

 วอลเตอร์ (2521, น 115) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า การตดัสินใจ (Decision) หมายถึงการเลือกท า

ส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเลือกจากทางเลือกท่ีมีอยูห่ลายทางเลือก 

คอทเลอร์ (2543, น 176-178) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า การตดัสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัภายในคือ 

แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทศันคติ ซ่ึงจะแสดงใหเ้ห็นถึงความตอ้งการ และตระหนกั

ว่ามีสินคา้ให้เลือกมากมาย กิจกรรมท่ีมีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมีอยู่ หรือขอ้มูลท่ี

ฝ่ายผูผ้ลิตใหม้าและสุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น 

 ธนพร แตงขาว (2541, น 12) ได้ให้ความหมายไวว้่า การตัดสินใจ หมายถึงการเลือกบน

ทางเลือกท่ีประกอบดว้ยทางเลือกหลายทาง ตอ้งใช้เหตุผลในการพิจารณา มีเป้าหมายท่ีชดัเจนว่าการ

ตดัสินใจนั้นท าเพื่อส่ิงใด 

 ถวลัย ์วรเทพพุฒิพงศ ์(2540, น 2) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า กระบวนการเลือกทางปฏิบติัทางใด

ทางหน่ึง จากทางเลือกต่างๆ เพื่อให้บรรลุจุดมุ่งหมายท่ีตอ้งการโดยใชห้ลกัเกณฑบ์างประการพิจารณา

และตดัสินใจ 

 ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นจะประกอบไปดว้ยบุคคลหรือกลุ่มคน ท่ีเขา้มามี

ส่วนเก่ียวขอ้งหรือมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท คือ 

 1. ผูริ้เร่ิม (initiator) คือ บุคคลท่ีเสนอความคิดในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นคนแรก 
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 2. ผูมี้อิทธิพล (influencer) คือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการให้ค  าแนะน า ให้ข้อเสนอแนะในการ

ตดัสินใจซ้ือ 

 3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ (decider) คือ ผูท่ี้ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้เป็นคร้ังสุดทา้ยในเร่ืองต่างๆ คือ ซ้ือ

หรือไม่ซ้ือซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยา่งไร 

 4. ผูซ้ื้อ (buyer) คือ ผูท้  าการซ้ือสินคา้นั้นๆ 

 5. ผูใ้ช ้(user) คือ บุคคลท่ีเป็นผูใ้ชห้รือบริโภคสินคา้นั้นๆ 

ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (The stages of the buying decision process) 

 1. การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (problem/need recognition) ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะ

ตระหนักถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการ ซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิด

ขึ้นมาจากความจ าเป็น (needs) ซ่ึงเกิดจาก 

  1.1 ส่ิงกระตุน้ภายใน (internal stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายน ้า เป็นตน้ 

  1.2 ส่ิงกระตุน้ภายนอก (external stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของส่วนประสม

ทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จึงรู้สึกหิว เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทัศน์ กิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได ้เห็นเพื่อนมีรถใหม่แลว้อยากได ้เป็นตน้ 

 2. การแสวงหาขอ้มูล (information search) เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือ

บริการแลว้ ล าดับขั้นต่อไปผูบ้ริโภค ก็จะท าการแสวงหาข้อมูล เพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจ โดย

แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 

  2.1 แหล่งบุคคล (personal sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมี

ประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ 

  2.2 แหล่งทางการคา้ (commercial sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตามส่ือต่างๆ 

พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์

  2.3 แหล่งสาธารณชน (public sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินคา้

หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 

  2.4 แหล่งประสบการณ์ (experiential sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตวัของ

ผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆ มาก่อน 
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 3. การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) เม่ือไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ในขั้น

ต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนด

เกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน ตวัอย่างเช่น ถา้ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือรถยนต ์จะมีเกณฑท่ี์ใช้

ในการพิจารณา เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ การตกแต่งภายใน-ภายนอก บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อ 

เป็นตน้ 

 4. การตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) หลงัจากท่ีไดท้ าการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็

จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

  4.1 ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (brand decision) 

  4.2 ร้านคา้ท่ีซ้ือ (vendor decision) 

  4.3 ปริมาณท่ีซ้ือ (quantity decision) 

  4.4 เวลาท่ีซ้ือ (timing decision) 

  4.5 วิธีการในการช าระเงิน (payment-method decision) 

 5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (postpurchase behavior) หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้ าการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นักการตลาดจะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึง

ความพึงพอใจนั้นเกิดขึ้นจากการท่ีลูกคา้ท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดขึ้นจริง กบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่า

ของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความ

พึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้า หรือบอก

ต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ 

พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภค

คนอ่ืนๆ ดว้ย 

 สรุปไดว้่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภคขึ้นอยู่กบัลกัษณะทางปัจจยัส่วนบุคคลของแต่ละคน โดยมี

ปัจจยัภายในเป็นขอ้ก าหนด ซ่ึงลกัษณะเหล่านั้นถูกก าหนดขึ้นดว้ยสภาพจิตวิทยาของครอบครัว สังคม 

ส่ิงแวดลอ้ม และกระบวนการตดัสินใจซ้ือมี 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ การแสวงหาขอ้มูล การประเมิน

ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ปัจจยัเหล่าน้ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภค เพื่อใหบ้รรลุตามเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
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2.2 แนวคิด ทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยด้านจิตวิทยา 
 ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factor) หมายถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกนึกคิดของ

ผูบ้ริโภค ในการเลือกซ้ือสินคา้ของบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยั

ภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินคา้ ได้รับอิทธิพลท่ีส าคญั 4 ปัจจยั

ไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้  และความเช่ือและทศันคติท่ีท าใหเ้กิดความพึงพอใจ 

2.2.1 การจูงใจ (Motivation) ในทางจิตวิทยาเช่ือกันว่าการเกิดพฤติกรรมของมนุษยต์้องมี

ส่ิงจูงใจเป็นตวักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการและเกิดพฤติกรรมต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการนั้น 

ดังนั้ นการตลาดจึงพยายามท่ีจูงใจผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงค์ให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการใน

ผลิตภณัฑ์ของตน โดยอาศยัส่ิงจูงใจทางการตลาด แต่การท่ีนักการตลาดจะจดัส่ิงกระตุน้อย่างไรนั้น

จ าเป็นตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการของมนุษยใ์ห้เขา้ใจก่อน นักจิตวิทยาได้เสนอทฤษฎีการจูงใจของ

มนุษยไ์วม้ากมาย แต่ทฤษฎีท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับกนัทัว่ไป ไดแ้ก่ ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์

และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด ์ดงัขอ้มูลต่อไปน้ี 

    ทฤษฎีการจูงใจ 

 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s Theory of Motivation) มาสโลว์กล่าวว่าบุคคลจะมี

ล าดบัขั้นของความตอ้งการ (Hierarchy of Needs) ท่ีสามารถเรียงล าดบัความส าคญัจากมากไปหานอ้ย

ได้ดัง น้ีคื อ  ความต้องการของ ร่างกาย  (Physiological Needs) ความต้องการความปลอดภัย                  

(Safety Needs) ความต้องการทางสังคมหรือความต้องการการยอมรับและความรัก (Social Needs)                  

ความต้องการ การนับถือ (Esteen Needs) และความต้องการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวิต            

(Self-Actualization Needs) ความตอ้งการของคนเราอาจจะเกิดขึ้นไดพ้ร้อม ๆ กนัหลายขั้นตอน แต่ละ

บุคคลจะพยายามตอบสนองความตอ้งการท่ีส าคญัท่ีสุดหรือมากท่ีสุดก่อน เม่ือบุคคลไดส่ิ้งท่ีมาบ าบดั

ความตอ้งการแลว้ความจ าเป็นในส่ิงนั้นก็จะหมดไป 

       ดงันั้นนกัการตลาดจะตอ้งพยายามศึกษาถึงความตอ้งการในแต่ละขั้นตอนของมนุษยแ์ลว้น ามา

พิจารณาว่าผลิตภณัฑ์ของบริษทัสามารถตอบสนองความตอ้งการอะไรไดบ้า้ง แลว้จึงไดใ้ช้เคร่ืองมือ

ทางการตลาดเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์ของบริษทั เช่น ส าหรับบุคคลท่ี

ต้องการความปลอดภัยในการเดินทางโดยรถยนต์ รถยนต์ยี่ห้อ ซี. ได้ใช้การพัฒนาผลิตภัณฑ์                

(ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด) ใหเ้พิ่มความปลอดภยัในการขบัขี่โดยใชเ้ทคโนโลยีจากอากาศยาน พร้อมกบั
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การโฆษณา (ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด) ใหผู้บ้ริโภคไดรั้บทราบโดยหวงัวา่ผูบ้ริโภคจะเกิดความตอ้งการ

และซ้ือรถยีห่อ้น้ี 

      ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ (Freud’s Theory of Motivation) ฟรอยด์คน้พบว่าพฤติกรรมของ

มนุษยจ์ะถูกควบคุมโดยความคิดพื้นฐาน 3 ระดบั ท่ีเรียกว่า อิด (Id) อีโกห้รืออตัตา (Ego) และซูเปอร์     

อิโกห้รือธิอตัตา (Superego) แลว้แต่วา่บุคคลนั้น ๆ จะมีความคิดพื้นฐานในส่วนใดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด

และโดยปกติบุคคลจะไม่ทราบถึงความต้องการท่ีแท้จริงของตนเอง การท่ีนางสาวสุดสวยเปล่ียน

รถยนตค์นัใหม่ท่ีมีรูปทรงปราดเปรียว และราคาแพง โดยให้เหตุผลว่าเพราะตอ้งการความปลอดภยัใน

การขบัขี่ แต่ลึกลงไปเธออาจตอ้งการแสดงให้เห็นถึงฐานะความเป็นอยูท่ี่ดีขึ้นของเธอดว้ย และในส่วน

ลึกท่ีสุดนางสาวสุดสาวอาจซ้ือรถคนัน้ีเพราะให้ความรู้สึกว่าตวัเองยงัเป็นวยัรุ่น (อายุน้อยลง) และ

สามารถดึงดูดความสนใจของเพศตรงขา้มไดดี้ 

ดงันั้นนกัการตลาดจึงอาจจดัท าการวิจยัเพื่อวิเคราะห์ถึงสาเหตุหรือส่ิงจูงใจท่ีแทจ้ริงในการซ้ือ

ของผูบ้ริโภค โดยท าการเก็บขอ้มูลในส่วนความรู้สึกลึกๆ ของผูบ้ริโภคกลุ่มเล็กๆ โดยใช้เทคนิคท่ี

เรียกว่า “Projective techniques” เพื่อท่ีจะดึงเอาอีโก้และซูเปอร์อิโก้ออกไป และให้กลุ่มตวัอย่างตอบ

ความตอ้งการท่ีแทจ้ริง เพื่อนักการตลาดจะได้เขา้ใจถึงพฤติกรรมและส่ิงจูงใจท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค 

ตวัอย่างผลของการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคไม่ชอบลูกพรุนเพราะผิวเห่ียวย่นของลูกพรุนท าให้คิดถึงความ

เจ็บป่วย และความแก่ หรือการท่ีแม่บา้นให้ความส าคญักบัการอบขนมเคก้เพราะให้ความรู้สึกเหมือน

การใหก้ าเนิดบุตร เป็นตน้ 

2.2.2 การรับรู้ (Perception) การรับรู้เป็นกระบวนการท่ีบุคคลเลือกจดัประเภท ตีความ และ

รับรู้ขอ้มูลหรือส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ ท่ีไดพ้บเห็นหรือไดรั้บเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงกระตุน้จากประสาทสัมผสั

ทั้ง 5 ไม่วา่จะเป็นการไดเ้ห็น ไดย้นิ ไดก้ล่ิน การสัมผสั หรือไดลิ้้มรสก็ตามผูบ้ริโภคแต่ละคนจะเกิดการ

รับรู้และตีความขอ้มูลดว้ยความรู้สึกส่วนตวัของคนท่ีมีต่อลกัษณะทางกายภาพของส่ิงเร้า ความสัมพนัธ์

ของส่ิงเร้ากับส่ิงแวดล้อม และเง่ือนไขของแต่ละบุคคล อาจเกิดขึ้นจากประสบการณ์ในอดีต เช่น 

นางสาวสุดสวยเห็น ส่ิงเร้า xx อาจคิดว่าเป็น ภาพร้ัวบา้นหรืออกัษร X ในภาษาองักฤษ แต่หากพบเห็น

ในชัว่โมงคณิตศาสตร์จะเขา้ใจว่า เป็นตวัแปร X ในวิชาคณิตศาสตร์ ในขณะท่ีเด็กชายอายุ 4 ขวบ อาจ

คิดวา่เป็นเคร่ืองหมายผิด (x) ก็ได ้ตามปกติผูบ้ริโภค จะไดพ้บเห็นส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ มากมาย เช่น ในการ

ดูโทรทศัน์ รายการเกมส์เศรษฐี นางสาวสุดสวยไดเ้ห็นภาพยนตร์ โฆษณาสินคา้ต่าง ๆ มากมาย แต่จะ
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รับรู้โฆษณาเพียงบางช้ินเท่านั้น ทั้งน้ีเป็นกลไกทางธรรมชาติของมนุษยท่ี์จะมีการเลือกรับส่ิงกระตุน้

ต่าง ๆ เพื่อป้องกนัการสับสน ตามปกติผูบ้ริโภคมกัจะเลือกรับรู้เฉพาะส่ิงกระตุน้ท่ีตรงกบัความเช่ือหรือ

ทศันคติและเป็นส่ิงท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการหรือการรับรู้ต่อตนเอง (Self Perception) ตนเท่านั้น 

และการรับรู้ของบุคคลจะแตกต่างกนัไปตามประสบการณ์ของแต่ละบุคคล นกัการตลาดจะตอ้งระลึก

ว่าบุคคลจะเลือกรับรู้เฉพาะส่ิงท่ีสอดคล้องกับความต้องการและตรงกับการรับรู้ต่อตนเอง                   

(Self Perception) ซ่ึงการรับรู้ต่อตนเอง หมายถึงการท่ีผูบ้ริโภครับรู้ต่อตนเองว่าเป็นอย่างไร เช่น 

นางสาวสุดสวยรับรู้ว่าตนเองเป็นนกัธุรกิจ นางสมศรีรับรู้ตนเองวา่เป็น แม่บา้นท่ีดี ทั้งสองจะเลือกรับรู้

โฆษณา  ต่าง ๆ ท่ีพบเห็นท่ีต่างกัน เช่น นางสาวสุดสวยจะเลือกรับรู้โฆษณารถยนต์ยี่ห้อท่ีสวย               

ปราดเปรียว เหมาะสมกบัสาวนกัธุรกิจ ในขณะท่ีนางสมศรีอาจจะเลือกรับรู้โฆษณาเก่ียวกบัน ้ ามนัพืช                        

งานเฟอร์นิเจอร์โชว์ต่าง ๆ เป็นตน้ ซ่ึงในการเลือกรับรู้ของทั้งสองจะดูจากเน้ือหาของโฆษณาและ

ลกัษณะของตวัฟรีเซ็นเตอร์ดว้ย 

ดังนั้นในการท่ีจะจัดส่ิงเร้าทางการตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ได้ หากเป็นช้ินงาน

โฆษณาจะตอ้งค านึงถึงลกัษณะของฟรีเซ็นเตอร์ และหากเป็นสินคา้ท่ีใชก้นัทัว่ ๆ ไป อาจจะตอ้งเนน้ท่ี

บรรจุภณัฑท่ี์ดูสะดุดตาและตรงกบัการรับรู้ของตนเองของกลุ่มเป้าหมาย เช่น แชมพูของสาววยัรุ่นจะมี

สีสรรของบรรจุภณัฑ์แบบหน่ึง ขณะท่ีแชมพูของวยัรุ่นชายจะมีสีสรรของบรรจุภณัฑ์อีกแบบหน่ึง      

เป็นตน้ 

2.2.3 การเรียนรู้ (Learning) การเรียนรู้เป็นส่ิงท่ีก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงหรือประพฤติซ ้ าใน

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และมีผลเป็นอยา่งมากต่อทศันคติและความเช่ือของบุคคลนั้น ผูบ้ริโภคอาจเกิด

การเรียนรู้จากพฤติกรรมการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ ดว้ยตนเอง เช่น นางสาวทาท่าเคยใชแ้ชมพู

ยี่ห้อ เอ. แลว้ผมนุ่มสวย คร้ังต่อไปจึงซ้ือมาใช้อีกเพราะเกิดการเรียนรู้ว่าแชมพูยี่ห้อน้ีดี หรือผูบ้ริโภค

อาจเกิดการเรียนรู้จากการบอกเล่าท่ีเป็นประสบการณ์ของบุคคลอ่ืน เช่น คุณแม่บอกว่าดีหรือดารา

ภาพยนตร์ท่ีช่ืนชอบบอกวา่ใชแ้ลว้ดี เป็นตน้  

ดงันั้นนกัการตลาดอาจใชวิ้ธีการโฆษณาแบบซ ้ า ๆ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการเรียนรู้ในผลิตภณัฑ์

ของตน และท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือขึ้นได ้

2.2.4 ความเช่ือ (Beliefs) ความเช่ือเป็นความคิดของผูบ้ริโภคท่ียึดถือต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็น

ผลมาจากประสบการณ์ในอดีต ซ่ึงความเช่ือเร่ืองน้ีอาจไม่มีเหตุผลก็ได ้เช่น การท่ีคนเช่ือวา่ หากจะออก
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จากบา้นแลว้มีจ้ิงจกร้องทกัจะพบโชคร้ายจึงไม่ควรออกจากบา้นในวนันั้น หรือเป็นความเช่ือท่ีเกิดจาก

ประสบการณ์ในการใช้สินคา้ของตนโดยตรง เช่น เคยเช่ือมัน่ว่าใช้มะกรูดสระผมแลว้ดี และมีแชมพู

ยีห่อ้หน่ึงโฆษณาวา่ผสมมะกรูดก็เลยลองซ้ือมาใช ้(เพราะตรงกบัความเช่ือเดิม) และปรากฏวา่ใชแ้ลว้ผม

นุ่มและดกด าขึ้น ผูบ้ริโภครายน้ีก็จะเกิดความเช่ือถือในแชมพูยี่ห้อน้ี และอาจจะเช่ือไปถึงผลิตภัณฑ์    

อ่ืน ๆ ท่ีมาจากผูผ้ลิตรายเดียวกนัน้ีดว้ย 

 ดงันั้นจะเห็นได้ว่าความเช่ือถือของผูบ้ริโภคจะมีผลเป็นอย่างมากต่อพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ดังนั้นนักการตลาดจะตอ้งติดตามอยู่เสมอหากพบว่าผูบ้ริโภคมีความเช่ือถือในด้านลบต่อ

บริษทั หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั จะตอ้งด าเนินการแกไ้ขความเช่ือท่ีผิดพลาดนั้น 

2.2.5 ทัศนคติ (Attitude) ทศันคติเป็นการประเมินท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงในดา้นบวกและ

ลบ เช่น ผูบ้ริโภคอาจมีทศันคติต่อการใช้น ้ าตาลทรายชงกาแฟว่าท าให้มีแคลอร่ีสูง เป็นอนัตรายต่อ

สุขภาพ เพราะฉะนั้นน ้ าตาลทรายไม่ดีจึงเลิกใชน้ ้ าตาลทราย เป็นตน้ หรืออาจเกิดทศันคติต่อผลิตภณัฑ์

ในดา้นความพอใจ หรือความไม่พอใจ เช่น เม่ือไดท้ดลองสารสังเคราะห์ท่ีใหค้วามหวานเหมือนน ้ าตาล

แต่ให้แคลอร่ีต ่ากว่าน ้ าตาลยี่ห้อหน่ึง แลว้ชอบรสชาติแต่รู้สึกว่าราคาแพงเกินไปจึงไม่ซ้ือมาใช ้จะเห็น

ได้ว่าทศันคติจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีผูบ้ริโภคจะมีทศันคติต่อส่ิงต่าง ๆ 

เสมอ เช่น ทศันคติต่อศาสนา การเมือง เส้ือผา้ ดนตรี อาหาร และอ่ืน ๆ ซ่ึงทศันคติต่อส่ิงต่าง ๆ จะมี

ความเก่ียวขอ้งกนัเสมอ นักการตลาดจะตอ้งพยายามเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยู่ในทศันคติของบุคคลแลว้

มากกวา่จะพยายามเปล่ียนทศันคติของบุคคล เช่น การเสนอผลิตภณัฑท่ี์ไม่ขดัต่อกฎของวฒันธรรมและ

สังคมนักการตลาดจ าเป็นท่ีจะต้องศึกษาหลักเกณฑ์การตัดสินใจซ้ืออันเป็นผลมาจากปัจจัยทาง

วฒันธรรม สังคม ลกัษณะส่วนบุคคล และลกัษณะทางจิตวิทยา ปัจจยัดงักล่าวมีอิทธิพลต่อนกัการตลาด 

เน่ืองจากมีประโยชน์ต่อการพิจารณาความสนใจของผูซ้ื้อท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์เพื่อน าไปปรับปรุงผลิตภณัฑ ์

ตดัสินใจดา้นราคา จดัช่องทางการจดัจ าหน่ายและส่งเสริมการตลาด ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อ

ผลิตภณัฑแ์ละบริษทั (อรชร มณีสงฆ,์ 2558)  

สรุปได้ว่า  กระบวนการท่ีเลือกท า ส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู่  การรับรู้เป็น

กระบวนการท่ีบุคคลเลือกจดัประเภท ตีความ และรับรู้ขอ้มูลหรือส่ิงกระตุน้ต่างๆ การเรียนรู้เป็นส่ิงท่ี

ก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงหรือประพฤติซ ้ าในพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และมีผลเป็นอย่างมากต่อ

ทศันคติและความเช่ือของบุคคลนั้น ความเช่ือเป็นความคิดของผูบ้ริโภคท่ียึดถือต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็น
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ผลมาจากประสบการณ์ในอดีต ซ่ึงความเช่ือเร่ืองน้ีอาจไม่มีเหตุผลก็ได ้ทศันคติเป็นการประเมินท่ีบุคคล

มีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงในดา้นบวกและลบ 
 

2.3 แนวคิดเกีย่วกบั Facebook 
 เฟซบุ๊ ก (Facebook) คือเว็บไซต์ท่ีให้บริการเครือค่ายสังคมออนไลน์ ผ่าน อินเทอร์เน็ต 

(Internet) หรือ เครือข่ายสังคม (Social Network) ถูกก่อตั้งโดย มาร์ก ซักเคอร์เบิร์ก เฟซบุ๊กอนุญาตให้

ใครก็ไดเ้ขา้สมคัรลงทะเบียน ผูเ้ป็นสามาชิกของเฟชบุ๊กนั้นสามารถสร้างพื้นท่ีส่วนตวั ส าหรับแนะน า

ตวัเอง ติดต่อส่ือกบัเพื่อน ทั้งเเบบ ขอ้ความ ภาพ เสียง และ วีดีโอ โดยผูใ้ชส้ามารถเลือกท่ีจะเป็นหรือไม่

เป็นเพื่อนกบัใครก็ไดใ้นเฟซบุ๊ก นอกจากน้ีผูใ้ช้ยงัสามารถใชเ้ฟซบุ๊ก เพื่อร่วมท ากิจกรรมกบัผูใ้ช้งาน

ท่านอ่ืนได ้เช่น การเขียนขอ้ความ เล่าเร่ือง ความรู้สึก แสดงความคิดเห็นเร่ืองท่ีสนใจ โพสต์รูปภาพ 

โพสต์คลิปวิดีโอ แชทพูดคุย เล่นเกมท่ีสามารถชวนผู ้ใช้งานท่านอ่ืนมาเล่นกับเราได้ รวมไปถึงท า

กิจกรรมอ่ืนๆ ผ่านแอพลิเคชัน่เสริม (Applications) ท่ีมีอยู่อย่างมากมาย ซ่ึงแอพลิเคชัน่ดงักล่าวไดถู้ก

พฒันาเพิ่มเติมอยู่เร่ือยๆ แบ่งออกเป็นหลายหมวดหมู่ เช่น เพื่อความบนัเทิง เกมปลูกผกัยอดนิยม และ

ดา้นธุรกิจ จากขอ้มูลดงักล่าวเฟซบุ๊กจึงไดรั้บความนิยมไปทัว่โลก (www.mindhp.com, 2560) 

 2.3.1 ข้อมูลเกีย่วกบั Facebook Live 

เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) เป็นระบบวิดีโอถ่ายทอดสดบนเฟซบุ๊กเป็นอีกหน่ึงฟีเจอร์ท่ีท า

ให้คุณสามารถแชร์เร่ืองราวท่ีพบเห็น ณ เวลาน้ี ไปยงัเพื่อนท่ีติดตามคุณบนเฟซบุ๊กได ้ใชง้านไดท้ั้งบน

คอมพิวเตอร์ โน้ตบุ๊ค ไปจนถึงมือถือสมาร์ทโฟนท่ีใช้งานอยู่  ปัจจุบนัท าให้หลายธุรกิจมีการปรับตวั

โดยน าเอาเว็บไซต์เฟซบุ๊กมาใช้เป็นช่องทางส าคัญในการส่ือสารทางการตลาด ประกอบกับการ

ใชF้acebook Live ฟีเจอร์ยอดนิยมใหม่ท่ีมีการพฒันาใหส้ามารถแพร่ภาพสด โดยการสร้างห้องสนทนา

เปรียบเสมือนช่องรายการทีวีส่วนตวั ผูป้ระกอบการหรือผูข้ายสามารถถ่ายทอดสดหรือไลฟ์สดไดต้ลอด 

24 ชั่วโมง ถือเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถสร้างเน้ือหาท่ีแปลกใหม่ สร้างความบนัเทิงท่ีผูข้ายสามารถมี

ปฏิสัมพนัธ์กบัผูซ้ื้อ ทั้งน้ียงัสร้างกระแสนิยม ความเฉพาะเจาะจง และรวมไปถึงการสร้างการบอกต่อ

ของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีผูซ้ื้อและผูข้ายยงัสามารถแสดงความคิดเห็นโตต้อบกนัไดท้นัที ซ่ึงเป็นโอกาส

ให้ธุรกิจต่างๆ สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคโดยตรงและกวา้งขวาง การส่ือสารการตลาดผ่านช่องทางน้ี 

ตน้ทุนต ่า สามารถช่วยประหยดัเวลา ค่าใชจ่้าย ในการท าโฆษณาของผูป้ระกอบการ เจา้ของธุรกิจ อีกทั้ง

http://www.mindhp.com/
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อ านวยความสะดวกให้แก่ผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้เกิดการแข่งขนัในผูป้ระกอบการ

ขายสินคา้ออนไลน์สูงขึ้น และมีโอกาสเติบโตเร่ือยๆ ในอนาคต (www.marketing oops.com, 2559) 

สรุปไดว้่า ณ ปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการ หรือผูข้ายสินคา้จ านวนไม่น้อยใชเ้ว็บไซต์เฟซบุ๊ก เพื่อ
วตัถุประสงค์ทางธุรกิจ เป็นเคร่ืองมือในดา้นการตลาด โดยมีฟีเจอร์ใหม่คือ Facebook Live สามารถ
สร้างเน้ือหาท่ีแปลกใหม่ให้แก่ผูใ้ช้งาน ซ่ึงเป็นโอกาสให้ธุรกิจต่างๆ สามารถเข้าถึงกลุ่มผูบ้ริโภค
โดยตรงและกวา้งขวาง และการส่ือสารการตลาดผา่นช่องทางน้ี มีตน้ทุนต ่ากวา่ในอดีต 

 

2.4 งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง  
 ภาวินีย ์ห่ิงหอ้ย (2559) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง “ การยอมรับเทคโนโลย ีFacebook Live และความ

น่าเช่ือถือของเจ้าของ Page ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ ซ้ือเส้ือผ้าบน Facebook” การศึกษาเร่ืองน้ีมี

วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการยอมรับเทคโนโลยี Facebook Live และความน่าเช่ือถือของเจา้ของ Page ท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บน Facebook ตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาคือสมาชิกและผูซ้ื้อสินดข้องเพจ

ร้านคา้ท่ีท าการถ่ายทอดสดการขายสินคา้ผ่าน Facebook Live จ านวน 400 คนโดยใช้แบบสอบถาม

ปลายปิดในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติ เชิงพรรณนาไดแ้ก่ ค่าร้อย

ละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานท่ีใช้ทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ การวิเคราะห์

ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และส่วน

ใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียอยู่ท่ี 15,001-30,000 บาท มีความถ่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ผ่าน Facebook Live ทุกๆ    

1 เดือน ใช้รูปแบบการช าระเงินผ่านทาง Online banking ราคาสินคา้ท่ีซ้ือจะอยู่ระหว่าง 500 ถึง 1,000 

บาท ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้ผ่าน Facebook Live เพราะมีราคาน่าสนใจ โดยนิยมซ้ือส้ินคา้จาก 2 เพจ 

และแบบเส้ือผา้ท่ีนิยมเลือกซ้ือคือชุดล าลองหรือเส้ือยืด ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัการ

ยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งานปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีด้ านการรับรู้

ประโยชน์ และปัจจัยความน่าเช่ือถือของเพจร้านค้าส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกค้าบน 

Facebook อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 ตฤณธวชั วงษ์ประเสริฐ , กุลทิพย์ ศาสตระรุจิ (2559) ได้ท าการศึกษาเร่ือง  “ทัศนคติและ

พฤติกรรมการใชง้านเฟซบุ๊ก (Facebook) ของวยัท างานในกรุงเทพมหานคร” โดยคน้ควา้แบบอิสระใน

คร้ังน้ีงานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1)  เพื่อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์  2)  เพื่อศึกษาทศันคติ
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และพฤติกรรมการการใช้งานเฟซบุ๊ก (Facebook)  3)  เพื่อศึกษาถึงผลกระทบจากการใช้งานเฟซบุ๊ก 

(Facebook)  ของวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี คือ วยัท างานในเขต

กรุงเทพหานครท่ีมีอายุระหว่าง 22 – 59 ปี จ านวน 400  คน ท่ีเคยใช้บริการงาน เฟซบุ๊ก (Facebook)  

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูวิ้จยัสร้างขึ้น  สถิติท่ีใชใ้นการวิจยั  

คือ  ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) วิเคราะห์การเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย

ดว้ย T-test  และ  F-test  และวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดว้ย Pearson Product Moment Correlation 

            ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 40 - 49 ปี ระดับการศึกษา      

ปริญญาโท เป็นพนักงานบริษทั / พนักงานของรัฐ / ขา้ราชการ และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 

40,000 บาท พฤติกรรมในการใชง้านเฟซบุ๊ก (Facebook) พบวา่ ส่วนใหญ่ใชง้าน 7 วนัต่อสัปดาห์ มีการ

ใชง้านมากกว่า 10 คร้ังต่อวนั สถานท่ีใชง้านและการเขา้ถึงเครือข่ายสังคมออนไลน์ เฟซบุ๊กผูใ้ชบ้ริการ

ใช้ท่ีบา้น / หอพกั / ท่ีพกัอาศยัส่วนใหญ่ผ่านโทรศพัท์มือถือช่วงเวลาท่ีใช้ 16.01 น. - 20.00 น. และ

พฤติกรรมในการใช้งานเฟซบุ๊ก (Facebook) พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยมีการกดปุ่ ม 

(Like) เพื่อแสดงความช่ืนชอบหวัขอ้ รูปภาพ วีดีโอ หรือโพสตต์่างๆ ของเพื่อนๆ ส่วนทศันคติในการใช้

งานเฟซบุ๊ก (Facebook) โดยรวมพบว่ามีทศันคติท่ีชอบไดแ้ก่ เฟซบุ๊กเป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัต่อ

การติดต่อส่ือสารกบัผูอ่ื้นในปัจจุบนั ผลกระทบท่ีไดจ้ากการใชง้าน เฟซบุ๊ก (Facebook) โดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก ในดา้นท าให้เกิดการล่วงละเมิดสิทธ์ิของผูอ่ื้นไดง้่ายยิ่งขึ้น เช่น การบนัทึกรูป ขอ้มูล หรือ   

น ารูป ขอ้มูลของผูอ่ื้นมาเผยแพร่โพสต์หรือแชร์ โดยไม่ไดรั้บอนุญาตจากเจา้ของรูปภาพหรือข้อมูล    

นั้นๆ เม่ือทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผลการศึกษาเปรียบเทียบค่าเฉล่ียทศันคติในการใช้งาน เฟซบุ๊ก 

(Facebook) จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบั การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่อายุ และรายได้

ต่อเดือน มีค่าเฉล่ียทศันคติในการใช้งานเฟซบุ๊ก (Facebook) ต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 ส่วนเพศ ระดบัการศึกษาและอาชีพมีค่าเฉล่ียทศันคติในการใชง้านเฟซบุ๊ก (Facebook) ไม่ต่างกนั 

ส่วนทศันคติในการใช้งานเฟซบุ๊ก (Facebook) โดยรวมมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมในการใช้งาน      

เฟซบุ๊ก (Facebook) มีค่าสหสัมพนัธ์ r = .390 อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และผลกระทบ

ในการใช้งานเฟซบุ๊ก  (Facebook) โดยรวมมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการใช้งานเฟซบุ๊ก 

(Facebook) ในระดบัต ่าโดยมีค่าสหสัมพนัธ์ r = .196 อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 วิมลพรรณ อาภาเวท, สาวิตรี ชีวะสาธน์, ชาญ เดชอศัวนง (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมการ

ส่ือสารในเฟซบุ๊ค (Facebook) ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร” โดยการ

ศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีมีจุดหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้เฟซบุ๊ค (Facebook) ความคาดหวงั การใช้

ประโยชน์ และความพึงพอท่ีมีต่อเฟซบุ๊ค ตลอดจนศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งความดาดหวงั การใช้

ประโยชน์และความพึงพอใจท่ีมีต่อเฟซบุ๊คกับพฤติกรรมการส่ือสารในเฟซบุ๊คของนัก ศึกษา

มหาวิทยาลยัเทศโนโลยรีาชมงคลพระนคร โดยใชว้ิธีวิจยัเชิงส ารวจจากจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน 

ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี 

 1. นักศึกษามหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนครท่ีมีเพศ อายุ ชั้นปี คณะ คะแนนเฉล่ีย

สะสม และรายไดข้องครอบครัวแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการส่ือสารในเฟซบุ๊ค (Facebook) ไม่แตกต่างกนั 
 2. นักศึกษามหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนครท่ีมีเพศ อายุ ชั้นปี คณะ คะแนนเฉล่ีย

สะสม และรายไดข้องครอบครัวแตกต่างกนั มีความคาดหวงัต่อเฟซบุ๊ค (Facebook) ไม่แตกต่างกนั 

 3. นักศึกษามหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนครท่ีมีรายไดข้องครอบครัวแตกต่างกัน     

มีการใชป้ระโยชน์เฟซบุ๊ค (Facebook) แตกต่างกนั 

 4. นักศึกษามหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนครท่ีมีเพศ อายุ ชั้นปี คณะ คะแนนเฉล่ีย

สะสม และรายไดข้องครอบครัวแตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อเฟซบุ๊ค (Facebook) ไม่แตกต่างกนั 

 5. ความคาดหวงั การใช้ประโยชน์และความพึงพอใจต่อเฟซบุ๊ค (Facebook) มีความสัมพนัธ์

เชิงบวกในระดบัมากกบัพฤติกรรมการส่ือสารใน เฟซบุ๊ค (Facebook) 

 นอกจากน้ียงัพบว่านักศึกษามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนครส่วนใหญ่มีการใช้ 

เฟซบุ๊ค (Facebook) ทุกวนัและมีความคาดหวงัการใช้ประโยชน์อยู่ในระดับมากและปานกลาง ส่วน

ความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมาก 

วฒนพงษ์ น่ิมสุวรรณ และวีรพงษ์ พลนิกรกิจ  (2556)  งานวิจยัเร่ืองแนวคิดการใช้เคร่ืองมือ

ส่ือสารในแฟนเพจบนเฟซบุ๊ก และทัศนคติ แรงจูงใจท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจกดปุ่ ม “ถูกใจ” ให้

เคร่ืองมือส่ือสารในแฟนเพจบนเฟซบุ๊กของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม จ าแนกการศึกษา

ออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนแรกศึกษาแนวคิดการเลือกใช้ การออกแบบ และการก าหนดกลยุทธ์บน

เคร่ืองมือส่ือสารของผูดู้แลแฟนเพจในแฟนเพจบนเฟซบุ๊ก โดยการสัมภาษณ์ผูดู้แลแฟนเพจดว้ยแบบ

สัมภาษณ์จ านวน 10 คน และส่วนท่ี 2 ศึกษาทัศนคติ และแรงจูงใจท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจกดปุ่ ม 
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“ถูกใจ” บนเคร่ืองมือส่ือสารในแฟนเพจบนเฟซบุ๊กของผูบ้ริโภค โดยการใช้แบบสอบถามออนไลน์ 

จ านวน 400 คน เพื่อน าผลการวิจยัมาเป็นแนวทางในการพิจารณาเลือกใช ้ออกแบบ และก าหนดกลยทุธ์

ในแฟนเพจบนเฟซบุ๊กของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

ผลการศึกษาส่วนแรกแนวคิดการเลือกใช ้การออกแบบ และการก าหนดกลยุทธ์บนเคร่ืองมือ

ส่ือสารของผูดู้แลแฟนเพจในแฟนเพจบนเฟซบุ๊ก พบว่า แนวคิดหลกัในการเลือกใช้คือ ความสามารถ

ของเคร่ืองมือส่ือสารในการรองรับขอ้มูลของสินคา้และบริการ , แนวคิดหลกัในการออกแบบคือ การ

สร้างภาพลกัษณ์ขององคก์ร หรือแบรนด์สินคา้และบริการ และแนวคิดหลกัในการก าหนดกลยุทธ์คือ 

กลยทุธ์ส่วนลด และการแจกของฟรี 

ผลการศึกษาส่วนท่ี 2 ทัศนคติ และแรงจูงใจท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจกดปุ่ ม “ถูกใจ” บน

เคร่ืองมือส่ือสารในแฟนเพจบนเฟซบุ๊กของผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภค มีทศันคติต่อคุณลกัษณะ และการ

ออกแบบเคร่ืองมือส่ือสารโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ส่วนแรงจูงใจดา้นเหตุผลและอารมณ์ของผูบ้ริโภคท่ี

มีต่อเคร่ืองมือส่ือสารโดยรวมอยู่ในระดบัมาก จากทศันคติและแรงจูงใจขา้งตน้ ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมี

พฤติกรรมการตดัสินใจกดปุ่ ม “ถูกใจ” บนเคร่ืองมือส่ือสารในแฟนเพจบนเฟซบุ๊กประเภทรูปภาพเป็นหลกั 

อาณิสา ไชยสิกร (2560) ธุรกิจการขายเส้ือผา้ผูห้ญิงผ่านทางเฟซบุ๊กไดรั้บความนิยม เน่ืองจาก

เฟซบุ๊กเป็นเครือข่ายสังคมขนาดใหญ่ สามารถน าเสนอรูปลกัษณ์เส้ือผา้ต่อกลุ่มเป้าหมาย กระตุน้ท าให้

เกิดความตอ้งการซ้ือและตน้ทุนในการตั้งธุรกิจต ่า ผูป้ระกอบการจ านวนมากจึงน าเสนอเส้ือผา้ผูห้ญิง

ขายทางเฟซบุ๊กเพจธุรกิจน้ีจึงมีการแข่งขนัสูง ดงันั้น เพื่อเป็นแนวทางให้แก่ผูป้ระกอบการและสร้าง

ความพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค งานวิจยัฉบบัน้ี มีวตัถุประสงคท่ี์จะศึกษาความเตม็ใจจ่ายส าหรับบริการเสริม

ในการซ้ือสินคา้เส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นทางเฟซบุค้ โดยใชข้อ้มูลจากแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด ไปยงักลุ่ม

ผูห้ญิงท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ทางเฟซบุ๊กมาก่อน ร่วมกบัการวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) ผล

การศึกษาพบว่า ต่อการซ้ือสินคา้ 1 ช้ิน ผูบ้ริโภคมีมูลค่าความเต็มใจท่ีจะจ่ายเพิ่มขึ้นสูงสุด 186 บาท 

ส าหรับความรวดเร็วในการบริการตอบค าถามสินคา้ภายใน 15 นาที รองลงมา เป็น 154 บาท ส าหรับ

การรีวิวสินคา้ 151 บาท ส าหรับการให้บริการรวดเร็วภายใน 1 วนั 139 บาท ส าหรับการใหข้อ้มูลสินคา้

ท่ีครบถว้นตั้งแต่ตน้ 131 บาท ส าหรับการคืนสินคา้หากไม่พอดีตวั และนอ้ยท่ีสุดคือ 42.25 บาท ส าหรับ

การมีเพื่อนกดไลคสิ์นคา้ นอกจากน้ีเม่ือวิเคราะห์เฉพาะกลุ่มเป้าหมายท่ีอายุ 21-30 ปี พบว่า การท่ีเพื่อน

กดไลคไ์ม่มีนยัส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ ผูป้ระกอบการสามารถน าผลการศึกษาตวัเลขความเต็มใจจ่าย
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เพิ่มขึ้นของผูบ้ริโภคในบริการต่างๆ ไปเป็นแนวทางในการตดัสินใจ ท่ีจะให้บริการเพิ่มเติม โดยหาก

ตน้ทุนในการให้บริการต ่าากว่าความเต็มใจจ่ายท่ีเพิ่มขึ้นของผูบ้ริโภค ผูป้ระกอบการสามารถท่ีจะ

ใหบ้ริการและเพิ่มราคาได ้อีกทั้งผูป้ระกอบการยงัสามารถใชผ้ลการศึกษาไปเป็นแนวทางในการท าการ

ส่งเสริมการขาย สร้างแรงจูงใจในส่วนท่ีผูข้ายไม่สามารถให้บริการเองเช่น การก าหนดมูลค่าส่วนลด

หากลูกคา้ท าการรีวิวสินคา้ 

ปัทมพร คมัภีระ (2558) การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน

เว็บไซต์เฟซบุ๊คของนักศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือ

เค ร่ืองส าอางผ่านเว็บไซต์ เฟซบุ๊คของนักศึ กษาหญิงในเขตก รุงเทพมหานคร ท่ี มีลักษณะ

ประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต และการประเมินความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด

แตกต่างกัน ซ่ึงผูว้ิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากนักศึกษาหญิง ผูใ้ช้เว็บไซต์เฟซบุ๊ค และมี

ประสบการณ์ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นเวบ็ไซตเ์ฟชบุ๊ค จ านวน 200 คน โดยเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) แบบส ารวจ (Survey Research) โดยกลุ่มตัวอย่างเป็นผู ้หญิงท่ีศึกษาอยู่ใน

มหาวิทยาลยัเอกชน และมหาวิทยาลยัรัฐบาล ซ่ึงเคยซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเวบ็ไชตฟ์ซบุ๊ค ส่วนใหญ่เรียน

สาขาวิชาสังคมศาสตร์ อยูใ่นช่วงอาย ุ21 ปี มีรายได ้10,000 บาทต่อเดือน ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง

ส่วนใหญ่ใชอิ้นเทอร์เน็ต 5 - 6 คร้ังต่อสัปดาห์ และมีระยะเวลาเฉล่ียในการใชง้านแต่ละคร้ังนอ้ยกว่า 1 

ชั่วโมง การวิเคราะห์ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง พบว่า ปัจจัยทาง

การตลาดโดยรวมมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางในระดับมาก นอกจากน้ียงัพบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถาม 29% ซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นทางเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊คเฉล่ีย 2 คร้ังใน 1 เดือน โดยในแต่ละคร้ังซ้ือ

เคร่ืองส าอางเป็นจ านวนเงิน เฉล่ีย 500บาท ประเภทของเคร่ืองส าอางท่ีซ้ือผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊ค ไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑแ์ละอุปกรณ์ส าหรับแต่งหนา้ (Make Up) รองลงมาไดแ้ก่ ผลิตภณัฑแ์ละอุปกรณ์ดูแลผิวหนา้ 

(Skin Care) ผลิตภณัฑ์น ้ าหอมผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์ดูแลเส้นผม (Har Care) ผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์

ดูแลมือ และเล็บ (Hand and Nail Care) รวมทั้ งผลิตภัณฑ์และอุปกรณ์ดูแลผิวกาย (Body Care) 

ตามล าดบั และมีโอกาสท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอางบนเว็บไซต์เฟซบุ๊คเม่ือเคร่ืองส าอางท่ีเคยใช้เป็นประจ า

หมด ส าหรับผลการทดสอบ สมมติฐนการวิจยั พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง

ผ่านเว็บไซต์  เฟชบุ๊ค ไดแ้ก่ พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต และปัจจยัทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 
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วรัชญา โครตพฒัน์ (2559) การวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้ Facebook 

Fanpage Bangkok Bank Credit Card ของผู ้ถือบัตรเครดิตท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้ผลิตภัณฑ์และ

บริการ ซ่ึงใช้กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือสมาชิก Facebook Fanpage Bangkok Bank Credit 

Card ของธนาคารกรุงเทพ จ านวน 400 คน และใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

โดยใช้สถิติต่างๆ ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าร้อยละ ความถ่ี ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า t-test ค่าความ

แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และการวิเคราะห์ค่าความสัมพนัธ์ไคร์สแควร์ ผลการวิจัย

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 72.0 อายุระหว่าง 31 -40 ปี ร้อยละ 43.0 

การศึกษา ระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 59.0 สถานภาพสมรสโสด ร้อยละ 55.0 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน

ร้อยละ 77.0 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,001 บาท ร้อยละ 44.0 มีพฤติกรรมการใช้  Facebook 

Fanpage ของธนาคารกรุงเทพ โดยมีความถ่ีในการเขา้ใชบ้ริการ 1 คร้ัง ต่อสัปดาห์ ร้อยละ 53.0 ช่วงเวลา

ท่ีเขา้ใชบ้ริการเวลา 18.01-22.00 น. ร้อยละ 51.0 ระยะเวลาในการเขา้ใชบ้ริการ นอ้ยกว่า 1 ชัว่โมง ร้อย

ละ 90.0 อุปกรณ์ท่ีใช้บริการได้แก่ สมาร์ทโฟน ร้อยละ 76.0 วตัถุประสงค์ในการเขา้ใช้บริการเพื่อ

ตอ้งการทราบขอ้มูลเก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการขาย ร้อยละ 70.0 การมีปฏิสัมพนัธ์กบัธนาคารในการ

ใช้บริการ Facebook Fanpage เพื่อการกด Like เน้ือหาท่ีน าเสนอ ร้อยละ 72.3 โดยทราบวตัถุประสงค์

ของธนาคารในการจดัท า Facebook Fanpage เพื่อการสร้างความสัมพนัธ์ลูกคา้ร้อยละ 71.0 และตอ้งการ

เป็นสมาชิกร้อยละ 76.0 ส่วนผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น เพศ อาย ุอาชีพ และ

รายได ้ยกเวน้ การศึกษา และสถานภาพสมรส เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์และ

บริการอยา่งมีนยัส าคญัทาง สถิติท่ีระดบั 0.05 และพฤติกรรมการใช ้Facebook Fanpage Bangkok Bank 

Credit Card ของผูถื้อบตัรเครดิตมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจใช้ผลิตภณัฑ์และบริการ 

อยา่งมีนยั ส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

อมัพร แซ่โซว (2556) วตัถุประสงคข์องการวิจยัเพื่อศึกษา 1. ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทาง

ประชากร กับแนวโน้มในการซ้ือสินค้าการเปิดรับส่ือโฆษณาบน Facebook และ 2. ความสัมพนัธ์

ระหว่างการใช้งาน Facebook กับแนวโน้มในการซ้ือสินจากการเปิดรับส่ือโฆษณาบน Facebook 

การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณและเก็บขอ้มูล ดว้ยการใช้แบบสอบถามแบบให้ผูต้อบเป็นผู ้

กรอกขอ้มูลเอง เพื่อเก็บขอ้มูลจากนกัศึกษามหาวิทยาลยัเอกชน โดยก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 

400 คน ซ่ึงเป็นนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีชั้นปีท่ี 1 ถึงชั้นปีท่ี 4 ทั้งชายและหญิงในมหาวิทยาลยัเอกชน 8 
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แห่งในเขตกรุงเพมหานคร ท าการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน และประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรม

คอมพิวเตอร์ โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวั

แปร 2 กลุ่มผลการศึกษาพบวา่ 1) นกัศึกษามหาวิทยาลยัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 

มีสัดส่วนเพศหญิงและเพศชายใกล้เคียงกันโดยส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน น้อยกว่า 5,000 บาท               

2) พฤติกรรมการใช้งาน Facebook ส่วนใหญ่มีจุดประสงค์ เพื่อความบนัเทิงเป็นหลกัและมีความถ่ีใน

การใชง้าน Facebook ทุกวนั โดยส่วนใหญ่ใช ้Facebook มากกวา่ 2 ชัว่โมงต่อคร้ังช่วงเวลาท่ีนิยมใชง้าน 

Facebook มากท่ีสุด คือ 16:01 น. - 20:00 น. ส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการใช ้Facebook มากกว่า 2 ปี

ขึ้นไป และนิยมใช้งาน Facebook ภายในท่ีพกัอาศยั 3) การวิเคราะห์แนวโน้มในการซ้ือสินคา้พบว่า

นกัศึกษาส่วนใหญ่ ซ้ือสินคา้จากทางเปิดรับโฆษณาโดยตรงจากเครือข่ายเพื่อน รับจากโฆษณาโดยตรง

เขา้ Facebook และรับจากโฆษณาจากกลุ่มหรือแฟนเพจบน Facebook เลยระดบัปานกลาง 4) ผลการ

ทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรได้แก่ เพศและรายได้ของนักศึกษามีความสัมพนัธ์กบั

แนวโน้มในการซ้ือสินคา้ผ่าน Facebook โดยเพศหญิงมีแนวโน้มในการซ้ือสินคา้ผ่าน Facebook จาก

การเปิดรับโฆษณาในรูปแบบต่างๆ ทั้งจากเครือข่ายเพื่อนจะโฆษณาตรงบน Facebook ไดจ้ากแฟนเพจ

บน Facebook มากกวา่เพศชาย ส่วนผูท่ี้มีรายไดม้าก มีแนวโนม้ในการซ้ือสินคา้ผ่าน Facebook จากการ

เปิดรับโฆษณาในรูปแบบต่างๆ ทั้งจากเครือข่ายเพื่อนจะโฆษณาตรงบน Facebook และจากแฟนเพจ 

Facebook มากกวา่ผูท่ี้มีรายไดน้อ้ย 5) ผลการทดสอบ สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการใช ้Facebook ไดแ้ก่

จุดประสงค์หลักในการใช้ Facebook ความถ่ีในการใช้ Facebook ระยะเวลาในการใช้ Facebook 

ช่วง เวลาในการใช้  Facebook ประสบการณ์ในการใช้  Facebook และสถานท่ี ท่ีใช้  Facebook 

ความสัมพันธ์กับแนวโน้มในการซ้ือสินค้าผ่าน Facebook  5.1) ผู ้ท่ีมีจุดประสงค์หลักในการใช้ 

Facebook เพื่อความบันเทิงและติดตามกิจกรรมต่างๆ มีแนวโน้มในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน 

Facebook จากการเปิดรับโฆษณาต่างๆ มากกว่าผูท่ี้มีความประสงค์หลักในการใช้ Facebook เพื่อ

การศึกษา และเพื่อติดตามข่าวสารบา้นเมือง 5.2) ผูท่ี้ใช ้Facebook ทุกวนัมีแนวโนม้ในการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผา่น Facebook จากการเปิดรับโฆษณาต่างๆ มากกวา่ ผูท่ี้ใช ้Facebook นอ้ยกวา่ 2-3 วนัต่อสัปดาห์ 

5.3) ผูท่ี้ใช้ Facebook มากกว่า 30 นาที - 60 นาทีต่อคร้ัง มีแนวโน้มในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน 

Facebook จากการเปิดรับโฆษณาต่างๆ มากกว่าผูท่ี้ใช้ Facebook น้อยกว่า 30 นาทีต่อคร้ัง 5.4) ผูท่ี้ใช้ 

Facebook ในช่วงเวลา 08:01 น. - 12:00 น. และช่วงเวลา 16:01 น. - 20:00 น. มีแนวโนม้ในการตดัสินใจ
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ซ้ือสินคา้ผ่าน Facebook จากการต่างๆ มากกว่าผูท่ี้ใช ้Facebook ในเวลา 12:01 น. - 16:00 น. 5.5) ผูท่ี้มี

ประสบการณ์ในการใช้ Facebook มากกว่าหน่ึงปีขึ้ นไปมีแนวโน้มในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน 

Facebook จากการเปิดรับโฆษณาต่างๆ มากกว่าผูท่ี้มีประสบการณ์ในการใช ้Facebook นอ้ยกว่าหน่ึงปี 

5.6) ผูท่ี้ใช้ Facebook ภายในท่ีพกัอาศยัมีแนวโน้มในการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน Facebook จากการ

เปิดรับโฆษณาต่างๆ มากกวา่ผูท่ี้ใช ้Facebook ในสถานศึกษาและร้านอินเทอร์เน็ต 

 เกตุวดี สมบูรณ์ทวี และ พิชชาภา ยางเดิม (2555) การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยั

ทางด้านจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้ผา้ใบยี่ห้อ Converse ภายใตก้ารแข่งขนัด้าน

นวตักรรมของผูบ้ริโภคในกลุ่ม Gen Y ซ่ึงสร้างสมการพยากรณ์โดยวิธีวิจยัเชิงปริมาณ โดยกลุ่มตวัอยา่ง

ท่ีใช้คือ ผูบ้ริโภคในกลุ่มช่วงอายุ 17 – 34 ปี และเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคือ แบบสอบถาม มีค่า

สัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ (Cronbach’s Alpha) เท่ากบั 0.938 โดยปัจจยัด้านการจูงใจมีค่า Cronbach’s 

Alpha เท่ากบั 0.791 ดา้นการรับรู้มีค่าเท่ากบั 0.740 ดา้นการเรียนรู้มีค่าเท่ากบั 0.765 ดา้นทศันคติมีค่า

เท่ากบั 0.782 และดา้นบุคลิกภาพมีค่าเท่ากบั 0.741 และมีการตดัสินใจซ้ือมีค่า Cronbach’s Alpha เท่ากบั 

0.833 วิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้การวิ เคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ผลการวิจยัคือ ด้านการจูงใจ (X1) ด้านการรับรู้ (X2) ด้านทศันคติ (X4) และด้านบุคลิกภาพ (X5) มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรองเทา้ผา้ใบยี่ห้อ Converse ภายใตก้ารแข่งขนั ดา้นนวตักรรม (Y) อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 มีค่า R square = 61.3% และสมการพยากรณ์คือ Y = 0.713+ (0.199) X1 + 

(0.068) X2 + (0.259) X4 + (0.197) X5 ค  าส าคัญ: ปัจจัยด้านจิตวิทยา การตัดสินใจซ้ือรองเท้าผา้ใบ 

นวตักรรม ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 

นันทิช ฉลองโภคศิลชัย และ หทยัชนก สุขเจริญ (2555) การวิจยัมีวตัถุประสงค์ คือ 1) เพื่อ

ศึกษาพฤติกรรมการใช้ Facebook ของผูสู้งอายุ 2) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้ 

Facebook ของผูสู้งอายุกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้คือผูสู้งอายุจ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคือ

แบบสอบถามการวิเคราะห์ขอ้มูลใช้โปรแกรม SPSS ดว้ยค่าสถิติร้อยละค่าเฉล่ียและวิเคราะห์การทด

ถอยเชิงพหุผลการวิจยัพบว่า  1) กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 66 - 70 ปี ระดับ

การศึกษาเป็นปริญญาตรีสถานภาพสมรสปัจจุบนัอาศยัอยู่กบัลูก ไม่ได้ท างานแหล่งของรายได้จาก

ตนเองมีรายไดส่้วนตวัเฉล่ียประมาณ 10,001 - 20,000 บาท และไม่เพียงพอต่อเดือน 2) พฤติกรรมการ

ใช ้Facebook โดยเฉล่ียใช ้Facebook สัปดาห์ละ 10 - 20 ชัว่โมง มกัจะใชช่้วงเวลา 11:01 น. - 14:00 น. 
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เล่น Facebook บ่อยท่ีสุดมกัใช ้Facebook เพื่อความบนัเทิงไปส่วนใหญ่ใช ้Facebook เป็นระยะเวลา 1 ปี 

และโปรแกรมท่ีนิยมเขา้ไปใช้บริการ Facebook ท่ีสุดคือ Google Chrome 3) ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึง

พอใจรวม (Yรวม) ในการใช้ Facebook ของผูสู้งอายุคือดา้นการสนทนา (x1) ดา้นการใช้งาน(x2) ดา้น

การใช้งานประโยชน์(x3) ท่ีระดับความส าคัญ 0.05 โดยมีสมการการถดถอยคือ Yรวม = 1.616 + 

0.666(x1)  + 0.128(x2) + 0.148(x3) 

จุดารัตน์ ฟีสันเทียะ และ สุรเสกข ์พงษห์าญยทุธ (2558) การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 

1) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ก 2) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผล

ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ก 3) สามารถน าผลการวิจยั

มาใช้เป็นแนวทางปรับใช้ประโยชน์ในธุรกิจขายสินคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ก 

ส าหรับการเก็บขอ้มูลจะใช้แบบสอบถาม จ านวน 400 ตวัอย่าง ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือสินคา้คิดเป็น

ร้อยละ 67.50 และกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เคยซ้ือสินคา้คิดเป็นร้อยละ 32.50 ของจ านวนกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 

ดังนั้นพบว่า เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และอาชีพท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ท่ี

แตกต่างกัน ส่วนอายุ และสถานภาพท่ีต่างกันส่งผลต่อความถ่ีต่อเดือนในการเลือกซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

ต่อมาเพศท่ีต่างกันส่งผลต่อประเภทของสินคา้ อีกทั้งเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ท่ีต่างกันส่งผลต่อ

ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการเลือกซ้ือสินคา้และช่วงเวลาในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกัน และเพศ อายุ 

สถานภาพ และอาชีพท่ีต่งกันส่งผลต่อจุดประสงค์ในการเลือกซ้ือสินค้าท่ีแตกต่างกัน รวมถึงเพศ 

สถานภาพ และอาชีพท่ีต่างกนัส่งผลต่อเหตุผลในเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั สุดทา้ยอายุและอาชีพท่ี

ต่างกันส่งผลต่อสถานท่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านไลฟ์สดท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ส าหรับปัจจยัจิตวิทยาท่ีพบว่า ดา้นการรับรู้ท่ีต่างกนัส่งผลต่อความถ่ีต่อเดือนในการเลือกซ้ือ 

ช่วงเวลาในการเลือกซ้ือสินคา้ และเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทางไลฟ์สดท่ีแตกต่างกนั ส่วนดา้น

ทศันคติท่ีต่างกนัส่งผลต่อความถ่ีต่อเดือนในการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทางไลฟ์สดท่ีแตกต่างกนั อย่างมี

นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 นอกจากน้ีป้จจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์มี

ความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง และจุดประสงคใ์นการเลือกซ้ือสินคา้ ส่วนดา้นราคามีความสัมพนัธ์

กับความถ่ีต่อเดือนในการเลือกซ้ือ และประเภทของสินค้าและด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมี

ความสัมพนัธ์กับความถ่ีในการซ้ือสินคา้ และสุดทา้ยด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับ

ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นทางไลฟ์สดบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เฟสบุ๊ก 



25 
 

บทที่ 3 
ระเบียบวิธีการวิจัย 

 

ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง 
Facebook Live ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัไดด้ าเนินการวิจยัตามขั้นตอนดงัน้ี 

3.1  กรอบแนวคิดในการวิจยั 
3.2  ประชากรและตวัอยา่ง 
3.3  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.4  วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.5  การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

จากการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผ่าน
ช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดน้ ามาก าหนดเป็นกรอบแนวคิดในการ
วิจยัไดภ้าพท่ี 3.1 
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ตัวแปรอสิระ      ตัวแปรตาม 

 
 

 
 
 
 
 

 
 

 
 

 
ภาพท่ี 3. 1 ภาพกรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 

 

 
 
 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

      - ดา้นการจูงใจ 

      - ดา้นการรับรู้ 

      - ดา้นการเรียนรู้ 

      - ดา้นความเช่ือและทศันคติ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
       - เพศ 

       - อายุ 

       - อาชีพ 

       - การศึกษา 

       - รายได ้
 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

     - ขั้นการรับรู้ 

     - ขั้นการแสวงหาขอ้มูล 

     - ขั้นการประเมินทางเลือก 

      - ขั้นการตดัสินใจซ้ือ 

      - ขั้นการประเมินหลงัการใช ้
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3.2  ประชากรและตัวอย่าง 
การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดก้ าหนดประชากรและตวัอยา่งไวด้งัน้ี 

 3.2.1 ประชากร 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือสินค้าผ่าน

ช่องทาง Facebook Live ซ่ึงผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากร  

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง Facebook Live ซ่ึงไม่ทราบจ านวน

ประชากรท่ีแน่นอน ดังนั้ น ผูศึ้กษาวิจัยจึงท าการก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรค านวณ        

(กลัยา วินิชยบ์ญัชา. 2545:74) ในระดบัความเช่ือมัน่ 95% และท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงเป็น

ขนาดตวัอยา่งจากการค านวณทั้งส้ิน 385 ตวัอยา่ง จากการแจกแบบสอบถามไดก้ลบัคืนครบ 410 ชุด 
 

3.3  เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ผูว้ิจยัไดว้ิจยัในส่วนของการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถาม

ชนิดปลายปิด แบบสอบถามสร้างขึ้นจากเอกสาร และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยแบ่งเน้ือหาเป็น 3 ตอน 
มีรายละเอียดดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา และ
รายได ้ลกัษณะค าถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาด เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่าตามแบบ
ของลิเคิร์ท (Likert Rating Scale) 5 ระดบั มีเกณฑก์ารใหค้ะแนนกรณีขอ้ค าถามเชิงบวก ดงัน้ี 

คะแนนท่ีให ้    ระดบัความคิดเห็น 
 5  หมายถึง     มีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
 4  หมายถึง     มีความส าคญัในระดบัมาก 
 3   หมายถึง     มีความส าคญัในระดบัปานกลาง 
 2   หมายถึง     มีความส าคญัในระดบันอ้ย 
 1   หมายถึง     มีความส าคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด 
ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่าตาม

แบบของลิเคิร์ท (Likert Rating Scale) 5 ระดบั มีเกณฑก์ารใหค้ะแนนกรณีขอ้ค าถามเชิงบวก ดงัน้ี 
 



28 
 

คะแนนท่ีให ้    ระดบัความคิดเห็น 
 5  หมายถึง     มีการปฏิบติัในระดบัมากท่ีสุด 
 4  หมายถึง     มีการปฏิบติัในระดบัมาก 
 3   หมายถึง     มีการปฏิบติัในระดบัปานกลาง 
 2   หมายถึง     มีการปฏิบติัในระดบันอ้ย 
 1   หมายถึง     มีการปฏิบติัในระดบันอ้ยท่ีสุด 

 การแปลความหมายของค่าเฉล่ีย แบ่งไดด้งัน้ี 

  ค่าเฉล่ีย      ระดบัความคิดเห็น 

  4.21-5.00     มากท่ีสุด 

  3.41-4.20     มาก 

  2.61-3.40     ปานกลาง 

  1.81-2.60     นอ้ย 

  1.00-1.80     นอ้ยท่ีสุด 

 การแปลความหมายของค่าความสัมพนัธ์ แบ่งไดด้งัน้ี 

  ค่า r      ระดบัความสัมพนัธ์ 

  0.90-1.00     สูงมาก 

  0.70-0.90     สูง 

  0.50-0.70     ปานกลาง 

  0.30-0.50     ต ่า 

  0.00-0.30     ต ่ามาก 

 เคร่ืองหมาย  +,-  หนา้ตวัเลขสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะบอกถึงทิศทางของความสัมพนัธ์ โดย

ท่ีหาก 

 r มีเคร่ืองหมาย + หมายถึง  การมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั  

 (ตวัแปรหน่ึงมีค่าสูง อีกตวัหน่ึงจะมีค่าสูงไปดว้ย) 

 r มีเคร่ืองหมาย - หมายถึง  การมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้ม  

 (ตวัแปรหน่ึงมีค่าสูง ตวัแปรอีกตวัหน่ึงจะมีค่าต ่า) 
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3.4 วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  

      ผูวิ้จยัไดก้ าหนดขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

 1. ด าเนินการจดัท าแบบสอบถามตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

 2. การเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัรวบรวมโดยการส่งแบบสอบถามออนไลน์ และส่งลิงก์ของ

แบบสอบถามในกลุ่ม Market place  

 3. น าแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์มาวิเคราะห์ขอ้มูลและแปรผลต่อไป 
 

3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
หลังจากด าเนินการเก็บรวมรวมข้อมูลแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างเรียบร้อยแล้ว จึงน ามา

วิเคราะห์ ตามระเบียบวิธีทางสถิติโดยใช้โปรแกรมการวิเคราะห์ทางสถิติ การวิเคราะห์ข้อมูล 
ประกอบดว้ยตวัสถิติวิเคราะห์ดงัน้ี 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปโดยประกอบดว้ย

ลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดต้่อเดือน ปัจจยัดา้นจิตวิทยา โดย

ใชส้ถิติร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการทดสอบสมติฐาน โดยทั้งน้ีผูวิ้จยัจะใช ้

2.1 ค่าสถิติ T-test เพื่อทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่าง  ตวัแปร

ท่ีส าคญั 2 กลุ่ม มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2.2 ค่าสถิติ F-test เพื่อทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 

ตัวแปรท่ีส าคัญซ่ึงจ าแนกมากกว่า 2 กลุ่ม และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson 

Correlation) ใช้เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง ปัจจัยลักษณะงาน ปัจจัยลักษณะองค์กรและ

ประสบการณ์จากการท างานกบัความผกูพนัต่อองคก์ร มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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บทที่ 4 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

  
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live ของ

ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยแบบสอบถาม และน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลเป็น

ตารางประกอบค าบรรยาย โดยจ าแนกออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี  

 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

  ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live  
              ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร  

 ส่วนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นจิตวิทยามีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
ผูวิ้จยัไดก้ าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ ในการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี  
X    แทน   ค่าเฉล่ีย    

S.D.   แทน   ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
F   แทน   ตวัสถิติเอฟ    
r   แทน   ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์   
Sig   แทน   ระดบันยัส าคญัทางสถิติ   
*   แทน   ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล 
 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบั
การศึกษา และรายไดต้่อเดือน โดยการแจกแจงความถี่และร้อยละจากผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
แสดงผลดงัตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4. 1 จ านวนและร้อยละขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ( n = 410 ) 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบค าถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   

ชาย    69 16.83 
หญิง             341 83.17 

อาย ุ   
ต ่ากวา่ 20 ปี  56 13.66 
21-30 ปี             281 68.54 
31-40 ปี 59 14.39 
40 ปี ขึ้นไป             14 3.41 

อาชีพ   
นกัเรียน/นกัศึกษา 82 20.00 
พนกังานบริษทัเอกชน 192 46.83 
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 76 18.54 
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 54 13.17 
อ่ืน ๆ 6 1.46 

ระดบัการศึกษา   
ต ่ากวา่ปริญญาตรี         88 21.46 
ปริญญาตรี 292 71.22 
สูงกวา่ปริญญาตรี 30 7.32 

รายไดต้่อเดือน   
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 69 16.83 
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ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบค าถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
10,001 – 15,000 บาท          46 11.22 
15,001 – 20,000 บาท 148 36.10 
20,001 – 25,000 บาท 108 26.34 
สูงกวา่ 25,000 บาท 39 9.51 

ระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live   
นอ้ยกวา่ 1 ปี 122 29.76 
1 ปี – 5 ปี 249 60.73 
มากกวา่ 5 ปี 39 9.51 

การใชเ้วลาเฉล่ียแต่ละคร้ังในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง 
Facebook Live   

นอ้ยกวา่ 30 นาที   205 50.00 
31 นาที – 60 นาที 177 43.17 
61 นาที – 90 นาที 18 4.39 
มากกวา่ 90  นาที 10 2.44 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live   
นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 94 22.93 
1 คร้ังต่อเดือน 180 43.90 
2 - 5 คร้ังต่อเดือน 126 30.73 
มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 10 2.44 

ราคาเฉล่ียของสินคา้ท่ีท่านซ้ือในแต่ละคร้ังผา่นช่องทาง 

Facebook Live  
  

นอ้ยกวา่ 200 บาท 55 13.41 
201 – 500 บาท 215 52.44 
501 – 1,000 บาท 104 25.37 
1,001 – 1,500 บาท 23 5.61 
1,501 – 2,000 บาท 8 1.95 
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ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบค าถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
มากกวา่ 2,000 บาท 5 1.22 
   

อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีท่านใชซ้ื้อสินคา้ผา่นช่องทาง 

Facebook Live เป็นประจ า 
  

สมาร์ทโฟน 364 88.78 
แทบ็เลต็ 36 8.78 
โน็ตบุ๊ค 10 2.44 
   

 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ านวน 410 คน 

จ าแนกตาม เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดต้่อเดือน ไดด้งัน้ี 
เพศ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 341 คน คิดเป็นร้อยละ 83.17

และเป็นเพศชาย จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 16.83 
อายุ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุระหว่าง 21-30 ปี จ านวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 

68.54 อายรุะหวา่ง 31 - 40 ปี  จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.39 ส่วนช่วงอาย ุต ่ากวา่ 20 ปี จ านวน 56 
คน คิดเป็นร้อยละ 13.66  และ อาย ุ40 ปีขึ้นไป จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.41  

อาชีพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 192 คน คิดเป็น
ร้อยละ 46.83 นกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 76 
คน คิดเป็นร้อยละ 18.54 คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.17 และอ่ืน ๆ จ านวน 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.46  

ระดบัการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 292 
คน คิดเป็นร้อยละ 71.22 มีการศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 21.46 ส่วน
การศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.32 

รายไดต้่อเดือน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดต้่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท
จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 36.10 รายไดต้่อเดือน 20,001 – 25,000 บาท จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อย
ละ 26.34 รายไดต้่อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 16.83 รายไดต้่อเดือน 
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10,001 – 15,000 บาท จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.22  และมีรายไดต้่อเดือนสูงกวา่ 25,000 บาท 
จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.51   

ระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ระยะเวลาระหวา่ง 1 ปี – 5 ปี จ านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 60.73 ระยะเวลานอ้ยกวา่ 1 ปี จ านวน 122 
คน คิดเป็นร้อยละ 29.76 และระยะเวลามากกวา่ 5 ปี จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.51 

การใชเ้วลาเฉล่ียแต่ละคร้ังในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใชเ้วลา นอ้ยกวา่ 30 นาที จ านวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 ใชเ้วลาระหวา่ง 
31 นาที – 60 นาที จ านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 43.17 ใชเ้วลาระหวา่ง 61 นาที – 90 นาที จ านวน 18 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.39 และระยะเวลามากกวา่ 90 นาที จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.44 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือ
สินคา้ 1 คร้ังต่อเดือน จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 43.90  2 - 5 คร้ังต่อเดือน จ านวน 126 คน คิดเป็น
ร้อยละ 30.73  นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 22.93 และมากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.44 

ราคาเฉล่ียของสินคา้ท่ีท่านซ้ือในแต่ละคร้ังผา่นช่องทาง Facebook Live พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังมีราคาเฉล่ีย 201 – 500 บาท จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อย
ละ 52.44  501 – 1,000 บาท จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 25.37  นอ้ยกวา่ 200 บาท จ านวน 55 คน คิด
เป็นร้อยละ 13.41  1,001 – 1,500 บาท จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.61 ส่วน 1,501 – 2,000 บาท  
จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.95 และ มากกวา่ 2,000 บาท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.22 
              อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีท่านใชซ้ื้อสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live เป็นประจ า พบวา่ ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ใช ้สมาร์ทโฟน จ านวน 364 คน คิดเป็นร้อยละ 88.78 ส่วนแทบ็เลต็ จ านวน 36 

คน คิดเป็นร้อยละ 8.78 และ โน็ตบุ๊ค จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.44 
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ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
 การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ี แสดงผลดงัตารางท่ี 4.2 
ตารางท่ี 4. 2 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจยัดา้นจิตวิทยา  

   ( n = 410 ) 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
ระดบัความคิดเห็น 

X  S.D. แปลผล 
ดา้นแรงจูงใจ 3.77 0.63        มาก 
ดา้นการรับรู้ 3.84 0.65         มาก 
ดา้นการเรียนรู้ 3.83 0.65         มาก 
ดา้นความเช่ือและทศันคติ 3.89 0.65         มาก 

ภาพรวม 3.83 0.55         มาก 
  
จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นจิตวิทยา

โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( X =3.83, S.D. = 0.55) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ เรียงจากมากไปหา
นอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นความเช่ือและทศันคติ ( X  = 3.89, S.D. = 0.65) ดา้นการรับรู้ ( X  =3.84, S.D. = 0.65) 
ดา้นการเรียนรู้ ( X  = 3.83, S.D. = 0.65) และดา้นแรงจูงใจ ( X =3.76, S.D. = 0.63)  
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ตารางท่ี 4. 3 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจยัดา้นแรงจูงใจ 

    ( n = 410 ) 

ดา้นแรงจูงใจ 
ระดบัความคิดเห็น 

X  S.D. แปลผล ล าดบั 
การส่งเสริมการขายของ 
Facebook Live น่าสนใจ 

3.84 0.72 มาก 1 

สินคา้ของ Facebook Live มีราคา
ถูกกวา่การใชช่้องทางอ่ืนๆ (เช่น 
ร้านคา้ออนไลน์ หนา้ร้าน  
หา้งสรรพสินคา้) 

3.81 0.74 มาก 2 

กลุ่มเพื่อนและคนรอบขา้งมีส่วน
กระตุน้ใหซ้ื้อสินคา้ผา่นช่องทาง 
Facebook Live 

3.65 0.75 มาก 3 

ภาพรวม 3.77 0.63 มาก  
 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นแรงจูงใจ 

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( X  =3.77 และ S.D. = 0.63)  และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงจากมากไปหา
น้อย ได้แก่ การส่งเสริมการขายของ Facebook Live น่าสนใจ ( X  = 3.84, S.D. = 0.72) สินค้าของ 
Facebook Live มีราคาถูกกว่าการใช้ช่องทางอ่ืนๆ (เช่น ร้านคา้ออนไลน์ หน้าร้าน  ห้างสรรพสินคา้) (
X  = 3.81, S.D. = 0.74)  และกลุ่มเพื่อนและคนรอบข้างมีส่วนกระตุ้นให้ซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง 

Facebook Live ( X  = 3.65, S.D. = 0.75)  
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ตารางท่ี 4. 4 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจยัดา้นการรับรู้ 

    ( n = 410 ) 

ดา้นการรับรู้ 
ระดบัความคิดเห็น 

X  S.D. แปลผล ล าดบั 
การซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง 
Facebook Live ท าไดง้่าย และ
รวดเร็ว 

4.02 0.72 มาก 1 

เห็นสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือผา่น
ช่องทาง Facebook Live บ่อยคร้ัง 

3.78 0.78 มาก 2 

มีสินคา้ใหม่ใน Facebook Live ท่ี
น่าสนใจ 

3.73 0.74 มาก 3 

ภาพรวม 3.84 0.65 มาก  
 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการรับรู้ 

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( X  =3.84 และ S.D. = 0.65)  และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงจากมากไปหา
นอ้ย ไดแ้ก่ การซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live ท าไดง้่าย และรวดเร็ว ( X  = 4.02, S.D. = 0.72) 
เห็นสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือผ่านช่องทาง Facebook Live บ่อยคร้ัง ( X  = 3.78, S.D. = 0.78)  และมีสินคา้
ใหม่ใน Facebook Live ท่ีน่าสนใจ ( X  = 3.73, S.D. = 0.74) 

 
ตารางท่ี 4. 5 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจยัดา้นการเรียนรู้ 

    ( n = 410 ) 

ดา้นการเรียนรู้ 
ระดบัความคิดเห็น 

X  S.D. แปลผล ล าดบั 
ขอ้ก าหนดในการซ้ือสินคา้ผ่าน
ช่องทาง Facebook Live เขา้ใจง่าย 

3.92 0.71 มาก 1 
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การคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการใน 
Facebook Live ท าไดง้่าย 

3.82 0.73 มาก 2 

แหล่งขอ้มูลใหศึ้กษาส าหรับ
ผูใ้ชง้าน Facebook Live คร้ังแรก 
(เช่น การสอบถามเพื่อน การ
สืบคน้ขอ้มูลในอินเทอร์เน็ต) 

3.76 0.76 มาก 
 

3 

ภาพรวม 3.83 0.65 มาก  
 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการเรียนรู้ 

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( X  =3.83 และ S.D. = 0.65)  และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงจากมากไปหา
นอ้ย ไดแ้ก่ ขอ้ก าหนดในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live เขา้ใจง่าย ( X  = 3.92, S.D. = 0.71) 
การคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการใน Facebook Live ท าไดง้่าย ( X  = 3.82, S.D. = 0.73)  และแหล่งขอ้มูลให้
ศึกษาส าหรับผู ้ใช้งาน  Facebook Live ค ร้ังแรก (เช่น การสอบถามเพื่อน การสืบค้นข้อมูลใน
อินเทอร์เน็ต)  ( X  = 3.76, S.D. = 0.76) 

 
ตารางท่ี 4. 6 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจยัดา้นความเช่ือและทศันคติ 

    ( n = 410 ) 

ดา้นความเช่ือและทศันคติ 
ระดบัความคิดเห็น 

X  S.D. แปลผล ล าดบั 
ช่องทาง Facebook Live ท าใหซ้ื้อ
สินคา้ไดอ้ยา่งสะดวก รวดเร็ว 

4.07 0.73 มาก 1 

ร้านคา้จ าหน่ายสินคา้ในช่องทาง 
Facebook Live ท่ีตรงตามความ
ตอ้งการ 

3.85 0.76 มาก 2 

ร้านคา้ในช่องทาง Facebook Live 
เอาใจใส่ลูกคา้ เม่ือมีค าถาม
เก่ียวกบัสินคา้ 

3.76 0.77 มาก 3 
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ภาพรวม 3.89 0.65 มาก  
 
จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นความเช่ือ

และทศันคติ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( X  =3.89 และ S.D. = 0.65)  และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียง
จากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ช่องทาง Facebook Live ท าให้ซ้ือสินคา้ไดอ้ย่างสะดวก รวดเร็ว ( X  = 4.07, 
S.D. = 0.73) ร้านคา้จ าหน่ายสินคา้ในช่องทาง Facebook Live ท่ีตรงตามความตอ้งการ ( X  = 3.85, S.D. 
= 0.76)   และร้านคา้ในช่องทาง Facebook Live เอาใจใส่ลูกคา้ เม่ือมีค าถามเก่ียวกบัสินคา้ ( X  = 3.76, 
S.D. = 0.77) 
 

ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง Facebook Live ของ
ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 การวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ขั้นการรับรู้ ขั้นการแสวงหาขอ้มูล ขั้นการประเมินทางเลือก ขั้นการตดัสินใจ
ซ้ือ และขั้นการประเมินหลงัการใช ้แสดงผลดงัตารางท่ี 3 
 

ตารางท่ี 4. 7 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

   ( n = 410 ) 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ระดบัความคิดเห็น 

X  S.D. แปลผล 
ขั้นการรับรู้ 3.88 0.67 มาก  
ขั้นการแสวงหาขอ้มูล 
ขั้นการประเมินทางเลือก 
ขั้นการตดัสินใจซ้ือ 
ขั้นการประเมินหลงัการใช ้

3.81 
3.74 
3.90 
3.55 

0.66 
0.64 
0.65 
0.78 

มาก  
มาก  
มาก  
มาก  

ภาพรวม 3.78 0.57 มาก 
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จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภค
กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.78, SD =0.57) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียง
จากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ขั้นการตดัสินใจซ้ือ ( X  = 3.90, SD =0.65)  รองลงมาขั้นการรับรู้ ( X  = 

3.88, SD =0.67) ขั้นการแสวงหาขอ้มูล ( X  = 3.81, SD =0.66) ขั้นการประเมินทางเลือก ( X  = 3.74 
, SD =0.64)  และขั้นการประเมินหลงัการใช ้( X  =3.55, SD =0.78) 
 

ตารางท่ี 4. 8 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ขั้นการรับรู้ 

    ( n = 410 ) 

ขั้นการรับรู้ 
ระดบัความคิดเห็น 

X  S.D. แปลผล ล าดบั 
การใชง้าน Facebook Live 
สะดวก ใชง้านง่าย เหมาะสมกบั
พฤติกรรมการใชง้านของตนเอง 

4.07 0.73 มาก 1 

การส่งเสริมการขาย การโฆษณา 
โปรโมชัน่ มีส่วนท าให้ตอ้งการ
ซ้ือสินคา้ 

3.85 0.80 มาก 2 

ร้านคา้แสดงความรับผิดชอบ เม่ือ
มีปัญหาเก่ียวกบัสินคา้ท่ีซ้ือไป 

3.73 0.78 มาก 3 

ภาพรวม 3.88 0.67 มาก  
 

 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร มีระดบัความคิดเห็นขั้นการรับรู้ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( X  =3.88 และ 
S.D. = 0.67)  และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงจากมากไปหาน้อย ได้แก่ การใช้งาน Facebook Live 
สะดวก ใชง้านง่าย เหมาะสมกบัพฤติกรรมการใชง้านของตนเอง ( X  = 4.07, S.D. = 0.73) การส่งเสริม
การขาย การโฆษณา โปรโมชัน่ มีส่วนท าให้ตอ้งการซ้ือสินคา้ ( X  = 3.85, S.D. = 0.80) และร้านคา้
แสดงความรับผิดชอบ เม่ือมีปัญหาเก่ียวกบัสินคา้ท่ีซ้ือไป ( X  = 3.73, S.D. = 0.78) 
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ตารางท่ี 4. 9 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ขั้นการแสวงหาขอ้มูล 

    ( n = 410 ) 

ขั้นการแสวงหาขอ้มูล 
ระดบัความคิดเห็น 

X  S.D. แปลผล ล าดบั 
ท่านศึกษาขอ้มูลร้านคา้ใน 
Facebook Live เพื่อความแน่ใจ 

3.91 0.73 มาก 1 

ท่านสอบถามขอ้มูลสินคา้อย่าง
ละเอียด 

3.82 0.74 มาก 2 

เม่ือเกิดปัญหาในการซ้ือสินคา้ 
ท่านสามารถติดต่อร้านคา้ไดเ้สมอ 

3.70 0.77 มาก 3 

ภาพรวม 3.81 0.66 มาก  
 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร มีระดับความคิดเห็นขั้นการแสวงหาขอ้มูลโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  
=3.81 และ S.D. = 0.66)  และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ท่านศึกษาขอ้มูล
ร้านคา้ใน Facebook Live เพื่อความแน่ใจ ( X  = 3.91, S.D. = 0.73) ท่านสอบถามขอ้มูลสินคา้อย่าง
ละเอียด ( X  = 3.82, S.D. = 0.74)  และเม่ือเกิดปัญหาในการซ้ือสินคา้ ท่านสามารถติดต่อร้านคา้ได้
เสมอ ( X  = 3.70, S.D. = 0.77) 

 
ตารางท่ี 4. 10 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ขั้นการประเมินทางเลือก 

    ( n = 410 ) 

ขั้นการประเมินทางเลือก 
ระดบัความคิดเห็น 

X  S.D. แปลผล ล าดบั 
ร้านคา้ใน Facebook Live มีความ
เอาใจใส่ในการใหบ้ริการ 

3.86 0.69 มาก 1 

ร้านคา้ใน Facebook Live มีความ
น่าเช่ือถือ 

3.66 0.75 มาก 3 
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ร้านคา้ใน Facebook Live มีขอ้มูล
การการันตีจากลูกคา้รายอ่ืน (รีวิว
สินคา้) 

3.70 0.75 มาก 2 

ภาพรวม 3.74 0.64 มาก  
 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร มีระดบัความคิดเห็นขั้นการประเมินทางเลือก โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( X  
=3.74และ S.D. = 0.64)  และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ร้านคา้ใน Facebook 
Live มีความเอาใจใส่ในการให้บริการ ( X  = 3.86, S.D. = 0.69) ร้านคา้ใน Facebook Live มีขอ้มูลการ
การันตีจากลูกคา้รายอ่ืน (รีวิวสินคา้) ( X  = 3.70, S.D. = 0.75) และร้านคา้ใน Facebook Live มีความ
น่าเช่ือถือ ( X  = 3.66, S.D. = 0.75) 

 
ตารางท่ี 4. 11 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ขั้นการตดัสินใจซ้ือ 

    ( n = 410 ) 

ขั้นการตดัสินใจซ้ือ 
ระดบัความคิดเห็น 

X  S.D. แปลผล ล าดบั 
ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน 
Facebook Live จากความ
สะดวกสบาย สามารถใชง้านได้
ทุกท่ีทุกเวลา 

4.06 0.71 มาก 1 

ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน 
Facebook Live เพราะมีราคาถูก
กวา่ช่องทางการจดัจ าหน่ายอ่ืน 

3.85 0.76 มาก 2 

ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน 
Facebook Live เพราะรีวิวสินคา้
จากลูกคา้คนอ่ืน 

3.78 0.78 มาก 3 

ภาพรวม 3.90 0.65 มาก  



43 
 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร มีระดบัความคิดเห็นขั้นการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X  =3.90 
และ S.D. = 0.65)  และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน 
Facebook Live จากความสะดวกสบาย สามารถใชง้านไดทุ้กท่ีทุกเวลา ( X  = 4.06, S.D. = 0.71) ท่าน
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน Facebook Live เพราะมีราคาถูกกว่าช่องทางการจดัจ าหน่ายอ่ืน  ( X  = 3.85, S.D. 
= 0.76)  และท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน Facebook Live เพราะรีวิวสินคา้จากลูกคา้คนอ่ืน ( X  = 3.78, 
S.D. = 0.78) 

 
ตารางท่ี 4. 12 ค่าเฉล่ีย ( X ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ขั้นการประเมินหลงัการใช ้

    ( n = 410 ) 

ขั้นการประเมินหลงัการใช ้
ระดบัความคิดเห็น 

X  S.D. แปลผล ล าดบั 
ท่านชอบระบบ Facebook Live 
และจะใชง้านต่อไปในอนาคต 

3.69 0.79 มาก 1 

ท่านจะแนะน าคนรู้จกั หากเกิด
ความประทบัใจจากร้านคา้ 

3.60 0.86 มาก 2 

ท่านจะรีวิวสินคา้หลงัการซ้ือ   3.37 0.97 มาก 3 
ภาพรวม 3.55 0.78 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.12 พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live ของ

ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร มีระดบัความคิดเห็นขั้นการประเมินหลงัการใช้ โดยรวมอยู่ในระดับมาก                          
( X  =3.55 และ S.D. = 0.78)  และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ท่านชอบระบบ 
Facebook Live และจะใชง้านต่อไปในอนาคต ( X  = 3.69, S.D. = 0.79) ท่านจะแนะน าคนรู้จกั หากเกิด
ความประทบัใจจากร้านคา้ ( X  = 3.60, S.D. = 0.86)  และท่านจะรีวิวสินคา้หลงัการซ้ือ ( X  = 3.37, 
S.D. = 0.97) 
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ส่วนท่ี 4   การทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได ้  
ตารางท่ี 4. 13 เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือจ าแนกตามเพศของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
จ าแนกตามเพศ  

     t 
  

 
df 
  

Sig. 
  

 ชาย (n=69) หญิง (n=341) 

X  S.D. X  S.D. 

ขั้นการรับรู้ 3.90 0.81 3.88 0.64 0.24 86.13 0.81 

ขั้นการแสวงหาขอ้มูล 3.98 0.79 3.78 0.63 1.97 86.37 0.05 

ขั้นการประเมินทางเลือก 3.84 0.75 3.72 0.61 1.22 87.37 0.23 

ขั้นการตดัสินใจซ้ือ 4.00 0.76 3.88 0.63 1.36 408 0.17 

ขั้นการประเมินหลงัการใช ้ 3.84 0.85 3.50 0.75 3.40 408 0.00* 

รวม 3.91 0.74 3.75 0.53 1.72 82.70 0.09 
* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ เพศของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีระดบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือโดยรวมไม่แตกต่างกนั  แต่พบแตกต่างกนั 1 ดา้น ไดแ้ก่ ขั้นการประเมินหลงัการใช ้โดย
ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครเพศชายมีระดบั กระบวนการตดัสินใจซ้ือสูงกวา่เพศหญิง อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0 .05 
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ตารางท่ี 4. 14 เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือจ าแนกตามอายขุองผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร 

                      (n = 410) 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ F Sig แปลผล 

ขั้นการรับรู้ 4.49 0.00* แตกต่าง 

ขั้นการแสวงหาขอ้มูล 3.97 0.01* แตกต่าง 

ขั้นการประเมินทางเลือก 2.94 0.03* แตกต่าง 

ขั้นการตดัสินใจซ้ือ 2.23 0.08 ไม่แตกต่าง 

ขั้นการประเมินหลงัการใช ้ 7.24 0.00* แตกต่าง 

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า อายุของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีระดบักระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือโดยรวมแตกต่างกนัอยู่ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ขั้นการรับรู้ ขั้นการแสวงหาขอ้มูล ขั้นการประเมิน

ทางเลือก และขั้นการประเมินหลงัการใช ้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความ

แตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวิธีของ Scheffe ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.15 

 

ตารางท่ี 4. 15 เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครจ าแนกตามอายเุป็น
รายคู่ 

 
กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ 

อาย ุ
 

x  
ต ่ากวา่ 20 

ปี 
21-30 ปี 31-40 ปี 40 ปี ขึ้นไป 

 

ขั้นการรับรู้ 

ต ่ากวา่ 20 ปี  3.88 - 0.05 
(0.61) 

-0.17 
(0.17) 

-.505* 
(0.01) 

21-30 ปี  3.83 - - -.219* 
(0.02) 

-.555* 
(0.00) 

31-40 ปี  4.05 - - - -0.34 



46 
 

กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ 

อาย ุ
 

x  
ต ่ากวา่ 20 

ปี 
21-30 ปี 31-40 ปี 40 ปี ขึ้นไป 

 
(0.09) 

40 ปี ขึ้นไป  4.38 - - - - 

ขั้นการ
แสวงหา
ขอ้มูล 

ต ่ากวา่ 20 ปี  3.95 - .190 
(0.05) 

0.11 
(0.37) 

-0.34 
(0.08) 

21-30 ปี  3.76 - - -0.05 
(0.39) 

-.530* 
(0.00) 

31-40 ปี  3.84 - - - -.449* 
(0.02) 

40 ปี ขึ้นไป  4.29 - - - - 

ขั้นการ
ประเมิน
ทางเลือก 

ต ่ากวา่ 20 ปี  3.74 - 0.04 
(0.64) 

-0.06 
(0.59) 

-.446* 
(0.02) 

21-30 ปี  3.70 - - -0.11 
(0.24) 

-.490* 
(0.01) 

31-40 ปี  3.81 - - - -.382* 
(0.04) 

40 ปี ขึ้นไป  4.19 - - - - 

ขั้นการ
ประเมินหลงั

การใช ้

ต ่ากวา่ 20 ปี  3.77 - .308* 
(0.01) 

0.17 
(0.22) 

-.511 
(0.02) 

21-30 ปี  3.47 - - -0.13 
(0.22) 

-.820* 
(0.00) 

31-40 ปี  3.60 - - - -.686* 
(0.00) 

40 ปี ขึ้นไป  4.29 - - - - 
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จากตารางท่ี 4.15 พบว่า เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามอายเุป็นรายคู่ ไดผ้ลดงัน้ี 
 ขั้นการรับรู้ พบว่า อายุของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 3 คู่ ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีอายตุ ่ากวา่ 20 ปี กบั 40 
ปี ขึ้นไป / อายตุั้งแต่ 21-30 ปี กบั ตั้งแต่ 31-40 ปี และอายตุั้งแต่ 21-30 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป 
 ขั้นการแสวงหาขอ้มูล พบว่า อายุของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน มีระดบัความ
คิดเห็นแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีอายุตั้งแต่ 21-
30 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป และอายตุั้งแต่ 31-40 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป 
 ขั้นการประเมินทางเลือก พบว่า อายุของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 3 คู่ ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีอายุต ่ากว่า 20 
ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป / อายตุั้งแต่ 21-30 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป และ อายตุั้งแต่ 31-40 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป 
 ขั้นการประเมินหลงัการใช้ พบว่า อายุของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน มีระดับ
ความคิดเห็นแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 4 คู่ ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีอายุต ่า
กวา่ 20 ปี กบั อายตุั้งแต่ 21-30 ปี / อายตุ ่ากวา่ 20 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป / อายตุั้งแต่ 21-30 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป 
และ อายตุั้งแต่ 31-40 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป 
 
ตารางท่ี 4. 16 เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ 

                      (n = 410) 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ F Sig แปลผล 

ขั้นการรับรู้ 0.04 1.00 ไม่แตกต่าง 

ขั้นการแสวงหาขอ้มูล 1.63 0.17 ไม่แตกต่าง 

ขั้นการประเมินทางเลือก 0.48 0.75 ไม่แตกต่าง 

ขั้นการตดัสินใจซ้ือ 0.28 0.89 ไม่แตกต่าง 

ขั้นการประเมินหลงัการใช ้ 3.01 0.02* แตกต่าง 

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า อาชีพผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีระดบักระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือโดยรวมไม่แตกต่างกนั แต่พบดา้นท่ีแตกต่างกนั 1 ดา้น  ไดแ้ก่ ขั้นการประเมินหลงัการใช้ 

อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธีของ Scheffe 

ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.17 

 
ตารางท่ี 4. 17 เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครจ าแนกตามอาชีพ                     
เป็นรายคู่ 

กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ 

อาชีพ x  
นกัเรียน/
นกัศึกษา 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ขา้ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

 
คา้ขาย/
ธุรกิจ
ส่วนตวั  

 
อ่ืน ๆ 

ขั้นการ
ประเมินหลงั

การใช ้

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

3.80 -  .351* 
(0.00) 

0.24 
(0.05) 

0.26 
(0.05) 

0.19 
(0.56) 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

3.45 - - -0.11 
(0.28) 

-0.09 
(0.46) 

-0.16 
 (0.61) 

ขา้ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

3.56 - - - 0.02 
(0.86) 

-0.05 
 (0.88) 

คา้ขาย/ธุรกิจ
ส่วนตวั 

3.54 - - - - -0.07 
 (0.82) 

อ่ืน ๆ 3.61 - - - - - 
 
จากตารางท่ี 4.17 พบว่า เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่ ไดผ้ลดงัน้ี 
 ขั้นการประเมินหลงัการใช้ พบว่า อาชีพของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ นกัเรียน/นกัศึกษา
กบั พนกังานบริษทัเอกชน 



49 
 

ตารางท่ี 4. 18 เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบั
การศึกษา 

                      (n = 410) 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ F Sig แปลผล 

ขั้นการรับรู้ 2.92 0.06 ไม่แตกต่าง 

ขั้นการแสวงหาขอ้มูล 2.67 0.07 ไม่แตกต่าง 

ขั้นการประเมินทางเลือก 2.64 0.07 ไม่แตกต่าง 

ขั้นการตดัสินใจซ้ือ 1.92 0.15 ไม่แตกต่าง 

ขั้นการประเมินหลงัการใช ้ 7.57 0.00* แตกต่าง 

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.18  พบว่า ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีระดับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

โดยรวมไม่แตกต่างกัน แต่พบด้านท่ีแตกต่างกัน 1 ด้าน  ได้แก่ ขั้นการประเมินหลงัการใช้ อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวิธีของ Scheffe ปรากฏผล

ดงัตารางท่ี 4.19 

 

ตารางท่ี 4. 19 เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบั
การศึกษารายคู่ 

 
 

ระดบัการศึกษา x  
 

 
ต ่ากวา่

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ 
 ต ่ากวา่ปริญญา

ตรี 
3.69 -  .222* 

(0.02) 
-0.27 
(0.09) 

ปริญญาตรี 3.47 - - -.496* 
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ขั้นการ
ประเมินหลงั

การใช ้

(0.00) 
สูงกวา่ปริญญา
ตรี 
 

3.97 - - - 

 
 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามระดบัการศึกษารายคู่ไดผ้ลดงัน้ี 
 ขั้นการประเมินหลงัการใช้ พบว่า ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั 
มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี กบั ระดบัปริญญาตรี และระดบัปริญญาตรี กบั ระดบัสูงกว่าปริญญา
ตรี 
 
ตารางท่ี 4. 20 เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครจ าแนกรายไดต่้อ
เดือน 

                                (n = 410) 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ F Sig แปลผล 

ขั้นการรับรู้ 4.33 0.00* แตกต่าง 

ขั้นการแสวงหาขอ้มูล 3.42 0.01* แตกต่าง 

ขั้นการประเมินทางเลือก 2.57 0.04* แตกต่าง 

ขั้นการตดัสินใจซ้ือ 4.21 0.00* แตกต่าง 

ขั้นการประเมินหลงัการใช ้ 5.14 0.00* แตกต่าง 

* มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.20  พบวา่ รายไดต้่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีระดบักระบวนการตดัสินใจซ้ือโดยรวม

แตกต่างกนัทั้งหมด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ย

วิธีของ Scheffe ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.21 
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 ตารางท่ี 4. 21 เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครจ าแนกตาม
รายไดต้่อเดือนรายคู่ 

กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ 

รายไดต้่อ
เดือน x  

ต ่ากวา่ 
10,000 
บาท 

10,001 – 
15,000 บาท 

15,001 - 
20,000 บาท 

20,001 - 
25,000 บาท 

สูงกวา่ 
25,000 บาท 

ขั้นการรับรู้ 

ต ่ากวา่ 
10,000 
บาท 

3.83 - -0.01 
(0.91) 

-0.03 
(0.72) 

-0.01 
(0.94) 

-.473* 
(0.00) 

10,001 – 
15,000 
บาท 

3.84 - - -0.02 
(0.86) 

0.02 
(0.85) 

-.458* 
(0.00) 

15,001 - 
20,000 
บาท 

3.86 - - - 0.04 
(0.61) 

-.438* 
(0.00) 

20,001 - 
25,000 
บาท 

3.82 - - - - -.481* 
(0.00) 

 สูงกวา่ 
25,000 
บาท 

4.30 - - - - - 

 
 
 

ขั้นการ
แสวงหา
ขอ้มูล 

ต ่ากวา่ 
10,000 
บาท 

3.91 - 0.12 
(0.35) 

0.16 
(0.10) 

0.19 
(0.05) 

-0.21 
(0.11) 

10,001 – 
15,000 
บาท 

3.80 - - 0.04 
(0.70) 

0.08 
(0.50) 

-.322* 
(0.02) 
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15,001 - 
20,000 
บาท 

3.75 - - - 0.04 
(0.67) 

-.365* 
(0.00) 

20,001 - 
25,000 
บาท 

3.72 - - - - -.400* 
(0.00) 

 สูงกวา่ 
25,000 
บาท 

4.12 - - - - - 

ขั้นการ
ประเมิน
ทางเลือก 

ต ่ากวา่ 
10,000 
บาท 

3.71 - -0.03 
(0.80) 

-0.03 
(0.74) 

0.08 
(0.44) 

-.302* 
(0.02) 

10,001 – 
15,000 
บาท 

3.75 - - 0.00 
(0.99) 

0.11 
(0.34) 

-0.27 
(0.05) 

15,001 - 
20,000 
บาท 

3.75 - - - 0.11 
(0.19) 

-.271* 
(0.02) 

20,001 - 
25,000 
บาท 

3.64 - - - - -.378* 
(0.00) 

 สูงกวา่ 
25,000 
บาท 

4.02 - - - - - 

 
 

ต ่ากวา่ 
10,000 
บาท 

3.83 - -0.04 
(0.72) 

-0.10 
(0.31) 

0.04 
(0.72) 

-.438* 
(0.00) 
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ขั้นการ
ตดัสินใจซ้ือ 

10,001 – 
15,000 
บาท 

3.87 - - -0.05 
(0.64) 

0.08 
(0.48) 

-.395* 
(0.01) 

15,001 - 
20,000 
บาท 

3.92 - - - 0.13 
(0.11) 

-.343* 
(0.00) 

20,001 - 
25,000 
บาท 

3.79 - - - - -.474* 
(0.00) 

 สูงกวา่ 
25,000 
บาท 

4.26 - - - - - 

ขั้นการ
ประเมินหลงั

การใช ้

ต ่ากวา่ 
10,000 
บาท 

3.73 - 0.11 
(0.44) 

.252* 
(0.02) 

-.357* 
(0.00) 

-0.19 
(0.22) 

10,001 – 
15,000 
บาท 

3.62 - - 0.14 
(0.27) 

0.25 
(0.07) 

-0.30 
(0.07) 

15,001 - 
20,000 
บาท 

3.48 - - - 0.11 
(0.27) 

-.441* 
(0.00) 

20,001 - 
25,000 
บาท 

3.38 - - - - -.546* 
(0.00) 

 สูงกวา่ 
25,000 
บาท 

3.92 - - - - - 
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จากตารางท่ี 4.21 พบว่า เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามรายไดต้่อเดือนเป็นรายคู่ ไดผ้ลดงัน้ี 
 ขั้นการรับรู้ พบว่า รายไดข้องผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 4 คู่ ไดแ้ก่ รายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท กบั สูง
กว่า 25,000 บาท / รายได้ระหว่าง 10,001 – 15,000 บาท กับ สูงกว่า 25,000 บาท / รายได้ระหว่าง  
15,001 - 20,000 บาท กับ สูงกว่า 25,000 บาท และรายได้ระหว่าง 20,001 - 25,000 บาท กับ สูงกว่า 
25,000 บาท   
 ขั้นการแสวงหาขอ้มูล พบว่า รายไดข้องผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 3 คู่ ไดแ้ก่ รายไดร้ะหว่าง 10,001 – 
15,000 บาท กับ สูงกว่า 25,000 บาท / รายได้ระหว่าง  15,001 - 20,000 บาท กับ สูงกว่า 25,000 บาท 
และรายไดร้ะหวา่ง 20,001 - 25,000 บาท กบั สูงกวา่ 25,000 บาท   
 ขั้นการประเมินทางเลือก พบว่า รายไดข้องผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน มีระดับ
ความคิดเห็นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 3 คู่ ไดแ้ก่ รายไดต้ ่ากวา่ 10,000 
บาท กบั สูงกวา่ 25,000 บาท / รายไดร้ะหวา่ง  15,001 - 20,000 บาท กบั สูงกวา่ 25,000 บาท และรายได้
ระหวา่ง 20,001 - 25,000 บาท กบั สูงกวา่ 25,000 บาท   
 ขั้นการตดัสินใจซ้ือ พบว่า รายได ้ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน มีระดบัความ
คิดเห็นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มี จ านวน 4 คู่ ไดแ้ก่ รายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท 
กบั สูงกวา่ 25,000 บาท / รายไดร้ะหวา่ง 10,001 – 15,000 บาท กบั สูงกวา่ 25,000 บาท / รายไดร้ะหว่าง  
15,001 - 20,000 บาท กับ สูงกว่า 25,000 บาท และรายได้ระหว่าง 20,001 - 25,000 บาท กับ สูงกว่า 
25,000 บาท   
 ขั้นการประเมินหลงัการใช้ พบว่า รายไดข้องผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 4 คู่ ไดแ้ก่ รายไดต้ ่ากวา่ 10,000 
บาท กบั 15,001 - 20,000 บาท / รายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท กบั 20,001 - 25,000 บาท / รายไดร้ะหว่าง  
15,001 - 20,000 บาท กับ สูงกว่า 25,000 บาท และรายได้ระหว่าง 20,001 - 25,000 บาท กับ สูงกว่า 
25,000 บาท   
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สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยด้านจิตวิทยามีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง 
Facebook Live ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย  ดา้นการจูงใจ ดา้นการรับรู้ ดา้นการ
เรียนรู้ ดา้นความเช่ือและทศันคติ  
 การทดสอบปัจจยัดา้นจิตวิทยามีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง 
Facebook Live ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร  โดยใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน           
แสดงผลดงั ตารางท่ี 4.22 
 
ตารางท่ี 4. 22 ปัจจยัดา้นจิตวิทยามีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง 
Facebook Live ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร  

 

                      (n = 410) 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
ขั้นการรับรู้ 

 

ขั้นการ
แสวงหา
ขอ้มูล 

ขั้นการ
ประเมิน
ทางเลือก 

ขั้นการ
ตดัสินใจ

ซ้ือ 

ขั้นการ
ประเมิน
หลงัการใช ้

กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ 

 
ดา้นการจูงใจ 
 
 

0.58** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.57** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.57** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.56** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.58** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.69** 
(0.00) 

ปานกลาง 
ดา้นการรับรู้ 
 
 

0.56** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.58** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.58** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.56** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.56** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.68** 
(0.00) 

ปานกลาง 
ดา้นการเรียนรู้ 
 
 

0.62** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.56** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.55** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.57** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.50** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.67** 
(0.00) 

ปานกลาง 

ดา้นความเช่ือและ
ทศันคติ 

0.62**  
(0.00) 

ปานกลาง 

0.62** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.61** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.61** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.55** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.72** 
(0.00) 
สูง 
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ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
 
 

0.70** 
(0.00) 
สูง 

0.69** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.69** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.68** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.65** 
(0.00) 

ปานกลาง 

0.82** 
(0.00) 

สูง 
 

 จากตารางท่ี 4.22 แสดงปัจจยัดา้นจิตวิทยามีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่นช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัดา้นจิตวิทยาในภาพรวมมี

ความสัมพนัธ์ทางบวกหรือทางเดียวกนักบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมในระดบัสูง อยา่งมีระดบั

นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั  0.82   

 

สรุปผลสมมุติฐาน 

ตารางท่ี 4.23 สรุปสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั 

 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล 

เพศ อาย ุ อาชีพ การศึกษา รายได ้

ขั้นการรับรู้ - แตกต่าง - - แตกต่าง 

ขั้นการแสวงหาขอ้มูล - แตกต่าง - - แตกต่าง 

ขั้นการประเมินทางเลือก - แตกต่าง - - แตกต่าง 

ขั้นการตดัสินใจซ้ือ - - - - แตกต่าง 

ขั้นการประเมินหลงัการใช ้ แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง แตกต่าง 
หมายเหต ุ – หมายถึง ไม่แตกต่าง 
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ตารางท่ี 4. 24 สรุปสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นจิตวิทยามีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร 

 
ขั้นการรับรู้ 

 

ขั้นการ
แสวงหา
ขอ้มูล 

ขั้นการ
ประเมิน
ทางเลือก 

ขั้นการ
ตดัสินใจ

ซ้ือ 

ขั้นการ
ประเมิน
หลงัการใช ้

กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ 

 
ดา้นการจูงใจ ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง 

ดา้นการรับรู้ ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง 

ดา้นการเรียนรู้ ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง 

ดา้นความเช่ือและ
ทศันคติ 

ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง สูง 

 
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

สูง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง ปานกลาง สูง 
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บทที ่5 

สรุปผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 
 

การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live 
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคด์งัน้ี 

1. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook 
Live ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน
ช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

โดยด าเนินการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ 2 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นจิตวิทยา และกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ขั้นการรับรู้ ขั้นการแสวงหาขอ้มูล ขั้นการประเมินทางเลือก ขั้นการตดัสินใจ
ซ้ือ และขั้นการประเมินหลงัการใช ้ซ่ึงผูวิ้จยัขอน าเสนอผลการศึกษาตามล าดบั ดงัน้ี 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
1. การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคล 

ผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีได้ท าการเก็บข้อมูล จ านวน 410 คน พบว่าผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 341 คน คิดเป็นร้อยละ 83.17 มีอายุระหว่าง 21-30  ปี 

จ านวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 68.54  มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 

46.83 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 71.22  และมีรายได้ต่อเดือน               

15,001 - 20,000 บาท จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 36.10  

2. การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
พบว่า ระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีมีต่อปัจจยัดา้นจิตวิทยา ภาพรวมอยู่

ในระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ เรียงจากมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นความเช่ือและทศันคติ ดา้น
การรับรู้ ดา้นการเรียนรู้  และดา้นแรงจูงใจ  ตามล าดบั โดยทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก 
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2.1 ดา้นแรงจูงใจ มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครมี

ระดบัความคิดเห็นเรียงล าดบัจากมากไปน้อย ดงัน้ี การส่งเสริมการขายของ Facebook Live 

น่าสนใจ / สินคา้ของ Facebook Live มีราคาถูกกวา่การใช้ช่องทางอ่ืนๆ (เช่น ร้านคา้ออนไลน์ 

หน้าร้าน  ห้างสรรพสินคา้) และกลุ่มเพื่อนและคนรอบขา้งมีส่วนกระตุน้ให้ซ้ือสินคา้ผ่าน

ช่องทาง Facebook Live  

2.2 ด้านการรับรู้ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครมี

ระดบัความคิดเห็นเรียงล าดบัจากมากไปน้อย ดงัน้ี การซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live 

ท าไดง้่าย และรวดเร็ว / เห็นสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือผ่านช่องทาง Facebook Live และมีสินคา้ใหม่

ใน Facebook Live ท่ีน่าสนใจ 

2.3 ดา้นการเรียนรู้ มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร มี

ระดบัความคิดเห็นเรียงล าดบัจากมากไปน้อย ดงัน้ี ขอ้ก าหนดในการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง 

Facebook Live เข้าใจง่าย / การค้นหาสินค้าท่ีต้องการใน Facebook Live ท าได้ง่าย และ

แหล่งขอ้มูลให้ศึกษาส าหรับผูใ้ช้งาน Facebook Live คร้ังแรก (เช่น การสอบถามเพื่อน การ

สืบคน้ขอ้มูลในอินเทอร์เน็ต)   

2.4 ด้านความเช่ือและทัศนคติ  มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก ผู ้บริโภค

กรุงเทพมหานคร มีระดับความคิดเห็นเรียงล าดับจากมากไปน้อย ดังน้ี ได้แก่ ช่องทาง 

Facebook Live ท าให้ซ้ือสินคา้ได้อย่างสะดวก รวดเร็ว / ร้านคา้จ าหน่ายสินค้าในช่องทาง 

Facebook Live ท่ีตรงตามความตอ้งการ และร้านคา้ในช่องทาง Facebook Live เอาใจใส่ลูกคา้ 

เม่ือมีค าถามเก่ียวกบัสินคา้ 

3. วิเคราะหก์ระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

 พบว่า ระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร กระบวนการตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก และเม่ือพิจารณารายดา้นเรียงล าดบัความคิดเห็นจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ขั้นการตดัสินใจ
ซ้ือ / ขั้นการรับรู้ / ขั้นการแสวงหาขอ้มูล / ขั้นการประเมินทางเลือก และขั้นการประเมินหลงัการใช ้
ตามล าดบั 
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3.1 ขั้นการรับรู้ มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร    มีระดบัความคิดเห็นเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี การใชง้าน 
Facebook Live สะดวก ใชง้านง่าย เหมาะสมกบัพฤติกรรมการใชง้านของตนเอง / การ
ส่งเสริมการขาย การโฆษณา โปรโมชัน่ มีส่วนท าให้ตอ้งการซ้ือสินคา้ และร้านคา้แสดง
ความรับผิดชอบ เม่ือมีปัญหาเก่ียวกบัสินคา้ท่ีซ้ือไป  

3.2  ขั้นการแสวงหาขอ้มูล มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร มีระดบัความคิดเห็นเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี ท่านศึกษาขอ้มูล
ร้านคา้ใน Facebook Live เพื่อความแน่ใจ / ท่านสอบถามขอ้มูลสินคา้อยา่งละเอียด และ
เม่ือเกิดปัญหาในการซ้ือสินคา้ ท่านสามารถติดต่อร้านคา้ไดเ้สมอ  

3.3 ขั้นการประเมินทางเลือก มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร มีระดบัความคิดเห็นเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี ร้านคา้ใน Facebook 

Live มีความเอาใจใส่ในการให้บริการ / ร้านคา้ใน Facebook Live มีขอ้มูลการการันตีจาก

ลูกคา้รายอ่ืน (รีวิวสินคา้) และร้านคา้ใน Facebook Live มีความน่าเช่ือถือ  

3.4 ขั้นการตัดสินใจซ้ือ มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร มีระดับความคิดเห็นเรียงล าดับจากมากไปน้อย ดังน้ี ท่านตดัสินใจซ้ือ

สินค้าใน Facebook Live จากความสะดวกสบาย สามารถใช้งานได้ทุกท่ีทุกเวลา / ท่าน

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน Facebook Live เพราะมีราคาถูกกว่าช่องทางการจดัจ าหน่ายอ่ืน และ

ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน Facebook Live เพราะรีวิวสินคา้จากลูกคา้คนอ่ืน  

3.5 ขั้นการประเมินหลงัการใช้ ระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร มีระดับความคิดเห็นเรียงล าดับจากมากไปน้อย ดังน้ี ท่านชอบระบบ 

Facebook Live และจะใช้งานต่อไปในอนาคต / ท่านจะแนะน าคนรู้จัก หากเกิดความ

ประทบัใจจากร้านคา้ และท่านจะรีวิวสินคา้หลงัการซ้ือ  

4. การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา และ

รายได ้ มีผลการศึกษาดงัน้ี 
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4.1 เพศของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีระดบักระบวนการตดัสินใจซ้ือโดยรวมไม่

แตกต่างกัน แต่พบแตกต่างกัน 1 ด้าน ได้แก่ ขั้นการประเมินหลังการใช้ โดยผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานครเพศชายมีระดบั กระบวนการตดัสินใจซ้ือสูงกว่าเพศหญิง อย่างมีนัยส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0 .05  

4.2 อายุของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน มีระดับกระบวนการตดัสินใจซ้ือโดยรวม

แตกต่างกนัอยู่ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ขั้นการรับรู้ ขั้นการแสวงหาขอ้มูล ขั้นการประเมินทางเลือก และ

ขั้นการประเมินหลงัการใช้ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงท าการทดสอบความ

แตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวิธีของ Scheffe ดงัน้ี 

4.2.1 ขั้นการรับรู้ พบว่า อายุของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีระดับความ

คิดเห็นแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 3 คู่ ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ี

อายตุ ่ากวา่ 20 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป / อายตุั้งแต่ 21-30 ปี กบั ตั้งแต่ 31-40 ปี และอายตุั้งแต่ 21-

30 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป 

4.2.2 ขั้นการแสวงหาขอ้มูล พบว่า อายุของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน มี

ระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่ 

ผูบ้ริโภคท่ีอายตุั้งแต่ 21-30 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป และอายตุั้งแต่ 31-40 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป 

4.2.3 ขั้นการประเมินทางเลือก พบว่า อายุของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มี

ระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 3 คู่ ไดแ้ก่ 

ผูบ้ริโภคท่ีอายุต ่ากว่า 20 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป / อายุตั้งแต่ 21-30 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป และ อายุ

ตั้งแต่ 31-40 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป 

4.2.4 ขั้นการประเมินหลงัการใช ้พบวา่ อายขุองผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มี

ระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 4 คู่ ไดแ้ก่ 

ผูบ้ริโภคท่ีอายตุ ่ากวา่ 20 ปี กบั อายตุั้งแต่ 21-30 ปี / อายตุ ่ากวา่ 20 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป / อายุ

ตั้งแต่ 21-30 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป และ อายตุั้งแต่ 31-40 ปี กบั 40 ปี ขึ้นไป 

4.3 อาชีพผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน มีระดบักระบวนการตดัสินใจซ้ือโดยรวมไม่

แตกต่างกัน แต่พบด้านท่ีแตกต่างกัน 1 ด้าน  ได้แก่ ขั้นการประเมินหลังการใช้ อย่างมี
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นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวิธีของ Scheffe 

ดงัน้ี  

4.3.1 ขั้นการประเมินหลงัการใช ้พบว่า อาชีพของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั 

มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 มีจ านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ 

นกัเรียน/นกัศึกษากบั พนกังานบริษทัเอกชน 

4.4 ระดับการศึกษาผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน มีระดับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

โดยรวมไม่แตกต่างกนั แต่พบด้านท่ีแตกต่างกนั 1 ด้าน  ได้แก่ ขั้นการประเมินหลงัการใช้ 

อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวิธีของ 

Scheffe ดงัน้ี 

4.4.1 ขั้นการประเมินหลงัการใช ้พบว่า ระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ี

แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 มี

จ านวน 2 คู่ ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี กบั ระดบัปริญญาตรี และ

ระดบัปริญญาตรี กบั ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี 

4.5 รายได้ต่อเดือนผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน มีระดับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

โดยรวมแตกต่างกนัทั้งหมด อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความ

แตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวิธีของ Scheffe ดงัน้ี 

4.5.1 ขั้นการรับรู้ พบว่า รายไดข้องผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความ

คิดเห็นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 4 คู่ ไดแ้ก่ รายไดต้ ่ากว่า 

10,000 บาท กบั สูงกว่า 25,000 บาท / รายไดร้ะหว่าง 10,001 – 15,000 บาท กบั สูงกว่า 

25,000 บาท / รายไดร้ะหว่าง  15,001 - 20,000 บาท กบั สูงกว่า 25,000 บาท และรายได้

ระหวา่ง 20,001 - 25,000 บาท กบั สูงกวา่ 25,000 บาท   

4.5.2 ขั้นการแสวงหาขอ้มูล พบว่า รายไดข้องผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั มี

ระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 3 คู่ ไดแ้ก่ 

รายไดร้ะหว่าง 10,001 – 15,000 บาท กบั สูงกว่า 25,000 บาท / รายไดร้ะหว่าง  15,001 - 

20,000 บาท กบั สูงกว่า 25,000 บาท และรายไดร้ะหว่าง 20,001 - 25,000 บาท กบั สูงกวา่ 

25,000 บาท  4.5.3 ขั้นการประเมินทางเลือก พบวา่ รายไดข้องผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ี
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แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 มี

จ านวน 3 คู่ ได้แก่ รายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท กับ สูงกว่า 25,000 บาท / รายได้ระหว่าง  

15,001 - 20,000 บาท กบั สูงกวา่ 25,000 บาท และรายไดร้ะหวา่ง 20,001 - 25,000 บาท กบั 

สูงกวา่ 25,000 บาท   

 4.5.4 ขั้นการตดัสินใจซ้ือ พบว่า รายได้ ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน มี 

ระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มี จ านวน 4 คู่ ไดแ้ก่ 

รายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท กบั สูงกว่า 25,000 บาท / รายไดร้ะหว่าง 10,001 – 15,000 บาท 

กบั สูงกวา่ 25,000 บาท / รายไดร้ะหวา่ง  15,001 - 20,000 บาท กบั สูงกวา่ 25,000 บาท และ

รายไดร้ะหวา่ง 20,001 - 25,000 บาท กบั สูงกวา่ 25,000 บาท   

4.5.5 ขั้นการประเมินหลงัการใช ้พบว่า รายไดข้องผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั 

มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ านวน 4 คู่ ไดแ้ก่ 

รายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท กบั 15,001 - 20,000 บาท / รายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท กบั 20,001 

- 25,000 บาท / รายไดร้ะหว่าง  15,001 - 20,000 บาท กบั สูงกว่า 25,000 บาท และรายได้

ระหวา่ง 20,001 - 25,000 บาท กบั สูงกวา่ 25,000 บาท  

5. ปัจจยัดา้นจิตวิทยามีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live 

ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร   

พบว่า ปัจจยัดา้นจิตวิทยามีความสัมพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง 

Facebook Live ของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัด้านจิตวิทยาในภาพรวมมีความสัมพนัธ์

ทางบวกหรือทางเดียวกนักบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมในระดบัสูง อย่างมีระดบันยัส าคญัทาง

สถิติ 0.05 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั  0.82  

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
จากการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook 

Live ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดท้ าการอภิปรายผลโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. วิเคราะห์ปัจจยัดา้นจิตวิทยาของผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร พบว่าโดยภาพรวมมีระดับ

ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และในรายดา้นทั้ง 4 ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นแรงจูงใจ ดา้นการรับรู้ ดา้น
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การเรียนรู้ ดา้นความเช่ือและทศันคติ จดัอยูใ่นระดบัมากเช่นกนั อาทิเช่น ดา้นแรงจูงใจ จดัอยูใ่นอนัดบั

มากท่ีสุด อาจเพราะร้านคา้มีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เน่ืองจากขอ้ไดเ้ปรียบของการใช ้Facebook 

Live สามารถเขา้ถึงไดง้่ายขึ้น ซ่ึงน าไปสู่ความชอบของผูบ้ริโภคไดดี้ รองลงมา ดา้นการรับรู้ Facebook 

Live ไดรั้บความนิยมมากของคนไทยในปัจจุบนั ผูบ้ริโภคเห็นสินคา้ท่ีตอ้งการมากยิง่ขึ้น และรวมไปถึง

กลุ่มเพื่อนๆ คนรอบข้างมีส่วนกระตุ้นให้ซ้ือสินค้า ด้านการเรียนรู้ เน่ืองจากการใช้ส่ือออนไลน์

จ าเป็นตอ้งใชง้านไดง้่าย ซ่ึงจะสามารถตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคไดดี้ท่ีสุด เน่ืองดว้ยระบบ  Facebook Live มี

ขั้นตอนการใช้งานท่ีเขา้ใจง่าย สามารถคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการได้รวดเร็ว ด้านความเช่ือและทศันคติ 

ผูบ้ริโภคเช่ือมัน่ว่าการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live ท าให้ซ้ือสินคา้ได้อย่างสะดวก รวดเร็ว 

ร้านคา้จ าหน่ายสินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการ และร้านคา้ในช่องทาง Facebook Live เอาใจใส่ลูกคา้เม่ือ

มีค าถามเก่ียวกบัสินคา้ 

2. วิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร พบว่าโดยภาพรวมมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และในรายดา้นทั้ง 5 ดา้น

ประกอบด้วย ขั้นการรับรู้ ขั้นการเรียนรู้ ขั้นการแสวงหาข้อมูล ขั้นการประเมินทางเลือก ขั้นการ

ตดัสินใจซ้ือ ขั้นการประเมินหลงัการใช ้จดัอยูใ่นระดบัมากเช่นกนั  ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้ะแนนขั้น

การตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด อาจเพราะเป็นขั้นตอนในการใช้งาน Facebook Live ท่ีเก่ียวขอ้งกับความ

สะดวก สบาย สามารถใช้งานไดทุ้กท่ีทุกเวลา และมีราคาถูกกว่าช่องทางการจดัจ าหน่ายอ่ืนๆ ท าให้

ผูบ้ริโภคเขา้ถึงสินคา้ไดง้่ายขึ้น รองลงมาคือขั้นการรับรู้ มีการส่งเสริมการขาย การโฆษณา โปรโมชัน่ 

ใช้งานง่าย เหมาะกบัพฤติกรรมการใช้งานของผูบ้ริโภค  ขั้นการแสวงหาขอ้มูล ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถ

สอบถามขอ้มูลสินคา้จากผูข้ายไดอ้ย่างละเอียด ขั้นการประเมินทางเลือก ผูข้ายท่ีมีความเอาใจใส่ในการ

ให้บริการจะสามารถดึงดูดความสนใจได้ดี อาจเพราะก่อนการตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคตอ้งการได้รับ

ขอ้มูลสินคา้จ านวนมากในการประกอบการตดัสินใจ เพื่อใหเ้กิดความมัน่ใจมากขึ้น รวมไปถึงการแสดง

ให้เห็นถึงความน่าเช่ือถือของร้านคา้นั้นๆ ดว้ย และขั้นการประเมินหลงัการใช้ ในดา้นน้ีหากเกิดความ

ประทบัใจจากร้านคา้ จะใชง้านต่อไปในอนาคต และแนะน าคนรู้จกั  

3. สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานคร โดยในขั้นการประเมินหลงัการใช้ เพศชายจะมีระดบักระบวนการตดัสินใจ
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ซ้ือสูงกว่าเพศหญิง และ ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาปริญญาตรีจะมีระดบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ ในขั้น

การประเมินหลงัการใช้สูงกว่า ระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี จากการเก็บขอ้มูลในงานวิจยัเล่มน้ีพบว่าผูท่ี้มี

ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน นกัศึกษา โดยส่วนมากวยัรุ่นและวยัหนุ่มสาว 

ยงัไม่มีประสบการณ์ในการเลือกซ้ือสินคา้ ท าให้ไม่ค  านึงถึงขั้นประเมินหลงัการใช้งานว่าตอบโจทย์

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเทียบกบัผูท่ี้มีวุฒิภาวะมากกวา่ ในขั้นการรับรู้ผูท่ี้อายุต ่ากว่า 20 ปี เป็นวยัท่ีก าลงั

เรียนรู้ มีการตอบสนองต่อส่ิงต่างๆ ไวกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 40 ปีขึ้นไป และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้ ่ากว่า 

10,000 บาท จะสนใจกลุ่มร้านคา้ท่ีเนน้ราคาต ่า ไดป้ริมาณเยอะ เทียบกบัผูท่ี้มีรายไดสู้งกว่า 25,000 บาท 

จะใหค้วามสนใจกบัร้านคา้ชั้นน า (สินคา้แบรนด)์ โดยเนน้คุณภาพสินคา้มากกว่าปริมาณ และราคาท่ีต ่า 

ซ่ึงสอดคลอ้ง  กับงานวิจยัของ จุดารัตน์ ฟีสันเทียะ และ สุรเสกข์ พงษ์หาญยุทธ (2558) ศึกษาเร่ือง 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค พบว่า เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดบัการศึกษา และอาชีพท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

4. สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นจิตวิทยามีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน

ช่องทาง Facebook Live ของผู ้บริโภคกรุงเทพมหานคร  โดยในภาพรวมปัจจัยด้านจิตวิทยามี

ความสัมพนัธ์ทางบวกหรือทางเดียวกนักบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมในระดบัสูง อย่างมีระดบั

นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั  0.82   ซ่ึงสอดคลอ้ง กบังานวิจยัของ จุดา

รัตน์ ฟีสันเทียะ และ สุรเสกข ์พงษห์าญยุทธ (2558) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทาง

ไลฟ์สดบนเว็บไซต์ออนไลน์เฟสบุ๊ค พบว่า ด้านการรับรู้โดยรวมอยู่ในระดับมาก และด้านทศันคติ

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 

5. สรุปภาพรวมผลการศึกษาพบว่า ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 410 คน 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ 21 - 30 ปี ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงาน

บริษทัเอกชนจ านวน 192 คน มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี จ านวน 292 คน และมีรายไดต้่อ

เดือนอยู่ท่ี 15,001 – 20,000 บาท โดยระยะเวลาท่ีใช้ในการซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง Facebook Live 

ระยะเวลาระหว่าง 1 ปี – 5 ปี จ านวน 249 คน ใชเ้วลาเฉล่ียแต่ละคร้ังในการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ใช้เวลา

น้อยกว่า 30 นาที จ านวน 205 คน  ความถ่ีในการซ้ือสินคา้เฉล่ีย 1 คร้ังต่อเดือน จ านวน 180 คน  โดย

ราคาเฉล่ียของสินค้าท่ีซ้ือในแต่ละคร้ังมีราคาเฉล่ีย 201 – 500 บาท จ านวน 215 คน  และอุปกรณ์
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อิเล็กทรอนิกส์ท่ีใช้เป็นประจ า ส่วนใหญ่ใช้ สมาร์ทโฟน จ านวน 364 คน นอกจากน้ีผลการศึกษายงั

พบว่า ป้จจยัดา้นจิตวิทยา ดา้นความเช่ือและทศันคติ ดา้นการรับรู้ ดา้นการเรียนรู้ และดา้นแรงจูงใจ 

โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมาก และในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ พบว่า ขั้นการตดัสินใจซ้ือ ขั้น

การรับรู้ ขั้นการแสวงหาขอ้มูล ขั้นการประเมินทางเลือก และขั้นการประเมินหลงัการใช ้โดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก  
 

5.3 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษา 
1. ขอ้เสนอแนะดา้นปัจจยัส่วนบุคคล จากผลการศึกษาพบว่า เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา 

และรายได ้ลว้นส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ    21 

- 30 ปี และมีรายไดต้่อเดือนอยู่ท่ี 15,001 – 20,000 บาท ดงันั้นควรเพิ่มศกัยภาพทางการแข่งขนั รวมทั้ง

ดา้นการส่งเสริมการตลาด การจดัโปรโมชัน่ เพื่อเพิ่มความสัมพนัธ์ของผูบ้ริโภคทางค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งการ

เลือกซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live ต่อไป 

2. ขอ้เสนอแนะของปัจจยัด้านจิตวิทยา จากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคกรุงเทพมหานครมี

ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นจิตวิทยา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ในดา้นความเช่ือและทศันคตินั้น จดั

อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดงันั้น ผูข้ายควรศึกษาช่องทางการติดต่อท่ีเก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลยีใหม่ๆ อยู่เสมอ 

เพื่อเป็นการพัฒนาคุณภาพร้านค้า อีกทั้ งเม่ือลูกค้าต้องการสั่งซ้ือสินค้าผ่านทาง Facebook Live                 

ผูป้ระกอบควรอ่านทุก Comment ของผูช้ม และตอบค าถาม หรือ Comment กลบัทนัที เพื่อแสดงออกว่า

ให้ความสนใจกับผูช้ม เรียกช่ือพวกเขาตอบค าถามเขา เป็นการท าให้ผูช้มรู้สึกเป็นคนพิเศษ สร้าง

ปฏิสัมพนัธ์ท าใหเ้กิดการส่ือสารแบบสองทาง ส่งเสริมใหค้นอยากติดตามชม Live ของเราต่อไป เหมาะ

กบัการกระจายขอ้มูล สร้างการรับรู้สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคท่ีให้ความสนใจไดอ้ย่างรวดเร็ว  และสร้าง

ความน่าเช่ือถือใหแ้ก่ผูข้ายในอนาคต 

3. ขอ้เสนอแนะของกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภค

กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดับมาก ในขั้นการ

ตดัสินใจซ้ือนั้นจดัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  ดงันั้นผูข้ายควรให้ความส าคญักับคุณภาพการแพร่ภาพสด 

เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป และเทคโนโลยีพฒันามากขึ้น ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

รับชมการแพร่ภาพสดผ่านสมาร์ทโฟน เน่ืองจากมีความสะดวกสบายตอบโจทยไ์ลฟ์สไตลไ์ดม้ากขึ้น 



67 
 

โดยผูข้ายควรสร้างคอนเทนตใ์ห้เกิดความน่าสนใจ ก าหนดเน้ือหาวา่ควรมีหนา้ตา รูป เสียง ออกมาแบบ

ไหนท่ีจะสามารถดึงดูดลูกคา้มากท่ีสุด เช่น การตั้งช่ือ การจดัโปรโมชัน่กระตุน้ยอดขาย ส่ิงเหล่าน้ีจะ

ช่วยดึงดูดลูกคา้ใหม่ๆ รวมไปถึงเป็นการเพิ่มฐานลูกคา้ เพื่อเป็นการสร้างความไดเ้ปรียบทางดา้นการ

แข่งขนัและประโยชน์กบัร้านคา้อีกดว้ย 
 

5.4 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป  
1. ในการวิจยัคร้ังต่อไป ควรขยายขอบเขตการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่าน

ช่องทาง Facebook Live ไปยงัพื้นท่ีอ่ืนๆ เน่ืองจากความแตกต่างกนั อาทิเช่น สภาพแวดลอ้ม และค่านิยม 

เพื่อน าผลการศึกษามาเปรียบเทียบ และวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ตรงกบั

กลุ่มเป้าหมาย 

2. ควรศึกษาถึงปัจจยัอ่ืน ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook 

Live ของผูบ้ริโภคกลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Facebook Live มาก่อน เพื่อเป็นแนวทางในการ

วางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด และขยายตลาดไดม้ากขึ้น 

3. ควรศึกษาตัวแปรอ่ืน ท่ีอาจมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง 

Facebook Live ของผูบ้ริโภค เช่น เทคโนโลยีการแพร่ภาพสดของผูป้ระกอบการ หรือประสิทธิภาพของ

การใชง้านผา่น Facebook Live 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง : ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภค 

           กรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลและขอ้มูลการซ้ือสินคา้ ผา่นช่องทาง Facebook Live 

ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย      ลงในช่องวา่งท่ีท่านเห็นวา่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

                เพียงช่องเดียว  

ค าช้ีแจง : โปรดเลือกค าตอบเพียงขอ้เดียวลงในช่องวา่งท่ีเห็นวา่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 1. เพศ 

 1.ชาย 2. หญิง 

 2. อาย ุ

      1. ต ่ากวา่ 20 ปี 2. 21-30 ปี    

 3. 31-40 ปี 4. 40 ปี ขึ้นไป 

            3. อาชีพ  

 1. นกัเรียน/นกัศึกษา  2. พนกังานบริษทัเอกชน  3. ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 4. คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั  5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ.............. 

           4. การศึกษา 

 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี 2.ปริญญาตรี 3.สูงกวา่ปริญญาตรี  

 

 



75 
 

          5. รายไดต้่อเดือน 

 1. ต ่ากวา่ 10,000 บาท 2. 10,001 – 15,000 บาท         3. 15,001 - 20,000 บาท 

 4. 20,001 - 25,000 บาท     5. สูงกวา่ 25,000 บาท 

              6. ระยะเวลาในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live  

 1. นอ้ยกวา่ 1 ปี  2. 1 ปี – 5 ปี   3. มากกวา่ 5 ปี 

               7. การใชเ้วลาเฉล่ียแต่ละคร้ังในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live  

 1. นอ้ยกวา่ 30 นาที   2. 31 นาที – 60 นาที 

 3. 61 นาที – 90 นาที 4. มากกวา่ 90  นาที 

               8. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live  

 1. นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน          2. 1 คร้ังต่อเดือน 

 3. 2 - 5 คร้ังต่อเดือน           4. มากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน 

              9. ราคาเฉล่ียของสินคา้ท่ีท่านซ้ือในแต่ละคร้ังผา่นช่องทาง Facebook Live  

 1. นอ้ยกวา่ 200 บาท        2. 201 – 500 บาท    3. 501 – 1,000 บาท 

 4. 1,001 – 1,500 บาท        5. 1,501 – 2,000 บาท   6. มากกวา่ 2,000 บาท 

              10. อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีท่านใชซ้ื้อสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live เป็นประจ า 

 1. สมาร์ทโฟน                            2. แทบ็เลต็       3. โน็ตบุ๊ค 
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ส่วนท่ี 2  ปัจจยัดา้นจิตวิทยา  

ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองมือ      ลงในช่องวา่งท่ีท่านเห็นว่าตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียง 

                 ช่องเดียว  

ปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live  

ระดบัความคิดเห็น 
   เห็นดว้ยมากท่ีสุด                  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
             (5)                                          (1) 

ดา้นแรงจูงใจ 
1. การส่งเสริมการขายของ Facebook Live 
น่าสนใจ 

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

2. สินคา้ของ Facebook Live มีราคาถูกกวา่การ
ใชช่้องทางอ่ืนๆ (เช่น ร้านคา้ออนไลน์ หนา้ร้าน  
หา้งสรรพสินคา้)  

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

3. กลุ่มเพื่อนและคนรอบขา้งมีส่วนกระตุน้ใหซ้ื้อ
สินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live 

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

ดา้นการรับรู้ 
4. การซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live ท า
ไดง้่าย และรวดเร็ว 

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

5. เห็นสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือผา่นช่องทาง Facebook 
Live บ่อยคร้ัง 

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

6. มีสินคา้ใหม่ใน Facebook Live ท่ีน่าสนใจ  (5) (4) (3) (2) (1) 
ดา้นการเรียนรู้ 
7. ขอ้ก าหนดในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง 
Facebook Live เขา้ใจง่าย 

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

8. การคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการใน Facebook Live 
ท าไดง้่าย 

(5) (4) (3) (2) (1) 
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ปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live  

ระดบัความคิดเห็น 
   เห็นดว้ยมากท่ีสุด                  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
             (5)                                          (1) 

9. มีแหล่งขอ้มูลใหศึ้กษาส าหรับผูใ้ชง้าน 
Facebook Live คร้ังแรก (เช่น การสอบถามเพื่อน 
การสืบคน้ขอ้มูลในอินเทอร์เน็ต) 

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

ดา้นความเช่ือและทศันคติ 
10. ช่องทาง Facebook Live ท าใหซ้ื้อสินคา้ได้
อยา่งสะดวก รวดเร็ว 

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

11. มีร้านคา้จ าหน่ายสินคา้ในช่องทาง Facebook 
Live ท่ีตรงตามความตอ้งการ 

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

12. ร้านคา้ในช่องทาง Facebook Live เอาใจใส่
ลูกคา้ เม่ือมีค าถามเก่ียวกบัสินคา้ 

(5) (4) (3) (2) (1) 
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ส่วนท่ี 3  การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Facebook Live ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย      ลงในช่องวา่งท่ีท่านเห็นวา่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด

เพียงช่องเดียว  

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง 
 Facebook Live  

ระดบัความคิดเห็น 
   เห็นดว้ยมากท่ีสุด                  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
                  (5)                                   (1) 

ขั้นการรับรู้ 
1. การใชง้าน Facebook Live สะดวก ใชง้านง่าย 
เหมาะสมกบัพฤติกรรมการใชง้านของตนเอง 

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

2. การส่งเสริมการขาย การโฆษณา โปรโมชัน่ มี
ส่วนท าใหต้อ้งการซ้ือสินคา้ 

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

3. ร้านคา้แสดงความรับผิดชอบ เม่ือมีปัญหา
เก่ียวกบัสินคา้ท่ีซ้ือไป 

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

ขั้นการแสวงหาขอ้มูล 
4. ท่านศึกษาขอ้มูลร้านคา้ใน Facebook Live เพื่อ
ความแน่ใจ 

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

5. ท่านสอบถามขอ้มูลสินคา้อยา่งละเอียด (5) (4) (3) (2) (1) 
6. เม่ือเกิดปัญหาในการซ้ือสินคา้ ท่านสามารถ
ติดต่อร้านคา้ไดเ้สมอ 

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

ขั้นการประเมินทางเลือก 
7. ร้านคา้ใน Facebook Live มีความเอาใจใส่ใน
การใหบ้ริการ 

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

8. ร้านคา้ใน Facebook Live มีความน่าเช่ือถือ  (5) (4) (3) (2) (1) 
9. ร้านคา้ใน Facebook Live มีขอ้มูลการการันตี
จากลูกคา้รายอ่ืน (รีวิวสินคา้) 
 

(5) (4) (3) (2) (1) 
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การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง 
 Facebook Live  

ระดบัความคิดเห็น 
   เห็นดว้ยมากท่ีสุด                  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
                  (5)                                   (1) 

ขั้นการตดัสินใจซ้ือ 
10. ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน Facebook Live 
จากความสะดวกสบาย สามารถใชง้านไดทุ้กท่ี
ทุกเวลา 

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

11. ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน Facebook Live 
เพราะมีราคาถูกกวา่ช่องทางการจดัจ าหน่ายอ่ืน 

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

12. ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน Facebook Live 
เพราะรีวิวสินคา้จากลูกคา้คนอ่ืน 

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

ขั้นการประเมินหลงัการใช ้
10. ท่านชอบระบบ Facebook Live และจะใช้
งานต่อไปในอนาคต 

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

11. ท่านจะแนะน าคนรู้จกั หากเกิดความ
ประทบัใจจากร้านคา้  

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

12. ท่านจะรีวิวสินคา้หลงัการซ้ือ   (5) (4) (3) (2) (1) 
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ช่ือ-นามสกุล      สุญาณี  พึ่งฉาย 

ประวติัการศึกษา      วิทยาลยับริหารธุรกิจนวตักรรมและ 
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