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การวิจยัครัง้นีมี้จุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้  ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี  ้
ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร และเคยชมการถ่ายทอดสดการขายสินคา้ผ่าน Shopee Live 
จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือเก็บรวบรวมขอ้มลู ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ เป็นเพศหญิง 21 – 30 ปี มีการศกึษาระดบัปรญิญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบรษิัทเอกชน  และมีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร  ์พบว่า เพศ ที่
แตกตา่งกนัมีผลต่อพฤติกรรมการ ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 และ 0.01 อายทุี่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้  ดา้น
ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ ดา้นประเภทของ
สินคา้ที่ซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และ 0.05 อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ 
ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ ดา้นประเภท
ของสินคา้ที่ซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ 
ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 แรงจงูใจดา้นเหตผุลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซือ้สินคา้ ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนประสม
ทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์  (Shopee Live) ดา้น
คา่ใชจ้่ายตอ่ครัง้ และประเภทของสินคา้ที่ซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และ 0.01 
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The purpose of this research is to study the factors affecting goods purchasing behavior 

through the Shopee Live broadcast channel of people in the Bangkok metropolitan area. The sample 
group consisted of 400 consumers who shopped using Shopee's live broadcast channel of people 
and lived in the Bangkok metropolitan area. The questionnaire was used as a data collection tool. The 
results indicated that most respondents were female, aged between 21 to 30 years old, an educational 
level of a Bachelor’s degree, and they are private company employee with a monthly income between 
20,001-30,000 Baht. The hypothesis testing found that the demographic factors indicated that different 
genders affected their behavior in terms of purchasing frequency and types of products purchased at 
statistically significant levels of 0.05 and 0.01. The age difference affects purchasing behavior in terms 
of purchase frequency, expenses per time when purchasing products with a statistically significant 
level of 0.01, and level of education differences affecting purchasing behavior in terms of purchase 
frequency, expenses per time when purchasing products, and types of products purchased with a 
statistical significance at the level of 0.01 and 0.05. Different occupations affect purchasing behavior 
in terms of frequency of purchases, the timing of purchases, expenses per purchase, and types of 
products purchased with a statistical significance of 0.01. Average monthly income affected the 
purchasing behavior in terms of frequency of purchases, the timing of purchases, expenses per time 
of purchases, and types of products purchased with a statistical significance at the level of 0.01. 
Rational motivation influenced the purchasing behavior in terms of the type of goods purchased in the 
same direction at a statistically significant level of 0.05. The marketing mix factors which influenced 
buying behavior through Shopee Lives in terms of expenses per time and the type of product 
purchased with a statistical significance at the level of 0.01 and 0.05. 
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สดุทา้ย ผูว้ิจยัขอขอบคณุผูต้อบแบบสอบถามทกุท่านที่ไดส้ละเวลาอนัมีคา่ใหข้อ้มลูอนัเป็น 
ประโยชน ์ขอขอบคณุบิดา มารดา และครอบครวั ของผูว้ิจยั ตลอดจนเพื่อนรว่มงาน เพื่อนนิสิต และ 
ทุกคนที่คอยห่วงใย คอยให้ก าลังใจ และให้การสนับสนุนอย่างดีเสมอมา  รวมถึงเจ้าหน้าที่ใน 
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒที่ใหค้วามช่วยเหลือ อ านวยความสะดวกต่าง ๆใหแ้ก่ผูว้ิจยั ตลอดจน 
ผูท้ี่มีสว่นช่วยเหลือผูว้ิจยัในสว่นอื่น ๆ ที่มิไดก้ลา่วไว ้ณ ที่นีด้ว้ย 
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บทที ่1 
บทน า 

ภมิูหลัง 
จากสถานการณก์ารแพรร่ะบาดของโรคติดเชือ้ไวรสัโควิด-19 (COVID-19) ไดร้บัรายงาน

อย่างเป็นทางการ เม่ือวันที่ 3 มกราคม 2563 โรคปอดอักเสบที่ระบาดในเมืองอู่ฮั่น ( Wuhan ) 
มณฑลหเูป่ย ( Hubei ) ประเทศจีน ที่ตรวจพบครัง้แรกเม่ือ 31 ธนัวาคม 2562 มีสาเหตจุากไวรสัโค
โรน่าสายพนัธุใ์หม่ 2019 (Novel coronavirus 2019 , 2019-nCoV , Covid-19) และพบการแพร่
เชือ้จากคนสู่คนได ้มีการแพรก่ระจายอย่างรวดเรว็ ซึ่งทางองคก์ารอนามยัโลกประกาศใหเ้ป็นโรค
ระบาดใหญ่ทั่วโลก (pandemic) เม่ือวนัที่ 11 มีนาคม 2563 

ในประเทศไทยพบผูต้ิดเชือ้ไวรสัโควิด-19 นอกประเทศจีนรายแรกเม่ือวนัที่ 13 มกราคม 
2563 จากผูเ้ดินทางกลบัจากเมืองอู่ฮั่น ประเทศจีน สว่นการติดเชือ้ภายในประเทศเริ่มเม่ือวนัที่ 31 
มกราคม 2563 และเพิ่มจ านวนมากขึน้ กระทรวงสาธารณสุขออกประกาศวันที่ 29 กุมภาพันธ์ 
2563 โรคติดเชือ้ไวรัสโคโรนา หรือ โควิด 19 เป็นโรคติดต่ออันตรายภายใต้พระราชบัญญัติ
โรคติดต่อ พ.ศ. 2558  นายกรฐัมนตรีประกาศสถานการณฉ์กุเฉินในทกุพืน้ที่ของประเทศไทยเม่ือ
วนัที่ 20 มีนาคม 2563 ตามพระราชก าหนดการบริหารราชการในสถานการณฉ์ุกเฉิน พ.ศ.2548 
ห้ามประชาชนออกจากเคหสถานเวลา 4 ทุ่ม-ตี 4 ทั่วประเทศ และมาตรการอื่นๆ เม่ือวันที่ 2 
เมษายน 2363 (ส านกังานการวิจยัแห่งชาติ และ กรมควบคมุโรค, 2564) 

กอปรกบัสภาวะเศรษฐกิจ สงัคม และโรคอบุตัิใหม่หรือ ไวรสัCOVID-19 ที่เกิดขึน้ ส่งผล
ใหเ้กิดการด าเนินชีวิตวิถีใหม่ (New Normal) ซึ่งตอ้งมีการปรบัเปลี่ยนชุดพฤติกรรม และรูปแบบ
วิถีชีวิตไปพรอ้มๆ กัน จากที่เคยออกจากบา้นเพื่อไปท างาน ไปโรงเรียน มาเป็นแบบ Work from 
Home การเรียนแบบ online ตลอดจนการด าเนินธุรกิจตอ้งปรบัมาเป็นธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์
แบบ Online Business ท าใหก้ารซือ้ขายสินคา้ตอ้งมีการเปลี่ยนแปลงครัง้ใหญ่ ซึ่งปัจจุบนัตลาด
ออนไลนเ์ป็นที่ไดร้บัความนิยมอย่างกา้วกระโดด มีการน าเทคโนโลยีมาพฒันารูปแบบการท าธุรกิจ 
บนแพลตฟอรม์อีคอมเมิรซ์ เกิดช่องทางการสง่เสรมิการตลาดใหม่ๆ ที่สรา้งโอกาสใหแ้ก่ผูข้าย และ
เพิ่มความคุม้ค่าใหแ้ก่ผูบ้รโิภคท่ีสามารถเขา้ถึงขอ้มลูก่อนตดัสินใจซือ้สินคา้ที่สะดวกมากขึน้  

จากผลส ารวจ ETDA เก่ียวกับพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2562 
(Thailand Internet User Behavior)  ของส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์กระทรวง
ดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจและสงัคม พบว่า คนไทยใชอ้ินเทอรเ์น็ตเพิ่มขึน้อย่างกา้วกระโดดกว่า 150% 
สง่ผลใหปั้จจบุนัไทยมีผูใ้ชอ้ินเทรอเ์น็ต 47.5 ลา้นคน หรือราว 70% ของจ านวนประชาชนทัง้หมด  
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ภาพประกอบ 1 สดัสว่นของประชากรไทยผูใ้ชอ้ินเทอรเ์น็ต  

ที่มา:ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์(2563) 

เม่ือพิจารณาช่องทางออนไลนท์ี่ถกูใจคนซือ้-ขายมากที่สดุ พบว่า ช่องทางที่ผูซ้ือ้เลือกใช้
เพื่อซือ้สินคา้มากที่สุด คือ e-Marketplace ไดแ้ก่ Shopee 75.6% รองลงมาคือ Lazada 65.5% 
Social Media ไดแ้ก่ Facebook Fan page 47.5% และ Line 38.9%  

 

ภาพประกอบ 2 สดัสว่นช่องทางซือ้-ขายสนิคา้ทางออนไลน ์ 

ที่มา:ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์(2563) 
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นอกจากนี ้ ข้อมูลสถิติของ Thailand Zocial Award ซึ่งมีการจัดอันดับแบรนด์ที่ท  า
ผลงานบนโซเชียวมีเดียไดด้ีเยี่ยม 10 อนัดบัใน 27 กลุม่ธุรกิจ พบว่า รางวลัแบรนดท์ี่ท  าผลงานบน
โซเชียลมีเดียยอดเยี่ยมตามกลุ่มธุรกิจ (Best Brand Performance on Social Media)  กลุ่มธุรกิจ
ตลาดกลางพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์(E-Marketplace) 3 อนัดบัแรกไดแ้ก่ อนัดบั 1 Shopee อนัดบั 
2 Lazada อนัดบั 3 JD Central ตามล าดบั  

โดยในช่วงตน้ปี พ.ศ. 2562 Shopee ไดมี้พฒันาการบรกิารแบบไลฟ์สด หรอืที่เรียกวา่ “ช้
อปป้ีไลฟ์” (Shopee Live) พบว่า มีผูค้า้กว่า 3 ลา้นรายที่เขา้มาใชง้าน Shopee Live เพิ่มยอดค า
สั่งซือ้ของผูค้า้กลุ่มหลกัหรือ Top Seller ไดถ้ึง 300% มียอดผูช้มชอ้ปป้ีไลฟ์กว่า 500 ลา้นคน ซึ่ง
ช่วยใหส้ามารถสนทนาและเพิ่ม engagement ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคไดเ้ป็นอย่างดี และมีผูร้ว่มเลน่เกมบน
แอปกวา่ 1,000 ลา้นคน 

ต่อมาในปี พ.ศ. 2563 Shopee มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดในรูปแบบแคมเปญ 
Shopee 11.11 Big Sale พบวา่มีผูเ้ขา้ชมบรกิารไลฟ์สดขายของ “ชอ้ปป้ีไลฟ์” (Shopee Live) เกิน
กว่า 20 ชั่วโมง มีการรว่มเลน่เกมบนแอปพลิเคชั่นชอ้ปปป้ิง 2.5 พนัลา้นครัง้ บนจ านวนสินคา้ที่ถกู
จ าหน่ายไปทัง้สิน้ 200 ลา้นชิน้ สะทอ้นใหเ้ห็นถึงการเติบโตและโอกาสต่างๆ ของอีคอมเมิรซ์ใน
ภูมิภาคอย่างต่อเนื่อง  โดยผู้ขายที่เข้าร่วม Shopee 11.11 Big Sale ครั้งแรกมียอดค าสั่งซือ้
มากกว่าช่วงเวลาปกติถึง 10 เท่า เป็นผลจากการที่ชอ้ปป้ิงไดส้รา้งโอกาสใหม่ๆ มีช่องทางในการ
เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง กอปรกับพฤติกรรมนักชอ้ปคนไทยในเมืองหลกัที่มีพฤติกรรมชอ้ปป้ิง
สงูขึน้ โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานคร พบว่า สินคา้ 500,000 ชิน้ถูกจ าหน่ายออกไปในช่วงแรกที่
เริม่แคมเปญ (Positioning, 2562) 

จากสถิติที่ขา้งตน้ จะเห็นไดว้า่การใชส้ื่อสงัคมออนไลนข์องคนไทยมีจ านวนที่เพิ่มมากขึน้ 
ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการทัง้ขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ใหค้วามสนใจและมุ่งพฒันาการ
ซือ้ขายสินคา้ผ่านช่องทาง Shopee Live ซึ่งถือเป็นการติดต่อสื่อสารแบบสองทาง (Two-way 
Communication) ระหว่างเจา้ของธุรกิจและลูกคา้ที่สามารถโตต้อบกันได ้เกิดการปฏิสัมพันธ์
ร่วมกัน ดังกล่าวจึงตอ้งการศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน าขอ้มลูที่ไดจ้าก
การวิจยัมาพฒันาแนวทางการสรา้งกลยทุธท์างธุรกิจที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลทัง้ต่อผูค้า้
และผูบ้รโิภค 
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ความมุ่งหมายของการวิจยั 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบคุคลทางดา้นประชากรศาสตรท์ี่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นแรงจงูใจที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นสว่นประสมการตลาด (4P) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้

ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความส าคัญของการวิจัย 
ผูว้ิจัยมุ่งหวังใหผ้ลการวิจัยครัง้นีจ้ะเป็นประโยชนต์่อผูท้ี่เก่ียวขอ้ง และผูป้ระกอบการ /

รา้นคา้ที่ท  าการจ าหน่ายสินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดงันี ้
1. เพื่อทราบถึงลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้

ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มลูจากการวิจยัไปพฒันาต่อยอดธุรกิจ เพื่อวางแผนการตลาดตาม
กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคต่อการใชช้่องทางการตลาดดงักล่าวไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ
มากขึน้ 

2. เพื่อทราบถึงปัจจยัดา้นแรงจงูใจดา้นต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อ
เป็นแนวทางพฒันารูปแบบท่ีกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกิดการตดัสินใจซือ้สินคา้ตอ่ไป 

3. เพื่อทราบถึงปัจจัยดา้นส่วนประสมการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพื่อเป็นแนวทางต่อการด าเนินการธุรกิจในอนาคตของผูป้ระกอบการในการใชส้ื่อหรือเครื่องมือ
ทางสงัคมออนไลน ์เพื่อขยายหรือสรา้งตลาดใหม่ การบริหารจดัการ และการสรา้งความสมัพนัธ์
กบัลกูคา้ทางธุรกิจดว้ยเครื่องมือประเภทสื่อสงัคมออนไลนแ์ละการสรา้งแผนธุรกิจในอนาคต  
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ขอบเขตของการวิจัย 
ปัจจัยที่ มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้า ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ 

(Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ประชากรทีใ่ช้ในการวิจยั 

ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้ไดแ้ก่ กลุ่มประชาชนที่มีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่
ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจิัย 
กลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

และเคยชมการถ่ายทอดสดการขายสินคา้ผ่าน Shopee Live ผูว้ิจยัไดน้  ามาท าการค านวณขนาด
กลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูรในกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน และก าหนดค่าความเช่ือมั่น 
95% และมีค่าความคลาดเคลื่อนไม่เกิน 5% (กัลยา วานิชยบ์ญัชา, 2560)ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่าง
ทัง้สิน้ 385 คน เพื่อครบถว้นในการเก็บขอ้มลู และเพื่อป้องกันความผิดพลาดคลาดเคลื่อน ผูว้ิจยั
จึงท าการเก็บแบบสอบถามเพิ่มอีกรอ้ยละ 5 รวมขนาดกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครัง้นีเ้ท่ากบั 400 
คน 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ใชว้ิธีการสุม่ตวัอย่างตามขัน้ตอนดงันี ้

ขั้นตอนที่ 1 ใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยคัด
กรองกลุ่มตวัอย่างเฉพาะกลุ่มลกูคา้กรุงเทพมหานคร คนที่เคยชมการถ่ายทอดสดการขายสินคา้
ผ่าน Shopee Live และเคยซือ้สินคา้ผ่าน Shopee Live เท่านัน้ 

ขัน้ตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการ
เก็บกลุม่ตวัอย่างแบบออนไลน ์(Internet Sampling) โดยการสรา้งแบบสอบถามออนไลนผ์่านทาง
เว็บไซด ์Google ในรูปแบบของ Google Form 

ตัวแปรทีศ่ึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 

1.1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์สามารถแบ่งไดด้งันี ้
1.1.1 เพศ 
1.1.2 อาย ุ
1.1.3 ระดบัการศกึษา 
1.1.4 อาชีพ 
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1.1.5 รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 
1.1.6 ที่อยู่อาศยั  

1.2 ปัจจยัแรงจงูใจของผูบ้รโิภค ที่มีความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งใน
การศกึษาครัง้นีจ้  าแนกออกเป็น 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นเหตผุล และดา้นอารมณ ์ 

1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) ที่สามารถคาดการณ์หรือท านาย
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ในการศกึษาครัง้นีจ้  าแนกออกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ในการศึกษาครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดก้ าหนดตวัแปร
ตาม คือ พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งจ าแนกออกเป็นองคป์ระกอบที่สะทอ้นถึงพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ 5 ดา้น ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซือ้สินคา้, ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้, ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการ
ซือ้สินคา้, ประเภทของสินคา้ที่ซือ้, วตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้ 

นิยามค าศัพท ์
1. การถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) หมายถึง โปรแกรมถ่ายทอดสดผ่านชอ้ปป้ี

ไลฟ์ ซึ่งเป็นการถ่ายวิดีโอและถ่ายทอด ณ เวลานัน้ และยงัเป็นช่องทางในการสื่อสารที่สามารถ
พดูคยุโตต้อบทนัทีระหว่างผูถ้่ายทอดสดและผูช้ม รวมถึงผูช้มสามารถแสดงความคิดเห็น ณ เวลา
นัน้ๆ  

2. ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลที่ มีอ  านาจในการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. แรงจงูใจ หมายถึง ปัจจยัหรือองคป์ระกอบที่กระตุน้ใหบ้คุคลเกิดพลงัและน าไปสู่การ
กระท า โดยในที่นีจ้ะศกึษาแรงจงูใจ 2 ดา้น คือ ดา้นเหตผุล และดา้นอารมณ ์ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้

3.1 แรงจงูใจดา้นเหตผุลในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภค หมายถึง แรงจงูใจที่เกิดจากการใคร่ครวญพินิจพิจารณาของผู้
ซือ้อย่างมีเหตผุลก่อนวา่ ท าไมจงึซือ้สินคา้ 

3.2 แรงจงูใจดา้นอามรณใ์นการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ป
ป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภค หมายถึง แรงจงูใจที่ท  าใหผู้บ้รโิภคตดัสินใจซือ้สินคา้หรือไม่ซือ้
สินคา้ 
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4. สว่นประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจน ามาใชเ้พื่อท าให้
ธุรกิจประสบความส าเรจ็ตามเปา้หมายที่วางไว ้ประกอบดว้ย 

4.1 ดา้นผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินคา้ที่ขายผ่านช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ซึ่งเป็น
สินคา้ที่มีคณุภาพ และมีความหลากหลายของผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกซือ้ 

4.2 ด้านราคา หมายถึง ความเหมาะสมของราคาสินค้าที่ มีการจ าหน่ายผ่าน
ช่องทางชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) คณุภาพคุม้ค่ากบัราคา มีหลากหลายราคาใหเ้ลือกซือ้ สามารถ
เจรจาต่อรองราคาในขณะที่ท  าการซือ้ขายสินคา้ได ้

4.3 ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ช่ือรา้นคา้สามารถหาไดง้่าย เป็นที่รูจ้ัก 
จดจ าไดง้่าย มีความน่าเช่ือถือ สะดวกในการเลือกซือ้สินคา้ และประหยดัเวลาในการซือ้ 

4.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง ผู้ขายมีมนุษยสัมพันธ์ดี  และมีการ
ประชาสมัพนัธใ์หค้  าแนะน าและสรา้งความเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้ใหแ้ก่ลกูคา้ มีบรกิารสง่ถึงบา้นฟรี
หรอืมีสว่นลดราคาสินคา้เป็นไปตามที่ก าหนดไว ้

5. พฤติกรรมการซือ้สินคา้ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและการกระท าของบุคคลใน
การซือ้สินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการ โดยมีแรงจงูใจและสว่นประสมการตลาดเป็นตวักระตุน้
ใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคดิในการวิจัย 
ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่ มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้า  ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 3 กรอบแนวคดิการวิจยั 
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สมมตฐิานในการวิจัย 
1. ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่

อยู่อาศยั ที่แตกตา่งกนัมีผลตอ่พฤติกรรมการการซือ้สินคา้ ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด 
ชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทที ่2  
เอกสาร และงานวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 

ในการวิจัยครัง้นี ้ผูว้ิจัยไดท้  าการศึกษาและหาขอ้มูลประกอบการท าวิจัย โดยอา้งอิง
ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจยัตา่งๆ ที่เก่ียวขอ้ง โดยน าเสนอดงัตอ่ไปนี ้

1. ทฤษฎีและแนวคิดดา้นประชากรศาสตร ์
2. ทฤษฎีและแนวคิดดา้นแรงจงูใจ 
3. ทฤษฎีและแนวคิดดา้นสว่นประสมการตลาด (4P) 
4. ทฤษฎีและแนวคิดดา้นสื่อออนไลน ์
5. ทฤษฎีและแนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้รโิภค 
6. เอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

1. ทฤษฎีและแนวคิดด้านประชากรศาสตร ์
ความหมายของประชากรศาสตร ์ 

ประชากรศาสตร ์(Demography) การวิเคราะหเ์ชิงสถิติและการพรรณนาลกัษณะ
ของกลุ่มประชากรในดา้นการแจกกระจาย สถิติ ชีพ อายุ เพศ และสถานภาพในทางพลเมือง 
ในขณะใดขณะหนึ่ง หรอืช่วงระยะเวลาหนึ่ง (ราชบณัฑิตยสถาน, 2556) 

วิทวสั รุง่เรืองผล (2558)ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรส์ามารถแบ่งผูบ้รโิภคออกเป็น
กลุ่มต่างๆ ตามลกัษณะ ประชากรศาสตร ์เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นตน้ จากลกัษณะประชากรศาสตรด์ังกล่าว นักการตลาดไดน้ ามาเป็น
เกณฑใ์นการแบ่งสว่นตลาด  

สดุารตัน ์พิมลรตันกานต ์(2557) ไดก้ล่าวว่า ปัจจัยที่ก  าหนดลกัษณะของผูบ้ริโภค 
คือ 

1.การศึกษา ผูบ้ริโภคที่ไดร้บัการศึกษาที่ดีก่อใหเ้กิดประสบการณจ์ากการเรียนรู ้
สง่ผลตอ่การเลือกซือ้สินคา้หรือบรกิารที่ดีมีประโยชนใ์หก้บัตนเองและครอบครวั 

2.อายุและเพศของผู้บริโภค อีกปัจจัยที่ เป็นตัวก าหนดการตัดสินใจความ
รอบคอบในการซือ้ อีกทั้งยังเป็นตัวก าหนดชนิด และปริมาณในการซือ้สินคา้และบริการของ
ผูบ้รโิภคอีกปัจจยัที่เป็นตวัก าหนดชนิดและปรมิาณการซือ้ขายสินคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค 
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3.รายไดข้องผูบ้รโิภค เป็นอีกหนึ่งปัจจยัที่ท  าใหผู้บ้รโิภคตดัสินใจในการซือ้สินคา้
และบรกิารใหส้อดคลอ้งกบัรายไดข้องตนเอง หากผูบ้รโิภคมีรายไดต้  ่าก็จะซือ้สินคา้ก็จะซือ้สินคา้ที่
มีคุณภาพดีในปริมาณที่นอ้ย แต่ถ้าผูบ้ริโภคมีรายไดสู้งก็ซือ้สินคา้และบริการที่มีคุณภาพดีใน
ปรมิาณที่มากกวา่ 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่ส  าคัญ ประกอบด้วย เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ รายได ้ซึง่มีตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ี่ส  าคญั คือ 

1.เพศ เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนทางตลาดที่ส  าคญั โดยดจูากเพศของผูบ้ริโภค
เป็นหลกัในการแบ่งแยกความตอ้งการและสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการนัน้ ซึ่งในปัจจบุนั
ตวัแปรดา้นเพศมีความที่แตกตา่งกนัเป็นอย่างมาก สง่ผลตอ่การตดัสินใจในการซือ้สินคา้ 

2.อาย ุกลุ่มผูบ้ริโภคที่มีช่วงอายทุี่แตกต่างกนั ส่งผลต่อความตอ้งการดา้นสินคา้
และบริการที่แตกต่างกนั นกัการตลาดเล็งเห็นประโยชนจ์ากตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ี่มีอายุ
แตกต่างกนัย่อมมีความตอ้งการในสินคา้และบรกิารแตกต่างกนัในแต่ละช่วงกลุ่มอาย ุและช่วงวยั
ที่แตกตา่งกนั 

3.รายได ้ระดบัการศึกษาและ อาชีพ ในการก าหนดส่วนของตลาดถือว่าเป็นตวั
แปรที่ส  าคญัมีความสมัพนัธใ์นเชิงเหตแุละผล  

ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2558 อา้งใน ศศิพร บุญชู (2560) กล่าวว่า ลกัษณะ
ประชากร (Demographic) เป็นลกัษณะส าคญัที่นิยมน ามาเป็นเกณฑใ์นการแบ่งส่วนแบ่งตลาด 
และก าหนดตลาดเป้าหมาย ซึ่งตัวแปรดา้นลักษณะประชากรที่ส  าคัญ ประกอบดว้ย เพศ อายุ 
สถานภาพครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได ้ 

วชิรวัชร งามละม่อม, 2558 อา้งถึงใน รพีภรณ์ นนแกว้ และ กนกพร ชัยประสิทธ์ิ 
(2561) กล่าวถึง ลกัษณะประชากรศาสตร ์มีความหลากหลาย และแตกต่างเก่ียวกบับุคคล เช่น 
เพศ อายุ สถานภาพ ลักษณะโครงสรา้งของร่างกาย เป็นตน้ ซึ่ งการตัดสินใจที่แตกต่างกันที่มี
สาเหตมุาจากความเป็นมาของบคุคลนั่นเอง  

1.อายุ (age) นักการตลาดสามารถใช้ประโยชนจ์ากการแบ่งแยกอายุในการ
ก าหนดกลยทุธท์างการตลาดเนื่องจากผูบ้รโิภคในแต่ละช่วงอายจุะมีความตอ้งการและความเป็น
จ าตอ่สินคา้ที่ไม่เหมือนกนั  
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2.เพศ (sex) เป็นอีกตัวแปรที่มีความส าคัญในการแบ่งส่วนตลาด ซึ่งความ
แตกต่างของเพศเป็นตวัแปรที่บ่งชีถ้ึงความตอ้งการของผูบ้รโิภค เพราะลกัษณะของเพศที่แตกต่าง
กันในปัจจุบนัสามารถอธิบาย และแยกแยะการตอบสนองของผู้บริโภคที่แตกต่างกนัไดค้่อนขา้ง
ชดัเจน เนื่องจากเพศชาย และเพศหญิงจะมีคา่นิยม ความคิด วิธีคิด วิธีการตดัสินใจและทศันคติที่
แตกตา่งกนัในการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้นัน้ๆ 

3.สถานภาพการสมรส (marital status) ประเภทของสถานภาพสมรสจะมีผลต่อ
การตดัสินใจ เนื่องจากวิธีคิด ทศันคติ ความจ าเป็น หรือแนวทางการตดัสินใจ จะมีความแตกต่าง
กนัตามแต่สภาพการสมรส เช่น บคุคลที่มีสถานภาพสมรสจะขาดอิสระทางความคิด การตดัสินใจ
ตอ้งใชเ้วลามากกว่าคนที่มีสถานภาพโสดซึ่งมีอิสระทางความคิด สามารถตดัสินใจไดด้ว้ยตนเอง 
เป็นตน้ 

4.รายได้ ระดับการศึกษา และอาชีพ ( income, education and occupation) 
การแบ่งส่วนตลาดนักการตลาดส่วนใหญ่จึงมักใช้ตัวแปรด้านรายได้รวมกับตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตรอ์ื่นๆ เพื่อใหส้ามารถก าหนดเปา้หมายไดช้ดัเจนมากยิ่งขึน้  

จากทฤษฎีและแนวคิดดา้นประชากรศาสตรข์า้งตน้ ผูว้ิจยัจึงไดน้  ามาก าหนดกรอบ
แนวความคิดดา้นประชากรศาสตรอ์นัไดแ้ก่ เพศ  อาย ุ ระดบัการศกึษา อาชีพ รายไดต้อ่เดือน และ
ที่อยู่อาศยั เพื่อมาเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถามและคน้หาค าตอบเก่ียวกบัประชากรที่เป็น
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีลักษณะส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ที่แตกตา่งกนั 

2. ทฤษฎีและแนวคิดด้านแรงจูงใจ 
ความหมายของแรงจูงใจ  

ณัฐกานต ์กองแกม้ (2559) กล่าวว่า แรงจูงใจ เป็นเหตุที่ก่อใหเ้กิดการเคลื่อนไหว 
หรือพฤติกรรมซึ่งมีเหตุมาจากความตอ้งการที่ไม่ไดร้บัการตอบสนอง จนบุคคลเกิดความเครียด 
ก่อใหเ้กิดแรงผลักดัน (Drive) และสภาวะที่เกิดทั้งแรงจูงใจ และแรงขับ เรียกว่า เกิดการจูงใจ 
(Motivation)  

แรงจูงใจเชิงบวกและแรงจูงใจเชิงลบ การใช้แรงจูงใจกับบุคคลสามารถท า ได ้2 
ทิศทาง คือ การใชแ้รงผลักดันใหบุ้คคลมุ่งเขา้หาสิ่งของหรือเหตุการณ์ (ทางบวก) และการใช้
แรงผลักดันใหห้ลีกเลี่ยงจากสิ่งที่ไม่พึงประสงค ์(ทางลบ) แรงผลักดันทางบวกบางครัง้เรียกว่า 
ความตอ้งการ (Need) ความตอ้งการเลือกสรร (Want) และความปรารถนา (Desired) และเรียก
แรงผลกัดนัทางลบวา่ ความกลวั (Fear) 
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แรงจูงใจเชิงเหตผุลและแรงจูงใจเชิงอารมณ ์แรงจูงใจเชิงเหตผุล (Rational) โดยใช้
เหตผุลทางดา้นเศรษฐกิจ คือ ราคาถกูกวา่ คุม้ค่ากว่า โดยเลือกทางที่ก่อใหเ้กิดประโยชนส์งูสดุ ใน
แง่การจดัการตลาดวดัจากคณุลกัษณะของสินคา้ เช่น ขนาด รูปรา่ง น า้หนกั และจดุเด่นของสินคา้ 
ส่วนแรงจูงใจทางอารมณ์ (Emotional) ใช้ขอบเขตที่ไม่มีตัวตนนั้นเป็นแรงจูงใจ เช่น ความ
ภาคภมูิใจ ความกลวั สถานะทางสงัคม และความสะดวกสบาย เป็นตน้ 

พรเพ็ญ งามวัฒน์ (2562) ได้ให้ความหมายไว้ว่า แรงจูงใจ คือ สิ่งที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมก่อให้เกิดการตอบสนองต่อความต้องการของตนเองให้ได้รับความพึ งพอใจ ซึ่ง
ประกอบดว้ย 

1. แรงจงูใจดา้นเหตผุล หมายถึง พิจารณาถึงจดุมุ่งหมายในการซือ้ ดว้ยเหตแุละผล
ในการซือ้สินคา้นัน้ๆ อย่างรอบคอบถึงประโยชนท์ี่จะไดร้บัมากที่สดุ 

2. แรงจูงใจดา้นอารมณ ์หมายถึง พิจารณาถึงจุดมุ่งหมายในการซือ้ ดว้ยอารมณ ์
และความตอ้งการในการตดัสินใจซือ้สินคา้ 

แรงจงูใจอาจเกิดขึน้จากปัจจยัภายใน และภายนอกของบคุคล เป็นสิ่งกระตุน้ซึ่งอาจ
มีเพียงปัจจยัเดียว หรือบางสถานการณอ์าจเกิดขึน้ทัง้ 2 ปัจจยัในเวลาเดียวกนั ซึ่งเป็นตวัก าหนด
พฤติกรรมการแสดงออกของบคุคล เพื่อตอบสนองสิ่งที่ตอ้งการตามเปา้หมายที่ตัง้ไว ้

สายช่อ อังศุพานิช (2559) กล่าวว่า นักการตลาดสามารถจูงใจผูบ้ริโภคดว้ยการ
ประเมินทางเลือก ในดา้นเหตผุลและดา้นอารมณ ์ไดแ้ก่  

1. การจงูใจดา้นเหตุผล ผูบ้ริโภคจะใชเ้หตผุลตามทฤษฎีทางเศรษฐกิจโดยเลือก
ผลิตภณัฑท์ี่ใหอ้รรถประโยชนส์งูสดุ ตามเกณฑม์าตรฐาน เช่น ขนาด ราคา ปรมิาณ เป็นตน้ 

2. การจงูใจดา้นอารมณ ์ผูบ้ริโภคจะใหห้ลกัเกณฑค์วามรูส้กึและความพึงพอใจ
สว่นตวัเป็นหลกั จากการพิจารณาประโยชนส์งูสดุ โดยวดัตามเกณฑข์องความรูส้กึสว่นตวั  

จากความหมายของแรงจงูใจ สรุปได้ว่า แรงจงูใจ หมายถึง ความตอ้งการ (Needs) 
พลงักดดนั (Drives) หรือความปรารถนา (Desires) ที่พยายามดิน้รนเพื่อใหบ้รรลวุตัถปุระสงค ์ซึ่ง
อาจจะเกิดจากการเรียนรู ้แรงจงูใจภายใน ไดแ้ก่ ความตอ้งการ ส่วนแรงจงูใจภายนอก ไดแ้ก่ สิ่งที่
เขา้กระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ เม่ือสิ่งเรา้ภายในและภายนอกเกิดขึน้พรอ้มกนั หรอืเกิดเพียงอย่าง
เดียว ก็จะท าใหเ้กิดพฤติกรรมที่แสดงออกเพื่อตอบสนองความตอ้งการของมนษุย ์
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จากทฤษฎีและแนวคิดด้านแรงจูงใจข้างต้น ผู้วิจัยจึงได้น ามาก าหนดกรอบ
แนวความคิด ซึ่งจ าแนกออกเป็น 2 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นเหตุผล และ 2) ดา้นอารมณ์ เพื่อศึกษา
เก่ียวกบัปัจจยัดา้นแรงจูงใจที่แตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่แตกตา่งกนั 

3. ทฤษฎีและแนวคิดด้านส่วนประสมการตลาด (4P) 
ชชูยั สมิทธิไกร, 2558 อา้งถึงใน ปัทมาภรณ ์ปัญญา (2561) ไดก้ลา่ววา่ สว่นประสมทาง

การตลาดเป็นเครื่องมือที่พัฒนามาเพื่อตอบสนองความต้องการและสรา้งความพึงพอใจแก่
ผูบ้รโิภค ซึง่ประกอบดว้ย 4 ประการ ดงันี ้ 

1.ด้านผลิตภณัฑ ์(Product) 
สินค้าและบริการ อาจเป็นแนวความคิดของบุคคล องค์กร และอื่นๆ ที่สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ ซึ่งตวัผลิตภณัฑมี์ทัง้รูปแบบที่สามารถจบัตอ้งไดแ้ละไม่
สามารถจบัตอ้งได ้โดยประเภทของผลิตภณัฑแ์บ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงันี ้ 

1.1 ผลิตภณัฑเ์พื่อผูบ้รโิภค คือ ผลิตภณัฑท์ี่ผูบ้รโิภคซือ้หาไปเพื่อการบรโิภคหรอื
ใชส้อยสว่นตวั มิไดน้  าไปเพ่ือประกอบธุรกิจหรอืจดัจ าหน่าย  

1.2 ผลิตภณัฑเ์พื่อธุรกิจ คือ ผลิตภณัฑท์ี่ผูบ้รโิภคซือ้โดยมีวตัถปุระสงคเ์พื่อใชใ้น
การประกอบธุรกิจ และจดัจ าหน่ายต่อ ซึ่งผลิตภณัฑเ์พื่อธุรกิจนัน้สามารถแบ่งได ้5 ประเภท ไดแ้ก่ 
1) วตัถุดิบ เป็นผลิตภณัฑท์ี่ใชเ้ป็นส่วนผสมหลกั หรือส่วนประกอบในการผลิตสินคา้ 2) ชิน้ส่วน
และวัสดุประกอบ เป็นวัตถุดิบที่ผ่านการแปรรูป 3) เครื่องจักร เป็นอุปกรณห์ลักในการผลิต 4) 
เครื่องมือประกอบ เป็นอปุกรณท์ี่ใชใ้นงานผลิต ขนาดไม่ใหญ่ 5) วสัดใุชส้อย เป็นวสัดสุิน้เปลืองที่
จ  าเป็นตอ้งใชใ้นสถานประกอบการ 

2.ด้านราคา (Price) 
คณุค่าที่ลกูคา้หรือผูบ้รโิภคจะไดร้บั โดยท าการไตรต่รองระหว่างประโยชนท์ี่จะไดร้บั

เม่ือเทียบกบัราคาที่ตอ้งจ่ายซือ้สินคา้หรือบรกิารนัน้ๆ ซึ่งอาจท าการเปรียบเทียบกบัผูป้ระกอบการ
รายอื่นดว้ย ทัง้นีจ้ะค านึงถึงความเหมาะสม และมีการส ารวจคู่แข่งก่อนน าสินค้า และบรกิารเขา้สู่
ตลาด หรืออาจก าหนดระดับราคาใหมี้หลายระดับ เพื่อใหลู้กคา้หรือผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการ
ตัดสินใจ ถือว่าเป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์ที่นักการตลาดนิยมน ามาใช้ จะเห็นได้ว่าราคาถือว่ามี
ความส าคญัในการตดัสินใจของลกูคา้หรือผูบ้ริโภค เนื่องจากสามารถหาขอ้มลูเพื่ อเปรียบเทียบ
ราคาไดส้ะดวก และรวดเรว็มากขึน้ผ่านระบบออนไลน ์
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3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
เป็นเครื่องมือที่ใชใ้นการน าเสนอสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคโดยผ่านตวักลางทางการตลาด 

ซึ่งประกอบดว้ยคนกลาง ผูก้ระจายสินคา้ สถาบนัการเงิน โดยหลกัสามารถแยกเป็นช่องทางการ
จ าหน่ายทางตรงและทางออ้ม ซึ่งผูป้ระกอบตอ้งพิจารณา และค านึงถึงว่าลูกคา้สามารถเขา้ถึง
สินคา้และบรกิารไดท้างใดบา้ง และทางใดเป็นทางที่เหมาะสม สะดวกแก่ผูบ้รโิภคมากที่สดุ  

 
4.ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

วิทวสั รุง่เรืองผล (2558) ไดก้ล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดนัน้เป็นการติดต่อสื่อสาร
ระหว่างผูข้ายกับผูซ้ือ้ เพื่อแจง้ข่าวสารจงูใจ เตือนความจ าใหแ้ก่ผูบ้ริโภคเกิดการรบัรูถ้ึงตวัสินคา้ 
และบรกิาร สรา้งทัศนคติ และก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการซือ้ ซึ่งกิจกรรมทางการตลาดนัน้สามารถท า
ไดห้ลากหลายรูปแบบดว้ยกนั  

กริณฑ์วัฎ รักงาม (2560) ได้กล่าวถึง ฟิลลิป ค็อตเล่อร ์(Philip Kotler) บิดาแห่ง
การตลาดยคุใหม่ชัน้น าของโลก ไดใ้หแ้นวคิดเรื่องสว่นประสมทางการตลาดนีมี้ส  าคญั โดยแนวคิด
ส่วนประสมทางการตลาดที่เก่ียวกบัธุรกิจสินคา้อปุโภค และบริโภคทั่วไป  จะตอ้งใชส้่วนผสมทาง
การตลาดท่ีเรียกววา่ 4P’s ประกอบดว้ย  

4.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
คือ สิ่งที่ตอบสนองความตอ้งการของมนุษย์ได้คือ สิ่งที่ผู้ขายตอ้งมอบให้แก่

ผูใ้ชบ้ริการ โดยผูใ้ชบ้ริการจะไดร้บัผลประโยชนแ์ละความคุม้ค่าของผลิตภณัฑน์ัน้ๆ เม่ือพิจารณา
ถึงคณุสมบตัิและลกัษณะที่เป็นสว่นต่างๆ ของผลิตภณัฑจ์ะมีองคป์ระกอบ 5 สว่น คือ 

1. ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Product) หมายถึง ประโยชนพ์ืน้ฐานของผลิตภณัฑ์
ที่ผูบ้รโิภคไดร้บัจากการซือ้สินคา้หรือบรกิารนัน้โดยตรง 

2. ส่วนที่ บ่ ง ชี ้ เ ก่ี ยวกับผลิตภัณฑ์ (Product Identification) หมายถึ ง 
รูปลักษณะของผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคสามารถรับรูไ้ด้ ซึ่งจะบ่งชีไ้ด้ว่าผลิตภัณฑ์นั้นๆ มีความ
แตกตา่งกนัอย่างไร 

3. ส่วนเพิ่มของผลิตภัณฑ ์(Product Augmented) หมายถึง ส่วนควบหรือ
ส่วนเสริมของผลิตภัณฑท์ี่เป็นผลประโยชนห์รือบริการเพิ่มเติม ที่ผูบ้ริโภคจะไดร้บัควบคู่ไปกับ
ผลิตภณัฑห์ลกั โดยเป็นสว่นเสรมิเพิ่มมลูค่าของผลิตภณัฑ ์

4. ส่วนที่คาดหวังจากผลิตภัณฑ ์(Product Expected) หมายถึง สิ่งที่เป็น
คณุค่าหรือคณุประโยชนอ์ื่น ที่ผูบ้รโิภคคาดว่าจะไดร้บัจากการใชผ้ลิตภณัฑห์ลกัและสว่นควบของ
ผลิตภณัฑ ์
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5. ศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์(Product Potential) หมายถึง สว่นของผลิตภณัฑ์
ทัง้หมดที่มีการริเริ่ม การเปลี่ยนแปลง หรือการพฒันา เพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดใ้น
อนาคต 

4.2 ดา้นราคา (Price)  
ปัจจยัดา้นราคา คือ คณุค่าผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน โดยราคาเป็นตน้ทุนของ

ผูใ้ชบ้ริการ ดังนั้นการวางกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าที่เหมาะสมกับการบริการอย่าง
ชัดเจน และง่ายต่อแบ่งระดับบริการที่แตกต่างกัน ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ของ
ผูใ้ชบ้รกิารเช่นกนั 

4.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
กิจกรรมการน าเสนอบริการใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการ ซึ่งมีผลต่อการรบัรูข้องลูกคา้ใน

คุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่น  าเสนอ ผ่านโครงสร้างของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ประกอบด้วย 2 ส่วน คือ ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution Channel หรือ  Marketing 
Channel) และการกระจายสินคา้ (Physical Distribution หรอื Market Logistics) 

4.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  
การติดต่อสื่อสารระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ือ้ เพื่อสรา้งทศันคติ แจง้ข่าวสารหรือชกัจงู

ใหเ้กิดพฤติกรรมการใชบ้ริการ เพื่อใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได ้เครื่องมือที่ส  าคัญ คือ การ
โฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย 
(Sale Promotion) การให้ข่าวสารและการประชาสัมพันธ์ (Publicly and Public Relation) 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response) และการตลาดเช่ือมตรง (Online 
Marketing) 

จากทฤษฎีและแนวคิดดา้นส่วนประสมการตลาด (4P) ขา้งตน้  ผูว้ิจัยจึงไดน้  ามา
ก าหนดกรอบแนวความคิด ซึง่จ  าแนกออกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  2) ดา้น
ราคา (Price) 3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
เพื่อศึกษาเก่ียวกับปัจจัยดา้นส่วนประสมการตลาดที่แตกต่างกนั มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ที่แตกตา่งกนั 
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4. ทฤษฎีและแนวคิดด้านสื่อออนไลน ์
พิชิต วิจิตรบุญยรกัษ์ 2554 อา้งถึงใน ปารดา ยงัสบาย (2558)  ไดก้ล่าวว่า มนุษยเ์ป็น

สงัคมที่ตอ้งมีการสื่อสารขอ้มลูถึงกนัและกนั ซึ่งในสมยัโบราณมนษุยส์ื่อสารขอ้มลูดว้ยวิธีการที่ไม่
ซบัซอ้นนกั เช่น ปาก เปลา่ มา้เรว็ และนกพิราบสื่อสาร ต่อมาไดมี้การปรบัเปลี่ยนการสื่อสารขอ้มลู
เป็นการสื่อสารดว้ยจดหมาย โทรเลข โทรศพัท ์วิทย ุและเม่ือเขา้สูย่คุท่ีมีเครือข่ายคอมพิวเตอรแ์ละ
อินเทอรเ์น็ตเขา้มาเก่ียวขอ้งการสื่อสารขอ้มูลของมนุษยมี์การปรบัเปลี่ยนเป็นสื่อที่เก่ียวขอ้งกับ
อิเล็กทรอนิกสม์ากขึน้เช่น บริการ IRC (Internet Relay Chat) โปรแกรมพดูคยุ (Chat Programs) 
จดหมายอิเล็กทรอนิกส ์(Electronic mail หรือ Email) และเว็บบอรด์ (Web board) จนถึงปัจจบุนั
มนุษยเ์ริ่มมีการสื่อสารข้อมูลในชีวิตประจ าวันถึงกันและกันดว้ยการใช้สื่อสังคมออนไลน์ ซึ่ง
สามารถแบง่ประเภทสื่อออนไลน ์และเว็บที่เก่ียวขอ้งในแต่ละประเภทไดด้งันี ้

ภาพประกอบ 4 ภาพรวมของสื่อสงัคมออนไลนท์ี่แบ่งเป็นประเภทตา่งๆ และเว็บไซตท์ี่เก่ียวขอ้งใน
แต่ละประเภท 

ที่มา: www.flickr.com/photos/fredcavazza/2564571564/ 

 

http://www.flickr.com/photos/fredcavazza/2564571564/
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บล็อก (Blogging) 
บล็อกมาจาก Weblog แลว้ย่อเหลือ Blog คือ ประเภท ของระบบการจัดการเนือ้หาที่

อ  านวยความสะดวกใหผู้เ้ขียนบล็อกเผยแพรแ่ละแบ่งปันบทความของตนเอง โดยบทความที่โพสต์
ลง บล็อกเป็นการแสดงความคิดเห็นสว่นตวัของผูเ้ขียนบล็อก ซึ่งจดุเด่นของบล็อก คือ การสื่อสาร
ถึงกนัอย่างเป็นกนัเอง ระหว่างผูเ้ขียนและผูอ้่านบล็อกผ่านการแสดงความคิดเห็น (Comment) ซึ่ง 
Blogger (http://www.blogger.com) และWordPress (http://wordpress.com) เป็นสองเว็บไซต์
ที่ผูค้นนิยม เขา้ไปสรา้งบลอ็กของตนเอง 

ทวิตเตอรแ์ละไมโครบล็อก (Twitter and Microblogging) 
ไมโครบล็อก คือ รูปแบบหนึ่งของบลอ็กที่มีการจ ากดัขนาดของการโพสตใ์นแต่ละครัง้ ซึ่ง

ทวิตเตอรเ์ป็นไมโครบล็อกที่จ  ากดัการโพสตแ์ต่ละครัง้พิมพไ์ดไ้ม่เกิน 140 ตวัอกัษร ในปัจจบุนัทวิต
เตอรเ์ป็นที่นิยมใชง้านของผูค้น เพราะใชง้านง่ายและใชเ้วลาไม่มากนัก รวมทั้งเป็นที่นิยมของ
องคก์รต่างๆ ที่ใชท้วิตเตอรใ์นการแจง้กิจกรรมต่างๆ และความเคลื่อนไหวของธุรกิจเพื่อไม่ใหข้าด
การติดต่อกบัสงัคมซึ่งหากตอ้งการมีเลขที่บญัชี (Account) ส าหรบัทวิตเตอรส์ามารถเขา้ไปสมคัร
ไดท้ี่เว็บไซตข์อง Twitter 

เครือข่ายสังคมออนไลน ์(Social Networking) 
เครือข่ายสงัคมออนไลน ์คือ เว็บไซตท์ี่ผูค้นสามารถติดต่อสื่อสารกับเพื่อนทัง้ที่รูจ้ักมา

ก่อนหรือรูจ้ักภายหลงัทางออนไลน์ ซึ่งเว็บไซตเ์ครือข่ายสงัคมออนไลนแ์ต่ละแห่งมีคุณลกัษณะ
แตกต่างกันออกไป แต่ส่วนประกอบหลักที่มีเหมือนกันคือโปรไฟล์ (Profiles-เพื่อแสดงข้อมูล
ส่วนตวัของเจา้ของบญัชี) การเช่ือมต่อ(Connecting-เพื่อสรา้งเพื่อนกับคนที่รูจ้ักและไม่รูจ้ักทาง
ออนไลน)์ และการสง่ขอ้ความ(Messaging-อาจเป็นขอ้ความสว่นตวั หรอืขอ้ความสาธารณะ) เป็น
ตน้ โดยมี Facebook (www.facebook.com) เป็นเว็บไซตเ์ครือข่ายสังคมออนไลนท์ี่ไดร้บัความ
นิยมสงูสดุในปัจจบุนั 

การแบ่งปันสือ่ทางออนไลน ์(Media Sharing) 
เว็บไซตท์ี่เก่ียวกับการแบ่งเป็นสื่อทางออนไลนเ์ป็น เว็บไซตท์ี่ใหผู้้ใชส้ามารถท าการ

อปัโหลด (Upload) ไฟลส์ื่อผสม (Multimedia) ขึน้สู่เว็บไซต ์เพื่อแบ่งปันขอ้มลูแก่ผูใ้ชท้ั่วไป ซึ่งใน
ปัจจุบนัไดร้บัความนิยมมาก เพราะดว้ยความที่เป็นสื่อผสมเองไม่ว่าจะเป็นรูป สไลดห์รือวิดีโอ
รวมทัง้การใชง้านง่ายขึน้ของกลอ้งดิจิตอล และกลอ้งวิดีโอ ซึ่งเป็นเครื่องมือที่น  ามาสูก่ารไดไ้ฟลส์ื่อ 
ผ ส ม แ บ บ ต่ า ง ๆ  อ อ ก ม า เ ว็ บ ไ ซ ต์ ป ร ะ เ ภ ท นี ้ ที่ ไ ด้ รั บ ค ว า ม นิ ย ม  คื อ  YouTube 
(http://www.youtube.com-ส าหรับแบ่งปันไฟล์ วิดีโอ) Flickr (http://www.flickr.com-ส าหรับ
แบ่งปันไฟลรู์ป) และ SlideShare (http://www.slideshare.net-ส าหรบัแบ่งปัน ไฟลพ์รีเซนเทชั่น) 
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สื่อสังคมออนไลน ์ 
คือ สื่อที่ผู้ส่งสารแบ่งปันสาร ซึ่งอยู่ในรูปแบบต่างๆ ไปยังผู้รับสารผ่านเครือข่าย

ออนไลน ์โดยสามารถโตต้อบกนัระหว่างผูส้ง่สารและผูร้บัสาร หรือผูร้บัสารดว้ยกนัเอง ซึ่งสามารถ
แบ่งสื่อสงัคมออนไลนอ์อกเป็นประเภทต่างๆ ที่ใชก้นับ่อยๆ คือ บล็อก (Blogging) ทวิตเตอรแ์ละ
ไมโครบล็อก (Twitter and Microblogging) เครือข่ายสงัคมออนไลน์ (Social Networking) และ
การแบ่งปันสื่อทางออนไลน ์(Media Sharing)  

ณฐักานต ์กองแกม้ (2559) กลา่วไวว้า่ สื่อสงัคมออนไลน ์(Social Media) นบัว่าเป็น
อีกรูปแบบหนึ่งของธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสเ์ป็นที่นิยมอยู่ในปัจจบุนั ระบบการคา้ในปัจจบุนัมี
การน า Social Media ต่างๆ เช่น Facebook, Twitter, Instagram และ Line เขา้มาช่วยเพิ่มช่อง
ทางการขาย เช่น การส่งขอ้ความการแชรรู์ปภาพ หรือวิดีโอ เป็นตน้ อีกทัง้ยงัสามารถโตต้อบและ
สื่อสารกันได้อย่างรวดเร็วทันท่วงที ในการใช้งานทั่วไปสื่อสังคมออนไลน์เหล่านีส้ามารถใช้
ติดต่อสื่อสารกบัคนที่มีความชอบในเรื่องเดียวกนั ใชใ้นการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น หรือรวมตวั
กนัท ากิจกรรมที่มีประโยชน ์นอกจากนีย้งัใชเ้ป็นแหล่งที่พดูคยุกบัเพื่อนที่อยู่ไกลกนั หรือไม่ไดเ้จอ
กันมานาน แต่หากจะกล่าวในทางธุรกิจดว้ยความที่สังคมออนไลนเ์ขา้ถึงผูบ้ริโภคเป้าหมายได้
รวดเร็ว รวมถึงสามารถติดต่อสื่อสารกนัได ้24 ชั่วโมง จึงท าใหร้า้นคา้ใชส้ื่อสงัคมออนไลนใ์นการ
ส่งเสริมการตลาดของตนเองแสดงสินคา้ รวมถึงน ามาใชเ้ป็นช่องทางการสรา้งความสัมพันธ์, 
พดูคยุ ตอบโตข้อ้ซกัถามเก่ียวกบัสินคา้และบรกิารกบัลกูคา้  

สื่อสังคมออนไลนก์ับธุรกิจ 
ในอดีตที่ผ่านมาจนถึงปัจจบุนัการสื่อสารขอ้มลูระหว่างกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจโดย

ใชส้ื่อที่เป็นโทรทศัน ์หนงัสือพิมพ ์วิทย ุและนิตยสาร ซึง่เป็นการสื่อสารขอ้มลูแบบทางเดียว รวมทัง้
ธุรกิจตอ้งลงทนุมากขึน้หากตอ้งการขยายขนาดการรบัรูข้องกลุม่เปา้หมาย 

ปัจจบุนัการบริโภคขอ้มลูจากสื่อของผูค้นได้เปลี่ยนไป โดยส่วนใหญ่มีแนวโนม้ใชส้ื่อ
ทางออนไลนม์ากขึน้ อาทิเช่น หากตอ้งการซือ้สินคา้สกัหนึ่งชิน้ผูบ้ริโภคอาจไม่เริ่มตน้หาขอ้มูล 
โฆษณาจากหนังสือพิมพ์ หรือนิตยสารแต่หันไปหาขอ้มูลที่ตอ้งการในสื่อออนไลนแ์ทน เพราะ
นอกจากจะไดข้อ้มลูสินคา้แลว้ ยงัไดท้ราบความคิดเห็นที่หลากหลายเก่ียวกบัตวัสินคา้จากกลุ่ม
คนต่างๆ 

ไอบีเอ็ม (IBM) บรษัิทยกัษใ์หญ่ของโลกดา้นคอมพิวเตอรย์งัใหค้วามส าคญัต่อการใช้
สื่อสงัคมออนไลน ์ดว้ยการใหพ้นกังานในบรษัิทเขียนบลอ็กของตวัเอง เพื่อเลา่ถึงประสบการณง์าน
ที่ก าลงัท า และเรื่องราวที่ตอ้งการแบ่งปันส่งผลใหเ้กิดความสนใจจากผูค้นโดยกวา้งขวาง และ
เช่ือมโยงเขา้สูก่ลุม่ลกูคา้ของบรษัิท โดยยงัไม่รวมถึงการพดูคยุผ่านทวิตเตอร ์การสื่อไฟลว์ิดีโอผ่าน
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ยูทูบ การแสดงไฟลพ์รีเซนเทชั่นผ่านสไลดแ์ชร ์และอื่นๆ นอกจากนีธุ้รกิจขนาดเล็กไดใ้หค้วาม
สนใจในสื่อสงัคมออนไลนเ์ช่นกนั เช่น เบลนดเ์ทค (Blend Tec) บริษัทผูผ้ลิตเครื่องป่ันไดอ้อกซีรีส์
ที่เป็นคลิปวีดีโอในช่ือ “Will It Blend?” ลงในยูทูบโดยท าการป่ันวตัถุต่างๆ เช่นรีโมทโทรทศัน ์ลกู
กอลฟ์ บัตรเครดิต ไอโฟน (iPhone) และไอแพด (iPad) เป็นตน้ แมมี้การลงทุนที่ต  ่าแต่มีผลให้
ยอดขายขยายเพิ่มขึน้หา้เท่าตวั 

การตลาดบนโซเชียลเน็ตเวิรค์ (Social Network Marketing) 
คือ การตลาดที่มุ่งเนน้ไปที่การกระจายขอ้มลูข่าวสารผ่านระบบโซเชียลเน็ตเวิรก์เป็น

ส าคัญ โดยช่องทางการตลาดบนโซเชียลเน็ตเวิร ์กเป็นลักษณะ One to Many คือ มีการ
แพร่กระจายของข่าวสารจากหนึ่งออกไปไดท้วีคูณ เพราะความไม่เป็นทางการของรูปแบบการ
สื่อสาร ทุกวันนีมี้ผูใ้ชบ้ริการโซเชียลเน็ตเวิรก์เป็นจ านวนมาก และมีผูท้  าการตลาดบนโซเชียล
เน็ตเวิรก์มากเช่นเดียวกัน เนื่องจากเป็นบริการที่สามารถใช้งานไดฟ้รี (หากตอ้งการ Option 
เพิ่มเติมมกัตอ้งเสียค่าใชจ้่าย เช่น การดูสถิติผูเ้ขา้ชมโฆษณา การเลือกแสดงโฆษณาใหต้รงกับ
กลุม่เปา้หมาย เป็นตน้) 

แนวคิดพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์(E-commerce) และ Mobile Application 
กริณฑว์ฎั รกังาม (2560) ไดก้ล่าวว่า E-Commerce เกิดขึน้จากการท าธุรกรรมทาง

อิเล็กทรอนิกส์ระหว่างหน่วยงาน ซึ่งจะเก่ียวข้องกับบริษัทหรือองค์กรที่มีขนาดใหญ่ หลังจาก
คอมพิวเตอรเ์พิ่มขึน้อย่างแพร่หลายมากขึน้ผนวกกบันวตักรรมในสมยันัน้อย่างอินเทอรเ์น็ตและ
เว็บไซตท์ี่เริ่มเขา้มามีบทบาทในองคก์รธุรกิจ รวมถึงบคุคลธรรมดาก็สามารถเข้าถึงไดม้ากขึน้ ท า
ใหก้ลุม่บรษัิทมากมายหนัมาใชพ้าณิชยอ์ิเล็กทรอนิกสเ์ป็นเครื่องมือในการท าธุรกรรมตา่งๆ 

การเพิ่มขึน้ของเว็บไซต์ และอัตราการใช้อินเตอรเ์น็ตทางธุรกิจถูกพัฒนาอย่าง
ตอ่เนื่อง อินเทอรเ์น็ตจงึเป็นช่องทางการตลาดขนาดใหญ่ในการเขา้ถึงกลุม่เปา้หมาย โดยตรงอยา่ง
รวดเร็ว ไม่มีขีดจ ากัดดา้นสถานที่ หรือเวลาเข้าถึง ท าใหก้ารแข่งขันไดเ้ขา้สู่การคา้เสรีที่องคก์ร
ธุรกิจหรือแมแ้ต่บุคคลธรรมดามีความสามารถในการแข่งขันที่เท่าเทียมกันในการน าสินคา้หรือ
ผลิตภณัฑเ์สนอผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส ์โดยปัจจยัดา้น “ความเรว็” มีความส าคญัอย่างมากต่อการ
แข่งขนัซึง่สง่ผลกระทบทัง้ตอ่บรษัิทที่มีขนาดเลก็ไปจนถึงองคก์รขนาดใหญ่ 
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แนวความคิดเกี่ยวกับ Mobile Application 
ปัจจุบันมือถือ หรือ Mobile มีความสัมพันธ์ต่อการด ารงชีวิตของคนในสมัยนีเ้ป็น

อย่างมาก โดยค านิยามของ Mobile คือ อปุกรณส์ื่อสารที่ใชใ้นการพกพา ซึ่งนอกจากจะใช้งานได้
ตามพืน้ฐานของโทรศพัทแ์ลว้ ยงัท างานไดเ้หมือนกบัเครื่องคอมพิวเตอร ์คณุสมบตัิเด่น คือ ขนาด
เล็ก น า้หนักเบา ท าหนา้ที่ไดท้ัง้การติดต่อแลกเปลี่ยนขอ้มลูข่าวสาร โดยยุคปัจจุบนัหากเปรียบ 
Software ที่ใชอ้ยู่บนคอมพิวเตอรก์็จะมีรูปแบบเดียวกนักบั Application ซึง่หมายถึงซอฟตแ์วรท์ี่ใช้
เพื่อช่วยการท างานของผูใ้ช ้(User) โดยApplication ตอ้งมีส่วนส าหรบัติดต่อกบัผูใ้ชเ้ป็นตวักลาง
ส าหรบัการใชง้าน 

Mobile Application คือ การพัฒนาโปรแกรมประยุกต์ ส  าหรับอุปกรณ์เคลื่อนที่  
รวมถึงอปุกรณเ์คลื่อนยา้ยอย่าง Application ที่ตอ้งตอบสนองความตอ้งการและสะดวกต่อการใช้
งาน โดยในปัจจบุนัมือถือถกูพฒันาและถกูเรียกในลกัษณะของสมารต์โฟน โดยระบบปฏิบตัิการท่ี
ใชพ้ัฒนาพืน้ฐานของสมารต์โฟน ถูกแบ่งเป็นสองระบบใหญ่ๆ คือ ระบบปฏิบัติการ IOS และ 
Android ซึ่งซอฟตแ์วรต์่างๆ ไดถ้กูพฒันามาเป็น Application มากมายอย่างเช่น แผนที่ เกม และ
โปรแกรมที่สามารถตอบสนองดว้ยเสียงต่างๆ ท าให้หลายธุรกิจจึงเห็นช่องทางในการพัฒนา 
Mobile Application เพื่อเพิ่มช่องทางสื่อสารกับกลุ่มลูกค้ามากขึน้ ตัวอย่าง Application ของ
องคก์รที่พฒันาตามลกัษณะการใชง้าน ไดแ้ก ่

1. Mobile Application for Real Estate: โ ม ไ บ ล์ แ อ ปพ ลิ เ ค ชั น ส า ห รั บ
อสงัหารมิทรพัย ์ใชใ้นการเก็บขอ้มลูลกูคา้ การจอง การขายบา้น คอนโด ที่ดิน 

2. Mobile Application for Tourism: โมไบลแ์อปพลิเคชันส าหรบัการท่องเที่ยว 
โรงแรม บริษัททัวร ์สามารถดูข้อมูล จองที่พักได้ รวมถึงกลุ่ม MICE ที่สามารถจัดท าระบบการ
ลงทะเบียน การช าระเงิน ขอ้มลูการประชมุ สมัมนา นิทรรศการ  

3. Mobile Application for Restaurant: โมไบลแ์อปพลิเคชันส าหรบัภัตตาคาร 
รา้นอาหาร รา้นไวน์ เพื่อน าเสนอเมนูอาหารรูปแบบใหม่ รวมถึงเพื่อสร้างความแตกต่างและ
ทนัสมยั 

4. Mobile Application for Retail or Wholesale: โมไบล์แอปพลิเคชันส าหรับ
การขายสินคา้ หรือ บรกิาร ทัง้แบบคา้ปลีก คา้สง่ ตวัแทนจ าหน่าย หรอืขายผ่านพนกังานขาย 

5. Mobile Application for Education: โมไบลแ์อปพลิเคชันส าหรับการศึกษา 
สถาบันการศึกษา ห้องสมุด ศูนย์ฝึกอบรม สามารถจัดท าสื่อการสอน การจัดท าบทเรียน หรือ
ระบบ Learning Management System  



  22 

6. Mobile Application for Healthcare: ส า ห รับ บ ริ ก า ร ท า ง ก า ร แพทย์
สาธารณสขุ 

7 .  Mobile Application for Logistics, Mobile Application for Government: 
ส าหรบัหน่วยงานราชการในการน าเสนอฐานขอ้มลู ข่าวสาร กิจกรรม บริการต่างๆ ของหน่วยงาน
ในรูปแบบทนัสมยัมากขึน้ เป็นตน้ 

5. ทฤษฎีและแนวคิดด้านพฤตกิรรมผู้บริโภค 
ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค 

Kotler (1997 อา้งถึงใน กริณฑว์ฎั รกังาม (2560) กล่าวถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
(Consumer Behavior) คือ พฤติกรรมการแสดงออกของผูบ้ริโภคแต่ละคนที่สอดคลอ้งกับการ
เลือกซือ้สินคา้ และบรกิาร Philip Kotler (1997) ออกแบบโมเดลพฤติกรรมผูบ้รโิภค (S-R Theory) 
ประกอบดว้ยปัจจัย 3 ส่วน เริ่มตน้จากสิ่งกระตุน้ (Stimulus) สิ่งเรา้ที่ก่อใหเ้กิดความตอ้งการซือ้ 
เช่น ลกัษณะทางกายภาพ ความสวยงาม ราคาถกู เชื่อมต่อกบัความรูส้กึนึกคิดของผูซ้ือ้ (Buyer’s 
Black Box) ที่ทางผูจ้  าหน่ายไม่ทราบความรูส้ึกนึกคิดของผูซ้ือ้ ผูผ้ลิต หรือผูจ้ัดจ าหน่ายจะตอ้ง
ศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหผ้ลของส่วนที่สาม หรือการตอบสนองของผูบ้ริโภค 
(Buyer’s Response) ในการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ หรือบริการ รวมถึงปริมาณ และช่องทางการ
เลือกซือ้สินคา้ (กรณิฑว์ฎั รกังาม, 2560) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจของผู้ซือ้ : 
นอกจากความรูส้กึนกึคิดของผูซ้ือ้ที่สง่ผลต่อการตอบสนองของผูซ้ือ้แลว้ ขัน้ตอนการ

ตดัสินใจของผูซ้ือ้ยงัเป็นอีกตวัที่สง่ผลตอ่การตอบสนองของผูซ้ือ้อีกดว้ย 
สิ่งกระตุน้ หรือสิ่งเรา้ที่ท  าใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการในตวัสินคา้ โดยรูปแบบของสิ่ง

กระตุน้แบ่งเป็น 2 ส่วนคือ สิ่งกระตุน้ที่ควบคุมได ้หรือสิ่งกระตุน้ทางการตลาด และสิ่งกระตุน้
ภายนอกที่ควบคมุไม่ไดท้ี่สามารถสง่ผลตอ่การตดัสินใจในการเลือกใชเ้ช่นกนั 

1. สิ่งกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) สิ่งกระตุน้ส  าหรับผู้จ  าหน่าย 
หรือนักการตลาดสามารถควบคุมจัดสรร โดยสอดคล้องกับส่วนประสมทางการตลาด เ ช่น 
ผลิตภัณฑ์ที่ปรับแพคเกจให้มีสีสันสะดุดตา หรือบางผลิตภัณฑ์ที่สามารถกระตุน้ไดจ้ากกลิ่น 
รวมถึงการกระตุ้นด้วยปัจจัยด้านราคา โปรโมชั่น และช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เข้าถึงกลุ่ม
ผูบ้ริโภค ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ส  าคญัที่ท  าใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ หรือก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการ
ซือ้  
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2. สิ่งกระตุ้นภายนอกอื่นๆ (Other Stimuli) สิ่งกระตุ้นอื่นๆ ที่ผู้จ  าหน่าย หรือ
นกัการตลาดไม่สามารถควบคมุ เช่น ดา้นเศรษฐกิจ การเมือง เทคโนโลยี วฒันธรรม 

 
พฤตกิรรมผู้บริโภค (Customer behavior)  

ปณิศา มีจินดา และศิริวรรณ เสรีรตัน์, 2554 อา้งถึงใน กรรณิการ ์ชัยอ านาจ และ 
กฤษฏา มูฮัมหมัด (2563) ไดก้ล่าวถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การตัดสินใจและการกระท าของ
ผูบ้ริโภคเก่ียวกับการซือ้และการใชส้ินคา้หรือบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึง
พอใจของตน โดยการวิเคราะหพ์ฤติกรรมของผูบ้รโิภคนัน้ใชห้ลกั 6Ws และ 1H  

โดย 6Ws 1H Analysis Model คือ เครื่องมือที่ใชว้ิเคราะหพ์ฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ธุรกิจสามารถรูถ้ึงขอ้มลูเชิงลกึของผูบ้รโิภคในรูปแบบขอ้มลู เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจก่อนที่จะ
เริ่ม  หรือปรับปรุงธุรกิจการจะขายสินค้าหรือบริการจ า เป็นต้องมีการศึกษาถึงพฤติกรรม
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อที่จะทราบว่าสินคา้หรือบริการของเราสามารถตอบสนองพวกเขาไดห้รือไม่ ซึ่ง
หากผูป้ระกอบการยงัไม่ทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคก็สามารถใชห้ลกัการ 6Ws 1H เป็นตวัช่วยใน
การวิเคราะหก์ลุม่เปา้หมายได ้ 

ชูชัย สมิทธิไกร, 2558 อา้งถึงใน ปัทมาภรณ์ ปัญญา (2561) กล่าวถึง พฤติกรรม
ผูบ้รโิภค คือ การกระท าของบคุคลที่เก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจเลือก ซือ้ ใช ้เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของตน โดยสามารถจ าแนกพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้2 ประเภท คือ พฤติกรรม
ภายในและพฤติกรรมภายนอก ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายในตัวผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การรบัรู ้การ
เรียนรู ้ความตอ้งการและแรงจงูใจ บคุลิกภาพ ทศันคติ ค่านิยม  และรูปแบบการใชชี้วิตและปัจจยั
ภายนอกหรือสภาพแวดลอ้มของบคุคลนัน้ๆ ไดแ้ก่ ครอบครวัผูมี้อิทธิพลต่อความคิด ชนชัน้สงัคม 
และวฒันธรรม ซึง่ปัจจยัตา่งๆ เหลา่นีจ้ะสง่ผลถึงกระบวนการตดัสินใจในการเลือกบรโิภค 

6. เอกสารและงานวิจยัทีเ่กี่ยวข้อง 
ในการวิจัยเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้

อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นควา้
งานวิจยัที่มีประเด็นใกลเ้คียงหรือเก่ียวขอ้งกบัเรื่องดงักลา่ว พบว่า มีปัจจยัที่สง่ผลต่อการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน ์และช่องทางออนไลนอ์ื่นๆ ดงัตอ่ไปนี ้ 
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เอกสารทีเ่กีย่วข้อง 
ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจและสงัคม  

จากการส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอรเ์น็ตในประเทศไทย ปี 2562 (Thailand Internet User 
Behavior) พบว่า คนไทยใชอ้ินเทอรเ์น็ตเพิ่มขึน้อย่างกา้วกระโดดกว่า 150% สง่ผลใหปั้จจบุนัไทย
มีผูใ้ชอ้ินเทรอเ์น็ต 47.5 ลา้นคน หรือราว 70% ของจ านวนประชาชนทัง้หมด 

โดยช่องทางออนไลนท์ี่ถูกใจคนซือ้-ขายมากที่สดุ พบว่า ช่องทางที่ผูซ้ือ้เลือกใชเ้พื่อ
ซื ้อสินค้ามากที่สุด คือ e-Marketplace ได้แก่  Shopee 75.6% รองลงมาคือ Lazada 65.5% 
Social Media ไดแ้ก่ Facebook Fan page 47.5% และ Line 38.9% ซึ่งในช่วงตน้ปี พ.ศ. 2562 
Shopee ไดมี้พฒันาการบริการแบบไลฟ์สด หรือที่เรียกว่า “ชอ้ปป้ีไลฟ์” (Shopee Live) พบว่า มี
ผูค้า้กว่า 3 ลา้นรายที่เขา้มาใชง้าน Shopee Live เพิ่มยอดค าสั่งซือ้ของผูค้า้กลุ่มหลักหรือ Top 
Seller ไดถ้ึง 300% มียอดผูช้มชอ้ปป้ีไลฟ์กว่า 500 ลา้นคน ซึ่งช่วยใหส้ามารถสนทนาและเพิ่ม 
engagement ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอย่างดี และมีผูร้ว่มเล่นเกมบนแอปกว่า 1,000 ลา้นคน และปี 
พ.ศ. 2563 พบวา่มีผูเ้ขา้ชมบรกิารไลฟ์สดขายของ “ชอ้ปป้ีไลฟ์” (Shopee Live) เกินกวา่ 20 ชั่วโมง 
มีการรว่มเลน่เกมบนแอปพลิเคชนัชอ้ปป้ิง 2.5 พนัลา้นครัง้ บนจ านวนสินคา้ที่ถกูจ าหน่ายไปทัง้สิน้ 
200 ลา้นชิน้ สะทอ้นใหเ้ห็นถึงการเติบโตและโอกาสตา่งๆ ของอีคอมเมิรซ์ในภมูิภาคอย่างตอ่เนื่อง 

ผลส ารวจ ETDA เก่ียวกับพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2562 
(Thailand Internet User Behavior)  ของส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์กระทรวง
ดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจและสงัคม พบว่า คนไทยใช้อินเทอรเ์น็ตเพิ่มขึน้อย่างกา้วกระโดดกว่า 150% 
สง่ผลใหปั้จจบุนัไทยมีผูใ้ชอ้ินเทรอเ์น็ต 47.5 ลา้นคน หรือราว 70% ของจ านวนประชาชนทัง้หมด  

สถิติจาก Thailand Digital Stat 2021 พบว่า ช่วงโควิดระบาด คนไทยใชเ้วลาในโลก
ออนไลนผ์่านเครื่องมือทกุประเภทเฉลี่ยวนัละ 8 ชั่วโมง 44 นาที ทัง้นีเ้กือบ 3 ชั่วโมงจะหมดไปกบั
การเล่นโซเชียลมีเดียอย่าง Line, Facebook, Instagram และ Clubhouse ซึ่งแสดงให้เห็นว่า
โซเชียลมีเดียมีอิทธิพลต่อชีวิตของคนไทยค่อนขา้งมาก (วารสาร happiness Oct-Dec. 2021, 
ปตท.) 

เม่ือพิจารณาช่องทางออนไลนท์ี่ถูกใจคนซือ้-ขายมากที่สุด พบว่า ช่องทางที่ผูซ้ือ้
เลือกใชเ้พื่อซือ้สินคา้มากที่สดุ คือ e-Marketplace ไดแ้ก่ Shopee 75.6% รองลงมาคือ Lazada 
65.5% Social Media ไดแ้ก่ Facebook Fan page 47.5% และ Line 38.9% 

นอกจากนี ้ขอ้มลูสถิติของ Thailand Zocial Award 2020 ซึ่งมีการจดัอนัดบัแบรนด์
ที่ท  าผลงานบนโซเชียวมีเดียไดด้ีเย่ียม 10 อนัดบัใน 27 กลุม่ธุรกิจ พบวา่ รางวลัแบรนดท์ี่ท  าผลงาน
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บนโซเชียลมีเดียยอดเยี่ยมตามกลุ่มธุรกิจ (Best Brand Performance on Social Media)  กลุ่ม
ธุรกิจตลาดกลางพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์(E-Marketplace) 3 อันดับแรกไดแ้ก่ อันดับ 1 Shopee 
อนัดบั 2 Lazada อนัดบั 3 JD Central ตามล าดบั 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
มนัสนันท์ วุฒิมหานนท์ (2556)  ได้ท าการศึกษา “ปัจจัยที่ มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซือ้สินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคผ่านทางเว็บไซตพ์าณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์” พบว่า 
อาชีพไม่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้โดยใหเ้หตุผลว่าสินคา้ที่ขายในช่องทางออนไลนมี์ความ
หลากหลายจึงท าใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันได ้ซึ่ง
ขดัแยง้กบังานวิจยัเรื่องพฤติกรรมการซือ้สินคา้และบรกิารออนไลนแ์บบรว่มกลุม่กนัซือ้บนเว็บไซต ์
Ensogo ของลกูคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ(สภุาวรรณ ชยัทวีวฒุิกลุ, 2555) ที่พบว่า ผูบ้รโิภค
ที่มีอาชีพต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการแตกต่างกนั ทัง้ในดา้นราคาเฉลี่ยต่อครัง้ใน
การซือ้ และความถ่ีในการซือ้สินคา้ 

รตัติยา มีประเสริฐสกุล (2556) ไดท้  าการศึกษา “ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ออนไลนข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ตวัอย่างจ านวน 440 คน เป็นเพศหญิง 
อาย ุ21-30 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตรี อาชีพพนกังานบรษัิทเอกชน และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
10,000-20,000 บาท โดยมีความตัง้ใจซือ้สินคา้ออนไลนโ์ดยรวมในระดบัปานกลาง และสว่นใหญ่
มีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ออนไลน ์ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้โดยเฉลี่ย 10 ครัง้ต่อปี มีมลูค่าใน
การซือ้สินคา้โดยเฉลี่ย 1,808.36 บาทต่อครัง้ มีวิธีการช าระเงินในการซือ้สินคา้ออนไลนโ์ดยการ
โอนเงินผ่านธนาคาร สว่นใหญ่สินคา้หรือบรกิารผ่านอินเทอรเ์น็ต คือ เสือ้ผา้ เครื่องแต่งกาย เครื่อง
แต่งบา้นหรือเครื่องใชไ้ฟฟ้า โดยลกัษณะนิสยัในการซือ้สินคา้ออนไลน ์คือ ท าการส ารวจสินคา้
ทั่วไปก่อน ซึ่งเหตผุลที่ซือ้สินคา้ออนไลน ์คือ สะดวก อยู่ที่ไหนก็ซือ้ได ้ไม่ตอ้งเดินทาง และสามารถ
ซือ้ไดต้ลอด  

วรญัญา โพธ์ิไพรทอง (2556) ไดท้  าการศึกษา “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
เสือ้ผา้ออนไลนจ์ากรา้นคา้ออนไลน์” พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และรายไดท้ี่ต่างกนัมีการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ออนไลนแ์ตกต่างกนั เพศหญิงมีแนวโนม้ซือ้มากกว่าเพศชาย และ
ผูบ้ริโภคอายุ 30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาโทหรือสงูกว่า รายไดส้งูกว่า 30,000 บาทขึน้ไป มี
แนวโนม้ซือ้เสือ้ผา้จากรา้นคา้ออนไลนม์ากที่สดุ 

ปารดา ยงัสบาย (2558) ไดท้  าการศึกษา “อิทธิพลของสื่อออนไลน ์(Online Media) 
ที่มีผลต่อความตัง้ใจท าศัลยกรรมของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า จากกลุ่มตัวอย่าง
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จ านวน 419 คน ผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยตอ่
เดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการใชส้ื่อออนไลน ์และการรบัรูค้วามน่าเช่ือถือของโฆษณาบนสื่อ
ออนไลนเ์ก่ียวกับการท าศลัยกรรมแตกต่างกนั และผูท้ี่มีอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนต่างกนัการรบัรูค้วามน่าเช่ือถือของคลินิกศลัยกรรมเสรมิความงามแตกต่างกนัอย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในส่วนของพฤติกรรมการใช้สื่อออนไลน์มีความสัมพันธ์ใน
ทิศทางเดียวกนักบัการรบัรูค้วามน่าเช่ือถือของสื่อโฆษณาบนสื่อออนไลน ์การรบัรูค้วามน่าเช่ือถือ
ของคลินิกศลัยกรรมเสริมความงาม การรบัรูค้วามน่าเช่ือถือของคลินิกศลัยกรรมเสริมความงาม 
และความตัง้ใจท าศลัยกรรมเสรมิความงาม  

จฑุารตัน ์เกียรติรศัมี (2558) ไดท้  าการศกึษา  “ปัจจยัที่มีผลต่อการซือ้สินคา้ผ่านแอป
พลิเคชนัออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล” พบว่า ตวัอย่างจ านวน 405 
คน ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน ์ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้น
ผลิตภัณฑ ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการยอมรบัเทคโนโลยี ดา้นความปลอดภัยและความ
น่าเช่ือถือ ดา้นราคา คณุภาพและความหลากหลายของสินคา้ในแอปพลิเคชนั และความตรงต่อ
เวลาในการจดัส่งสินคา้ ดา้นการประชาสมัพนัธ ์การสื่อสารกบัผูบ้ริโภค และความมีช่ือเสียงของ
แอปพลิเคชนั ส าหรบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์กลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา มีค่าเฉลี่ยการตดัสินใจ
ซือ้มากกว่าอาชีพพนกังานบรษัิทเอกชน แสดงใหเ้ห็นว่าอาชีพที่แตกต่างกนั สง่ผลต่อการตดัสินใจ
ซือ้สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน ์ 

กิตติวฒัน ์จิตรวตัร (2559)ไดท้  าการศกึษา “ปัจจยัการซือ้สินคา้ออนไลนแ์ละคณุภาพ
เว็บไซตท์ี่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้จากเว็บไซตล์าซาดา้ ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจัยแรงจูงใจ คุณภาพการบริการช้อปป้ิงออนไลน ์และคุณภาพเว็บไซตส์่งผลต่อการ
ตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซต์ลาซาด้า คิดเป็นรอ้ยละ 65.1 ส าหรับปัจจัยที่ไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้จากเว็บไซตล์าซาดา้ คือ พฤติกรรมการซือ้สินคา้ออนไลน ์ประสบการณใ์นการ
ซือ้สินคา้ออนไลน ์การแสดงตนในการซือ้สินคา้ออนไลน ์และการประมลูสินคา้ออนไลน ์

ณฐันี คงหว้ยรอบ และ กนกพร ชยัประสิทธ์ิ (2560)ไดท้  าการศกึษาเรื่อง “การสื่อสาร
การตลาดแบบดิจิทลั ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ออนไลน”์ พบว่า ผูบ้ริโภคที่ซือ้สินคา้ผ่าน
เว็บไซต ์LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานครใหค้วามส าคญักบัเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบ
ดิจิทลั ดา้นการตลาดผ่านเครื่องมือคน้หาบนอินเทอรเ์น็ต ดา้นการท าป้ายโฆษณาสินคา้ที่แสดง
ผ่านหนา้เว็บไซต ์ดา้นการท าการตลาดแบบสงัคมออนไลน ์และดา้นการท าการตลาดผ่านจดหมาย
อิเล็กทรอนิกส ์ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ 1-2 ครัง้ต่อ 3 เดือน สินคา้มีความหลากหลาย สะดวก
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ในการสั่งซือ้เป็นเหตผุลที่ตดัสินใจซือ้สินคา้ ส าหรบัการกลบัมาซือ้สินคา้ซ า้ เนื่องจากผูบ้รโิภคสว่น
ใหญ่ทราบข่าวจากอินเทอรเ์น็ต/Social Media  

วรงรอง ศรีศิริรุ่ง, กนิษฐา สุขสมัย, และ ชษาพิมพ ์สัมมา (2561) ไดท้  าการศึกษา 
“พฤติกรรมการซือ้สินคา้และการบรกิารของวยัรุน่ในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา่ องคป์ระกอบของ
ปัจจยัในการซือ้สินคา้และการบรกิารของวยัรุน่ในเขตกรุงเทพมหานคร คือ 1) สินคา้ที่เก่ียวกบัการ
ท่องเที่ยวและบนัเทิง 2) สินคา้กลุม่ความงามและเครื่องแต่งกาย 3) สินคา้อปุกรณกี์ฬาและอาหาร
เสริม 4) สินคา้อุปกรณเ์ครื่องเขียน 5) อาหารและของใชภ้ายในบา้น ส าหรบัพฤติกรรมการซือ้
สินคา้และการบริการของวัยรุ่น ส่วนใหญ่ไปซือ้สินคา้คนเดียว ตนเองเป็นผูมี้อิทธิพลในการซือ้
สินคา้ช าระสินคา้เป็นเงินสดไดร้บัขอ้มลูข่าวสารจากสื่ออินเตอรเ์น็ตและแอพพลิเคชั่นต่างๆและซือ้
สินคา้ทางออนไลนม์ากที่สดุ  

รพีภรณ ์นนแกว้ และ กนกพร ชยัประสิทธ์ิ (2561) ไดท้  าการศึกษา “ปัจจยัที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ ชารล์ส แอนด ์คีธ และ ลินน”์ พบว่า พฤติกรรมการซือ้ส่วนใหญ่มีการซือ้
สินคา้ประเภทกระเป๋าสะพายขา้ง จ านวนครัง้ละ 1-2 ชิน้ ความถ่ีในการเลือกซือ้เดือนละ 1 ครัง้ มี
การตัดสินใจซื ้อด้วยตนเอง ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 2,001-3,000 บาท และรับรู ้ข่าวสารผ่านทาง 
Facebook/Line เหมือนกนั ส าหรบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ที่แตกตา่งกนัคือ ผูบ้รโิภคสินคา้ ชารล์ส 
แอนด ์คีธ ซือ้เพราะคุณภาพสินคา้ ส่วนผูบ้ริโภคสินคา้ลินน ์ซือ้เพื่อเสริมสรา้งความมั่นใจใหแ้ก่
ตนเอง  

ชนาวฒุิ มั่งมี (2561)ไดท้  าการศึกษา “แรงจงูใจ และปัจจยัทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซือ้สินคา้และบริการธุรกิจประเภทโรงภาพยนตรแ์ละ E-movie ผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกสข์องผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” พบว่า ความน่าเช่ือถือ และความง่ายต่อการใช้
งาน ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ และบริการธุรกิจ ประเภทโรงภาพยนตรแ์ละ E-movie ผ่าน
ระบบอิเล็กทรอนิกส ์ในขณะที่แรงจูงใจ และคุณภาพการบริการอิเล็กทรอนิกส ์ไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้ และบรกิารธุรกิจ ประเภทโรงภาพยนตรแ์ละ E-movie ผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส ์

พรเพ็ญ งามวฒัน ์(2562) ไดท้  าการศึกษา “ปัจจยัแรงจงูใจและปัจจยัการรบัรูค้วาม
เสี่ยงที่ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้ามือสองของผู้หญิงผ่านออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร” พบว่า ลกัษณะประชากรที่แตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้เสือ้มือสองใน
ดา้นค่าใชจ้่าย และปริมาณในการซือ้ที่แตกต่างกนั ปัจจยัแรงจงูใจดา้นเหตผุลมีความสมัพนัธต์่อ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้มือสองดา้นความถ่ี และค่าใชจ้่ายในการซือ้ ส  าหรบัปัจจัยแรงจูงใจดา้น
อารมณมี์ความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้มือสองเพียงดา้นเดียว คือ ดา้นค่าใชจ้่ายในการ
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ซือ้ ปัจจยัการรบัรูค้วามเสี่ยงจากการใชง้านมีความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้มือสองดา้น
ปริมาณการซือ้ ส  าหรบัความเสี่ยงดา้นสงัคมและดา้นเวลามีความสมัพันธ์ต่อพฤติกรรมการซือ้
เสือ้ผา้มือสองดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้  

กิติยา อรัญรงค์ (2563) ได้ท าการศึกษา “พฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซือ้อุปกรณโ์ทรศัพทมื์อถือผ่านช่องทางออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
พบวา่ จากกลุม่ตวัอย่างจ านวน 400 คน สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายรุะหวา่ง 31-40 ปี มีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดต้่อเดือน 30,001 บาทขึน้ไป นิยมใชอุ้ปกรณโ์ทรศัพทมื์อถือ
ยี่หอ้ไอโฟน โดยมีระยะเวลาในการใชอุ้ปกรณโ์ทรศพัทมื์อถือ 1-3 ปี มีความถ่ีในการซือ้อุปกรณ์
โทรศัพทมื์อถือ 1-3 ปีต่อเครื่อง และส่วนใหญ่ทราบขอ้มูลเก่ียวกับอุปกรณ์โทรศัพทมื์อถือจาก
ข่าวสารทางโทรทศัน/์วิทยุ/อินเทอรเ์น็ต ในส่วนของปัจจยัประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกนัส่งผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้อปุกรณโ์ทรศพัทมื์อถือผ่านช่องทางออนไลน ์นอกจากนี ้ยงัส่งผล
ต่อปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดที่แตกตา่งกนั 

 
งานวจิัยทีเ่กีย่วข้องกับช้อปป้ี 

ณฐักานต ์กองแกม้ (2559) ไดท้  าการศกึษา “พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบรกิารของ
ผูใ้ช ้Application Shopee ในประเทศไทย” พบว่า จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน  ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง กลุ่มอายุที่ใช้ Application Shopee มากที่สุด คือ กลุ่มอายุ 21-25 ปี สถานที่พัก
ปัจจบุนัของผูใ้ชส้ว่นใหญ่ คือ ภาคกลาง อาชีพของผูใ้ชส้่วนใหญ่ประกอบอาชีพ ลกูจา้ง/พนกังาน
บริษัท รายไดข้องผูใ้ชส้่วนใหญ่ 20,000 บาทขึน้ไป และแยกผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมการซือ้
สินคา้และบรกิาร โดยปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด และการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร 
ไดด้งันี ้ 

1. พฤติกรรมการซื ้อสินค้าและบริการของผู้ใช้  Application Shopee พบว่า 
สินค้าที่ผู้ใช้ Application Shopee สนใจมากที่สุด คือ สินค้าประเภทเสื ้อผ้าเครื่องแต่งกาย 
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซือ้ทนัทีที่ทราบว่ามีการใหส้่วนลดในช่วงเวลาต่างๆ สาเหตใุนการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้ริโภค พบว่า คณุภาพของสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ของลกูคา้ ช่องทางในการซือ้ส่วนใหญ่ 
ซือ้จาก Application Shopee ในโทรศพัทมื์อถือ โดยช่ือเสียงของ Application Shopee ท าใหผู้ใ้ช้
เกิดความสนใจซือ้สินคา้มากที่สดุ การตดัสินใจซือ้ของผูใ้ชค้ือ มีการเปรียบเทียบราคาจากหลายๆ 
รา้นคา้ก่อนการตดัสินใจซือ้ และช าระเงินโดยการโอนเงินผ่านธนาคาร 
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2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลเชิงบวกตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบรกิาร ซึง่เป็นดา้นที่ผูใ้ช ้
Application Shopee ใหค้วามสนใจเป็นอนัดบัที่ 4  

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคา มีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าและบริการ  ซึ่งเป็นด้านที่
ผูใ้ชA้pplication Shopee ใหค้วามสนใจเป็นอนัดบัที่ 2 

4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้และบรกิาร ซึง่เป็นดา้นที่ผูใ้ช ้Application Shopee ใหค้วามสนใจเป็นอนัดบัที่ 3  

5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้และ
บรกิาร ซึง่เป็นดา้นที่ผูใ้ช ้Application Shopee ใหค้วามสนใจมากที่สดุ 

6. การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร พบว่า การสื่อสารทางการตลาดแบบ
ครบวงจรมีอิทธิพลเชิงบวกตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบรกิาร 

ปัทมาภรณ ์ปัญญา (2561) ไดท้  าการศึกษา “ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้
สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนัชอ้ปป้ี (Shopee) ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา” จากผูบ้รโิภค
ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ที่เคยใชบ้ริการแอปพลิเคชนัชอ้ปป้ี (Shopee) จ านวน 450 
คน พบว่า ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคเป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต ่ากว่าเดือนละ 15,000 บาท มีความถ่ีในการซือ้สินคา้โดยส่วน
ใหญ่ คือ 1-2 ครัง้ตอ่เดือน มีค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้เฉลี่ยครัง้ละ 301-500 บาท โดยสินคา้ที่นิยม
ซือ้ผ่านทางแอปพลิเคชันคือ เสือ้ผา้/เครื่องแต่งกาย ในส่วนของการเปรียบเทียบส่วนประสมทาง
การตลาดในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัชอ้ปป้ี (Shopee) ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามปัจจยัสว่นบคุคล พบวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมีเพศ อาย ุการศกึษา และ
รายได ้แตกต่างกนั ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

กริณฑว์ฎั รกังาม (2560) ไดท้  าการศึกษาเรื่อง “องคป์ระกอบที่ส่งผลต่อการเลือกใช้
บรกิาร E-marketplace ของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา Shopee ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล” 
พบว่า จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In depth Interview) จากผู้มีประสบการณ์การซือ้ และจัด
จ าหน่ายที่ใชบ้รกิารเป็นประจ า พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารมีมมุมองตอ่ บรกิาร Shopee เป็นช่องทางซือ้ขาย
สินคา้รายย่อยจ านวนมากเสมือนตลาดนัด โดยเป็นสินคา้ชิน้เล็กราคาถูก สามารถสั่งซือ้ผ่าน
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อปุกรณมื์อถือไดส้ะดวกที่สดุ ดว้ยระบบการซือ้ขายที่ไม่ยุ่งยาก และมีโปรโมชั่นที่ท  าใหต้อ้งเขา้มา
ตรวจสอบทุกวันถึงแม้จะไม่มีสินคา้ที่อยากไดใ้นขณะนัน้ก็ตาม ซึ่งความสะดวกในการน าเสนอ
ขอ้มลูการรีวิวสินคา้พรอ้มทางเลือกสินคา้ที่คลา้ยคลงึกนัท าใหเ้กิดการเปรียบเทียบในช่องทางอื่น
ลดลง โดยองคป์ระกอบที่สง่ผลส าหรบัการเลือกใชบ้รกิารช่องทางออนไลน ์Shopee คือ ผูใ้ชเ้ลือก
ซือ้สินคา้ที่มีขนาดเล็กราคาถูก และต้องมีความคิดเห็นสินคา้จากผูเ้คยมีประสบการณ์ประกอบ
ก่อนการซือ้สินคา้ทุกครัง้ โดยหากเป็นสินคา้ที่มีขนาดใหญ่ หรือราคาแพงจะมีโอกาสใช้ช่องทาง
ออนไลนอ์ื่นทนัที ท าใหเ้ขา้ใจถึงมมุมองของผูใ้ชบ้ริการที่มีต่อจุดยืนผูใ้หบ้ริการช่องทางออนไลน ์
Shopee 

อรจิรา แกว้สว่าง, ชาญเดช เจริญวิริยะกลุ, และ วราพร ด ารงคก์ลูสมบตัิ (2564) ได้
ท าการศึกษา “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกซือ้สินคา้ออนไลนผ์่านแอปพลิเคชนั 
Shopee ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” พบว่า จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน การเลือกซือ้
สินคา้ออนไลนผ์่านแอปพลิเคชนั Shopee ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม อยู่
ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย พบว่า อนัดบัหนึ่งเป็น
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยดา้นการใช้บริการส่วนบุคคล และปัจจัยดา้นการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดับ ในส่วน ปัจจัยส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคที่แตกต่างกัน ในเรื่อง อายุ ระดับ
การศกึษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือน แตกต่างกนั 

กรรณิการ ์ชยัอ านาจ และ กฤษฏา มฮูมัหมดั (2563) ไดท้  าการศึกษา “ปัจจยัที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า จากจ านวนกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชายอาย ุ21-30 ปี สถานภาพโสด การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชีพขา้ราชการ/ พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ รายได ้10,001-20,000 บาท มีความถ่ีในการซือ้เดือนละ 1 ครัง้ ประเภทสินคา้ที่เลือก
ซือ้ คือ เสือ้ผา้แฟชั่นผูห้ญิง มีค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้ 3,001-4,000 บาท ในดา้นปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด กลุม่ตวัอย่างใหค้วามส าคญัในระดบัมาก และในดา้นการตดัสินใจซือ้ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากเช่นกนั  โดยปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ 
พบว่า 1) ปัจจัยประชากรศาสตร ์พบว่า อาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้
ออนไลนผ์่านทางแอปพลิเคชนั SHOPEE ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 2) 
ปัจจยัพฤติกรรมการซือ้ พบว่า ค่าใชจ้่ายในการซือ้ต่อครัง้ที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านทางแอปพลิเคชัน SHOPEE ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร
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แตกต่างกนั 3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ออนไลน ์ผ่าน
ทางแอปพลิเคชนั SHOPEE ของคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร มีทัง้หมด 2 ดา้น คือ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

จากงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ออนไลน ์มีความสอดคลอ้งกนัใน
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์คือ สว่นใหญ่กลุม่ตวัอย่างเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย มีช่วงอายอุยู่
ระหว่าง 16-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ซึ่งอยู่ในกลุ่มวยัรุ่น วยัท างาน และเบบีบู้มเมอร ์มี
อาชีพและมีรายไดป้ระมาณ 15,000-20,000 บาท โดยมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ออนไลน์ผ่าน
ช่องทางพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์เว็บไซต ์แอปพลิเคชนั Line Facebook เพราะมีความสะดวกอยู่ที่
ไหนก็ซือ้ได ้ไม่ตอ้งเดินทาง และมีแนวโนม้ซือ้สินคา้ ผลิตภณัฑ ์และบริการต่างๆ ที่เพิ่มสงูขึน้ ซึ่ง
ปัจจัยดา้นส่วนประสมการตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นช่องทางการจ าหน่ายที่
แตกตา่งกนั มีผลใหเ้กิดแรงจงูใจในการซือ้ และพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ความถ่ีในการซือ้ ค่าใชจ้่าย
ต่อครัง้ในการซือ้ ประเภทสินคา้ที่ซือ้ วตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้แตกต่างกนั 

ในสว่นของงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั 
Shopee มีความสอดคลอ้งในปัจจยัดา้นประชากรศาสตรเ์ช่นกนั คือ  สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วง
อายุอยู่ระหว่าง 21-30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพและมีรายไดป้ระมาณ 15,000-
20,000 บาท โดยเพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่อยู่อาศยัที่แตกต่างกนัมี
สว่นประสมทางการตลาดที่แตกต่างกนัทัง้ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ซึ่งการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัมุ่งศึกษาถึงช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ถึงปัจจยัสว่นบคุคลทางดา้นประชากรศาสตร ์
ปัจจัยด้านแรงจูงใจของผู้บริโภค และปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด (4P) ที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ เป็นประโยชนต์่อผูท้ี่เก่ียวขอ้ง 
ผูป้ระกอบการ/รา้นคา้ที่ท  าการจ าหน่ายสินคา้ผ่านช่องทางดังกล่าว ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์/
บรกิาร และช่องทางการถ่ายทอดสดที่ตรงกบัความตอ้งการของลกูคา้ที่เพิ่มมากขึน้ในอนาคต 
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บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่ มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้า ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดมี้การก าหนด
วิธีการด าเนินการวิจยัอย่างเป็นขัน้ตอน เพื่อใหไ้ดม้าซึง่ขอ้มลูจากกลุม่ตวัอย่าง และน ามาวิเคราะห์
ดว้ยวิธีการทางสถิติตอ่ไปนี ้ 

ในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตามขัน้ตอนดงันี ้
1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอย่าง 
2. การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4 การจดัท าขอ้มลู และการวิเคราะหข์อ้มลู 
5 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 

การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอยา่ง 
ประชากรทีใ่ช้ในการวิจยั 

ประชากรที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคที่มีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) และอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบ
จ านวนประชากรที่แน่นอน 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจิัย 
กลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

และเคยชมการถ่ายทอดสดการขายสินคา้ผ่าน Shopee Live ผูว้ิจยัไดน้  ามาท าการค านวณขนาด
กลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูรในกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน และก าหนดค่าความเช่ือมั่น 
95% และมีค่าความคลาดเคลื่อนไม่เกิน 5% (กัลยา วานิชยบ์ญัชา, 2560)ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่าง
ทัง้สิน้ 385 ตวัอย่าง เพื่อครบถว้นในการเก็บขอ้มลู และเพื่อป้องกันความผิดพลาดคลาดเคลื่อน 
ผูว้ิจยัจึงท าการเก็บแบบสอบถามเพิ่มอีกรอ้ยละ 5 ซึ่งเท่ากบั 15 ตวัอย่าง รวมขนาดกลุ่มตวัอย่าง
ในการวิจยัครัง้นีเ้ท่ากบั 400 ตวัอย่าง โดยใชส้ตูรการค านวณกลุม่ตวัอย่าง ดงันี ้
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 n  =  
𝑍2𝑃𝑄

𝑒2  

n แทน ขนาดกลุม่ตวัอย่าง 
Z แทน คะแนนมาตรฐานตามระดบัความเชื่อมั่น (Z = 1.96)  
P แทน สดัสว่นของลกัษณะประชากรที่สนใจ (P = 0.50)  
Q แทน สดัสว่นของลกัษณะที่ไม่สนใจในประชากรเท่ากบั 1-P 
e แทน ความคลาดเคลื่อนของการประมาณค่า 
 
โดยแทนคา่ในสตูรเพ่ือหาขนาดของกลุม่ตวัอย่าง ดงันี ้
 

n =  
(1.92)2(0.5)(0.5)

(0.05)2   

 
n   =   385 คน 

 
ดังนั้นขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ ใช้  ในการวิจัย  เท่ากับ  385 คน และมีการเก็บ

แบบสอบถามเพิ่มเติมอีก 5% เท่ากบั 15 คน ซึง่จะเก็บแบบสอบถามจ านวน 400 ตวัอย่าง 
  

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ใชว้ิธีการสุม่ตวัอย่างตามขัน้ตอนดงันี ้
ขัน้ตอนที่ 1 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยคดักรอง

กลุ่มตวัอย่างเฉพาะกลุ่มลกูคา้กรุงเทพมหานคร คนที่เคยชมการถ่ายทอดสดการขายสินคา้ผ่าน 
Shopee Live และเคยซือ้สินคา้ผ่าน Shopee Live เท่านัน้ โดยวิธีการตัง้ค  าถามในการคดักรองกบั
กลุม่ตวัอย่างว่า “ท่านอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครใช่หรือไม่” “ท่านเคยซือ้สินคา้ผ่าน Shopee 
Live ใช่หรอืไม่” ถา้กลุม่ตวัอย่างตอบว่า “ใช่” จงึจะสามารถตอบแบบสอบถามในขอ้ต่อไป 

ขัน้ตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเก็บ
กลุ่มตัวอย่างแบบออนไลน ์(Internet Sampling) โดยการสรา้งแบบสอบถามออนไลน์ผ่านทาง
เว็บไซต ์Google ในรูปแบบของ Google Form 
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การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใชใ้นงานวิจยัครัง้นี ้คือ แบบสอบถามที่ผูว้ิจยัไดจ้ดัท าขึน้ เพื่อศกึษาปัจจยัที่มี

ผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้า ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 4 สว่น ประกอบดว้ย  

สว่นที่ 1 ลกัษณะสว่นบคุคลของผูต้อบ 
เป็นแบบสอบถามที่เก่ียวกบัขอ้มลูส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ 

ระดบัการศกึษา อาชีพ  รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน และท่ีอยู่อาศยั ประกอบดว้ยแบบสอบถามที่มีค าถาม
แบบใหเ้ลือกตอบจ านวน 5 ขอ้ ดงันี ้

ขอ้ที่ 1 เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีค าตอบใหเ้ลือก 2 
ทาง (Dichotomous Question) เป็นขอ้มูลแบบ Identification Information (รตัติยา มีประเสริฐ
สกลุ, 2556) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ ไดแ้ก่ 

1) เพศชาย 
2) เพศหญิง 

ขอ้ที่ 2 อายุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีหลายค าตอบให้
เลือก (Multiple Choice Question) เป็นขอ้มูลแบบ Identification Information โดยใชร้ะดับการ
วดัขอ้มลูเป็นประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) มีการแบ่งช่วงห่างของอายุเป็นซึ่งแบ่งช่วงอายุ
เป็นช่วงๆ ละ 10 ปี ดงันี ้

1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 
2) 21 – 30 ปี 
3) 31 – 40 ปี 
4) มากกวา่ 40 ปี 

ขอ้ที่ 3 ระดบัการศกึษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีหลาย
ค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) เป็นขอ้มลูแบบ Identification Information โดยใช้
ระดบัการวดัขอ้มลูเป็นประเภทเรยีงล าดบั  (Ordinal Scale) ดงันี ้

1) ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
2) ปรญิญาตร ี
3) สงูกวา่ปรญิญาตร ี
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ขอ้ที่ 4 อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีหลายค าตอบให้
เลือก (Multiple Choice Question) เป็นขอ้มลูแบบ Identification Information (รตัติยา มีประเสรฐิ
สกลุ. 2556: 51) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) ดงันี ้

1) นกัเรยีน/นิสิต/นกัศกึษา 
2) พนกังานบรษัิทเอกชน 
3) รบัราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
4) ธุรกิจสว่นตวั 
5) พอ่บา้น/แม่บา้น 
6) อื่นๆ โปรดระบ.ุ.............. 

ขอ้ที่ 5 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมี
หลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Question) เป็นขอ้มูลแบบ Identification Information 
โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูเป็นประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) โดยก าหนดช่วงรายไดต้่อเดือน
เป็นช่วงห่างช่วงละ 10,000 บาท ดงันี ้

1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
2) 10,001 – 20,000 บาท 
3) 20,000 – 30,000 บาท 
4) 30,001 – 40,000 บาท 
5) 40,001 บาทขึน้ไป 

ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยแรงจูงใจที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งในการศึกษาครัง้นีจ้  าแนกออกเป็น 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นเหตุผล  และดา้นอารมณ ์จ านวน 9 ขอ้ 
เป็นค าถามแบบ Likert Scale โดยใชร้ะดับการวัดขอ้มูลประเภทอันตรภาคชัน้ ( Interval Scale) 
โดยมีการก าหนดการใหค้ะแนนดงันี ้

ระดบั 5 หมายถึง  มีระดบัแรงจงูใจมากที่สดุ  
ระดบั 4 หมายถึง  มีระดบัแรงจงูใจมาก  
ระดบั 3 หมายถึง  มีระดบัแรงจงูใจปานกลาง  
ระดบั 2 หมายถึง  มีระดบัแรงจงูใจนอ้ย 
ระดบั 1 หมายถึง  มีระดบัแรงจงูใจนอ้ยที่สดุ 
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ระดบัเกณฑก์ารใหค้ะแนนค่าเฉลี่ย โดยใชห้ลกัการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัของ
การแบ่งอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยใชส้ตูรดงันี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) 

 ช่วงกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
คะแนนสงูสดุ−คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

     = 5−1

5
 

 
     = 0.80 
 

ตาราง 1 สรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของแรงจงูใจท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสด ชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

คะแนนเฉลี่ย ระดับแรงจูงใจ 
4.21 – 5.00 ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) อยู่ในระดบัมากที่สดุ  
3.41 – 4.20 ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) อยู่ในระดบัมาก 
2.61 – 3.40 ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) อยู่ในระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60 ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) อยู่ในระดบันอ้ย 
1.00 – 1.80 ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) อยู่ในระดบันอ้ยที่สดุ 
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ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งจ าแนกออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา 
(Price) ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) ใชม้าตรวดัแบบ Rating Scale ของ 
Likert (Method of Summated Rating the Likert Scale) (ศรัณยนันฑ์ ศรีจงใจ , 2561) โดยให้
ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว โดยก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน 1 ถึง 5 
คะแนน แทนระดบัความคิดเห็นดงัตอ่ไปนี ้

ระดบัความคิดเห็นมากที่สดุ  5 คะแนน   
ระดบัความคิดเห็นมาก  4 คะแนน   
ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 3 คะแนน   
ระดบัความคิดเห็นนอ้ย  2 คะแนน   
ระดบัความคิดเห็นนอ้ยที่สดุ 1 คะแนน   

ซึง่ในการวิเคราะหข์อ้มลูของแบบสอบถาม จะใชเ้กณฑเ์ฉลี่ยในแต่ละระดบัชัน้โดยใชส้ตูร
การค านวณหาช่วงกวา้งของชัน้ดงันี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูที่มีคา่สงูสดุ  −ขอ้มลูที่มีคา่ต ่าสดุ

จ านวนชัน้ 
 

 

    = 5−1

5
 

 
    =  0.80 
 

การอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามที่ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท
อนัตรภาคชั้น (Interval scale) ใชเ้กณฑเ์ฉลี่ยในการอภิปรายผลและแปลความหมายค่าคะแนน 
โดยแต่ละตวัแปรจะมีการก าหนดการแปลผลของแต่ละตวัแปร ดงันี ้ 
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ตาราง 2 ตวัแปรในดา้นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

ระดับคะแนน ระดับความคดิเหน็ 
4.21 – 5.00 สว่นประสมทางการตลาดดีมาก  
3.41 – 4.20 สว่นประสมทางการตลาดดี 
2.61 – 3.40 สว่นประสมทางการตลาดปานกลาง 
1.81 – 2.60 สว่นประสมทางการตลาดไม่ดี 
1.00 – 1.80 สว่นประสมทางการตลาดไม่ดีอย่างมาก 

 
สว่นที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้

อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple 
Choice Question) จ านวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่  

ข้อที่  1 จ านวนครั้งในการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) เป็นค าถามแบบใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale) 

ขอ้ที่ 2 ช่วงเวลาที่ท่านเขา้มาซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) เป็นค าถามแบบใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale) 

ขอ้ที่ 3 ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) เป็นค าถามแบบใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale) 

ขอ้ที่ 4 ประเภทของสินคา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee 
Live) ระดบัการวดัขอ้มลูเป็นประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale)  

1) หนงัสือ เอกสาร โปรแกรมคอมพิวเตอร ์เพลง ภาพยนตร ์หรือขอ้มลู 
2) เครื่องใชไ้ฟฟ้า หรอือปุกรณค์อมพิวเตอร ์
3) เสือ้ผา้ เครืองแต่งกาย เครื่องแต่งบา้นหรอืเครื่องใชใ้นบา้น 
4) เครื่องส าอาง น า้หอม หรอือญัมณีและเครื่องประดบั 
5) อาหาร อาหารเสริมสขุภาพ ยาบ ารุงหรือยารกัษาโรค 
6) อื่นๆ โปรดระบ.ุ.................... 
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ขอ้ที่ 5 วัตถุประสงคข์องการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ระดบัการวดัขอ้มลูเป็นประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) 

1) ซือ้เฉพาะสินคา้ตามที่ไดมี้การวางแผนไวล้ว่งหนา้ 
2) ซือ้เฉพาะสินคา้ที่ลดราคาหรือมีโปรโมชั่น 
3) ส ารวจสินคา้ใหท้ั่วก่อนแลว้คอ่ยตดัสินใจซือ้ 
4) ซือ้ไปเรื่อยๆ ไม่ไดค้ิดไวล้ว่งหนา้มาก่อน (เจอก็ซือ้) 

ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลูในครัง้นีค้ือ แบบสอบถาม ซึ่งมีขัน้ตอนการสรา้ง

เครื่องมือตามล าดบัดงัตอ่ไปนี ้
1. ศึกษาทฤษฎี เอกสาร และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งเก่ียวกบัปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรม

การซื ้อสินค้า ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. สรา้งแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคิดที่เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นลกัษณะสว่น
บคุคล ความรูค้วามเขา้ใจในเรื่องการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการสื่อสารแบบออนไลน ์ถ่ายทอดสด 

3. น าแบบสอบถามที่สรา้งขึน้เสนอต่ออาจารยท์ี่ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อพิจารณา
ตรวจสอบและใหข้อ้เสนอแนะในการปรบัปรุงเก่ียวกับส านวนภาษาใหเ้ขา้ใจง่าย เพื่อใหไ้ดข้อ้
ค าถามที่มีขอ้ความตรงตามวตัถปุระสงคข์องการวิจยัครัง้นี ้

4. น าแบบสอบถามมาปรบัปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท์ี่ปรกึษา 
5. น าแบบสอบถามที่แกไ้ขแลว้เสนอผูเ้ช่ียวชาญเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งและ

เที่ยงตรงตามเนือ้หา (Content Validity)  
6. ปรบัปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญก่อนน าไปทดลองใช ้(Try 

Out) โดยน าแบบสอบถามฉบบัสมบรูณน์ัน้ไปทดลองใชก้บักลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 ตวัอย่าง เพื่อ
ทดสอบหาคา่ความเช่ือมั่น (Reliability) โดยใชส้ตูรครอนบาคแอลฟ่า(Cronbach’s Alpha) เพื่อหา
ค่าความเช่ือมั่นของชดุค าถาม ค่าแอลฟ่าที่ไดจ้ะแสดงถึงระดบัความคงที่ของชดุค าถาม โดยมีค่า

ระหวา่ง 0 ≤α ≤1 ซึง่ค่าที่ใกลเ้คียงกบั 1 มาก แสดงวา่มีความเช่ือมั่นสงู การวิจยัครัง้นีไ้ดใ้ชค้่า α 
ที่ยอมรบัไดท้ี่ 0.70 (ศรณัยนนัฑ ์ศรีจงใจ, 2561) 
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  ดา้นสว่นประสมทางการตลาด 
  ดา้นผลิตภณัฑ ์   = 0.836  
  ดา้นราคา   = 0.761  
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย = 0.872  
  ดา้นการสงเสรมิการตลาด = 0.808 
  ดา้นการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านช่องทางถ่ายทอดสดชอ้ปป้ิไลฟ์ (Shopee 

Live) 
  พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน Shopee Live = 0.841 

7. น าแบบสอบถามที่ผ่านการหาค่าความเช่ือมั่น ฉบบัสมบรูณไ์ปเก็บรวบรวมขอ้มลู
กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 ราย ที่เคยชมและเคยซือ้สินคา้ผ่านการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ต่อไป 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การวิจัยในครัง้นีเ้ป็นการศึกษาถึง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี
แหลง่ขอ้มลูในการศกึษาคน้ควา้ประกอบดว้ย 2 สว่น คือ 

1. ขอ้มลูปฐมภมูิ เป็นขอ้มลูที่ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มลูจากกลุม่ตวัอย่าง
จ านวน 400 คน  

2. ขอ้มลูทุติยภูมิ เป็นการคน้ควา้หาขอ้มลูจากเอกสาร วารสารที่สามารถอา้งอิงได้
ผลงานวิจัยต่างๆ ที่ เ ก่ียวข้อง รวมถึงแหล่งข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต เพื่อประกอบการสร้าง
แบบสอบถาม 

การจัดท าข้อมูลและการวเิคราะหข์้อมูล 
เม่ือรวบรวมแบบสอบถามแลว้ ผูว้จิยัไดจ้ดัท าและด าเนินการวิเคราะหข์อ้มลูดงันี ้ 
1. เม่ือรวบรวมแบบสอบถามตามความต้องการแลว้ ผูว้ิจัยไดต้รวจสอบจ านวนความ

ถกูตอ้ง และความสมบรูณข์องแบบสอบถาม    
2. ท าการลงรหสั (Coding) แลว้น าขอ้มูลมาบนัทึกลงในคอมพิวเตอร์ เพื่อประมวลผล

ดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รูป SPSS (Statistical Package for Social Sciences)  
 
 



  41 

3. การทดสอบสมมติฐาน  
3.1 การวิเคราะหโ์ดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะห์

ขอ้มลูเชิงพรรณนาจะใช้ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Means) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) เพื่อใชว้ิเคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามในสว่นที่ 1-3 

3.2 การวิเคราะหโ์ดยใชส้ถิติอนมุาน (Inferential Statistic) ใชใ้นการทดสอบ  
3.2.1 ทดสอบสมมติฐานข้อที่  1 ปัจจัยทางด้านลักษณะบุคคลของผู้บริโภค 

ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่อยู่อาศยั ที่แตกต่างกนัมีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จะใชค้่าสถิติ 
Regression Analysis 

3.2.2 ทดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 2 ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินค้า ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จะใช้ค่าสถิติ Regression 
Analysis 

3.2.3 ทดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 3 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จะใชค้่าสถิติ 
Regression Analysis 

สถติทิีใ่ช้ในการวิเคราะหข์อ้มูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชส้ถิติพืน้ฐาน ไดแ้ก่ 

1.1. ค่าสถิติรอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) 
 

P =
f × 100

n
 

 
เม่ือ P แทน ค่ารอ้ยละ 
  f แทน ความถ่ีที่ตอ้งการแปลงใหเ้ป็นคา่รอ้ยละ 
  n แทน จ านวนความถ่ีทัง้หมด  
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ค่ารอ้ยละจะแสดงความหมายของค่า และสามารถน าคา่ที่ไดไ้ปเปรยีบเทียบได ้
1.2 ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560)  

 

�̅� =
∑𝑥

𝑛
 

 

เม่ือ �̅�      แทน คะแนนเฉลี่ย 

  ∑𝑥  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดในกลุม่ 

  𝑛      แทน จ านวนขอ้มลูทัง้หมด 
1.3 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) (กัลยา วานิชย์บัญชา , 

2560) 

   S.D  = √
𝑛∑𝑥2−(∑𝑥2)

𝑛(𝑛−1)
 

 

เม่ือ S.D  แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
  ∑𝑥2  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
   (∑𝑥2) แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
  n  แทน จ านวนในกลุม่ตวัอย่าง 

2. สถิติท่ีใชห้าคณุภาพของแบบสอบถาม 
หาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้สูตรค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (α -

Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) คา่สมัประสิทธ์ิแอลฟ่าท่ีได้
ตอ้งไม่ต ่ากวา่ 0.7 จงึจะถือวา่ยอมรบัได ้สตูรในการหาคา่ความเช่ือมั่นวิธีนี ้คือ 

   α   =      
𝑘

 covariance
   variance

1+(𝑘−1)
 covariance
   variance

 

 
 เม่ือ      α  แทน ค่าความเชื่อมมั่นของแบบสอบถาม 
             K  แทน จ านวนค าถาม 
 𝑐𝑜𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ แทน ค่าเฉลี่ยของค่าความแปรปรวนรว่มระหวา่งค าถาม 
 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉลี่ยของค่าความแปรปรวนของค าถาม 
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3. สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 
3.1 การทดสอบสมมติฐานทดสอบความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่าง 2 

กลุม่ โดยใช ้Independent  t-test (ชศูรี วงศร์ตันะ, 2560) 

3.1.1 กรณีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่เท่ากนั S 
2

1
 = S 

2

2
  

t = 
�̅�1−�̅�2

√
(𝑛1−1)𝑠1

2(𝑛1−1)𝑠2
2

𝑛1−𝑛2−2
[

1

𝑛1
+

1

𝑛2
]

 

เม่ือ   t แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

�̅�1 แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

�̅�2 แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

𝑠1
2 แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

𝑠2
2 แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

𝑛1 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

𝑛2 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

3.1.2 กรณีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ไม่เท่ากนั S 
2

1
 ≠ S 

2

2
  

t = 
�̅�1−�̅�2

√
𝑠1

2

𝑛1
+

𝑠2
2

𝑛2

 

 

โดยท่ี  𝑑𝑓 = 
[

𝑠1
2

𝑛1
−

𝑠2
2

𝑛2
]

[
𝑠1

2

𝑛1
]

2

𝑛2−1
+

[
𝑠2

2

𝑛2
]

2

𝑛2−1

 

 
เม่ือ t แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

�̅�1 แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

�̅�2 แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

𝑠1
2 แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

𝑠2
2 แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่างที่ 2 
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 𝑛1 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

  𝑛2 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

𝑑𝑓 แทน องศาแห่งความอิสระ (Degree of Freedom) 
 

3.2 การทดสอบสมมติฐานในความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มี
มากกว่า 2 กลุ่มใชว้ิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance: One-
Way ANOVA) เพื่อใช้ในการทดสอบสมมติฐานข้อที่  1 ลักษณะปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือน  

3.2.1 ในกรณีซึ่งหากผลการทดสอบพบว่าแต่ละกลุ่มมีความแปรปรวนไม่
แตกตา่งกนัจะใชส้ถิติ One-Way Analysis of Variance (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560) 

   F =   
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑊
  

 
เม่ือ  F แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-Distribution 
MSB แทน ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 
MSW  แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ 

 
โดยมีองศาแห่งความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) ดงันี ้
df   = n – 1 

𝑑𝑓𝑏      = p - 1 

𝑑𝑓𝑤      = n – p 
เม่ือ n  แทน  จ านวนกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 
p แทน  จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
3.2.2 สูตรการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว Brown – Forsythe (B) ใชใ้น

กรณีที่ความแปรปรวนแต่ละกลุม่แตกต่างกนั (Hartung และ Argaç, 2001) สามารถเขียนได ้ดงันี ้

   B  =   
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑊
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โดยค่า      𝑀𝑆𝑤   = (1 −
𝑛1

𝑁
) 𝑆𝑖

2 
เม่ือ B แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Brown – Forsythe 

MSB  แทน ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 

MSW แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่  

K แทน จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
N  แทน ขนาดของประชากร 

𝑆𝑖
2   แทน ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่าง 

3.2.3 กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  จะท าการตรวจสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 หรือระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยใชส้ตูร
ตามวิธี Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยประชากร (กัลยา วานิชย์
บญัชา, 2560) 

 LSD   =   n − k√𝑀𝑆𝐸 (
1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
)  

 
เม่ือ LSD แทน ค่าผลต่างนัยส าคัญที่ค  านวณไดส้  าหรบักลุ่มตัวอย่าง กลุ่มที่ i 

และ j 
MSE  แทน ค่า  Mean square error ได้จากตารางการวิ เคราะห์ความ

แปรปรวน 
k  แทน จ านวนกลุม่ของตวัอย่าง 
n  แทน ขนาดกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 

in  แทน จ านวนตวัอย่างในกลุม่ที่  i  

jn  แทน จ านวนตวัอย่างในกลุม่ที่  j 
 
และถา้ผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติแลว้ ตอ้งท าการ 

ทดสอบเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดูว่ามีคู่ใดบา้งที่แตกต่างกัน โดยใชว้ิธี Dunnett T3 (กัลยา วานิชย์
บญัชา, 2560) ใชส้ตูร ดงันี ้

𝑑𝐷  = 

𝑞𝐷
√2(𝑀𝑆𝑆/𝐴)

√𝑆
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เม่ือ 𝑑𝐷       แทน    ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Dunnett test 

 𝑞𝐷      แทน    ค่าจากตาราง Critical values of the Dunnett test 

 𝑀𝑆𝑆/𝐴   แทน    ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ 
 S      แทน    ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

3.3 การวิเคราะหก์ารถดถอยแบบพหคุณู (Multiple Regression Analysis)  
เป็นการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

จ านวนหนึ่งตวัแปรกับตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ตัง้แต่ 2 ตวัขึน้ไป เป็นสถิติที่ใชใ้น
การทดสอบสมมติฐาน โดยเม่ือทราบค่าตัวแปรหนึ่งก็จะสามารถท าอีกตัวแปรหนึ่งได้ เพื่อหา
ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจัยดา้นแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสด ชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร น ามาวิเคราะหห์าสมการถดถอยเชิงซอ้นใน
รูปแบบความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรง (Linear Regression Analysis) สามารถเขียนได ้ดงันี ้ (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา, 2560) 

 

𝑌1 = 𝛽0 + 𝛽1𝑋1 + 𝛽2𝑋2 + …+ 𝛽𝑘𝑋𝑘 + 𝑒 

 

โดยที่ 𝛽0 แทน สว่นตดัแกน Y เม่ือก าหนดให ้𝑋1= 𝑋2 =…= 𝑋𝑘= 0 

𝛽1 ,𝛽2 ,…, 𝛽𝑘 เ ป็นสัมประสิทธ์ิความถดถอยเชิงส่วน (Partial Regression 

Coefficient) โดยที่ค่า 𝛽𝑖 เป็นค่าที่แสดงถึงการเปลี่ยนแปลงของตวัแปรตาม Y เม่ือตวัแปรอิสระ

𝑋𝑖 โดยที่ตวัแปรอิสระ 𝑋 ตวัอื่น ๆ มีค่าคงที่ 
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บทที ่4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่ มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้า ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากกลุม่ตวัอย่างผูบ้รโิภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 
และเคยชมการถ่ายทอดสดการขายสินคา้ผ่าน Shopee Live จ านวน 400 คน โดยผูว้ิจยัไดก้ าหนด
สญัลกัษณแ์ละตวัแปรตา่งๆ ที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลูดงันี ้
 
สัญลักษณท์ีใ่ช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 

เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกนัในการวิเคราะหข์อ้มลูและแปลผลของความหมายจากการ
วิเคราะหข์อ้มลู ผูว้ิจยัไดท้  าการก าหนดสญัลกัษณท์ี่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลูไว ้ดงันี  ้

n  แทน  จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 

X̅  แทน  ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง (Mean) 
S.D. แทน  สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t  แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
F  แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
df  แทน  ระดบัชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
SS  แทน  ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of square) 
r  แทน  คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์
R2  แทน  คา่สมัประสิทธ์ิการพยากรณ ์
Adjusted R2แทน คา่สมัประสิทธ์ิการพยากรณท่ี์ปรบัแกแ้ลว้ 
B  แทน คา่สมัประสิทธ์ิถดถอยของตวัพยากรณใ์นรูปคะแนนดิบ 
Beta แทน คา่สมัประสิทธ์ิถดถอยของตวัพยากรณใ์นรูปคะแนนมาตรฐาน 
p-value แทน  ค่าความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถิติ 
H0  แทน  สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
H1  แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
*  แทน  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
**  แทน  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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การวิเคราะหข์้อมูล 
การวิเคราะหข์อ้มูลดว้ยวิธีการทางสถิติ การแปลความหมาย และน าเสนอออกมาใน

รูปแบบของตารางและบรรยายขอ้มูลออกมาเป็นขอ้มูลเชิงพรรณนาและอนุมานตามความมุ่ง
หมายของการท าวิจยั โดยผูว้ิจยัไดท้  าการน าเสนอออกมาเป็น 5 สว่น ดงันี ้

ส่วนที ่1 การวิเคราะหข์อ้มลูลกัษณะสว่นบคุคล 
ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์อ้มลูปัจจยัดา้นแรงจงูใจ  
ส่วนที ่3 การวิเคราะหข์อ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  
ส่วนที่ 4 การวิเคราะหข์อ้มลูพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้

อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 
ส่วนที ่5 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน  

 
ส่วนที ่1 การวิเคราะหข์้อมูลลักษณะส่วนบุคคล 

ตาราง 3 แสดงจ านวนและรอ้ยละของผูบ้รโิภค จ าแนกตามขอ้มลูลกัษณะสว่นบคุคล 

ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 93 23.3 
หญิง 307 76.8 
รวม 400 100.0 

อายุ 
  

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 12 3.0 
21 – 30 ปี 219 54.8 
31 – 40 ปี 112 28.0 
41 ปีขึน้ไป 57 14.3 
รวม 400 100.0 

ระดับการศึกษา 
  

ต ่ากวา่ปรญิญาตรี 27 6.8 
ปรญิญาตรี 276 69.0 
สงูกวา่ปรญิญาตรี 97 24.3 
รวม 400 100.0 
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ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
อาชีพ 

  

นกัเรยีน/นิสิต/นกัศกึษา 113 28.3 
พนกังานบรษัิทเอกชน 195 48.8 
รบัราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 41 10.3 
ธุรกิจสว่นตวั 41 10.3 
พอ่บา้น/แม่บา้น 2 0.5 
อื่นๆ 8 2.0 

รวม 400 100.0 
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 

  

นอ้ยกว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 72 18.0 
10,001 – 20,000 บาท 112 28.0 
20,001 – 30,000 บาท 130 32.5 
30,001 – 40,000 บาท 44 11.0 
40,001 บาทขึน้ไป 42 10.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 3 จากผลการส ารวจผูบ้รโิภค จ านวน 400 คน จ าแนกตามขอ้มลูลกัษณะสว่น

บคุคล ดงันี ้
เพศ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 307 คน คิดเป็นรอ้ยละ 76.8 ส่วนเพศ

ชาย จ านวน 93 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.3 
อายุ  ผู้บริโภคส่วนใหญ่อายุ 21 – 30 ปี จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ  54.8 

รองลงมา คือ อาย ุ31 – 40 ปี จ านวน 112 คน คิดเป็นรอ้ยละ 28.0 อาย ุ41 ปีขึน้ไป จ านวน 57 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 14.3 และต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี จ านวน 12 คน คิดเป็นรอ้ยละ 3.0 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 276 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 69.0 รองลงมา คือ มีการศกึษาระดบัสงูกวา่ปรญิญาตรี จ านวน 97 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 24.3 และการศกึษาระดบัต ่ากวา่ปรญิญาตร ีจ านวน 27 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.8 ตามล าดบั 

อาชีพ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มีอาชีพพนกังานบรษัิทเอกชน จ านวน 195 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 48.8 รองลงมา คือ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 113 คน คิดเป็นรอ้ยละ 28.3 รบัราชการ/
พนกังานรฐัวิสาหกิจ และธุรกิจส่วนตวั จ านวน 41 คน เท่ากนั คิดเป็นรอ้ยละ 10.3 เท่ากนั อาชีพ
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อื่นๆ จ านวน 8 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.0 และพ่อบา้น/แม่บา้น จ านวน 2 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0.5 
ตามล าดบั 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 
บาท จ านวน 130 คน คิดเป็นรอ้ยละ 32.5 รองลงมา คือ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 
บาท จ านวน 112 คน คิดเป็นรอ้ยละ 28.0 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 
จ านวน 72 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.0 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 44 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 11.0 และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึน้ไป จ านวน 42 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
10.5 ตามล าดบั 

 
ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์้อมูลปัจจยัด้านแรงจูงใจ  

ตาราง 4 แสดงคา่เฉลี่ยและค่าสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัแรงจงูใจที่มีอทิธิพลตอ่พฤติกรรม
การซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยแรงจูงใจ X̅ S.D. แปลผล 
ดา้นเหตผุล 3.89 0.62 มาก 
ดา้นอารมณ ์ 3.88 0.61 มาก 
ภาพรวม 3.89 0.58 มาก 

 
จากตาราง 4 พบว่า ผู้บริโภคมีแรงจูงใจต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X̅ เท่ากับ 3.89 และ S.D. 

เท่ากับ 0.58) เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า ดา้นที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ ดา้นเหตุผล (X̅ เท่ากบั 

3.89 และ S.D. เท่ากับ 0.62) รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นอารมณ์ (X̅ เท่ากับ 3.88 และ S.D. เท่ากับ 
0.61) 
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ตาราง 5 แสดงคา่เฉลี่ยและค่าสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัแรงจงูใจดา้นเหตผุล 

ปัจจัยแรงจูงใจด้านเหตุผล X̅ S.D. แปลผล 
1. ชอ้ปป้ีไลฟ์ สามารถบอกรายละเอียดเก่ียวกบัคณุสมบตัิ 
วิธีการใช ้และประโยชนท์ี่จะไดร้บัจากสินคา้ไดด้ี และไม่เกินจรงิ 

3.78 0.75 มาก 

2. ชอ้ปป้ีไลฟ์ มีขอ้มลูประกอบการตดัสินใจซือ้สินคา้ เชน่ รีววิ 
จากลกูคา้ทา่นอื่น, จ านวนคนท่ีกด Like สินคา้นัน้ 

3.87 0.68 มาก 

3. ชอ้ปป้ีไลฟ์ มีการน าเสนอสิทธิพิเศษตา่งๆ เก่ียวกบัสนิคา้ ที่
ดงึดดูใจ เช่น ลดราคาพิเศษในช่วงเวลาท่ีก าหนด, การซือ้ 1 แถม 
1, ฟรคี่าจดัสง่สินคา้ 

4.12 0.77 มาก 

4. ดารา เน็ตไอดอล หรือบคุคลที่มีช่ือเสียง มีการแนะน าสินคา้ 
ท าใหรู้ส้กึคลอ้ยตาม 

3.63 0.88 มาก 

5. ความสะดวกต่อการซือ้ สามารถช าระเงินหลากหลายช่องทาง 
และรวดเรว็ เชน่ E-banking, เคานเ์ตอรเ์ซอรว์ิส,  
คิวอารโ์คด้, ตดัผ่านบตัรเครดิต 

4.04 0.80 มาก 

ภาพรวม 3.89 0.62 มาก 

 
จากตาราง 5 พบว่า ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจดา้นเหตุผลที่มีต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน

ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (X̅ เท่ากับ 3.89 
และ S.D. เท่ากบั 0.58) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ ชอ้ปป้ีไลฟ์ มีการ
น าเสนอสิทธิพิเศษต่างๆ เกี่ยวกบัสินคา้  ที่ดึงดดูใจ เช่น ลดราคาพิเศษในช่วงเวลาที่ก าหนด , 

การซือ้ 1 แถม 1, ฟรคี่าจดัสง่สินคา้ (X̅ เท่ากบั 4.12 และ S.D. เท่ากบั 0.77) รองลงมา ไดแ้ก่ ความ
สะดวกต่อการซือ้ สามารถช าระเงินหลากหลายช่องทาง และรวดเร็ว  เช่น E-banking, เคานเ์ตอร์

เซอรว์ิส, คิวอารโ์คด้, ตัดผ่านบตัรเครดิต (X̅ เท่ากับ 4.04 และ S.D. เท่ากับ 0.80) ชอ้ปปี้ไลฟ์ 
มีขอ้มลูประกอบการตดัสินใจซือ้สินคา้ เช่น รีวิว จากลกูคา้ท่านอื่น, จ านวนคนที่กด Like สินคา้นัน้ 

(X̅ เท่ากบั 3.87 และ S.D. เท่ากบั 0.68) ชอ้ปป้ีไลฟ์ สามารถบอกรายละเอียดเก่ียวกบัคณุสมบตัิ 

วิธีการใช ้และประโยชนท์ี่จะไดร้บัจากสินคา้ไดด้ี และไม่เกินจรงิ (X̅ เท่ากบั 3.78 และ S.D. เท่ากบั 
0.75) และดารา เน็ตไอดอล หรือบุคคลที่มีชื่อเสียง มีการแนะน าสินคา้ ท าใหรู้ส้ึกคลอ้ยตาม 

(X̅ เท่ากบั 3.63 และ S.D. เท่ากบั 0.88) ตามล าดบั 
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ตาราง 6 แสดงคา่เฉลี่ยและค่าสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัแรงจงูใจดา้นอารมณ ์ 

ปัจจัยแรงจูงใจด้านอารมณ ์ X̅ S.D. แปลผล 
1. รูปภาพ และสื่อน าเสนอเก่ียวกบัสินคา้บน ชอ้ปป้ีไลฟ์ มีความ
ดงึดดู ท าใหท้่านรูส้กึตอ้งการในสินคา้นัน้ 

3.93 0.70 มาก 

2. การมีผูต้ิดตามในชอ้ปป้ีไลฟ์ ท าใหส้ินคา้ในไลฟ์นัน้มีความ
น่าเช่ือถือมากขึน้ 

4.01 0.73 มาก 

3. การจดักิจกรรมต่างๆ บนชอ้ปป้ีไลฟ์ ท าใหท้่านรูส้กึมีสว่นรว่ม 
คุน้เคยกบัสนิคา้นัน้ 

3.90 0.69 มาก 

4. การท ากิจกรรมเพื่อสงัคม (CSR) บนชอ้ปป้ีไลฟ์ ท าใหท้่าน
รูส้กึชื่นชอบ และอยากใหค้วามสนบัสนนุในสินคา้ เชน่ น าเงนิ
บางสว่นจากการจ าหน่ายสนิคา้ รว่มบรจิาคกบัมลูนิธิตา่งๆ 
ในช่วงโควิด บรจิาคหนา้กากสิ่งของที่จ  าเป็นทางการแพทยอ์ื่นๆ 

3.71 0.77 มาก 

ภาพรวม 3.88 0.61 มาก 

 
จากตาราง 6 พบว่า ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจดา้นอารมณท์ี่มีต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน

ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (X̅ เท่ากับ 3.88 
และ S.D. เท่ากับ 0.61) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ  การมีผูต้ิดตาม

ในชอ้ปป้ีไลฟ์ ท าใหส้ินคา้ในไลฟ์นัน้มีความน่าเช่ือถือมากขึน้ (X̅ เท่ากับ 4.01 และ S.D. เท่ากับ 
0.73) รองลงมา ไดแ้ก่ รูปภาพ และสื่อน าเสนอเก่ียวกบัสินคา้บน ชอ้ปป้ีไลฟ์ มีความดึงดดู ท าให้

ท่านรูส้กึตอ้งการในสินคา้นัน้ (X̅ เท่ากับ 3.93 และ S.D. เท่ากับ 0.70) การจดักิจกรรมต่างๆ บน 

ชอ้ปป้ีไลฟ์ ท าใหท้่านรูส้กึมีส่วนรว่ม คุน้เคยกบัสินคา้นัน้ (X̅ เท่ากบั 3.90 และ S.D. เท่ากบั 0.69) 
และการท ากิจกรรมเพื่อสงัคม (CSR) บนชอ้ปป้ีไลฟ์ ท าใหท้่านรูส้ึกช่ืนชอบ และอยากใหค้วาม
สนบัสนนุในสินคา้ เช่น น าเงินบางสว่นจากการจ าหน่ายสินคา้ รว่มบรจิาคกบัมลูนิธิต่างๆ ในช่วงโควิด 

บริจาคหน้ากากสิ่งของที่จ  าเป็นทางการแพทย์อื่นๆ  (X̅ เท่ากับ 3.71 และ S.D. เท่ากับ 0.77) 
ตามล าดบั 
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ส่วนที ่3 การวิเคราะหข์้อมูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

ตาราง 7 แสดงคา่เฉลี่ยและค่าสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (4P) ที่
มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านชอ่งทางการถา่ยทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด X̅ S.D. แปลผล 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 4.03 0.66 ดี 

ดา้นราคา (Price) 3.98 0.62 ดี 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4.20 0.55 ดี 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 4.08 0.57 ดี 

ภาพรวม 4.07 0.53 ดี 

 
จากตาราง 7 พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(4P) ที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 

ในภาพรวมอยู่ในระดับดี (X̅ เท่ากับ 4.07 และ S.D. เท่ากับ 0.53) เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า 

ดา้นที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) (X̅ เท่ากับ 4.20 และ S.D. 

เท่ากบั 0.55) รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) (X̅ เท่ากบั 4.08 และ S.D. 

เท่ากับ 0.57) ดา้นผลิตภัณฑ ์(Product) (X̅ เท่ากับ 4.03 และ S.D. เท่ากับ 0.66) และดา้นราคา 

(Price) (X̅ เท่ากบั 3.98 และ S.D. เท่ากบั 0.62) ตามล าดบั 
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ตาราง 8 แสดงคา่เฉลี่ยและค่าสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัสว่นประสมการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Product) 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ ์(Product) X̅ S.D. แปลผล 
1. มีความหลากหลายรูปแบบใหเ้ลือก 4.10 0.73 ดี 
2. มีความทนัสมยั 4.10 0.74 ดี 
3. มีการออกแบบท่ีโดดเดน่ 3.98 0.77 ดี 
4. มีคณุภาพด ี 4.00 0.80 ดี 
5. เป็นแบรนดมี์ช่ือเสียงและไดร้บัความนิยม 3.95 0.79 ดี 

ภาพรวม 4.03 0.66 ดี 

 
จากตาราง 8 พบวา่ ผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑ ์(Product) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี

ไลฟ์ (Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดับดี (X̅ เท่ากับ 4.03 และ S.D. เท่ากับ 0.66) เม่ือ

พิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ มีความหลากหลายรูปแบบใหเ้ลือก (X̅ เท่ากบั 

4.10 และ S.D. เท่ากับ 0.73) รองลงมา ไดแ้ก่ มีความทนัสมยั (X̅ เท่ากับ 4.10 และ S.D. เท่ากบั 

0.74) มีคุณภาพดี (X̅ เท่ากับ 4.00 และ S.D. เท่ากับ 0.80) มีการออกแบบที่โดดเด่น (X̅ เท่ากับ 

3.98 และ S.D. เท่ากบั 0.77) และเป็นแบรนดมี์ช่ือเสียงและไดร้บัความนิยม (X̅ เท่ากบั 3.95 และ 
S.D. เท่ากบั 0.79) ตามล าดบั 

ตาราง 9 แสดงคา่เฉลี่ยและค่าสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัสว่นประสมการตลาดดา้นราคา 
(Price) 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา (Price) X̅ S.D. แปลผล 

1. ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคณุภาพ 4.02 0.67 ดี 
2. ราคาถกูกวา่แหลง่จ าหน่ายอื่นทั่วไป 3.99 0.74 ดี 
3. ราคามีใหเ้ลือกซือ้หลากหลาย 4.09 0.66 ดี 
4. ราคาต่อชิน้ถกูลงเม่ือซือ้จ านวนมากๆ 3.84 0.86 ดี 

ภาพรวม 3.98 0.62 ดี 
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จากตาราง 9 พบวา่ ผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้น
ราคา (Price) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ 

(Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดับดี (X̅ เท่ากับ 3.98 และ S.D. เท่ากับ 0.62) เม่ือพิจารณา

รายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ ราคามีใหเ้ลือกซือ้หลากหลาย (X̅ เท่ากับ 4.09 และ 

S.D. เท่ากบั 0.66) รองลงมา ไดแ้ก่ ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคณุภาพ (X̅ เท่ากบั 4.02 

และ S.D. เท่ากับ 0.67) ราคาถูกกว่าแหล่งจ าหน่ายอื่นทั่วไป (X̅ เท่ากับ 3.99 และ S.D. เท่ากับ 

0.74) และราคาต่อชิ ้นถูกลงเม่ือซื ้อจ านวนมากๆ  (X̅ เท่ากับ  3.84 และ S.D. เท่ากับ 0.86) 
ตามล าดบั 

ตาราง 10 แสดงคา่เฉลี่ยและคา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัสว่นประสมการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) 

X̅ S.D. แปลผล 

1. มีความสะดวกในการเขา้ถึงรา้นคา้ไดต้ลอดเวลา 4.29 0.65 ดีมาก 

2. สามารถคน้หาขอ้มลูสนิคา้ไดง้่ายในระบบของชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) 

4.15 0.68 ดี 

3. สามารถสนทนาโตต้อบกบัทางรา้นคา้ผ่านทางชอ้ปป้ีไลฟ์ได้
สะดวก รวดเรว็ 

4.10 0.65 ดี 

4. มีช่องทางในการช าระค่าสินคา้ท่ีหลากหลายช่องทาง 
ใหเ้ลือก อาท ิบตัรเครดิต ช าระเงินปลายทาง Mobile Banking 

4.27 0.66 ดีมาก 

ภาพรวม 4.20 0.55 ดี 

 
จากตาราง 10 พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดบัดี (X̅ เท่ากบั 4.20 และ S.D. เท่ากบั 
0.55) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ มีความสะดวกในการเขา้ถึงรา้นคา้

ไดต้ลอดเวลา (X̅ เท่ากบั 4.29 และ S.D. เท่ากบั 0.65) รองลงมา ไดแ้ก่ มีช่องทางในการช าระค่า
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สินคา้ที่หลากหลายช่องทางใหเ้ลือก อาทิ  บัตรเครดิต ช าระเงินปลายทาง Mobile Banking (X̅ 
เท่ากับ 4.27 และ S.D. เท่ากับ 0.66) สามารถคน้หาขอ้มูลสินคา้ไดง้่ายในระบบของชอ้ปป้ีไลฟ์ 

(Shopee Live) (X̅ เท่ากบั 4.15 และ S.D. เท่ากบั 0.68) และสามารถสนทนาโตต้อบกบัทางรา้นคา้

ผ่านทางชอ้ปป้ีไลฟ์ไดส้ะดวก รวดเรว็ (X̅ เท่ากบั 4.10 และ S.D. เท่ากบั 0.65) ตามล าดบั 

ตาราง 11 แสดงคา่เฉลี่ยและคา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจยัสว่นประสมการตลาดดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

X̅ S.D. แปลผล 

1. มีการสง่เสรมิการขายท่ีน่าสนใจ อาทิ สว่นลดเงนิสด 
โปรโมชั่น การใหข้องสมนาคณุพิเศษส าหรบัสมาชิก การบรกิาร
จดัสง่สินคา้ฟรี 

4.28 0.69 ดีมาก 

2. มีการจดักิจกรรมทางการตลาดอย่างสม ่าเสมอ อาทิ  
การรว่มสนกุแจกรางวลักบัรา้นคา้ผ่านชอ้ปป้ีไลฟ์ 

4.08 0.66 ดี 

3. มีดาราหรอืบคุคลมีช่ือเสียงในการโฆษณาสินคา้ทาง 
โซเชียลมีเดยี หรอืรว่มถ่ายทอดสด 

3.94 0.76 ดี 

4. มีการสง่ขอ้มลูข่าวสารเก่ียวกบัสนิคา้ท่ีน่าสนใจใหล้กูคา้
รบัทราบขณะถ่ายทอดสด 

4.04 0.67 ดี 

ภาพรวม 4.08 0.57 ดี 

 
จากตาราง 11 พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดบัดี (X̅ เท่ากบั 4.08 และ S.D. เท่ากบั 
0.57) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ มีการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ 
อาทิ สว่นลดเงินสด โปรโมชั่น การใหข้องสมนาคณุพิเศษส าหรบัสมาชิก การบรกิารจดัสง่สินคา้ฟรี 

(X̅ เท่ากับ 4.28 และ S.D. เท่ากับ 0.69) รองลงมา ไดแ้ก่ มีการจัดกิจกรรมทางการตลาดอย่าง

สม ่าเสมอ อาทิ การรว่มสนกุแจกรางวลักบัรา้นคา้ผ่านชอ้ปป้ีไลฟ์ (X̅ เท่ากบั 4.08 และ S.D. เท่ากบั 
0.66) มีการส่งข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินคา้ที่น่าสนใจให้ลูกคา้ร ับทราบขณะถ่ายทอดสด  
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(X̅ เท่ากบั 4.04 และ S.D. เท่ากบั 0.67) และมีดาราหรือบคุคลมีช่ือเสียงในการโฆษณาสินคา้ทาง

โซเชียลมีเดีย หรอืรว่มถ่ายทอดสด (X̅ เท่ากบั 3.94 และ S.D. เท่ากบั 0.76) ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่4 การวิเคราะหข์้อมูลพฤตกิรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด 
ช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 

ตาราง 12 แสดงคา่เฉลี่ยและคา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า Minimum Maximum X̅ S.D. 
ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 1 7 2.60 1.41 

ค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ 199 2850 714.29 348.25 

 
จากตาราง 12 พบวา่ 
ความถี่ในการซือ้สินค้า ในช่วงระยะเวลา 1 เดือน ผูบ้รโิภคมีการซือ้สินคา้ผ่านทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์มากที่สดุ 7 ครัง้ และนอ้ยที่สดุ 1 ครัง้ โดยมีค่าเฉลี่ยของความถ่ีในการซือ้ 
2.60 ครัง้ และค่าสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.41 

ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซือ้สินค้า ผูบ้ริโภคใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์มากที่สดุ 2,850 บาท และนอ้ยที่สดุ 199 บาท โดยมีค่าเฉลี่ยของค่าใชจ้่าย
ต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ 714.29 บาท และค่าสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 348.25  
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ตาราง 13 แสดงจ านวนและรอ้ยละของผูบ้รโิภค จ าแนกตามพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 
ช่วงเวลาในการมาซือ้สินค้า   
9.00-12.59 น. 14 3.5 
13.00-16.59 น. 41 10.3 
17.00-20.59 น. 148 37.0 
21.00-00.00 น. 194 48.5 
หลงั 00.00 น. 3 0.8 

รวม 400 100.0 
ประเภทของสินค้าทีซื่อ้*   
หนงัสือ เอกสาร โปรแกรมคอมพิวเตอร ์เพลง ภาพยนตร ์
หรอืขอ้มลู 

48 6.1 

เครื่องใชไ้ฟฟ้า หรอือปุกรณค์อมพิวเตอร ์ 148 18.7 
เสือ้ผา้ เครืองแต่งกาย เครื่องแต่งบา้นหรอืเครื่องใชใ้นบา้น 317 40.0 
เครื่องส าอาง น า้หอม หรอือญัมณีและเครื่องประดบั 173 21.8 
อาหาร อาหารเสิรมสขุภาพ ยาบ ารุงหรือยารกัษาโรค 102 12.9 
อื่นๆ 5 0.6 

รวม 793 100.0 
วัตถุประสงคข์องการซือ้สนิค้า   
ซือ้เฉพาะสินคา้ตามท่ีไดมี้การวางแผนไวล้ว่งหนา้ 135 33.8 
ซือ้เฉพาะสินคา้ที่ลดราคาหรอืมีโปรโมชั่น 139 34.8 
ส ารวจสินคา้ใหท้ั่วก่อนแลว้คอ่ยตดัสินใจซือ้ 60 15.0 
ซือ้ไปเรื่อยๆ ไม่ไดค้ิดไวล้ว่งหนา้มาก่อน (เจอก็ซือ้) 66 16.5 

รวม 400 100.0 

หมายเหต ุ* ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
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จากตาราง 13 พบว่า พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ของผูบ้รโิภคดา้นต่างๆ มีดงันี ้

ช่วงเวลาในการมาซื้อสินค้า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เขา้มาซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในช่วงเวลา 21.00-00.00 น. จ านวน 194 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
48.5 รองลงมา ไดแ้ก่ ช่วงเวลา 17.00-20.59 น. จ านวน 148 คน คิดเป็นรอ้ยละ 37.0 ช่วงเวลา 
13.00-16.59 น. จ านวน 41 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10.3 และช่วงเวลา 9.00-12.59 น. จ านวน 14 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 3.5 ตามล าดบั 

ประเภทของสินค้าทีซื่อ้ ผูบ้รโิภคซือ้สินคา้ประเภทเสือ้ผา้ เครืองแต่งกาย เครื่องแต่ง
บ้านหรือเครื่องใช้ในบ้านมากที่สุด จ านวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมา ได้แก่ 
เครื่องส าอาง น ้าหอม หรืออัญมณีและเครื่องประดับ  จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 
เครื่องใชไ้ฟฟ้า หรืออปุกรณค์อมพิวเตอร ์จ านวน 148 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.7 อาหาร อาหารเสริม
สขุภาพ ยาบ ารุงหรือยารกัษาโรค จ านวน 102 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.9 หนงัสือ เอกสาร โปรแกรม
คอมพิวเตอร ์เพลง ภาพยนตร ์หรือขอ้มลู จ านวน 48 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.1 และสินคา้ประเภท
อื่นๆ จ านวน 5 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0.6 

วัตถุประสงคข์องการซือ้สินค้า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) คือ ซือ้เฉพาะสินค้าที่ลดราคาหรือมี
โปรโมชั่น จ านวน 139 คน คิดเป็นรอ้ยละ 34.8 รองลงมา ไดแ้ก่ ซือ้เฉพาะสินคา้ตามที่ไดมี้การ
วางแผนไวล้่วงหนา้ จ านวน 135 คน คิดเป็นรอ้ยละ 33.8 ซือ้ไปเรื่อยๆ ไม่ไดค้ิดไวล้่วงหนา้มาก่อน 
(เจอก็ซือ้) จ านวน 66 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.5 และส ารวจสินคา้ใหท้ั่วก่อนแลว้ค่อยตัดสินใจซือ้ 
จ านวน 60 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15.0 ตามล าดบั 

 
ส่วนที ่5 การวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน  

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 1.1 ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นเพศที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรม
การซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นเพศที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้

สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้

ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห ์จะใช้สถิติวิเคราะหค์่าที (Independent sample t-test) 

โดยใชก้ลุม่ตวัอย่าง 2 กลุม่ ท่ีเป็นอิสระจากกนั ที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม  โดยใช้ Levene’s test ซึ่ ง
ตัง้สมมติฐาน ดงันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไม่แตกตา่งกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดับความเช่ือมั่ นร้อยละ 95 ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือค่า p-value มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามเพศ โดยใช ้Levene’s test 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า 
Levene’s test for Equality of Variances 

F p-value 
ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 0.623 0.430 
ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ 0.272 0.602 
ค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ 0.157 0.692 
ประเภทของสินคา้ท่ีซือ้ 30.482** <0.001 
วตัถปุระสงคข์องการซือ้สนิคา้ 1.535 0.216 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 14 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามเพศ โดยใช ้Levene’s test พบวา่ 

ด้านความถี่ในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั 0.430 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่คา่ความแปรปรวนไม่แตกตา่ง
กนั จงึใชก้ารทดสอบค่าทีกรณีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนั (Equal variances assumed) 

ด้านช่วงเวลาในการมาซื้อสินค้า มีค่า p-value เท่ากับ 0.602 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าความแปรปรวนไม่
แตกต่างกัน จึงใช้การทดสอบค่าทีกรณีความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน  (Equal variances 
assumed) 

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซื้อสินค้า มีค่า p-value เท่ากับ 0.692 ซึ่งมากกว่า 
0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าความ
แปรปรวนไม่แตกต่างกัน จึงใช้การทดสอบค่าทีกรณีความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน  (Equal 
variances assumed) 

ด้านประเภทของสินค้าที่ซือ้ มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าความแปรปรวน
แตกต่างกัน จึงใช้การทดสอบค่าที กรณีความแปรปรวนแตกต่างกัน (Equal variances not 
assumed) 

ด้านวัตถุประสงคข์องการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั 0.216 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าค่าความแปรปรวนไม่
แตกต่างกัน จึงใช้การทดสอบค่าทีกรณีความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน  (Equal variances 
assumed) 
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ตาราง 15 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) จ าแนกตามเพศ 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า t-test for Equity of Means 
เพศ X̅ S.D. t df p-value 

ความถ่ีในการซือ้สินคา้ ชาย 2.90 1.39 2.425* 398 0.016 
หญิง 2.50 1.40    

ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ ชาย 0.55 0.50 1.396 398 0.163 
หญิง 0.47 0.50    

ค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้
สินคา้ 

ชาย 710.34 397.46 -0.125 398 0.901 
หญิง 715.49 332.63    

ประเภทของสินคา้ท่ีซือ้ ชาย 0.68 0.47 -2.813** 130.201 0.006 
หญิง 0.83 0.38    

วตัถปุระสงคข์องการซือ้สนิคา้ ชาย 0.38 0.49 0.665 398 0.506 
หญิง 0.34 0.47    

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 15 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสด ชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามเพศ พบวา่ 
ด้านความถี่ในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั 0.016 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์
ด้านเพศที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ี ไลฟ์ 
(Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งผูบ้ริโภคเพศชายมีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้
อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) สงูกวา่ผูบ้รโิภคเพศหญิง 
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ด้านช่วงเวลาในการมาซื้อสินค้า มีค่า p-value เท่ากับ 0.163 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์้านเพศที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านช่วงเวลาในการมาซือ้สินค้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซื้อสินค้า มีค่า p-value เท่ากับ 0.901 ซึ่งมากกว่า 
0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์้านเพศที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านประเภทของสินค้าทีซื่อ้ มีค่า p-value เท่ากบั 0.006 ซึ่งนอ้ยกวา่ 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์
ดา้นเพศที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้ริโภคเพศชายมีประเภทของสินคา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้
อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกวา่ผูบ้รโิภคเพศหญิง 

ด้านวัตถุประสงคข์องการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั 0.506 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์้านเพศที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวัตถุประสงคข์องการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.2 ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นอายุที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม
การซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นอายทุี่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้

ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นอายทุี่แตกตา่งกนัมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน

ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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สถิติที่ใชใ้นการทดสอบคือ การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One – way 
ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลี่ยของประชากรที่มีมากกว่า 2 กลุม่ ที่ระดบั
ความเชื่อมั่น 95% โดยเริม่จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test ซึง่จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หากความแปรปรวนของ
ขอ้มลูไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย F-test และหากค่าความแปรปรวนของขอ้มลู
แตกต่างกนัใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างนอ้ย 1 คู่ที่แตกต่างกัน จะตอ้งน าไป
ทดสอบดว้ยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบ Least Significant 
Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ใดบา้งที่แตกต่างกันที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 

ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามอาย ุโดยใช ้Levene’s test 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า 

Levene’s test for Equality of Variances 

Levene 
Statistic 

df1 
df2 p-value 

ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 6.925** 3 396 <0.001 

ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ 91.503** 3 396 <0.001 

ค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ 7.048** 3 396 <0.001 

ประเภทของสินคา้ท่ีซือ้ 12.397** 3 396 <0.001 

วตัถปุระสงคข์องการซือ้สนิคา้ 0.713 2 397 0.491 

 
** มีนัยสำคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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จากตาราง 16 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามอาย ุโดยใช ้Levene’s test พบวา่ 

ด้านความถี่ในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ความแปรปรวนของขอ้มลู
แต่ละกลุม่อายแุตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe 
ในการทดสอบ 

ด้านช่วงเวลาในการมาซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของ
ขอ้มูลแต่ละกลุ่มอายุแตกต่างกัน ดังนัน้ ผูว้ิจัยจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Brown-
Forsythe ในการทดสอบ 

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวน
ของขอ้มลูแตล่ะกลุม่อายแุตกตา่งกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจงึท าการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Brown-
Forsythe ในการทดสอบ 

ด้านประเภทของสินค้าที่ซือ้ มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ความแปรปรวนของขอ้มลู
แต่ละกลุม่อายแุตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe 
ในการทดสอบ 

ด้านวัตถุประสงคข์องการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั 0.491 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวน
ของขอ้มลูแต่ละกลุม่อายไุม่แตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ F-test 
ในการทดสอบ 
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ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า Statistic df1 df2 p-value 

ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 11.404** 3 198.513 <0.001 ** 

ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ 2.015 3 137.464 0.115 

ค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ 9.841 3 159.259 <0.001** 

ประเภทของสินคา้ท่ีซือ้ 1.903 2 187.487 0.152 

 
** มีนัยสำคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
จากตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามอายุ โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe 
พบวา่ 

ด้านความถี่ในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิ เสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ปัจจัย
ประชากรศาสตร์ด้านอายุที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์  (Shopee Live) ด้านความถ่ีในการซื ้อสินค้าของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นราย
คูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 17  

ด้านช่วงเวลาในการมาซื้อสินค้า มีค่า p-value เท่ากับ 0.115 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์้านอายุที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านช่วงเวลาในการมาซือ้สินค้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัย
ประชากรศาสตร์ด้านอายุที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นราย
คูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 17 

ด้านประเภทของสินค้าทีซื่อ้ มีค่า p-value เท่ากบั 0.152 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์
ดา้นอายุที่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุเป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
อายุ 

 
X̅ 

ต ่ากวา่หรือ
เทา่กับ 20 

ปี 

21 – 30 ปี 
 

31 – 40 ปี  41 ปีขึน้ไป  

 1.83 2.40 3.16 2.40 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
20 ปี 

1.83 - -0.564 
(0.217) 

-1.327** 
(0.001) 

-0.570 
(0.299) 

21 – 30 ปี 2.40  - -0.763** 

(<0.001) 

-0.006 
(1.000) 

31 – 40 ปี 3.16   - 0.757** 
(0.006) 

41 ปีขึน้ไป 2.40    - 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 18 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน

ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุเป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 พบวา่ มีแตกตา่ง
รายคู ่จ  านวน 3 คู ่ดงันี ้
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ด้านความถี่ในการซือ้สินค้า ผูบ้ริโภคที่มีอายุต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี กบัผูบ้ริโภค
ที่มีอาย ุ31 – 40 ปี มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุ
ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี กบัผูบ้ริโภคที่มีอาย ุ31 – 40 ปี มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง
ผูบ้รโิภคที่มีอายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี โดยมีผลตา่งของคา่เฉลี่ยเท่ากบั 1.327 

ผู้บริโภคที่มีอายุ 21 – 30 ปี กับผู้บริโภคที่ มีอายุ 31 – 40 ปี มีค่า p-value เท่ากับ 
<0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มีอายุ 21 – 30 ปี กบัผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ31 – 40 
ปี มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกัน 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีอายุ 21 – 30 ปี มีความถ่ีในการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ31 – 40 ปี โดยมี
ผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.763 

ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 31 – 40 ปี กับผูบ้ริโภคที่มีอายุ 41 ปีขึน้ไป มีค่า p-value เท่ากับ 
0.006 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 31 – 40 ปี กบัผูบ้ริโภคที่มีอายุ 41 ปีขึน้
ไป มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกัน 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีอายุ 31 – 40 ปี มีความถ่ีในการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) สงูกว่าผูบ้ริโภคที่มีอาย ุ41 ปีขึน้ไป โดยมี
ผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.757 
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ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้า่ยตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุเป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
อายุ 

 
X̅ 

ต ่ากวา่หรือ
เทา่กับ 20 

ปี 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี 41 ปีขึน้ไป 

 466.08 649.96 810.77 824.14 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
20 ปี 

466.08 - -183.876** 
(0.002) 

-344.685** 
(<0.001) 

-358.057** 
(<0.001) 

21 – 30 ปี 649.96  - -160.809** 
(0.001) 

-174.181* 
(0.047) 

31 – 40 ปี 810.77   - -13.372 
(1.000) 

41 ปีขึน้ไป 824.14    - 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 19 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน

ช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการซือ้สินค้าของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ เป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
พบวา่ มีแตกตา่งรายคู ่จ  านวน 5 คู ่ดงันี ้
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ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซือ้สินค้า ผูบ้ริโภคที่มีอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี 
กับผู้บริโภคที่ มีอายุ 21 – 30 ปี มีค่า p-value เท่ากับ 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีอายุต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี กบัผูบ้ริโภคที่มีอาย ุ21 – 30 ปี มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ21 – 30 ปี โดยมี
ผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 183.876 

ผู้บริโภคที่มีอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี กับผู้บริโภคที่มีอายุ 31 – 40 ปี มีค่า p-
value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี 
กบัผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ31 – 40 ปี มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ป
ป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึง่ผูบ้รโิภคที่มีอายตุ  ่ากวา่
หรือเท่ากับ 20 ปี มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) นอ้ยกวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี โดยมีผลตา่งของคา่เฉลี่ยเท่ากบั 344.685 

ผูบ้ริโภคที่มีอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี กับผูบ้ริโภคที่มีอายุ 41 ปีขึน้ไป มีค่า p-
value เท่ากบั <0.001  ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี 
กบัผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ41 ปีขึน้ไป มีค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ป
ป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึง่ผูบ้รโิภคที่มีอายตุ  ่ากวา่
หรือเท่ากับ 20 ปี มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) นอ้ยกวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ41 ปีขึน้ไป โดยมีผลตา่งของคา่เฉลี่ยเท่ากบั 358.057 

ผู้บริโภคที่มีอายุ 21 – 30 ปี กับผู้บริโภคที่ มีอายุ 31 – 40 ปี มีค่า p-value เท่ากับ 
0.001 ซึง่นอ้ยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี กบัผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี 
มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่าง
กนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ21 – 30 ปี มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ31 – 40 ปี 
โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 160.809 
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ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 21 – 30 ปี กับผูบ้ริโภคที่มีอายุ 41 ปีขึน้ไป มีค่า p-value เท่ากับ 
0.047 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอายุ 21 – 30 ปี กบัผูบ้ริโภคที่มีอายุ 41 ปีขึน้
ไป มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีอายุ 21 – 30 ปี มีค่าใชจ้่ายต่อ
ครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีอาย ุ
41 ปีขึน้ไป โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 174.181 

ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สนิคา้ จ าแนกตามอาย ุโดยใช้
สถิติ F-test 

พฤตกิรรมการซือ้
สินค้า 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

ดา้นวตัถปุระสงคข์อง
การซือ้สินคา้ 

ระหวา่งกลุม่ 0.070 2 0.035 0.153 0.858 
ภายในกลุม่ 90.627 397 0.228 

  

รวม 90.698 399 
   

 
จากตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวัตถุประสงคข์องการซือ้สินคา้ จ าแนกตาม
อาย ุโดยใชส้ถิติ F-test พบวา่ 

ด้านวัตถุประสงคข์องการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั 0.858 ซึ่งมากกวา่ 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์้านอายุที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวัตถุประสงคข์องการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานที่ 1.3 ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษาที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อ

พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

H1: ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม
การซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

สถิติที่ใชใ้นการทดสอบคือ การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One – way 
ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลี่ยของประชากรที่มีมากกว่า 2 กลุม่ ที่ระดบั
ความเชื่อมั่น 95% โดยเริม่จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test ซึง่จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หากความแปรปรวนของ
ขอ้มลูไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย F-test และหากค่าความแปรปรวนของขอ้มลู
แตกต่างกนัใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างนอ้ย 1 คู่ที่แตกต่างกัน จะตอ้งน าไป
ทดสอบดว้ยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบ Least Significant 
Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ใดบา้งที่แตกต่างกันที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
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ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช ้Levene’s test 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า 
Levene’s test for Equality of Variances 

Levene Statistic df1 df2 p-value 
ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 3.972* 2 397 0.020 
ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ 0.947 2 397 0.389 
ค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ 4.744** 2 397 0.009 
ประเภทของสินคา้ท่ีซือ้ 18.091** 2 397 <0.001 
วตัถปุระสงคข์องการซือ้สนิคา้ 6.070** 2 397 0.003 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 21 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช ้Levene’s test 
พบวา่ 

ด้านความถี่ในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั 0.020 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของขอ้มลูแต่
ละกลุ่มระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Brown-
Forsythe ในการทดสอบ 

ด้านช่วงเวลาในการมาซื้อสินค้า มีค่า p-value เท่ากับ 0.389 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวน
ของขอ้มลูแต่ละกลุม่ระดบัการศกึษาไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใช้
สถิติ F-test ในการทดสอบ 

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซื้อสินค้า มีค่า p-value เท่ากับ 0.009 ซึ่งนอ้ยกว่า 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวน
ของขอ้มลูแต่ละกลุ่มระดบัการศึกษาแตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใช้
สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 
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ด้านประเภทของสินค้าที่ซือ้ มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ความแปรปรวนของขอ้มลู
แต่ละกลุ่มระดับการศึกษาแตกต่างกัน ดังนั้น ผู้วิจัยจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

ด้านวัตถุประสงคข์องการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั 0.003 ซึ่งนอ้ยกวา่ 0.01 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของ
ขอ้มลูแต่ละกลุม่ระดบัการศกึษาแตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า Statistic df1 df2 p-value 
ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 18.441** 2 173.994 <0.001 

ค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ 6.073** 2 120.883 0.003 

ประเภทของสินคา้ท่ีซือ้ 3.908* 2 198.638 0.022 

วตัถปุระสงคข์องการซือ้สนิคา้ 2.591 2 107.401 0.080 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 22 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชส้ถิติ Brown-
Forsythe พบวา่ 

ด้านความถี่ในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิ เสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์า้นระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์  (Shopee Live) ด้านความถ่ีในการซื ้อสินค้าของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นราย
คูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 22  
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ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากับ 0.003 ซึ่งนอ้ยกว่า 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์า้นระดบัการศกึษาที่แตกตา่งกนัมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นราย
คูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 22  

ด้านประเภทของสินค้าทีซื่อ้ มีค่า p-value เท่ากบั 0.022 ซึ่งนอ้ยกวา่ 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์
ดา้นระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้
อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 22 

ด้านวัตถุประสงคข์องการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั 0.080 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์า้นระดับการศึกษาที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสด ชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา เป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

ระดับการศึกษา X̅ 
 

ต ่ากวา่
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกว่า
ปริญญาตรี 

 1.59 2.51 3.12 
ต ่ากวา่ปรญิญาตรี 1.59 - -0.915** 

(<0.001) 

-1.531** 

(<0.001) 

ปรญิญาตรี 2.51  - -0.616** 
(0.002) 

สงูกวา่ปรญิญาตรี 3.12   - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 23 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน

ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับการศึกษา เป็นรายคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
พบวา่ มีแตกตา่งรายคู ่จ  านวน 3 คู ่ดงันี ้

ด้านความถี่ในการซื้อสินค้า ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับต ่ากว่าปริญญาตรี กับ
ผู้บริโภคที่ มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับต ่ากว่าปริญญาตรี กับผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี มีความถ่ีในการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 
แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึง่ผูบ้รโิภคที่มีการศกึษาระดบัต ่ากวา่ปรญิญา
ตรี มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) น้อยกว่า
ผูบ้รโิภคท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.915 
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ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับต ่ากว่าปริญญาตรี กับผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกว่า
ปริญญาตรี มีค่า p-value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษา
ระดับต ่ากว่าปริญญาตรี กับผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี  มีความถ่ีในการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีการศกึษาระดบัต ่ากว่าปรญิญาตรี มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกว่า
ปรญิญาตร ีโดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 1.531 

ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี กบัผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดบัสงูกว่าปริญญา
ตรี มีค่า p-value เท่ากับ 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีการศึกษาระดับ
ปรญิญาตรี กับผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี  มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซึ่งผู้บริโภคที่ มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีความถ่ีในการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี 
โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.616 

ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้า่ยตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา เป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

ระดับการศึกษา  
X̅ 

ต ่ากวา่
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกว่า
ปริญญาตรี 

 665.67 678.29 830.27 
ต ่ากวา่ปรญิญาตรี 665.67 - -12.620 

(0.997) 
-164.601 
(0.120) 

ปรญิญาตร ี 678.29  - -151.982** 
(0.007) 

สงูกวา่ปรญิญาตรี 830.27   - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 24 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการซือ้สินค้าของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับการศึกษา เป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 พบวา่ มีแตกตา่งรายคู ่จ  านวน 1 คู ่ดงันี ้

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซือ้สินค้า ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี กบั
ผู้บริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี  มีค่า p-value เท่ากับ 0.007 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี กับผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกว่า
ปริญญาตรี มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee 
Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้รโิภคที่มีการศกึษาระดบัปรญิญาตรี 
มีค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกวา่
ผูบ้รโิภคท่ีมีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 151.982 

ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา เป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

ระดับการศึกษา  
X̅ 

ต ่ากวา่
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกว่า
ปริญญาตรี 

 0.96 0.79 0.76 
ต ่ากวา่ปรญิญาตรี 0.96 - 0.177** 

(0.001) 
0.200** 
(0.002) 

ปรญิญาตร ี 0.79  - 0.023 
(0.953) 

สงูกวา่ปรญิญาตรี 0.76   - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 25 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับการศึกษา เป็นรายคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
พบวา่ มีแตกตา่งรายคู ่จ  านวน 2 คู ่ดงันี ้

ด้านประเภทของสินค้าที่ซือ้ ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี กับ
ผูบ้รโิภคท่ีมีการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมีค่า p-value เท่ากบั 0.001 ซึง่นอ้ยกวา่ 0.01 หมายความ
ว่า ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับต ่ากว่าปริญญาตรี กับผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  
มีประเภทของสินคา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกตา่งกนั อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้รโิภคที่มีการศกึษาระดบัต ่ากว่าปรญิญาตรี มีประเภทของ
สินคา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) สงูกว่าผูบ้ริโภคที่มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.177 

ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับต ่ากว่าปริญญาตรี กับผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับสงูกว่า
ปริญญาตรี มีค่า p-value เท่ากบั 0.002 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษา
ระดับต ่ากว่าปริญญาตรี กับผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี มีประเภทของ
สินคา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี มีประเภทของสินคา้ที่ซือ้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) สงูกวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีการศึกษาระดับสูงกว่า
ปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.200 

ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นชว่งเวลาในการมาซือ้สนิคา้ จ าแนกตามระดบั
การศกึษา โดยใชส้ถิติ F-test 

พฤตกิรรมการซือ้
สินค้า 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

ดา้นชว่งเวลาในการ
มาซือ้สินคา้ 

ระหวา่งกลุม่ 0.086 2 0.043 0.172 0.842 
ภายในกลุม่ 99.824 397 0.251   

รวม 99.910 399    
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จากตาราง 26 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ จ าแนกตามระดบั
การศกึษา โดยใชส้ถิติ F-test พบวา่ 

ด้านช่วงเวลาในการมาซื้อสินค้า มีค่า p-value เท่ากับ 0.842 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์า้นระดับการศึกษาที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสด ชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.4 ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นอาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม
การซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นอาชีพที่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้

สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นอาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้

สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
สถิติที่ใชใ้นการทดสอบคือ การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One – way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลี่ยของประชากรที่มีมากกว่า 2 กลุม่ ที่ระดบั
ความเชื่อมั่น 95% โดยเริม่จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test ซึง่จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หากความแปรปรวนของ
ขอ้มลูไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย F-test และหากค่าความแปรปรวนของขอ้มลู
แตกต่างกนัใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างนอ้ย 1 คู่ที่แตกต่างกัน จะตอ้งน าไป
ทดสอบดว้ยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบ Least Significant 
Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ใดบา้งที่แตกต่างกันที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
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ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามอาชีพ โดยใช ้Levene’s test 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า 
Levene’s test for Equality of Variances 

Levene Statistic df1 df2 p-value 

ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 2.294* 5 394 0.045 

ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ 4.294** 3 396 0.005 

ค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ 2.152 5 394 0.059 

ประเภทของสินคา้ท่ีซือ้ 19.326** 3 396 <0.001 

วตัถปุระสงคข์องการซือ้สนิคา้ 3.771* 3 396 0.011 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 27 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามอาชีพ โดยใช ้Levene’s test พบวา่ 
ด้านความถี่ในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั 0.045 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของขอ้มลูแต่
ละกลุ่มอาชีพแตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe 
ในการทดสอบ 

ด้านช่วงเวลาในการมาซื้อสินค้า มีค่า p-value เท่ากับ 0.005 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของ
ขอ้มลูแต่ละกลุ่มอาชีพแตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Brown-
Forsythe ในการทดสอบ 

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซื้อสินค้า มีค่า p-value เท่ากับ 0.059 ซึ่งมากกว่า 
0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว ่าความ
แปรปรวนของขอ้มลูแต่ละกลุม่อาชีพไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจงึท าการทดสอบสมมติฐานโดยใช้
สถิติ F-test ในการทดสอบ 
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ด้านประเภทของสินค้าที่ซือ้ มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ความแปรปรวนของขอ้มลู
แต่ละกลุ่มอาชีพแตกต่างกัน ดังนั้น ผู้วิจัยจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ Brown-
Forsythe ในการทดสอบ 

ด้านวัตถุประสงคข์องการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั 0.011 ซึ่งนอ้ยกวา่ 0.05 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของ
ขอ้มลูแต่ละกลุ่มอาชีพแตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Brown-
Forsythe ในการทดสอบ 

ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า Statistic df1 df2 p-value 
ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 12.329** 5 31.969 <0.001 
ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ 6.909** 3 215.818 <0.001 
ประเภทของสินคา้ท่ีซือ้ 5.651** 3 157.761 0.001 
วตัถปุระสงคข์องการซือ้สนิคา้ 0.913 3 204.318 0.435 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 28 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe 
พบวา่ 

ด้านความถี่ในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิ เสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ปัจจัย
ประชากรศาสตร์ด้านอาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์  (Shopee Live) ด้านความถ่ีในการซื ้อสินค้าของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นราย
คูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 28 
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ด้านช่วงเวลาในการมาซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัย
ประชากรศาสตร์ด้านอาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านช่วงเวลาในการมาซือ้สินค้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นราย
คูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 28 

ด้านประเภทของสินค้าทีซื่อ้ มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 ซึ่งนอ้ยกวา่ 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์
ดา้นอาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s 
T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 28 

ด้านวัตถุประสงคข์องการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั 0.435 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์า้นอาชีพที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวัตถุประสงคข์องการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
อาชีพ 

 
X̅ 

นักเรียน/
นิสิต/

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัท 
เอกชน 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พ่อบ้าน/
แม่บ้าน 

อ่ืนๆ 

 1.81 2.96 2.49 2.85 1.50 4.25 

นกัเรยีน/นิสิต/
นกัศกึษา 

1.81 - -1.159** 

(<0.001) 
 

-0.682 
(0.055) 

-1.048** 
(0.001) 

0.305 
(0.995) 

-2.445 
(0.132) 

พนกังาน
บรษัิทเอกชน 

2.96  - 0.476 
(0.455) 

0.110 
(1.000) 

1.464 
(0.505) 

-1.286 
(0.732) 

รบัราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

2.49   - -0.366 
(0.980) 

0.988 
(0.705) 

-1.762 
(0.418) 

ธุรกิจสว่นตวั 2.85    - 1.354 
(0.534) 

-1.396 
(0.687) 

พอ่บา้น/
แม่บา้น 

1.50     - -2.750 
(0.186) 

อื่นๆ 4.25      - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
 
 
 
 

 



  85 

จากตาราง 29 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 พบว่า มี
แตกตา่งรายคู ่จ  านวน 2 คู ่ดงันี ้

ด้านความถีใ่นการซือ้สินค้า ผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพนกัเรยีน/นิสิต/นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภค
ที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคที่มีอาชีพพนกังานบรษัิทเอกชน มีความถ่ีใน
การซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ี ไลฟ์ (Shopee Live) น้อยกว่าผู้บริโภคที่ มีอาชีพพนักงาน
บรษัิทเอกชน โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 1.159 

ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคที่มีอาชีพธุรกิจสว่นตวั มีค่า p-
value เท่ากับ 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 
กบัผูบ้รโิภคที่มีอาชีพธุรกิจสว่นตวั มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้รโิภคที่มีอาชีพนกัเรียน/
นิสิต/นักศึกษา มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 
นอ้ยกวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 1.048 
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ตาราง 30 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นชว่งเวลาในการมาซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
 

อาชีพ 

 
 

X̅ 

 
นักเรียน/
นิสิต/

นักศึกษา 

 
พนักงาน

บริษัทเอกชน 

 
รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั/
พ่อบ้าน/
แม่บ้าน/ 

อาชีพอ่ืนๆ 
 0.37 0.58 0.56 0.31 

นกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา 0.37 - -0.208** 
(0.002) 

-0.189 
(0.217) 

0.058 
(0.977) 

พนกังานบรษิัทเอกชน 0.58  - 0.019 
(1.000) 

0.266** 
(0.004) 

รบัราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

0.56   - 0.247 
(0.101) 

ธุรกิจสว่นตวั/พ่อบา้น/
แม่บา้น/ อาชีพอื่นๆ 

0.31    - 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 30 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน

ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 พบว่า มี
แตกตา่งรายคู ่จ  านวน 2 คู ่ดงันี ้

ผู้บริ โภคที่ มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  กับผู้บริ โภคที่ มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน มีค่า p-value เท่ากับ 0.002 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพ
นกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคที่มีอาชีพพนกังานบรษัิทเอกชน มีช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน 
โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.208 
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ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพพนกังานบรษัิทเอกชน กบัผูบ้รโิภคที่มีอาชีพธุรกิจสว่นตวั/พ่อบา้น/
แม่บา้น/ อาชีพอื่นๆ มีค่า p-value เท่ากับ 0.004 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มี
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูบ้ริโภคที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/พ่อบา้น/แม่บา้น/ อาชีพอื่นๆ มี
ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีช่วงเวลาใน
การมาซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) สงูกว่าผูบ้ริโภคที่มีอาชีพ
ธุรกิจสว่นตวั/พอ่บา้น/แม่บา้น/ อาชีพอื่นๆ โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.266 

ตาราง 31 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
 

อาชีพ 

 
 

X̅ 

 
นักเรียน/
นิสิต/

นักศึกษา 

 
พนักงาน

บริษัทเอกชน 

 
รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั/
พ่อบ้าน/
แม่บ้าน/ 

อาชีพอ่ืนๆ 
 0.88 0.82 0.59 0.69 

นกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา 0.88 - 0.061 
(0.613) 

0.291** 
(0.006) 

0.190 
(0.063) 

พนกังานบรษิัทเอกชน 0.82  - 0.230* 
(0.044) 

0.129 
(0.365) 

รบัราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

0.59   - -0.101 
(0.901) 

ธุรกิจสว่นตวั/พ่อบา้น/
แม่บา้น/ อาชีพอื่นๆ 

0.69    - 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 31 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 พบว่า มี
แตกตา่งรายคู ่จ  านวน 2 คู ่ดงันี ้

ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคที่มีอาชีพรบัราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ มีค่า p-value เท่ากับ 0.006 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพ
นกัเรยีน/นิสิต/นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพรบัราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ มีประเภทของสินคา้
ที่ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 ซึ่งผู้บริโภคที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีประเภทของสินคา้ที่ซือ้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) สูงกว่าผูบ้ริโภคที่มีอาชีพรับราชการ/พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.291 

ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน กบัผูบ้ริโภคที่มีอาชีพรบัราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ มีค่า p-value เท่ากับ 0.044 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพ
พนกังานบรษัิทเอกชน กบัผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพรบัราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ มีประเภทของสินคา้ที่
ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีประเภทของสินคา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) สงูกว่าผูบ้ริโภคที่มีอาชีพรบัราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.230 
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ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้า่ยตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ จ าแนกตามอาชีพ 
โดยใชส้ถิติ F-test 

พฤตกิรรมการซือ้
สินค้า 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

ดา้นค่าใชจ้า่ย 
ต่อครัง้ในการซือ้
สินคา้ 

ระหวา่งกลุม่ 3116124.128 5 623224.826 5.424** <0.001 
ภายในกลุม่ 45275080.232 394 114911.371   
รวม 48391204.360 399    

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 32 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ จ าแนกตาม
อาชีพ โดยใชส้ถิติ F-test พบวา่ 

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัย
ประชากรศาสตร์ด้านอาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็น
รายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Least Significant Different (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ 
ปรากฏผลดงัตาราง 32 
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ตาราง 33 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้า่ยตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Least Significant Different 
(LSD) 

 
 

อาชีพ 

 
 

X̅ 

นักเรียน/
นิสิต/

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัท 
เอกชน 

รับ
ราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิ

จ 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พ่อบ้าน
/แม่บ้าน 

อื่นๆ 

 592.75 753.24 715.44 831.27 433.00 946.63 

นกัเรียน/นิสิต/
นกัศกึษา 

592.75 - -160.484** 
(<0.001) 

 

-122.687* 
(0.048) 

-238.516** 
(<0.001) 

159.752 
(0.509) 

-353.873** 
(0.005) 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

753.24  - 37.797 
(0.517) 

-78.032 
(0.181) 

320.236 
(0.185) 

-193.389 
(0.115) 

รบัราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

715.44   - -115.829 
(0.123) 

282.439 
(0.251) 

-231.186 
(0.078) 

ธุรกิจส่วนตวั 831.27    - 398.268 
(0.106) 

-115.357 
(0.379) 

พ่อบา้น/
แม่บา้น 

433.00     - -513.625 
(0.056) 

อื่นๆ 946.63      - 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 33 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการซือ้สินค้าของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับการศึกษา เป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ 
Least Significant Different (LSD) พบวา่ มีแตกตา่งรายคู ่จ  านวน 4 คู ่ดงันี ้

ดา้นค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้  
ผู้บริ โภคที่ มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  กับผู้บริ โภคที่ มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพ
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กบัผูบ้ริโภคที่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นักศกึษา มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงาน
บรษัิทเอกชน โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 160.484 

ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคที่มีอาชีพรบัราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ มีค่า p-value เท่ากับ 0.048 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพ
นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กบัผูบ้ริโภคที่มีอาชีพรบัราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้
ในการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพนกัเรยีน/นิสิต/นกัศกึษา มีค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ใน
การซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีอาชีพรบั
ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 122.687 

ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา กบัผูบ้รโิภคที่มีอาชีพธุรกิจสว่นตวั มีค่า p-
value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา 
กบัผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั มีค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้
อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึง่ผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพ
นกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) นอ้ยกวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 238.516 

ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา กับผูบ้ริโภคที่มีอาชีพอื่นๆ มีค่า p-value 
เท่ากับ 0.005 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา กับ
ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพอื่นๆ มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้รโิภคที่มีอาชีพนกัเรียน/
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นิสิต/นกัศกึษา มีค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee 
Live) นอ้ยกวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพอื่นๆ โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 353.873 

สมมตฐิานที ่1.5 ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือนที่แตกตา่งกนัมีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อ

พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

H1: ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติที่ใชใ้นการทดสอบคือ การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One – way 
ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลี่ยของประชากรที่มีมากกว่า 2 กลุม่ ที่ระดบั
ความเชื่อมั่น 95% โดยเริม่จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test ซึง่จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หากความแปรปรวนของ
ขอ้มลูไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย F-test และหากค่าความแปรปรวนของขอ้มลู
แตกต่างกนัใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ถา้สมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างนอ้ย 1 คู่ที่แตกต่างกัน จะตอ้งน าไป
ทดสอบดว้ยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบ Least Significant 
Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ใดบา้งที่แตกต่างกันที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 

 
 
 
 
 



  93 

ตาราง 34 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน โดยใช ้Levene’s test 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า 
Levene’s test for Equality of Variances 

Levene Statistic df1 df2 p-value 

ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 6.477** 4 395 <0.001 

ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ 10.847** 4 395 <0.001 

ค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ 10.867** 4 395 <0.001 

ประเภทของสินคา้ท่ีซือ้ 25.188** 4 395 <0.001 

วตัถปุระสงคข์องการซือ้สนิคา้ 5.649** 4 395 <0.001 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 34 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใช ้Levene’s 
test พบวา่ 

ด้านความถี่ในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ความแปรปรวนของขอ้มลู
แต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

ด้านช่วงเวลาในการมาซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของ
ขอ้มลูแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใช้
สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวน
ของขอ้มลูแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน ดงันัน้ ผูว้ิจัยจึงท าการทดสอบสมมติฐาน
โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 
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ด้านประเภทของสินค้าที่ซือ้ มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ความแปรปรวนของขอ้มลู
แต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

ด้านวัตถุประสงคข์องการซื้อสินค้า มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว ่าความ
แปรปรวนของขอ้มลูแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน ดงันัน้ ผูว้ิจัยจึงท าการทดสอบ
สมมติฐานโดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

ตาราง 35 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน โดยใชส้ถิติ Brown-
Forsythe 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้า Statistic df1 df2 p-value 

ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 21.700** 4 301.265 <0.001 

ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ 5.538** 4 295.371 <0.001 

ค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ 8.936** 4 118.673 <0.001 

ประเภทของสินคา้ท่ีซือ้ 6.292** 4 236.896 <0.001 

วตัถปุระสงคข์องการซือ้สนิคา้ 1.762 4 288.902 0.137 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 35 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใช้สถิติ 
Brown-Forsythe พบวา่ 
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ด้านความถี่ในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิ เสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นราย
คูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 35 

ด้านช่วงเวลาในการมาซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็น
รายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 35 

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกต่าง
เป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 35 

ด้านประเภทของสินค้าที่ซือ้ มีค่า p-value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่น
คือ ปฏิ เสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นราย
คูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู ่ปรากฏผลดงัตาราง 35 

ด้านวัตถุประสงคข์องการซือ้สินค้า มีค่า p-value เท่ากบั 0.137 ซึง่มากกวา่ 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ปัจจัย
ประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ตาราง 36 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน เป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
รายได้เฉลีย่
ต่อเดือน 

 
 

X̅ 

น้อยกว่า
หรือ
เทา่กับ 
10,000 
บาท 

 
10,001 – 
20,000 
บาท 

 
20,001 – 
30,000 
บาท 

 
30,001 – 
40,000 
บาท 

 
40,001 

บาทขึน้ไป 

 1.51 2.48 3.08 2.98 2.83 
นอ้ยกวา่หรอื
เท่ากบั 10,000 
บาท 

1.51 - -0.968** 
(<0.001) 

 

-1.571** 
(<0.001) 

-1.463** 
(<0.001) 

-1.319** 
(<0.001) 

10,001 – 
20,000 บาท 

2.48  - -0.602* 
(0.014) 

-0.495 
(0.146) 

-0.351 
(0.753) 

20,001 – 
30,000 บาท 

3.08   - 0.107 
(1.000) 

0.251 
(0.966) 

30,001 – 
40,000 บาท 

2.98    - 0.144 
(1.000) 

40,001 บาทขึน้
ไป 

2.83     - 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 36 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน

ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
พบวา่ มีแตกตา่งรายคู ่จ  านวน 5 คู ่ดงันี ้
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ด้านความถี่ในการซือ้สินค้า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 
10,000 บาท กับผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท มีค่า p-value เท่ากับ 
<0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 
10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคท่ีมีรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 10,001 – 20,000 บาท มีความถ่ีในการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความถ่ีในการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.968 

ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มีรายได้
เฉลี่ยตอ่เดือน 20,001 – 30,000 บาท มีค่า p-value เท่ากบั <0.001  ซึง่นอ้ยกวา่ 0.01 หมายความ
ว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท โดยมี
ผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 1.571 

ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มีรายได้
เฉลี่ยตอ่เดือน 30,001 – 40,000 บาท มีค่า p-value เท่ากบั <0.001  ซึง่นอ้ยกวา่ 0.01 หมายความ
ว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) น้อยกว่าผู้บริโภคที่ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท โดยมี
ผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 1.463 
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ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึน้ไป มีค่า p-value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 40,001 บาทขึน้ไป มีความถ่ีในการซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึน้ไป โดยมีผลต่าง
ของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 1.319 

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 20,001 – 30,000 บาท  มีค่า p-value เท่ากับ 0.014 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
ผูบ้ร ิโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กับผู้บริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
20,001 – 30,000 บาท มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee 
Live) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
10,001 – 20,000 บาท  มีความถี่ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปปี้ไลฟ์ 
(Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท โดยมีผลต่าง
ของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.602 
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ตาราง 37 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นชว่งเวลาในการมาซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน เป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
 

รายได้เฉลีย่
ต่อเดอืน 

 
 

X̅ 

น้อยกว่า
หรือ
เทา่กับ 
10,000 
บาท 

 
10,001 – 
20,000 
บาท 

 
20,001 – 
30,000 
บาท 

 
30,001 – 
40,000 
บาท 

 
40,001 
บาทขึน้
ไป 

 0.31 0.46 0.55 0.43 0.71 
นอ้ยกวา่หรือ
เท่ากบั 10,000 
บาท 

0.31 - -0.159 
(0.257) 

 

-0.241** 
(0.008) 

-0.126 
(0.851) 

-0.409** 

(<0.001) 

10,001 – 
20,000 บาท 

0.46  - -0.082 
(0.897) 

0.032 
(1.000) 

-0.250* 
(0.041) 

20,001 – 
30,000 บาท 

0.55   - 0.114 
(0.874) 

-0.168 
(0.369) 

30,001 – 
40,000 บาท 

0.43    - -0.282 
(0.073) 

40,001 บาทขึน้
ไป 

0.71     - 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 37 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน

ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s 
T3 พบวา่ มีแตกตา่งรายคู ่จ  านวน 3 คู ่ดงันี ้
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ด้านช่วงเวลาในการมาซือ้สินค้า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือ
เท่ากับ 10,000 บาท กับผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท มีค่า p-value 
เท่ากับ 0.008 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือ
เท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคท่ีมีรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 20,001 – 30,000 บาท มีช่วงเวลาในการ
มาซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งผู้บริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท มี
ช่วงเวลาในการมาซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) น้อยกว่า
ผูบ้รโิภคท่ีมีรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 20,001 – 30,000 บาท โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.241 

ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึน้ไป มีค่า p-value เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 40,001 บาทขึน้ไป มีช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด 
ชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึน้ไป โดยมี
ผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.409 

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 40,001 บาทขึน้ไป มีค่า p-value เท่ากบั 0.041 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคที่
มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึน้ไป 
มีช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกนั 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 
มีช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด ชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่า
ผูบ้รโิภคท่ีมีรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 40,001 บาทขึน้ไป โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.250 
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ตาราง 38 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้า่ยตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน เป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
 

รายได้เฉลีย่
ต่อเดอืน 

 
 

X̅ 

น้อยกว่า
หรือ
เทา่กับ 
10,000 
บาท 

 
10,001 – 
20,000 
บาท 

 
20,001 – 
30,000 
บาท 

 
30,001 – 
40,000 
บาท 

 
40,001 

บาทขึน้ไป 

 597.81 602.09 773.18 842.39 896.69 
นอ้ยกวา่หรือ
เท่ากบั 10,000 
บาท 

597.81 - -4.284 
(1.000) 

 

-175.379** 
(0.001) 

-244.581** 

(<0.001) 

-298.885* 
(0.031) 

10,001 – 
20,000 บาท 

602.09  - -171.095** 

(<0.001) 

-240.297** 

(<0.001) 

-294.601* 
(0.029) 

20,001 – 
30,000 บาท 

773.18   - -69.202 
(0.846) 

-123.506 
(0.882) 

30,001 – 
40,000 บาท 

842.39    - -54.304 
(1.000) 

40,001 บาทขึน้
ไป 

896.69     - 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 38 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการซือ้สินค้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 พบวา่ มีแตกตา่งรายคู ่จ  านวน 6 คู ่ดงันี ้

ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซือ้สินค้า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่า
หรือเท่ากับ 10,000 บาท กับผู้บริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท มีค่า p-
value เท่ากบั 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่า
หรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท มีค่าใชจ้่าย
ต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 
บาท มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ย
กว่าผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
175.379 

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท กับผูบ้ริโภคที่มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มี
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง
ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 30,001 – 40,000 บาท โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 244.581 

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท กับผูบ้ริโภคที่มี
รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 40,001 บาทขึน้ไป มีค่า p-value เท่ากบั 0.031 ซึง่นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
ว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 40,001 บาทขึน้ไป มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึน้ไป 
โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 298.885 
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ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กับผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
20,001 – 30,000 บาท มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 10,001 – 20,000 บาท มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท โดยมี
ผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 171.095 

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท มีค่า p-value เท่ากับ <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กับผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
30,001 – 40,000 บาท มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 10,001 – 20,000 บาท มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท โดยมี
ผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 240.297 

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 40,001 บาทขึน้ไป มีค่า p-value เท่ากบั 0.029 ซึง่นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภค
ที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาท
ขึน้ไป มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 
20,000 บาท มีค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee 
Live) นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึน้ไป โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
294.601 
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ตาราง 39 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน เป็นรายคูโ่ดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 
 

รายได้เฉลีย่
ต่อเดอืน 

 
 

X̅ 

น้อยกว่า
หรือ
เทา่กับ 
10,000 
บาท 

 
10,001 – 
20,000  
บาท 

 
20,001 – 
30,000  
บาท 

 
30,001 – 
40,000 
บาท 

 
40,001 

บาทขึน้ไป 

 0.86 0.88 0.69 0.89 0.64 
นอ้ยกวา่หรือ
เท่ากบั 10,000 
บาท 

0.86 - -0.023 
(1.000) 

0.169* 
(0.038) 

-0.025 
(1.000) 

0.218 
(0.119) 

10,001 – 
20,000 บาท 

0.88  - 0.192** 
(0.002) 

-0.002 
(1.000) 

0.241* 
(0.041) 

20,001 – 
30,000 บาท 

0.69   - -0.194* 
(0.027) 

0.049 
(1.000) 

30,001 – 
40,000 บาท 

0.89    - 0.244 
(0.075) 

40,001 บาทขึน้
ไป 

0.64     - 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 39 แสดงผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบเชิงซอ้นของพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
พบวา่ มีแตกตา่งรายคู ่จ  านวน 4 คู ่ดงันี ้

ด้านประเภทของสินค้าทีซื่อ้ ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 
10,000 บาท กับผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท มีค่า p-value เท่ากับ 
0.038 ซึ่งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 
บาท กบัผูบ้รโิภคท่ีมีรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 20,001 – 30,000 บาท มีประเภทของสินคา้ที่ซือ้ผ่านชอ่ง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีประเภทของสินคา้ท่ีซือ้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) น้อยกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
20,001 – 30,000 บาท โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.169 

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 20,001 – 30,000 บาท  มีค่า p-value เท่ากับ 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กับผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
20,001 – 30,000 บาท มีประเภทของสินคา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee 
Live) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งผู้บริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
10,001 – 20,000 บาท มีประเภทของสินคา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee 
Live) นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 0.192 

ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 40,001 บาทขึน้ไป มีค่า p-value เท่ากบั 0.041 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคที่
มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท กับผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาท
ขึน้ไป มีประเภทของสินคา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกตา่งกนั 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 
มีประเภทของสินคา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่
มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึน้ไป โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.241 
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ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท กบัผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 30,001 – 40,000 บาท มีค่า p-value เท่ากับ 0.027 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท กับผู้บริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
30,001 – 40,000 บาท มีประเภทของสินคา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee 
Live) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งผูบ้ริโภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
20,001 – 30,000 บาท มีประเภทของสินคา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 
นอ้ยกว่าผูบ้รโิภคที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท โดยมีผลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
0.194 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านความถ่ีในการซื ้อสินค้าของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

H1: ปัจจัยดา้นแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านความถ่ีในการซื ้อสินค้าของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารวิเคราะหแ์บบถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression Analysis) ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า p-value นอ้ยกวา่ 0.05 
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ตาราง 40 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหคุณูของปัจจยัดา้นแรงจงูใจ ท่ีมีอทิธิพลตอ่พฤติกรรม
การซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สนิคา้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

Regression 7.511 2 3.756 1.904 0.150 

Residual 782.879 397 1.972   

Total 790.390 399    

 
จากตาราง 40 พบว่า ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีค่า p-value เท่ากับ 0.150 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยด้านแรงจูงใจไม่สามารถท านาย
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการ
ซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

 
สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านช่วงเวลาในการมาซือ้สินค้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

H1: ปัจจัยดา้นแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านช่วงเวลาในการมาซือ้สินค้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารวิเคราะหแ์บบ Binary Logistic Regression คือ 
ตวัแปรตาม (Y) เป็นตวัแปรเชิงกลุ่มที่มีค่าไดเ้พียง 2 ค่า และมีตวัแปรอิสระมากกว่า 1 ตวัแปร ที่
ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ
ค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 

ตาราง 41 ผลการวิเคราะหก์ารทดสอบสถิติ Chi-square ดว้ยวิธี Omnibus Tests 

  Chi-square df p-value 
Step 1 Step 2.977 2 0.226 

Block 2.977 2 0.226 
Model 2.977 2 0.226 

 
จากตาราง 41 สถิติแบบจ าลอง พบว่า ค่า Chi-square เท่ากบั 2.977 และ ค่า p-value 

เท่ากบั 0.226 ซึ่งมากกวา่ 0.05 ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 สรุปไดว้่า พฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่ขึน้กบัตวัแปรอิสระใดๆ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

H1: ปัจจัยดา้นแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารวิเคราะหแ์บบถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression Analysis) ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า p-value นอ้ยกวา่ 0.05 

ตาราง 42 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหคุณูของปัจจยัดา้นแรงจงูใจ ท่ีมีอทิธิพลตอ่พฤติกรรม
การซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการ
ซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

Regression 358939.256 2 179469.628 1.483 0.228 

Residual 48032265.104 397 120988.073   

Total 48391204.360 399    

 
จากตาราง 42 พบว่า ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง

ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า p-value เท่ากับ 0.228 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยดา้นแรงจูงใจไม่สามารถท านาย
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อ
ครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานที่ 2.4 ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านประเภทของสินค้าที่ซื ้อของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

H1: ปัจจัยดา้นแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านประเภทของสินค้าที่ซื ้อของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารวิเคราะหแ์บบ Binary Logistic Regression คือ 
ตวัแปรตาม (Y) เป็นตวัแปรเชิงกลุ่มที่มีค่าไดเ้พียง 2 ค่า และมีตวัแปรอิสระมากกว่า 1 ตวัแปร ที่
ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ
ค่า p-value นอ้ยกวา่ 0.05 

ตาราง 43 ผลการวิเคราะหก์ารทดสอบสถิติ Chi-square ดว้ยวิธี Omnibus Tests 

  Chi-square df p-value 
Step 1 Step 6.275* 1 0.012 

Block 6.275* 1 0.012 
Model 6.275* 1 0.012 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 43 สถิติของแบบจ าลอง พบว่า ค่า Chi-square เท่ากับ 6.275 และค่า p-

value เท่ากบั 0.012 ซึง่นอ้ยกวา่ 0.05 ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 สรุปไดว้า่ พฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ขึน้กบัตวัแปรอิสระอย่างนอ้ย 1 ตวัแปร 
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ตาราง 44 การทดสอบความเหมาะสมของแบบจ าลอง (Goodness of Fit) 

Step -2 Log likelihood Cox & Snell R Square Nagelkerke R Square 

1 402.225 0.016 0.024 

 
จากตาราง 44 แสดงค่าการทดสอบความเหมาะสมของแบบจ าลองที่ใชใ้นการวิเคราะห์

ครัง้นี ้(Goodness of Fit) เม่ือพิจารณาคา่ Nagelkerke R Square เป็นคา่ที่บอกสดัสว่นที่สามารถ
อธิบายความผนัแปรของของแบบจ าลองนี ้ซึ่งในที่นีมี้ค่าเท่ากบั 0.024 หรือรอ้ยละ 2.4 ของความ
ผนัแปรท่ีสามารถอธิบายไดใ้นเชิงสมการโลจิสติกของแบบจ าลองนี ้

ตาราง 45 ผลการวิเคราะหก์ารถดถอยโลจิสติกส าหรบัตวัแปรปัจจยัดา้นแรงจงูใจท่ีมีอิทธิพลตอ่
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถา่ยทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของ
สินคา้ท่ีซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัย B S.E. Wald df p-value ค่า Exp(B) 
ค่าคงที่ (Constant) -0.548 0.756 0.526 1 0.468 0.578 
ดา้นเหตผุล (X1) 0.493 0.197 6.240* 1 0.012 1.636 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 45 ผลการวิเคราะหก์ารถดถอยโลจิสติกส าหรบัตวัแปรปัจจยัดา้นแรงจงูใจที่มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้น
ประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 

ปัจจยัแรงจงูใจดา้นเหตผุล (X1) กบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านชอ่งทางการถา่ยทอดสดช้
อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Y1) 
พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ 0.012 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัแรงจงูใจดา้นเหตผุล (X1) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Y1) ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
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0.05 โดยตัวแปรปัจจัยแรงจูงใจด้านเหตุผลไปช่วยเพิ่มโอกาสการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ นั่นคือ เมื่อปัจจยัแรงจงูใจดา้น
เหตผุลเพิ่มขึน้ 1 หน่วย ผูบ้ริโภคก็มีโอกาสที่จะเพิ่มการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ไดอ้ีก 1.636 เท่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

 
ปัจจัยแรงจูงใจด้านอารมณ์ (X2) กับพฤติกรรมการซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านประเภทของสินค้าที่ซื ้อของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (Y1) พบวา่ มีค่า p-value มากกวา่ 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยแรงจูงใจด้านอารมณ์ (X2) ไม่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของ
สินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Y1) ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ตาราง 46 ความถกูตอ้งของสมการท านาย 

Observed 

Predicted 
เสือ้ผ้า เครืองแต่งกาย 

เคร่ืองแต่งบ้านหรือเคร่ืองใช้ใน
บ้าน 

Percentage 
Correct 

ไม่ซือ้ ซือ้ 
เสือ้ผา้ เครืองแต่งกาย เครื่อง
แต่งบา้นหรอืเครื่องใชใ้นบา้น 

ไม่ซือ้ 0 83 0.0 

ซือ้ 0 317 100.0 

Overall Percentage   79.3 

 
จากตาราง 46 แสดงประสิทธิภาพของสมการถดถอยโลจิสติกที่ใชใ้นการศกึษาครัง้นี ้โดย

เฉลี่ยแลว้สมการถดถอยโลจิสติกดงักลา่วนีส้ามารถท านายไดถ้กูตอ้งรอ้ยละ 79.3 
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สมมติฐานที่ 2.5 ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวัตถุประสงคข์องการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

H1: ปัจจัยดา้นแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวัตถุประสงคข์องการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารวิเคราะหแ์บบ Binary Logistic Regression คือ 
ตวัแปรตาม (Y) เป็นตวัแปรเชิงกลุ่มที่มีค่าไดเ้พียง 2 ค่า และมีตวัแปรอิสระมากกว่า 1 ตวัแปร ที่
ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ
ค่า p-value นอ้ยกวา่ 0.05 

ตาราง 47 ผลการวิเคราะหก์ารทดสอบสถิติ Chi-square ดว้ยวิธี Omnibus Tests 

  Chi-square df p-value 
Step 1 Step 5.410 2 0.067 

Block 5.410 2 0.067 
Model 5.410 2 0.067 

 
จากตาราง 47 สถิติแบบจ าลอง พบว่า ค่า Chi-square เท่ากบั 5.410 และ ค่า p-value 

เท่ากบั 0.067 ซึ่งมากกวา่ 0.05 ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 สรุปไดว้่า พฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวัตถุประสงคข์องการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่ขึน้กบัตวัแปรอิสระใดๆ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 3.1 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้

ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารวิเคราะหแ์บบถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression Analysis) ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า p-value นอ้ยกวา่ 0.05 

ตาราง 48 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหคุณูของปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถา่ยทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้น
ความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

Regression 17.737 4 4.434 2.267 0.061 

Residual 772.653 395 1.956   

Total 790.390 399    
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จากตาราง 48 พบว่า ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า p-value เท่ากับ 0.061 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดไม่สามารถท านายพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 3.2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้

ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารวิเคราะหแ์บบ Binary Logistic Regression คือ 
ตวัแปรตาม (Y) เป็นตวัแปรเชิงกลุ่มที่มีค่าไดเ้พียง 2 ค่า และมีตวัแปรอิสระมากกว่า 1 ตวัแปร ที่
ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ
ค่า p-value นอ้ยกวา่ 0.05 
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ตาราง 49 ผลการวิเคราะหก์ารทดสอบสถิติ Chi-square ดว้ยวิธี Omnibus Tests 

  Chi-square df p-value 
Step 1 Step 6.275 4 0.180 

Block 6.275 4 0.180 
Model 6.275 4 0.180 

 
จากตาราง 49 สถิติแบบจ าลอง พบว่า ค่า Chi-square เท่ากบั 6.275 และ ค่า p-value 

เท่ากบั 0.180 ซึ่งมากกวา่ 0.05 ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 สรุปไดว้่า พฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่ขึน้กบัตวัแปรอิสระใดๆ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 3.3 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้
สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้

ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารวิเคราะหแ์บบถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression Analysis) ที่ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า p-value นอ้ยกวา่ 0.05 
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ตาราง 50 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหคุณูของปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ที่มี
อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถา่ยทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้น
ค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

Regression 1817922.122 4 454480.531 3.855** 0.004 

Residual 46573282.238 395 117907.044   

Total 48391204.360 399    

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 50 พบว่า ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้
สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า p-value เท่ากับ 0.004 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัดา้นสว่นประสม
ทางการตลาดสามารถท านายพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตั้งไว ้และสามารถสรา้งสมการ
พยากรณเ์ชิงเสน้ตรงได ้ซึ่งจากการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณูสามารถค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธพ์หคุณูได ้ดงันี ้
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ตาราง 51 แสดงการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูของปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด กบั
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถา่ยทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อ
ครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t p-value B Std. Error Beta 
(Constant) 785.046 139.679  5.620** <0.001 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 91.081 45.876 0.172 1.985* 0.048 

ดา้นราคา (X2) -97.069 48.200 -0.173 -2.014* 0.045 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) -137.885 50.062 -0.219 -2.754** 0.006 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (X4) 129.526 45.417 0.212 2.852** 0.005 

r = 0.194, R2 = 0.038, Adjusted R2 = 0.028, SE = 343.376 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 51 พบว่า ความสมัพนัธร์ะหว่าง ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑ ์(X1) กบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 
ดา้นค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Y1) พบวา่ มีค่า p-value 
เท่ากบั 0.048 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (X1) มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อ
ครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Y1) ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา (X2) กบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร (Y1) พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.045 ซึ่งนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา (X2) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
(Y1) ในทิศทางตรงกนัขา้ม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) กบัพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้
สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Y1) พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ 0.006 ซึ่งนอ้ยกว่า 
0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยั
ดา้นสว่นประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Y1) ในทิศทางตรงกนัขา้ม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
จงึเป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด (X4) กบัพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้
สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Y1) พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ 0.005 ซึ่งนอ้ยกว่า 
0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยั
ดา้นสว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด (X4) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Y1) ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จงึ
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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จากผลการวิเคราะหส์ามารถสรุปความสมัพนัธไ์ดด้งันี ้ 
ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ ์(X1) ดา้นราคา (X2) ดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุง เทพมหานคร  (Y1) รอ้ยละ 2.8 (Adjusted R2 = 0.028) สามารถน าค ่า
สมัประสิทธิ์ของตวัแปรที่สามารถรว่มท านายมาเขียนเป็นสมการพยากรณ์พฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันี ้

Y1 = 785.046 + 91.081X1 - 97.069X2 - 137.885X3 + 129.526 X4 
จากสมการจะเห็นไดว้่า ถา้ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 

เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าใหพ้ฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee 
Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ เพิ่มขึน้ 91.081 หน่วย กล่าวคือ ถา้ปัจจัยดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑเ์พิ่มขึน้ จะท าใหค้่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้เพิ่มขึน้ 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา (X2) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อ
ครัง้ในการซือ้สินคา้ ลดลง 97.069 หน่วย กล่าวคือ ถา้ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคาเพิ่มขึน้ จะท าใหค้่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ลดลง 

ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) เพิ่มขึน้ 1 หนว่ย 
จะท าให้พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้น
ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ ลดลง 137.885 หน่วย กล่าวคือ ถา้ปัจจัยดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มขึน้ จะท าใหค้่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ลดลง 

ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด (X4) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะท าให้พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้น
ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ เพิ่มขึน้ 129.526 หน่วย กล่าวคือ ถา้ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดเพิ่มขึน้ จะท าใหค้่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้เพิ่มขึน้ 

นอกจากนี ้ค่าสมัประสิทธ์ิของตัวแปร (Adjusted R2 = 0.028) นัน้หมายความว่า 
ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
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ไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร คิด
เป็นรอ้ยละ 2.8 ที่เหลืออีกรอ้ยละ 97.20 เป็นผลตอ่เนื่องมาจากตวัแปรอื่น 

 
สมมติฐานที่ 3.4 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้

ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารวิเคราะหแ์บบ Binary Logistic Regression คือ 
ตวัแปรตาม (Y) เป็นตวัแปรเชิงกลุ่มที่มีค่าไดเ้พียง 2 ค่า และมีตวัแปรอิสระมากกว่า 1 ตวัแปร ที่
ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ
ค่า p-value นอ้ยกวา่ 0.05 

ตาราง 52 ผลการวิเคราะหก์ารทดสอบสถิติ Chi-square ดว้ยวิธี Omnibus Tests 

  Chi-square df p-value 
Step 1 Step 14.955** 4 0.005 

Block 14.955** 4 0.005 

Model 14.955** 4 0.005 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 52  สถิติของแบบจ าลอง พบว่า ค่า Chi-square เท่ากบั 14.955 และค่า p-
value เท่ากบั 0.005 ซึง่นอ้ยกวา่ 0.01 ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 สรุปไดว้า่ พฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ขึน้กบัตวัแปรอิสระอย่างนอ้ย 1 ตวัแปร 

ตาราง 53 การทดสอบความเหมาะสมของแบบจ าลอง (Goodness of Fit) 

Step -2 Log likelihood Cox & Snell R Square Nagelkerke R Square 

1 393.546 0.037 0.057 

 
จากตาราง 53 แสดงค่าการทดสอบความเหมาะสมของแบบจ าลองที่ใชใ้นการวิเคราะห์

ครัง้นี ้(Goodness of Fit) เม่ือพิจารณาคา่ Nagelkerke R Square เป็นคา่ที่บอกสดัสว่นที่สามารถ
อธิบายความผนัแปรของแบบจ าลองนี ้ซึ่งในที่นีมี้ค่าเท่ากบั 0.057 หรือรอ้ยละ 5.7 ของความผนั
แปรที่สามารถอธิบายไดใ้นเชิงสมการโลจิสติกสข์องแบบจ าลองนี ้

ตาราง 54 ผลการวิเคราะหก์ารถดถอยโลจิสติกสส์  าหรบัตวัแปรปัจจยัดา้นสว่นประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถา่ยทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee 
Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัย B S.E. Wald df p-value ค่า Exp(B) 

ค่าคงท่ี (Constant) -1.945 0.966 4.057* 1 0.044 0.143 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) -0.253 0.324 0.612 1 0.434 0.776 

ดา้นราคา (X2) -0.247 0.380 0.423 1 0.515 0.781 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) 0.869 0.375 5.371* 1 0.020 2.385 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (X4) 0.416 0.330 1.596 1 0.206 1.516 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตาราง 54 ผลการวิเคราะหก์ารถดถอยโลจิสติกส์ส  าหรับตัวแปรปัจจัยดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) กบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (Y1) พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ 0.434 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (X1) ไม่ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านประเภทของสินค้าที่ซื ้อของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (Y1) ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา (X2) กบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (Y1) พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ 0.515 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา (X2) ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ป
ป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Y1) ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) กบัพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Y1) พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.020 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านประเภทของสินค้าที่ซื ้อของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (Y1) ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยตวัแปรปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจ าหน่ายไปช่วยเพิ่มโอกาสการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ นั่นคือ เม่ือปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มขึน้ 1 หน่วย ผูบ้รโิภคก็มีโอกาสที่จะเพิ่มการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ไดอ้กี
2.385 เท่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด (X4) กบัพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Y1) พบว่า มีค่า p-value เท่ากบั 0.206 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านประเภทของสินค้าที่ซื ้อของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (Y1) ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ตาราง 55 ความถกูตอ้งของสมการท านาย 

Observed 

Predicted 
เสือ้ผ้า เครืองแต่งกาย 

เคร่ืองแต่งบ้านหรือเคร่ืองใช้ใน
บ้าน 

Percentage 
Correct 

ไม่ซือ้ ซือ้ 
เสือ้ผา้ เครืองแต่งกาย เครื่อง
แต่งบา้นหรอืเครื่องใชใ้นบา้น 

ไม่ซือ้ 0 83 0.0 

ซือ้ 0 317 100.0 

Overall Percentage   79.3 

 
จากตาราง 55 แสดงประสิทธิภาพของสมการถดถอยโลจิสติกที่ใชใ้นการศกึษาครัง้นี ้โดย

เฉลี่ยแลว้สมการถดถอยโลจิสติกดงักลา่วนีส้ามารถท านายไดถ้กูตอ้งรอ้ยละ 79.3 
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สมมติฐานที่ 3.5 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวัตถุประสงคข์องการซือ้
สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถก าหนดสมมติฐานทางสถิติ ดงันี ้
H0: ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้

ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวัตถุประสงคข์องการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวัตถุประสงคข์องการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารวิเคราะหแ์บบ Binary Logistic Regression คือ 
ตวัแปรตาม (Y) เป็นตวัแปรเชิงกลุ่มที่มีค่าไดเ้พียง 2 ค่า และมีตวัแปรอิสระมากกว่า 1 ตวัแปร ที่
ระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ
ค่า p-value นอ้ยกวา่ 0.05 

ตาราง 56 ผลการวิเคราะหก์ารทดสอบสถิติ Chi-square ดว้ยวิธี Omnibus Tests 

  Chi-square df Sig. 
Step 1 Step 8.146 4 0.086 

Block 8.146 4 0.086 

Model 8.146 4 0.086 

 
จากตาราง 56 สถิติแบบจ าลอง พบว่า ค่า Chi-square เท่ากบั 8.146 และ ค่า p-value 

เท่ากบั 0.086 ซึ่งมากกวา่ 0.05 ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 สรุปไดว้่า พฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวัตถุประสงคข์องการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่ขึน้กบัตวัแปรอิสระใดๆ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

ตาราง 57 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยประชากรศาสตรด์้านเพศ อายุ ระดับ
การศกึษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจัยประชากรศาสตรด์้านเพศ  

- ดา้นความถ่ีในการซือ้สนิคา้  

- ดา้นชว่งเวลาในการมาซือ้สินคา้  

- ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้  

- ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้  

- ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้  

ปัจจัยประชากรศาสตรด์้านอายุ  

- ดา้นความถ่ีในการซือ้สนิคา้  

- ดา้นชว่งเวลาในการมาซือ้สินคา้  

- ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้  

- ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้  

- ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้  

ปัจจัยประชากรศาสตรด์้านระดับการศกึษา  

- ดา้นความถ่ีในการซือ้สนิคา้  

- ดา้นชว่งเวลาในการมาซือ้สินคา้  

- ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้  

- ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้  

- ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้  
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สมมตฐิาน ผลการทดสอบ 

ปัจจัยประชากรศาสตรด์้านอาชีพ  
- ดา้นความถ่ีในการซือ้สนิคา้  
- ดา้นชว่งเวลาในการมาซือ้สินคา้  
- ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้  
- ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้  
- ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้  
ปัจจัยประชากรศาสตรด์้านรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน  
- ดา้นความถ่ีในการซือ้สนิคา้  
- ดา้นชว่งเวลาในการมาซือ้สินคา้  
- ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้  
- ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้  
- ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้  
สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 

- ดา้นความถ่ีในการซือ้สนิคา้  
- ดา้นชว่งเวลาในการมาซือ้สินคา้  
- ดา้นค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้  
- ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้  
- ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้  
สมมตฐิานที ่3 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด มีอิทธิพลตอ่
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถา่ยทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee 
Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

- ดา้นความถ่ีในการซือ้สนิคา้  
- ดา้นชว่งเวลาในการมาซือ้สินคา้  
- ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้  
- ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้  
- ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้  
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บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่ มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้า ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เพื่อน าขอ้มูลที่ได้
จากการวิจยัมาพฒันาแนวทางการสรา้งกลยทุธท์างธุรกิจที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลทัง้ต่อ
ผูค้า้และผูบ้รโิภคในอนาคต 

 
สังเขปการวจิัย 

ความมุ่งหมายของการวิจยั 
ความมุ่งหมายในการวิจยัในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไว ้ดงันี ้

1. เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นบคุคลทางดา้นประชากรศาสตรท์ี่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ี ไลฟ์  (Shopee Live) ของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านแรงจูงใจที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด (4P) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ความส าคัญของการวิจัย 

ผูว้ิจัยมุ่งหวังใหผ้ลการวิจัยครัง้นีจ้ะเป็นประโยชนต์่อผูท้ี่เก่ียวขอ้ง และผูป้ระกอบการ /
รา้นคา้ที่ท  าการจ าหน่ายสินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดงันี ้

1. เพื่อทราบถึงลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มลูจากการวิจยัไปพฒันาต่อยอดธุรกิจ เพื่อวางแผนการตลาดตาม
กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคต่อการใชช้่องทางการตลาดดงักล่าวไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ
มากขึน้ 

2. เพื่อทราบถึงปัจจยัดา้นแรงจงูใจดา้นต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อ
เป็นแนวทางพฒันารูปแบบท่ีกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกิดการตดัสินใจซือ้สินคา้ตอ่ไป 
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3. เพื่อทราบถึงปัจจัยดา้นส่วนประสมการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพื่อเป็นแนวทางต่อการด าเนินการธุรกิจในอนาคตของผูป้ระกอบการในการใชส้ื่อหรือเครื่องมือ
ทางสงัคมออนไลน ์เพื่อขยายหรือสรา้งตลาดใหม่ การบริหารจดัการ และการสรา้งความสมัพนัธ์
กบัลกูคา้ทางธุรกิจดว้ยเครื่องมือประเภทสื่อสงัคมออนไลนแ์ละการสรา้งแผนธุรกิจในอนาคต  

 
สมมตฐิานในการวิจัย 

1. ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
ที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee 
Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ปัจจัยด้านแรงจูงใจ  มีอิท ธิพลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
สรุปผลการศกึษาค้นคว้า 

ผลการวิเคราะหปั์จจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้
อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปผลได ้ดงันี ้

ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูลกัษณะสว่นบคุคล 
ผลการส ารวจผูบ้รโิภค จ านวน 400 คน จ าแนกตามขอ้มลูลกัษณะสว่นบคุคล ดงันี ้

เพศ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 307 คน คิดเป็นรอ้ยละ 76.8 ส่วนเพศ
ชาย จ านวน 93 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.3 

อายุ ผู้บริโภคส่วนใหญ่อายุ  21 – 30 ปี จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ  54.8 
รองลงมา คือ อาย ุ31 – 40 ปี จ านวน 112 คน คิดเป็นรอ้ยละ 28.0 อาย ุ41 ปีขึน้ไป จ านวน 57 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 14.3 และต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี จ านวน 12 คน คิดเป็นรอ้ยละ 3.0 ตามล าดบั 

ระดบัการศกึษา ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มีการศกึษาระดบัปรญิญาตรี จ านวน 276 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 69.0 รองลงมา คือ มีการศกึษาระดบัสงูกวา่ปรญิญาตรี จ านวน 97 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
24.3 และการศกึษาระดบัต ่ากวา่ปรญิญาตร ีจ านวน 27 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.8 ตามล าดบั 

อาชีพ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 195 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 48.8 รองลงมา คือ นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 113 คน คิดเป็นรอ้ยละ 28.3 รบัราชการ/
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พนกังานรฐัวิสาหกิจ และธุรกิจส่วนตวั จ านวน 41 คน เท่ากนั คิดเป็นรอ้ยละ 10.3 เท่ากนั อาชีพ
อื่นๆ จ านวน 8 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.0 และพ่อบา้น/แม่บา้น จ านวน 2 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0.5 
ตามล าดบั 

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 
บาท จ านวน 130 คน คิดเป็นรอ้ยละ 32.5 รองลงมา คือ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 
บาท จ านวน 112 คน คิดเป็นรอ้ยละ 28.0 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 
จ านวน 72 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.0 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 44 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 11.0 และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาทขึน้ไป จ านวน 42 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
10.5 ตามล าดบั 

 
ส่วนที ่2 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูปัจจยัดา้นแรงจงูใจ  
ผลการวิเคราะหข์อ้มลูปัจจยัดา้นแรงจงูใจ พบวา่ ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจตอ่พฤติกรรมการซือ้

สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก  เม่ือ
พิจารณารายดา้น พบวา่ ดา้นที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ ดา้นเหตผุล รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นอารมณ ์ 

ปัจจัยแรงจูงใจด้านเหตุผล พบว่า ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจดา้นเหตผุลที่มีต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือ
พิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ ชอ้ปป้ีไลฟ์ มีการน าเสนอสิทธิพิเศษต่างๆ 
เก่ียวกบัสินคา้ ที่ดึงดดูใจ เช่น ลดราคาพิเศษในช่วงเวลาที่ก าหนด, การซือ้ 1 แถม 1, ฟรคี่าจดัสง่
สินคา้ รองลงมา ไดแ้ก่ ความสะดวกต่อการซือ้ สามารถช าระเงินหลากหลายช่องทาง และรวดเรว็  
เช่น E-banking, เคาน์เตอร์เซอรว์ ิส , คิวอารโ์คด้ , ตัดผ่านบตัรเครดิต  ชอ้ปปี้ไลฟ์ มีข้อมูล
ประกอบการตดัสินใจซือ้สินคา้ เช่น รีวิว จากลกูคา้ท่านอื่น, จ านวนคนที่กด Like สินคา้นัน้ ชอ้ปป้ี
ไลฟ์ สามารถบอกรายละเอียดเก่ียวกบัคณุสมบตัิ วิธีการใช ้และประโยชนท์ี่จะไดร้บัจากสินคา้ไดด้ี 
และไม่เกินจริง และดารา เน็ตไอดอล หรือบุคคลที่มีชื่อเสียง มีการแนะน าสินคา้  ท าใหรู้ส้ึก
คลอ้ยตาม ตามล าดบั 

ปัจจัยแรงจูงใจด้านอารมณ ์พบว่า ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจดา้นอารมณท์ี่มีต่อพฤติกรรม
การซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 
เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ การมีผูต้ิดตามในชอ้ปป้ีไลฟ์ ท าใหส้ินคา้
ในไลฟ์นัน้มีความน่าเช่ือถือมากขึน้ รองลงมา ไดแ้ก่ รูปภาพ และสื่อน าเสนอเก่ียวกบัสินคา้บน 
ชอ้ปป้ีไลฟ์ มีความดงึดดู ท าใหท้่านรูส้กึตอ้งการในสินคา้นัน้ การจดักิจกรรมต่างๆ บน ชอ้ปป้ีไลฟ์ 
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ท าใหท้่านรูส้กึมีสว่นรว่ม คุน้เคยกบัสินคา้นัน้ และการท ากิจกรรมเพื่อสงัคม (CSR) บนชอ้ปป้ีไลฟ์ 
ท าใหท้่านรูส้ึกช่ืนชอบ และอยากใหค้วามสนบัสนุนในสินคา้ เช่น น าเงินบางส่วนจากการจ าหน่าย
สินคา้ ร่วมบริจาคกบัมลูนิธิต่างๆ ในช่วงโควิด บริจาคหนา้กากสิ่งของที่จ  าเป็นทางการแพทยอ์ื่นๆ 
ตามล าดบั 

ส่วนที ่3 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  
ผลการวิเคราะหข์อ้มลูปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็น

เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดับดี เม่ือพิจารณารายดา้น 
พบว่า ดา้นที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้น
การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) และดา้นราคา (Price) ตามล าดบั 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ ์(Product) พบวา่ ผูบ้รโิภคมีความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดับดี เม่ือ
พิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ มีความหลากหลายรูปแบบใหเ้ลือก รองลงมา 
ไดแ้ก่ มีความทนัสมยั มีคณุภาพดี มีการออกแบบที่โดดเด่น และเป็นแบรนดมี์ช่ือเสียงและไดร้บั
ความนิยม ตามล าดบั 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา (Price) พบวา่ ผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา (Price) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดับดี  เม่ือพิจารณารายขอ้ 
พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ ราคามีใหเ้ลือกซือ้หลากหลาย รองลงมา ไดแ้ก่ ราคามีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกบัคณุภาพ ราคาถกูกว่าแหลง่จ าหน่ายอื่นทั่วไป และราคาต่อชิน้ถกูลงเม่ือซือ้
จ านวนมากๆ ตามล าดบั 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) พบว่า ผูบ้รโิภคมี
ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัดี เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ มีความสะดวกใน
การเขา้ถึงรา้นคา้ไดต้ลอดเวลา รองลงมา ไดแ้ก่ มีช่องทางในการช าระค่าสินคา้ที่หลากหลาย
ช่องทางใหเ้ลือก อาทิ บตัรเครดิต ช าระเงินปลายทาง Mobile Banking สามารถคน้หาขอ้มลูสินคา้
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ไดง้่ายในระบบของชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) และสามารถสนทนาโตต้อบกับทางรา้นคา้ผ่าน
ทางชอ้ปป้ีไลฟ์ไดส้ะดวก รวดเรว็ ตามล าดบั 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่า 
ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ในภาพรวมอยู่ในระดบัดี เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ คือ 
มีการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ อาทิ ส่วนลดเงินสด โปรโมชั่น  การใหข้องสมนาคณุพิเศษส าหรบั
สมาชิก การบรกิารจดัสง่สินคา้ฟรี รองลงมา ไดแ้ก่ มีการจดักิจกรรมทางการตลาดอย่างสม ่าเสมอ 
อาทิ การรว่มสนกุแจกรางวลักบัรา้นคา้ผ่านชอ้ปป้ีไลฟ์ มีการส่งข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับสินค้าที่
น่าสนใจให้ลูกคา้ร ับทราบขณะถ่ายทอดสด  และมีดาราหรือบุคคลมีช่ือเสียงในการโฆษณา
สินคา้ทางโซเชียลมีเดีย หรอืรว่มถ่ายทอดสด ตามล าดบั 

ส่วนที ่4 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านชอ่งทางการถ่ายทอดสดชอ้ป
ป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 

ความถี่ในการซือ้สินค้า ในช่วงระยะเวลา 1 เดือน ผูบ้รโิภคมีการซือ้สินคา้ผ่านทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์มากที่สดุ 7 ครัง้ และนอ้ยที่สดุ 1 ครัง้ โดยมีค่าเฉลี่ยของความถ่ีในการซือ้ 
2.60 ครัง้ และค่าสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.41 

ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซือ้สินค้า ผูบ้ริโภคใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์มากที่สดุ 2,850 บาท และนอ้ยที่สดุ 199 บาท โดยมีค่าเฉลี่ยของค่าใชจ้่าย
ต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ 714.29 บาท และค่าสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 348.25  

ช่วงเวลาในการมาซื้อสินค้า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เข้ามาซือ้สินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในช่วงเวลา 21.00-00.00 น. จ านวน 194 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
48.5 รองลงมา ไดแ้ก่ ช่วงเวลา 17.00-20.59 น. จ านวน 148 คน คิดเป็นรอ้ยละ 37.0 ช่วงเวลา 
13.00-16.59 น. จ านวน 41 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10.3 และช่วงเวลา 9.00-12.59 น. จ านวน 14 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 3.5 ตามล าดบั 

ประเภทของสินค้าทีซื่อ้ ผูบ้รโิภคซือ้สินคา้ประเภทเสือ้ผา้ เครืองแต่งกาย เครื่องแต่งบา้น
หรือเครื่องใชใ้นบา้นมากที่สดุ จ านวน 317 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.0 รองลงมา ไดแ้ก่ เครื่องส าอาง 
น า้หอม หรืออญัมณีและเครื่องประดบั จ านวน 173 คน คิดเป็นรอ้ยละ 21.8 เครื่องใชไ้ฟฟ้า หรือ
อุปกรณค์อมพิวเตอร ์จ านวน 148 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.7 อาหาร อาหารเสริมสขุภาพ ยาบ ารุง
หรือยารกัษาโรค จ านวน 102 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.9 หนังสือ เอกสาร โปรแกรมคอมพิวเตอร ์
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เพลง ภาพยนตร ์หรือขอ้มลู จ านวน 48 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.1 และสินคา้ประเภทอื่นๆ จ านวน 5 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 0.6 

วัตถุประสงคข์องการซือ้สินค้า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มีวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) คือ ซือ้เฉพาะสินคา้ที่ลดราคาหรือมีโปรโมชั่น 
จ านวน 139 คน คิดเป็นรอ้ยละ 34.8 รองลงมา ไดแ้ก่ ซือ้เฉพาะสินคา้ตามที่ไดมี้การวางแผนไว้
ลว่งหนา้ จ านวน 135 คน คิดเป็นรอ้ยละ 33.8 ซือ้ไปเรื่อยๆ ไม่ไดค้ิดไวล้่วงหนา้มาก่อน (เจอก็ซือ้) 
จ านวน 66 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.5 และส ารวจสินคา้ใหท้ั่วก่อนแลว้ค่อยตดัสินใจซือ้ จ านวน 60 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 15.0 ตามล าดบั 

 
ส่วนที ่5 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน  
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้

เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 1.1 ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์  (Shopee Live) ของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการวิจยัสามารถสรุปได ้ดงันี ้

ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ดา้นประเภทของ
สินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และ 0.01 
ตามล าดบั 

ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศที่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ ดา้น
ค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการซื ้อสินค้า  ด้านวัตถุประสงค์ของการซื ้อสินค้าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  

สมมติฐานที่ 1.2 ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นอายทุี่แตกตา่งกนัมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์  (Shopee Live) ของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการวิจยัสามารถสรุปได ้ดงันี ้

ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นอายทุี่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ดา้นค่าใชจ้่ายต่อ
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ครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
และ 0.01 ตามล าดบั 

ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นอายทุี่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ ดา้น
ประเภทของสินคา้ที่ซือ้ ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

สมมติฐานที่ 1.3 ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นระดบัการศึกษาที่แตกต่างกันมีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจยัสามารถสรุปได ้ดงันี ้

ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ดา้น
ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01, 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั 

ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นระดับการศึกษาที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรม
การซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด ชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้
สินคา้ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

สมมติฐานที่ 1.4 ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นอาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม
การซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการวิจยัสามารถสรุปได ้ดงันี ้

ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นอาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ดา้นช่วงเวลา
ในการมาซือ้สินคา้ ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01, 0.01, 0.01 และ 0.01 ตามล าดบั 

ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นอาชีพที่แตกตา่งกนัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวัตถุประสงคข์องการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

สมมติฐานที่ 1.5 ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจยัสามารถสรุปได ้ดงันี ้
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ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม
การซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ 
ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01, 0.01, 0.01 และ 0.01 
ตามล าดบั 

ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวตัถปุระสงค์
ของการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจัยดา้นแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการวิจยัสามารถสรุปได ้ดงันี  ้ปัจจยัดา้นแรงจงูใจไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจัยดา้นแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจัยสามารถสรุปได้ ดังนี ้ ปัจจัยด้านแรงจูงใจไม่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาใน
การมาซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจัยดา้นแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจัยสามารถสรุปได ้ดังนี ้ ปัจจัยดา้นแรงจูงใจไม่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อ
ครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 2.4 ปัจจัยดา้นแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการวิจยัสามารถสรุปได ้ดงันี ้
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ปัจจยัแรงจงูใจดา้นเหตผุลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ด้านประเภทของสินค้าที่ซื ้อของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ปัจจัยแรงจูงใจด้านอารมณ์ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  

สมมติฐานที่ 2.5 ปัจจัยดา้นแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจัยสามารถสรุปได้ ดังนี ้ ปัจจัยด้านแรงจูงใจ ไม่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวตัถปุระสงค์
ของการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 3.1 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจัยสามารถสรุปได ้ดังนี ้ ปัจจัยดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 3.2 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจัยสามารถสรุปได ้ดังนี ้ ปัจจัยดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 3.3 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้
สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจยัสามารถสรุปได ้ดงันี ้

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้น
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ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั 

ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้น
ค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางตรงกนัขา้ม อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั 

สมมติฐานที่ 3.4 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจยัสามารถสรุปได ้ดงันี ้

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  ด้านการส่งเสริม
การตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของ
สินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.05  

สมมติฐานที่ 3.5 ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการวิจยัสามารถสรุปได ้ดงันี  ้ปัจจยัดา้นสว่นประสมทาง
การตลาด ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ดา้นวตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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การอภปิรายผลการศึกษา 
จากผลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่ มีผลต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้า ผ่านช่องทางการ

ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถน าขอ้มลูมา
อภิปรายผลได ้ดงันี ้

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

เพศ ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นเพศที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ดา้นประเภท
ของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และ 
0.01 ตามล าดบั ทัง้นี ้ผูบ้ริโภคเพศชายกบัผูบ้ริโภคเพศหญิงต่างมีประเภทของสินคา้ที่ตอ้งการซือ้
แตกต่างกัน และความถ่ีในการซือ้สินคา้บางประเภทซ า้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ก็แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2558 อา้งใน 
ศศิพร บญุช ู(2560) กลา่ววา่ ตวัแปรดา้นเพศสง่ผลตอ่พฤติกรรมการบรโิภคเป็นอย่างมาก ทศันคติ 
การรับรู ้และการตัดสินใจในการซื ้อสินค้าบริโภคที่แตกต่างกันมีผลจากเพศที่แตกต่างกัน  
สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ กิติยา อรญัรงค ์(2563) ไดท้  าการศกึษา “พฤติกรรมและปัจจยัที่สง่ผล
ต่อการตัดสินใจซื ้ออุปกรณ์โทรศัพท์มือถือผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นเพศที่แตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกซือ้อปุกรณโ์ทรศพัทมื์อถือผ่านช่องทางออนไลนข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกตา่งกนั 

อายุ ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นอายทุี่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ดา้นค่าใชจ้่าย
ต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และ 0.01 ตามล าดับ ทัง้นี ้ผูบ้ริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน ย่อมตอ้งการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกตา่งกนั ท าใหค้่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ตอ่ครัง้แตกต่าง
กัน โดยความถ่ีในการซือ้สินคา้จ านวนครัง้ที่สงูหรือจ านวนครัง้ที่นอ้ยเกิดจากผูบ้ริโภคแต่ละช่วง
อายุตอ้งการซือ้สินคา้ที่เขา้กนักบัความตอ้งการ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และ
คณะ, 2558 อา้งใน ศศิพร บญุช ู(2560) กล่าวว่า อาย ุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ี่มีความ
แตกตา่งกนัย่อมมีความตอ้งการสินคา้และบรกิารท่ีแตกตา่งกนั สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ กิติยา 



  139 

อรัญรงค์ (2563) ได้ท าการศึกษา “พฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้อุปกรณ์
โทรศัพท์มือถือผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจัย
ประชากรศาสตร์ด้านอายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื ้ออุปกรณ์
โทรศพัทมื์อถือผ่านช่องทางออนไลนข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั สอดคลอ้งกบั
การศึกษาของ อรจิรา แกว้สว่าง และคนอื่น ๆ (2564) ไดท้  าการศึกษา “ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดกับการเลือกซื ้อสินค้าออนไลน์ผ่ าน แอปพลิ เคชัน  Shopee ของผู้บริ โภคใน
กรุงเทพมหานคร” พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการเลือกซือ้สินค้า
ออนไลนผ์่านแอปพลิเคชนั Shopee แตกตา่งกนั 

ระดับการศึกษา ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีใน
การซือ้สินคา้ ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01, 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั ทัง้นี ้ผูบ้รโิภค
ที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีประเภทของสินคา้ที่ซือ้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) แตกต่างกัน ซึ่งอาจเล็งเห็นว่าสินคา้บางประเภทช่วยเสริมภูมิความรู ้หรือช่วย
พฒันาบคุลิกภาพใหด้มีูวฒุิการศกึษามากขึน้ แนวโนม้ความถ่ีในการซือ้สินคา้ และค่าใชจ้่ายต่อครัง้
ในการซือ้สินคา้แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อรจิรา แกว้สว่าง และคนอื่น ๆ (2564) ได้
ท าการศึกษา “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกซือ้สินคา้ออนไลนผ์่านแอปพลิเคชนั 
Shopee ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผู้บริโภคที่มีการศึกษาแตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นตอ่การเลือกซือ้สินคา้ออนไลนผ์่านแอปพลิเคชนั Shopee แตกตา่งกนั 

อาชีพ ปัจจัยประชากรศาสตรด์า้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ดา้น
ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01, 0.01, 0.01 และ 0.01 
ตามล าดับ  ทั้งนี ้ ผู้บริโภคที่ มีอาชีพแตกต่างกัน มีประเภทของสินค้าที่ซื ้อผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) แตกตา่งกนั ซึง่อาจเห็นวา่สินคา้บางประเภทช่วยเพิ่มทกัษะ
ใหก้บัอาชีพที่ท  างาน แนวโนม้ความถ่ีในการซือ้สินคา้ ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ และค่าใชจ้่ายต่อ
ครั้งในการซื ้อสินค้าแตกต่างกัน สอดคล้องกับการศึกษาของ กิติยา อรัญรงค์ (2563) ได้
ท าการศกึษา “พฤติกรรมและปัจจยัที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้อปุกรณโ์ทรศพัทมื์อถือผ่านช่องทาง
ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นอาชีพที่แตกต่าง
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กันส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซือ้อุปกรณ์โทรศัพทมื์อถือผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ อรจิรา แกว้สว่าง และคนอื่น 
ๆ (2564) ไดท้  าการศกึษา “ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดกบัการเลือกซือ้สินคา้ออนไลนผ์่านแอป
พลิเคชนั Shopee ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีความ
คิดเห็นต่อการเลือกซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Shopee แตกต่างกัน สอดคล้องกับ
การศกึษาของ กรรณิการ ์ชยัอ านาจ และ กฤษฏา มฮูมัหมดั (2563) ไดท้  าการศกึษา “ปัจจยัที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ออนไลนผ์่านทาง
แอปพลิเคชัน SHOPEE ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัเรื่องพฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการออนไลนแ์บบร่วมกลุ่มกนัซือ้บนเว็บไซต ์Ensogo 
ของลกูคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ (สภุาวรรณ ชยัทวีวฒุิกลุ, 2555) ที่พบวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพ
ต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้และบรกิารแตกต่างกนั ทัง้ในดา้นราคาเฉลี่ยตอ่ครัง้ในการซือ้ และ
ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ปัจจัยประชากรศาสตรด์้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่
แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 
ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ดา้นช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ 
ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.01, 0.01, 0.01 และ 0.01 ตามล าดับ ทั้งนี  ้ผูบ้ริโภคที่มีรายไดแ้ตกต่างกัน มีรสนิยมในการซือ้
สินคา้บางประเภทแตกต่างกัน ท าให้ความถ่ีในการซือ้สินคา้ ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ และ
ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ กิติยา อรญัรงค ์(2563) 
ไดท้  าการศึกษา “พฤติกรรมและปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้อุปกรณ์โทรศัพทมื์อถือผ่าน
ช่องทางออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตรด์า้นรายได้
ต่อเดือนที่แตกต่างกนัสง่ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้อปุกรณโ์ทรศพัทมื์อถือผ่านช่องทาง
ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อรจิรา 
แกว้สว่าง และคนอื่น ๆ (2564) ไดท้  าการศึกษา “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกซือ้
สินคา้ออนไลนผ์่านแอปพลิเคชัน Shopee ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผูบ้ริโภคที่มี
รายได้แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการเลือกซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Shopee 
แตกตา่งกนั 
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สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านแรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยแรงจูงใจด้านเหตุผล ปัจจยัแรงจูงใจดา้นเหตผุลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ทัง้นี ้
สินคา้บางประเภทที่ขายผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) อาจมีราคาที่สงู 
ซึ่งผูบ้ริโภคตอ้งใชเ้หตผุลอย่างถ่ีถว้นในการที่จะซือ้สินคา้ที่น  าเสนอผ่านช่องทางนี ้ สอดคลอ้งกับ
การศกึษาของ พรเพ็ญ งามวฒัน ์(2562) ไดท้  าการศกึษา “ปัจจยัแรงจงูใจและปัจจยัการรบัรูค้วาม
เสี่ยงที่ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื ้อเสื ้อผ้ามือสองของผู้หญิงผ่านออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร” พบวา่ ปัจจยัแรงจงูใจดา้นเหตผุล และดา้นอารมณมี์ความสมัพนัธต์่อพฤติกรรม
การซือ้เสือ้ผา้มือสองของผูห้ญิงผ่านออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยแรงจูงใจด้านอารมณ ์ปัจจยัแรงจงูใจดา้นอารมณไ์ม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ ดา้น
ช่วงเวลาในการมาซือ้สินคา้ ดา้นค่าใชจ้่ายตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้ ดา้น
วตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้นี ้การที่ผูบ้รโิภคจะตอ้งการ
ซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ใชค้วามส าคญัของสินคา้เป็นตวั
ตดัสิน ไม่ไดใ้ชแ้รงจูงใจดา้นอารมณใ์นซือ้ สอดคลอ้งกับการศึกษาของ ชนาวุฒิ มั่งมี (2561)ได้
ท าการศกึษา “แรงจงูใจ และปัจจยัทางการตลาดที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้และบรกิารธุรกิจ
ประเภทโรงภาพยนตร์และ E-movie ผ่านระบบพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ของผู้บริ โภคใน
กรุงเทพมหานคร” พบว่า แรงจงูใจ ไม่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ และบรกิารธุรกิจ ประเภทโรง
ภาพยนตรแ์ละ E-movie ผ่านระบบอิเลก็ทรอนิกส ์

สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใน
ทิศทางเดียวกนั ทัง้นี ้สินคา้ที่ขายผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) มีความ
หลากหลายรูปแบบให้เลือก มีผลต่อค่าใช้จ่ายต่อครัง้ที่เพิ่มขึน้ในการซือ้สินคา้ สอดคลอ้งกับ
การศึกษาของ ณัฐกานต ์กองแกม้ (2559) ไดท้  าการศึกษา “พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการ
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ของผู้ใช้ Application Shopee ในประเทศไทย” พบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลเชิงบวกตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบรกิาร  

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด
ดา้นราคา มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee 
Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางตรงกนัขา้ม 
ทัง้นี ้ราคาของสินคา้ที่ขายผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) มีใหเ้ลือกซือ้
หลากหลาย ผูบ้รโิภคบางคนเลือกซือ้สินคา้ในราคาที่ถกู และซือ้หลายชิน้ มีผลต่อค่าใชจ้่ายต่อครัง้
ที่เพิ่มขึน้ในการซือ้สินคา้ สอดคลอ้งกับการศึกษาของ กริณฑว์ฎั รกังาม (2560) ไดท้  าการศึกษา
เรื่อง “องค์ประกอบที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ E-marketplace ของผู้บริโภค กรณีศึกษา 
Shopee ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” พบว่า องคป์ระกอบที่ส่งผลส าหรบัการเลือกใช้
บริการช่องทางออนไลน์ Shopee คือ ผูใ้ชเ้ลือกซือ้สินคา้ที่มีขนาดเล็กราคาถูก และต้องมีความ
คิดเห็นสินคา้จากผูเ้คยมีประสบการณป์ระกอบก่อนการซือ้สินคา้ทุกครัง้ โดยหากเป็นสินคา้ที่มี
ขนาดใหญ่ หรอืราคาแพงจะมีโอกาสใชช้่องทางออนไลนอ์ื่นทนัที 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางตรงกนัขา้ม ทัง้นี ้ผูบ้ริโภคมีความสะดวกในการเขา้ถึง
รา้นคา้ที่ขายสินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ไดต้ลอดเวลา ผูบ้รโิภค
ก็อาจจะรอซือ้ช่วงการขายผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ซึ่งจะมีผลต่อ
ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ที่ลดลง สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ กรณิฑว์ฎั รกังาม (2560) ได้
ท าการศึกษาเรื่อง “องค์ประกอบที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ E-marketplace ของผู้บริโภค 
กรณีศกึษา Shopee ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล” พบวา่ ผูใ้ชบ้รกิารมีมมุมองตอ่ บรกิาร 
Shopee เป็นช่องทางซือ้ขายสินค้ารายย่อยจ านวนมากเสมือนตลาดนัด โดยเป็นสินคา้ชิน้เล็ก
ราคาถกู สามารถสั่งซือ้ผ่านอปุกรณมื์อถือไดส้ะดวกที่สดุ ดว้ยระบบการซือ้ขายที่ไม่ยุ่งยาก และมี
โปรโมชั่นที่ท  าใหต้อ้งเขา้มาตรวจสอบทุกวันถึงแม้จะไม่มีสินคา้ที่อยากไดใ้นขณะนั้นก็ตาม ซึ่ง
ความสะดวกในการน าเสนอขอ้มลูการรีวิวสินคา้พรอ้มทางเลือกสินคา้ที่คลา้ยคลงึกนัท าใหเ้กิดการ
เปรยีบเทียบในช่องทางอื่นลดลง 
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และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรม
การซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นประเภทของสินคา้ที่ซือ้
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกนั ทัง้นี ้ ผูบ้รโิภคมีความสะดวกในการเขา้ถึง
รา้นคา้ที่ขายสินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ไดต้ลอดเวลา มีผลต่อ
ความเช่ือใจรา้นคา้ที่น  าเสนอขายสินคา้ประเภทอื่นๆ ในรา้น สอดคลอ้งกับการศึกษาของ ณัฐ
กานต ์กองแกม้ (2559) ไดท้  าการศกึษา “พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบรกิารของผูใ้ช ้Application 
Shopee ในประเทศไทย” พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มี
อิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการ และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ กรรณิการ ์
ชยัอ านาจ และ กฤษฏา มฮูมัหมดั (2563) ไดท้  าการศึกษา “ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้
สินคา้ออนไลนผ์่านแอปพลิเคชัน SHOPEE ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้
ออนไลน ์ผ่านทางแอปพลิเคชนั SHOPEE ของคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกนั ทัง้นี  ้สินคา้ที่ขายผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) จะใชก้ารสง่เสรมิการตลาดใหแ้ก่สินคา้แบบขายเนน้จ านวน แต่ไดก้ าไรนอ้ยๆ 
โดยมีการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ อาทิ ส่วนลดเงินสด โปรโมชั่น  การใหข้องสมนาคุณพิเศษ
ส าหรบัสมาชิก การบริการจดัส่งสินคา้ฟรี ถา้ผูบ้ริโภคเห็นโปรโมชั่นที่ถกูใจ ก็มีผลต่อค่าใชจ้่ายต่อ
ครั้งที่ เพิ่มขึน้ในการซื ้อสินค้า สอดคล้องกับการศึกษาของ ณัฐกานต์ กองแก้ม (2559) ได้
ท าการศึกษา “พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการของผูใ้ช ้Application Shopee ในประเทศไทย” 
พบว่า ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้และบริการ สอดคลอ้งกับการศึกษาของ กรรณิการ ์ชัยอ านาจ และ กฤษฏา มูฮัมหมัด 
(2563) ไดท้  าการศึกษา “ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินคา้ออนไลนผ์่านแอปพลิเคชัน 
SHOPEE ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าออนไลน์ ผ่านทางแอปพลิเคชัน 
SHOPEE ของคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 



  144 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวิจัย 
การศกึษาวิจยัเรื่อง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด 

ชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะที่ไดจ้ากการ
วิจยั ดงันี ้

1. จากการวิเคราะหข์อ้มลูพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ี
ไลฟ์ (Shopee Live) พบว่า ควรน าเสนอขายสินคา้ประเภทเสือ้ผา้ เครืองแต่งกาย เครื่องแต่งบา้น
หรือเครื่องใชใ้นบา้นผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ในช่วงเวลา 21.00 – 
24.00 น. เนื่องจากเป็นประเภทสินค้า และช่วงเวลาที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่เข้ามาซือ้สินคา้ผ่าน
ช่องทางทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) มากที่สดุ 

2. จากการศึกษาวิจยัในครัง้นีแ้สดงใหเ้ห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) นั้น ส่งผลต่อวัตถุประสงค์ของการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) โดยซือ้สินคา้เฉพาะที่ลดราคา หรือมีโปรโมชั่น ในสว่นของ
ปัจจยัแรงจูงใจดา้นเหตผุล พบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจในเรื่องที่ชอ้ปป้ีไลฟ์ มีการน าเสนอสิทธิ
พิเศษต่างๆ เก่ียวกบัสินคา้ ท่ีดึงดดูใจ ดงันัน้ผูข้ายที่จ  าหน่ายสินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้
อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ควรใหค้วามส าคญัในการน าเสนอสิทธิพิเศษต่างๆ เกี่ยวกบัสินคา้  ที่
ดึงดดูใจ เช่น ลดราคาพิเศษในช่วงเวลาที่ก าหนด , การซือ้ 1 แถม 1, ฟรีค่าจัดส่งสินคา้, ให้
สว่นลดเงินสดแก่ผูซ้ือ้ และการใหข้องสมนาคณุพิเศษส าหรบัสมาชิก 

3. จากการศึกษาขอ้มูลปัจจัยแรงจูงใจดา้นอารมณ์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร
จึงควรใหค้วามส าคัญกับผูต้ิดตามในการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ เนื่องจากท าใหส้ินคา้ในการ
ถ่ายทอดสดนัน้มีความน่าเช่ือถือมากขึน้ ดงันีผู้ ้ขายสินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 
(Shopee Live) ควรน าเสนอของสมนาคุณให้แก่ผู้ติดตามในช้อปป้ีไลฟ์ สร้างฐานแฟนคลับ
ผูต้ิดตามใหมี้จ านวนมากขึน้ 

4. ปัจจยัสว่นประสมการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product), ดา้นราคา (Price), ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ควรน าเสนอขายสินคา้ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) เป็นสินคา้ประเภทเดียวกนั มีหลายขนาด และ
หลายราคาให้เลือกซือ้ได้หลากหลาย และส าหรับในช่วงเวลาที่ไม่มีการขายสินค้าผ่านการ
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ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ผู้บริโภคก็สามารถเข้ามาเลือกซือ้สินค้าในรา้นค้าได้
ตลอดเวลา 

 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัคร้ังต่อไป 

1. การศึกษาครั้งต่อไป ควรมีการศึกษาเฉพาะปัจจัยการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ประเภทเสือ้ผา้ เครืองแต่งกาย เครื่องแต่งบา้นหรือเครื่องใชใ้นบา้น ผ่านช่องทาง 
การถ่ายทอดสด ชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากผูบ้รโิภค
มีวัตถุประสงคข์องการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) คือ ซือ้
เฉพาะสินคา้ที่ลดราคาหรือมีโปรโมชั่น และสินคา้ประเภทเสือ้ผา้ เครืองแต่งกาย เครื่องแต่งบา้นหรอื
เครื่องใชใ้นบา้น ผูบ้ริโภคมีการซือ้มากที่สดุ ซึ่งกลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาด เป็นกลยทุธส์  าคญัที่
ทางผูค้า้สามารถน ามาใชป้ระโยชนใ์นการแข่งขนัทางการคา้ ที่จะช่วยดึงดดูผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มาซือ้
สินคา้จากรา้นคา้ 

2. การศึกษาครัง้ต่อไป ควรศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที่เขา้มาซือ้สินคา้ผ่านช่องทาง 
การถ่ายทอดสด ชอ้ปปี้ไลฟ์ (Shopee Live) ท าใหท้ราบถึงแนวโนม้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
เป็นแนวทางการวางแผนกลยทุธด์า้นการตลาดไดอ้ย่างเหมาะสม และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภค 

3. ในงานวิจัยเลือกวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งเป็น
ขอ้จ ากดัส่วนหนึ่งในงานวิจยั เพราะผูต้อบแบบสอบถามที่เลือกอาจจะไม่ใช่กลุม่ตวัอย่างที่สะทอ้น
ประชากรในกรุงเทพมหานครอย่างแทจ้ริง จึงควรเลือกวิธีที่เหมาะสม เพ่ือใหไ้ดผ้ลท่ีเฉพาะเจาะจง
ยิ่งขึน้ 

4. การศกึษาครัง้ตอ่ไป ควรศกึษาปัจจยัอื่นๆ ที่มีความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) เช่น ระยะเวลาการใชง้าน สื่อที่ใชใ้นการ
ซือ้สินคา้ เป็นตน้ เนื่องจากตวัแปรอิสระ 4 ตวั สามารถอธิบายต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่อง
ทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (ตวัแปรตาม) 
ไดร้อ้ยละ 2.8 สว่นที่เหลือ 97.2 เกิดจากอิทธิพลของตวัแปรอื่นๆ ดงัที่ไดก้ลา่วยกตวัอย่างขา้งตน้ 
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แบบสอบถามเพือ่การวิจัย 
เร่ือง ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สินค้า ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด 

ช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค าชีแ้จง 

แบบสอบถามนีจ้ดัท าขึน้เพื่อน าขอ้มลูที่ไดไ้ปใชป้ระกอบการศกึษาในการท าสารนิพนธ ์ซึ่ง
เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด 
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยมีวตัถปุระสงคเ์พื่อศึกษาวิจยัเรื่อง “ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรม
การซื ้อสินค้า ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 สว่น ดงันี ้

สว่นที่ 1 ขอ้มลูลกัษณะสว่นบคุคล 
สว่นที่ 2 ปัจจยัดา้นแรงจงูใจ  
สว่นที่ 3 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  
สว่นที่ 4 พฤติกรรมการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 
 
ขอ้มูลที่ไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของท่านจะเก็บเป็นความลบั และน ามาใชใ้นการ

วิเคราะหเ์ชิงสถิติิในภาพรวมของการศกึษาเท่านัน้ ผูว้ิจยัขอขอบพระคณุเป็นอย่างสงูส าหรบัความ
กรุณา การสละเวลา และการใหค้วามรว่มมือในการตอบแบบสอบถามในครัง้นี ้
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ส่วนที ่1 ลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง กรุณาท าเครื่องหมาย ✓ ในช่องวา่ง  ของค าตอบท่านตามความเป็นจรงิ 

 ท่านอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ใช่ หรอืไม่ 

   ใช ่

   ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

 ท่านเคยซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) ใช่หรอืไม ่

   เคย 

   ไม่เคย (จบแบบสอบถาม) 

1. เพศ 

  1) ชาย 

  2) หญิง 

2. อาย ุ
  1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 

  2) 21 – 30 ปี 

  3) 31 – 40 ปี 

  4) 41 ปีขึน้ไป 

3. ระดบัการศกึษา 
  1) ต ่ากวา่ปรญิญาตรี 
  2) ปรญิญาตร ี
  3) สงูกวา่ปรญิญาตร ี
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4. อาชีพ 
  1) นกัเรยีน/นิสิต/นกัศกึษา 
  2) พนกังานบรษัิทเอกชน 
  3) รบัราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
  4) ธุรกิจสว่นตวั 
  5) พอ่บา้น/แม่บา้น 

    6) อื่นๆ โปรดระบ.ุ.............. 

5. รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน 
  1) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั10,000 บาท 
  2) 10,001 – 20,000 บาท 
  3) 20,001 – 30,000 บาท 
  4) 30,001 – 40,000 บาท 
  5) 40,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยแรงจูงใจที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้า ผ่านช่องทางการ
ถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 
 
ค าชีแ้จง กรุณาท าเครื่องหมาย ✓ลงในช่องที่ตรงกบัขอ้มลูสว่นตวัของท่านมากที่สดุ (เลือกตอบ
ไดเ้พียง 1 ขอ้) 

ปัจจัยด้านแรงจูงใจ 
ระดับความคดิเหน็ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

 5 4 3 2 1 

ข้อ ด้านเหตุผล      
1. ช้อปป้ีไลฟ์ สามารถบอกรายละเอียดเก่ียวกับ

คณุสมบตัิ วิธีการใช ้และประโยชนท์ี่จะไดร้บัจาก
สินคา้ไดด้ี และไม่เกินจรงิ 

     

2. ช้อปป้ีไลฟ์ มีข้อมูลประกอบการตัดสินใจซื ้อ
สินคา้ เช่น รีวิว จากลูกคา้ท่านอื่น, จ านวนคนที่
กด Like สินคา้นัน้ 

     

3. ช้อปป้ีไลฟ์  มีการน า เสนอสิท ธิพิ เศษต่างๆ 
เก่ียวกับสินคา้ ที่ดึงดูดใจ เช่น ลดราคาพิเศษใน
ช่วงเวลาที่ก าหนด, การซือ้ 1 แถม 1, ฟรีค่าจดัสง่
สินคา้ 

     

4. ดารา เน็ตไอดอล หรือบุคคลที่มีช่ือเสียง มีการ
แนะน าสินคา้ ท าใหรู้ส้กึคลอ้ยตาม 

     

5. ความสะดวกต่อการซื ้อ  สามารถช าระเงิน
หลากหลายช่องทาง และรวดเรว็ เช่น E-banking, 
เคาน์เตอร์เซอร์วิส, คิวอาร์โค้ด, ตัดผ่านบัตร
เครดิต 

     

ข้อ ด้านอารมณ ์      
6. รูปภาพ และสื่อน าเสนอเก่ียวกบัสินคา้บน ชอ้ปป้ี

ไลฟ์ มีความดึงดูด ท าให้ท่านรู ้สึกต้องการใน
สินคา้นัน้ 
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ปัจจัยด้านแรงจูงใจ 
ระดับความคดิเหน็ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

 5 4 3 2 1 

7. การมีผูต้ิดตามในชอ้ปป้ีไลฟ์ ท าใหส้ินคา้ในไลฟ์
นัน้มีความน่าเช่ือถือมากขึน้ 

     

8. การจัดกิจกรรมต่างๆ บนชอ้ปป้ีไลฟ์ ท าใหท้่าน
รูส้กึมีสว่นรว่ม คุน้เคยกบัสินคา้นัน้ 

     

9. การท ากิจกรรมเพื่อสังคม (CSR) บนชอ้ปป้ีไลฟ์ 
ท าให้ท่ าน รู ้สึก ช่ืนชอบ และอยากให้ความ
สนับสนุนในสินคา้ เช่น น าเงินบางส่วนจากการ
จ าหน่ายสินคา้ รว่มบรจิาคกบัมลูนิธิต่างๆ ในช่วง
โควิด บริจาคหน้ากากสิ่ งของที่ จ  า เ ป็นทาง
การแพทยอ์ื่นๆ 

     

 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทีมี่อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้า ผ่าน
ช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live)  
 
ค าชีแ้จง กรุณาท าเครื่องหมาย ✓ลงในช่องที่ตรงกบัขอ้มลูสว่นตวัของท่านมากที่สดุ (เลือกตอบ
ไดเ้พียง 1 ขอ้) 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเหน็ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

 5 4 3 2 1 

ข้อ ด้านผลิตภณัฑ ์(Product)      
1. มีความหลากลายรูปแบบใหเ้ลือก      
2. มีความทนัสมยั      
3. มีการออกแบบท่ีโดดเดน่      
4. มีคณุภาพดี      
5. เป็นแบรนดมี์ช่ือเสียงและไม่รบัความนิยม      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเหน็ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

 5 4 3 2 1 

ข้อ ด้านราคา (Price)      
6. ราคามีความเหมาะสมเมื่อเทียบกบัคณุภาพ      
7. ราคาถกูกวา่แหลง่จ าหน่ายอื่นทั่วไป      
8. ราคามีใหเ้ลือกซือ้หลากหลาย      
9. ราคาต่อชิน้ถกูลงเมื่อซือ้จ านวนมากๆ      
ข้อ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)      

10.  มีความสะดวกในการเขา้ถึงรา้นคา้ไดต้ลอดเวลา      
11.  สามารถคน้หาขอ้มลูสินคา้ไดง้่ายในระบบของ 

ชอ้ปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 
     

12.  สามารถสนทนาโตต้อบกบัทางรา้นคา้ผ่านทาง 
ชอ้ปป้ีไลฟ์ไดส้ะดวก รวดเรว็ 

     

13. มีช่องทางในการช าระค่าสินค้าที่หลากหลาย
ช่องทางให้เลือก อาทิ  บัตรเครดิต ช าระเงิน
ปลายทาง Mobile Banking 
 

     

ข้อ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      

14. มีการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ อาทิ ส่วนลดเงิน
สด โปรโมชั่น การใหข้องสมนาคุณพิเศษส าหรบั
สมาชิก การบรกิารจดัสง่สินคา้ฟร ี 

     

15. มีการจัดกิจกรรมทางการตลาดอย่างสม ่าเสมอ 
อาทิ การรว่มสนกุแจกรางวลักบัรา้นคา้ผ่านชอ้ปป้ี
ไลฟ์ 

     

16. มีดาราหรือบุคคลมีช่ือเสียงในการโฆษณาสินคา้
ทางโซเซียลมีเดีย หรอืรว่มถ่ายทอดสด 
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเหน็ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

 5 4 3 2 1 

17. มีการสง่ขอ้มลูข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ที่น่าสนใจให้
ลกูคา้รบัทราบขณะถ่ายทอดสด 

     

 
ส่วนที ่4 พฤตกิรรมการซือ้สินค้าผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ (Shopee Live) 
 
ค าชีแ้จง กรุณาท าเครื่องหมาย ✓ลงในช่องที่ตรงกบัพฤติกรรมของท่านมากที่สดุ  
 

1. ความถ่ีที่ท่านซือ้สินคา้ผ่านทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ในช่วงระยะเวลา 1 เดือน 

ที่ผ่านมา......…………….ครัง้ตอ่เดือน 

2. ช่วงเวลาในการซื ้อสินค้าผ่านทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์ ของท่าน คือ 

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

3. ท่านใช้จ่ายในการซื ้อสินค้าในแต่ละครั้งผ่านทางการถ่ายทอดสดช้อปป้ีไลฟ์

...............................บาท 

4. ประเภทสินคา้ที่ท่านซือ้สินคา้ผ่านทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ 

 (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  1) หนงัสือ เอกสาร โปรแกรมคอมพิวเตอร ์เพลง ภาพยนตร ์หรือขอ้มลู 

  2) เครื่องใชไ้ฟฟ้า หรอือปุกรณค์อมพิวเตอร ์

  3) เสือ้ผา้ เครืองแต่งกาย เครื่องแตง่บา้นหรอืเครื่องใชใ้นบา้น 

  4) เครื่องส าอาง น า้หอม หรืออญัมณีและเครื่องประดบั 

  5) อาหาร อาหารเสิรมสขุภาพ ยาบ ารุงหรือยารกัษาโรค 

  6) อื่นๆ โปรดระบ.ุ.................... 
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5. วตัถปุระสงคข์องการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดชอ้ปป้ีไลฟ์ 

  1) ซือ้เฉพาะสินคา้ตามท่ีไดมี้การวางแผนไวล้ว่งหนา้ 

  2) ซือ้เฉพาะสินคา้ที่ลดราคาหรอืมีโปรโมชั่น 

  3) ส ารวจสินคา้ใหท้ั่วกอ่นแลว้คอ่ยตดัสินใจซือ้ 

  4) ซือ้ไปเรือ่ยๆ ไม่ไดค้ิดไวล้ว่งหนา้มากอ่น (เจอก็ซือ้) 

 
***ขอบพระคณุอย่างสงูที่เสยีสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม*** 

 



 

ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัตผู้ิเขียน 
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