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บทคดัย่อ 
 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้
ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของนกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการ มหาวิทยาลยัรามค าแหง มี
วตัถุประสงค์ดังน้ี (1)เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์(Facebook Live) ของนกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการ มหาวิทยาลยัรามค าแหง ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุรายได ้และ (2)เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้
ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์(Facebook Live) ของนกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการ มหาวิทยาลยัรามค าแหง  
โดยประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ นกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการ โครงการบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต (Twin Program) รุ่นท่ี 10 มหาวทิยาลยัรามค าแหง จ านวน 54 คน  
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ซ่ึงสถิติท่ีใช้งานวิจยัน้ี ไดแ้ก่ การหาค่าร้อยละ (Percentage) และความถ่ี (Frequency) การหาค่าเฉล่ีย 
(�̅�) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ซ่ึงจากการวจิยัพบวา่ 
 1. ผลการวิเคราะห์ ปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง ทั้งหมด 40 คน
คิดเป็นร้อยละ 74.1 อายขุองผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ 
20 - 30 ปี ทั้งหมด 27 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 รายไดเ้ฉล่ียของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได ้
20,001 - 30,000 บาท ทั้งหมด 22 คน คิดเป็นร้อยละ 40.7 
 2. ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า
การส่งเสริมทางการตลาดผูท้  าแบบสอบถามมีความเห็นด้วยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.04 ผลิตภณัฑ์ มี
ค่าเฉล่ีย 3.78 ดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย 3.72  ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย 3.91 ตามล าดบั 

 
ค าส าคัญ : ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด, เฟซบุก๊ไลฟ์ 
 

Abstract 
 

 The research study on Marketing Mix Factors Affecting Behaviors of 
Purchasing  Facebook Live of Master's Degree Students management  
Ramkhamhaeng University has the following objectives (1) To study personal 
factors affecting the behavior of purchasing products  Facebook Live (Facebook 
Live) of graduate students management Ramkhamhaeng University, namely 
gender, age, income, and (2) to study marketing mix factors. that pass on the 
behavior of purchasing products through Facebook Live of master's degree 
students management Ramkhamhaeng University.  
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The population used in this research was graduate students. management  Master 
of Business Administration (Twin Program) Class 10 Ramkhamhaeng University 
54 people. The statistics used in this research are Percentage and Frequency, 
Mean  (�̅�)  and Standard Deviation . 
1. Analysis results Personal factors: It was found that all 40 respondents were 
female, accounting for 74.1 percent. Most of the respondents were aged. 
20 - 30 years old, total 27 people, representing 50.0 percent. The average income 
of most respondents earns 20,001 - 30,000 baht, total of 22 people, representing 
40.7 percent. 
2. Results of opinion analysis of marketing mix factors when considering each 
aspect It was found that the marketing promotion survey respondents had the 
most agreement with an average of 4.04, products with an average of 3.78, price 
with an average of 3.72, distribution channels with an average of 3.91, 
respectively. 

Keywords : Marketing Mix Factors, Facebook Live 
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บทน า 
 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ปัจจุบนัเทคโนโลยีเขา้มามีบทบาทในชีวิตมาข้ึนในชีวิตของเรา แฝงตวัอยู่ในการท ากิจกรรม
ต่าง ๆ กลายเป็นส่วนหน่ึงในชีวติประจ าวนัเรา ช่วยอ านวยความสะดวกให้กบัเราและเป็นส่วนประกอบ
ให้สังคมสมบูรณ์แบบข้ึน เป็นเครือข่ายสังคมหรือสังคมออนไลน์ (Social Network) สังคมเครือข่ายท่ี
เกิดบนโลกออนไลน์ซ่ึงมีความกวา้งขวาง ไม่มีส้ินสุดซ่ึงสังคมท่ีเกิดข้ึน เป็นตวักลางท่ีเช่ือมความสนใจ
ในรูปแบบต่าง ๆ เขา้ไวด้ว้ยกนั  
 เครือค่ายสังคมออนไลน์ท่ีค่อนข้างมีความนิยมมากในยุคน้ีคือเฟซบุ๊ก (Facebook) เป็นอีก
เว็บไซต์ท่ีให้บริการ เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสาร ช่วยให้เราสามารถติดต่อส่ือสารกับเพื่อน รวมท า
กิจกรรมร่วมกบับุคคลอ่ืน ๆ ได้ ไม่ว่าจะเป็นการตั้งประเด็นถามตอบในเร่ืองท่ีสนใจ แชทออนไลน์ 
รวมถึงการท าโฆษณาต่าง ๆ ดว้ยเช่นกนั เฟซบุ๊กมีฟีเจอร์ต่าง ๆ มากมายเช่น ฟีดข่าว (News Feed) , เพจ 
(Page) และ ไลฟ์ (Live) โดย Live เป็นฟีเจอร์ท่ีมาเพื่อตอบสนองพฤติกรรมผูใ้ชง้านในโลกออนไลน์ท่ี
ท าใหต้วัตนในโลกออนไลน์สามารถถ่ายวดีีโอและพูดคุยกบัผูติ้ดตามไดอ้ยา่งทนัที การท่ีผูใ้ชง้านทัว่ไป
ไลฟ์สดเพื่อคุยกบัเพื่อนหลาย ๆ คน หรือแมก้ระทัง่การไลฟ์สดเพื่อขายสินคา้ โดยในปี 2022 ท่ีผา่นมา 
เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) เป็นหน่ึงช่องทางท่ีผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะติดต่อไลฟ์ตามสถิติถึง 42.6% และ
มีการใชฟี้เจอร์ซ้ือสินคา้ของผา่นการไลฟ์ (Live) 65% ซ่ึง 28% ท าการซ้ือสินคา้จริง และมีผูท่ี้ตดัสินใจ
ซ้ือซ ้ ามีถึง 84% โดย Facebook ประเทศไทย ไดใ้หข้อ้มูลไวว้า่ ผูท่ี้ใชบ้ริการส่วนใหญ่จะอยูใ่นกลุ่ม Gen 
Z และ Millennials 
 ในช่วงหลายปีท่ีผา่นมาการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (โควิด 19) ท าให้การขาย
สินคา้ออนไลน์เป็นท่ีนิยมมากข้ึน เน่ืองจากประชาชนหลีกเล่ียงท่ีจะออกนอกบา้นเพื่อลดความเส่ียงใน
การสัมผสัเช้ือโรค ประกอบกบัการสั่งสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนัมี 
องคป์ระกอบต่าง ๆ ท่ีช่วยใหก้ารซ้ือสินคา้มีความสะดวกสบายมากข้ึน เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ก็
เป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีผูบ้ริโภคเลือกใชใ้นการซ้ือสินคา้ การไลฟ์สดของสินคา้ เป็นการส่ือสารแบบสอง
ทาง ผูข้ายและผูบ้ริโภคสามารถโตต้อบกนัและแสดงความรู้สึกต่อกนัไดท้นัที มีความสมจริงเน่ืองจาก
การไลฟ์สดไม่มีการตดัต่อ ท าใหผู้ข้ายสามารถโชวสิ์นคา้หรือทดสอบสินคา้นั้นใหผู้บ้ริโภคไดเ้ห็นทนัที 
รวมถึงการไลฟ์สดจะมีการแสดงตวัเลขผูเ้ขา้ชมได ้ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินในซ้ือสินคา้สักอยา่ง
ผา่นตวัเลขของผูเ้ขา้ชมวา่ร้านน้ีมีสินคา้มีความน่าสนใจและความน่าเช่ือถือหรือไม่ และการขายสินคา้
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ออนไลน์ท าให้มีผูค้ ้าเป็นจ านวนมากท าให้เกิดการแข่งขนัด้านคุณภาพและราคา ผูท้  าให้ผูบ้ริโภค
สามารถเปรียบเทียบและเลือกซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งทนัที ดว้ยเหตุน้ีท าให้ผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของ
นกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 

 
 วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ 
(Facebook Live) ของนกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการ มหาวิทยาลยัรามค าแหง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
รายได ้
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของนกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการ มหาวิทยาลยัรามค าแหง  โดย
จ าแนกตามปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ การ
ส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

 
 ขอบเขตของการวจัิย 
 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือสินคา้ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ของนกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการ มหาวิทยาลยั
รามค าแหง โดยใช ้แบบสอบถามออนไลน์ เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยก าหนดขอบเขต
การวจิยั ดงัน้ี  
1.ขอบเขตดา้นตวัแปร  
 1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 
                1. ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุรายได ้ 
                2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา(Price)  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
 2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable)  
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) 
2.ขอบเขตดา้นเวลา  
ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีใชเ้วลาการวจิยัตั้งแต่เดือนมกราคม - เดือนมีนาคม 2566 
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 นิยามศัพท์ 
 1. เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) คือ ระบบวดีิโอถ่ายทอดสดบนเฟซบุ๊ก สามารถพูดคุยกนัแบบ
เรียลไทม ์ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงในฟีเจอร์ของเฟซบุก๊  และยงัสามารถแชร์เร่ืองราวต่าง ๆ ไปให้เพื่อนท่ีติดตาม
บน เฟซบุ๊กไดด้ว้ย นอกจากน้ี Facebook Live ก็ยงัสามารถให้คนท่ีรับชมเขา้มามีส่วนร่วมในขณะท่ี
ก าลงัถ่ายทอดสดไดแ้บบ real-time ผา่นการคอมเมน้ท ์และคนท่ีก าลงัไลฟ์สดสามารถโตต้อบไดท้นัที  
  
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
- ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ ผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีผูผ้ลิตเสนอขายให้ผูบ้ริโภค หรือเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการ โดยผลิตภณัฑจ์ะเป็นสินคา้หรือบริการก็ได ้ซ่ึงจะตอ้งมีประโยชน์และ มีคุณค่าให้กบัผูบ้ริโภค 
ตอ้งตอบสนองต่อการใชง้านและสร้างความพึงพอใจกบัผูบ้ริโภค 
 
- ราคา (Price) คือ มูลค่าของตวัผลิตภณัฑ์ท่ีแสดงออกมาในรูปของตวัเงิน เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้
สามารถเปรียบเทียบได้ง่าย โดยการตั้งราคาจะมีการค านวณต้นทุนการผลิตและค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ท่ี
เหมาะสมจึงไดเ้ป็นราคาของสินคา้ 
 
- ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คือ สถานท่ีในการจดัแสดงหรือส่งออกสินคา้และบริการออกไปให ้
ถึงผูบ้ริโภคมากท่ีสุด เช่น หา้งสรรพสินคา้หรือตลาด โดยจะตอ้งค านึงถึงความเหมาะสมของผลิตภณัฑ์
และกลุ่มของผูบ้ริโภค 
 
- การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) คือ เป็นการส่ือสารกนัระหวา่งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค เพื่อกระตุน้
การขาย และสร้างภาพลกัษณ์ใหแ้ก่ผลิตภณัฑ ์โดยผา่นเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ 
 
 
 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.เพื่อทราบปัจจัยส่วนบุคคล ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) ของนกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการ มหาวทิยาลยัรามค าแหง  
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 2.เพื่อทราบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าผ่าน
เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของนกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการ มหาวทิยาลยัรามค าแหง  
 
 

 เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 1.ปัจจัยส่วนบุคคล 

 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีจะใชใ้นการซ้ือสินคา้ส่ิงใดก็ตาม จะตอ้งผา่นกระบวนการคิดต่าง ๆ 
รวมถึงประสบการณ์ท่ีผา่นมาเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็นของผูบ้ริโภคในการจะซ้ือ
สินคา้ Kother and Keller (2012) โดยพฤติกรรมท่ีแสดงออกมาเหล่าน้ีมีผลจากความหลากหลาย ในดา้น
ต่าง ๆ เช่น เพศ อาย ุรายได ้เป็นหน่ึงในส่ิงท่ีส าคญัในการน ามาวิเคราะห์ขอ้มูล เช่น ในดา้นของธุรกิจท่ี
จะตอ้งผลิตสินคา้มาให้สอดคล้องกบักลุ่มประชากร ให้ตอบโจทยก์บัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ในด้าน
การตลาดก็เช่นกัน ตอ้งมีการแยกข้อมูลแบ่งตามลกัษณะของประชากรท่ีต่างกัน เพื่อหาสินคา้หรือ
เทคโนโลยีท่ีมาตอบสนองความตอ้งการได้  วชิรวชัร งามละม่อม (2558) โดยปัจจยัทางดา้นเพศท่ี
ต่างกนั เพศชาย เพศหญิง ส่งผลต่อการแสดงออกและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ เพศชายและเพศหญิงมี
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ไม่ต่างกนัมาก แต่เพศหญิงท่ีความสนใจในการรับทราบขอ้สารต่าง ๆ เช่น 
การแจง้เตือน มากกวา่เพศชาย Will and Yates (1980)  จิตรลดา พลายดว้ง (2564) ในช่วงอายุท่ีแตกต่าง
กนัของผูบ้ริโภคส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยอายท่ีุมากข้ึนจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ท่ีนอ้ยกวา่คนท่ีอายุนอ้ย เน่ืองจากในช่วงอายุ 18-23 ปีของวยัรุ่น จะมีการใชอ้ารมณ์เขา้มาตดัสินใจดว้ย 
โดยสินคา้ส่วนใหญ่ท่ีเลือกซ้ือ พวกเส้ือผา้แฟชั่นต่าง ๆ เคร่ืองส าอาง รวมถึงสินคา้แปลกใหม่ ในวยั
ท างานช่วงอาย ุ24-34 ปี ข้ึนไป จะมีการสินคา้ท่ีนอ้ยลง โดยส่วนใหญ่จะซ้ือแต่สินคา้ท่ีจ  าเป็นหรือจะซ้ือ
ในช่วงท่ีมีโปรโมชัน่ต่าง ๆ ดูถึงความคุม้ค่ามากข้ึน และสินคา้ท่ีเลือกซ้ือไดแ้ก่สินคา้ท่ีเก่ียวกบัการดูแล
สุขภาพ สินคา้เก่ียวกบัเด็ก หรือสินคา้ท่ีเก่ียวกบัการท างาน ชิษณุพงศ ์สุกก ่า (2560) รายไดท่ี้ต่างกนัของ
ผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ จะมีผลต่อความถ่ีในการซ้ือสินค้า 
เน่ืองจากงบประมาณการซ้ือต่างกนั ผูท่ี้มีรายไดต้  ่ากวา่ 15,000 บาทจะมีการซ้ือสินคา้ อยา่งนอ้ยเดือนละ 
1-2 คร้ัง และจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีราคาไม่สูงเกิน 1,000 บาท จิระพงษ ์วรรณสุทธ์ิ (2560)  
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2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด คือ ปัจจยัท่ีใชเ้พื่อวางแผนงานดา้นการตลาด เพื่อใชใ้นการประกอบ
ธุรกิจ ชัยวฒัน์ พิทกัษ์รักธรรม (2556) จิระพงษ์ วรรณสุทธ์ิ.(2560) ชิษณุพงศ์ สุกก ่า (2560) อมีนาฮ ์
หมาดสา (2562) ไดอ้ธิบายส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product), ราคา 
(Price), ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place), การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ไวด้งัน้ี 
 
 2.1 ผลติภัณฑ์ (Product)  
 ผลิตภณัฑ์ เป็นส่ิงท่ีธุรกิจตอ้งการน าเสนอและขายให้ผูบ้ริโภคหรือเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
หรือส่ิงท่ีจ  าเป็น สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้ผลิตภณัฑ์ไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นสินคา้อยา่งเดียว แต่
รวมถึงบริการด้วย ผลิตภัณฑ์เป็นส่ิงท่ีส าคัญท่ี โดยการท่ีธุรกิจจะมีผลิตภัณฑ์ได้นั้ น จะต้องผ่าน
กระบวนการคิดต่าง ๆ ตอ้งค านึงถึง หน้าท่ีและประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ คุณภาพ ลกัษณะต่าง ๆ ของ
ผลิตภณัฑ์ ขนาด สี รูปทรง และตราสินคา้เพื่อสร้างการรับรู้แก่ผูบ้ริโภค ให้เพื่อผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตออก
มาแลว้ตอบโจทยก์บัผูบ้ริโภคมากท่ีสุด  
 
 2.2 ราคา (Price)  
 ราคา เป็นส่ิงท่ีการบอกจ านวนหรือมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปแบบของเงิน โดยราคานั้นจะเป็น
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการเปรียบเทียบเพื่อประกอบตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์สักหน่ึงอย่าง เน่ืองจาก
สินคา้ชนิดเดียวกนั ราคาอาจจะไม่เหมือนกนั การท่ีธุรกิจจะก าหนดของราคาผลิตภณัฑ์ข้ึนมาจะตอ้ง
พิจารณาจากปัจจยัต่าง ๆ เช่น ตน้ทุนท่ีใชใ้นการผลิต และราคาของสินคา้ในธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีเหมือนกนั  
 
 2.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นสถานท่ี ท าเล ท่ีตั้งในการน าเสนอผลิตภณัฑ์แก่ผูบ้ริโภค โดยช่อง
ทางการจดัจ าหน่วยควรพิจารณาให้มีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์หรือกลุ่มของผูบ้ริโภคท่ีเราตอ้งการ 
ไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นสถานท่ีเพียงอยา่งเดียว เครือข่ายออนไลน์ เวบ็ไซตห์รือแอพพลิเคชัน่ต่าง ๆ ก็สามารถ
เป็นช่องทางท่ีเราจะน าเสนอผลิตภณัฑสู่์ผูบ้ริโภคได ้เป็นการส่ือสารท่ีเร็วและค่อนขา้งมีประสิทธิภาพ 
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 2.4 การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
 การส่งเสริมทางการตลาด เป็นการส่ือสารกนัระหว่างผลิตภณัฑ์กับผูบ้ริโภค โดยมีการน า
เคร่ืองมือทางการตลาดเขา้มาช่วย เป็นการท าให้ผูบ้ริโภครู้จกักบัผลิตภณัฑ์มากข้ึน เพื่อชกัจูงให้มีความ
สนใจในผลิตภณัฑ์หรือธุรกิจของเรา เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีน าเข้ามาใช้ ได้แก่ การให้ข่าวและ
ประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา การใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขายต่าง ๆ การใช้เครือข่ายสังคม
ออนไลน์  
 
 
กรอบแนวคิดการวจัิย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
- เพศ  
- อายุ 
- รายได ้
 

 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ 

(Facebook Live) ของนกัศึกษาปริญญาโท 
สาขาการจดัการ มหาวทิยาลยัรามค าแหง  

 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
- ผลิตภณัฑ ์(Product) 
- ราคา (Price) 
- ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
- การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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วธิีด าเนินการวจิัย 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ นักศึกษาปริญญาโท สาขาการจัดการ โครงการ
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (Twin Program) รุ่นท่ี 10 มหาวิทยาลยัรามค าแหง ผูว้ิจยัไดก้  าหนดขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่ง โดยแทนค่าใชสู้ตร Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และมีความ คลาดเคล่ือนร้อย
ละ 5 ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง 54 คน โดยค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbach’s Alpha- 
Coefficient) ของแบบสอบถามความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น ผลิตภณัฑ์ (Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) นกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการ 
โครงการบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (Twin Program) รุ่นท่ี 10 มหาวทิยาลยัรามค าแหง มีดงัน้ี 
 

ความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัค 
(Cronbach’s Alpha- Coefficient) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 0.904 
ดา้นราคา (Price) 0.780 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 0.717 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 0.820 
 
ผลท่ีไดจ้ากการท่ีผูท้  าการวจิยัทดสอบความเช่ือมัน่ โดยวดัความเช่ือมัน่ดว้ยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบคั (Cronbach’s Alpha- Coefficient) จากแบบสอบถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งไดท้  าไว ้30 ชุด โดยค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั เท่ากบั 0.927 
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 การเกบ็รวบรวมและวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวจิยัในคร้ังน้ีเป็นการเก็บขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถาม เพื่อท่ีจะไดน้ าขอ้มูลต่าง ๆ มาผา่น
การวิเคราะห์ทางสถิติ แบบสอบถามท่ีไดม้านั้นผ่านการศึกษาจากเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อท่ีจะ
สร้างค าถามใหแ้ก่ผูต้อบ ค าถามจะถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วน 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถาม ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ ดา้นเพศ ดา้นอายุ และดา้นรายได ้ใชก้ารหาค่า
ร้อยละ (Percentage) และความถ่ี (Frequency) 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ดว้ยการหา
ค่าเฉล่ีย (�̅�) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 

ผลการวจิัย 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคา้ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ของนกัศึกษาปริญญาโท สาขาการจดัการ มหาวทิยาลยั
รามค าแหง สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 
 1. การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลไดแ้ก่ ดา้นเพศ ดา้นอาย ุและดา้นรายได ้โดยการใชค้วามถ่ี
และร้อยละ 
 1) ผลการวเิคราะห์ ปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 
40 คนคิดเป็นร้อยละ 74.1 และเพศชาย จ านวน 14 คนคิดเป็นร้อยละ 25.9 อายุของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีอายุ  20 - 30 ปี จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมาคือ ตั้งแต่ 31 - 40 ปีจ านวน 18 
คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 ตั้งแต่ 41 - 50 ปีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 16.7 ตามล าดบั รายไดเ้ฉล่ียของ
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได ้20,001 - 30,000 บาทจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 40.7 
รองลงมาตั้งแต่ 10,001 - 20,000บาท จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 25.9 ตั้งแต่ 40,001 บาทข้ึนไป
จ านวน 11 คนคิดเป็นร้อยละ 20.4 และ ตั้งแต่ 30,001 - 40,000 บาท จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 
ตามล าดบั 
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ข้อมูลส่วนบุคคล                                                    จ านวน (คน)                               ร้อยละ 

เพศ   
                 เพศชาย                     14                 25.9 
                 เพศหญิง                     40                 74.1 
อายุ   
                 20 - 30 ปี                     27                  50.0 
                 31 -  40 ปี 
                 41 - 50 ปี 

18 
                     9 

33.3 
                 16.7 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   
10,001 – 20,000 บาท 14 25.9 
20,001 – 30,000บาท 
30,001 – 40,000บาท 
40,001 บาทข้ึนไป 

22 
7 

11 

40.7 
13.0 
20.4 

รวม                                                                                   54                                   100.0 
 
ตารางที ่1 แสดงจ านวนและร้อยละขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง ดา้นเพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 
 
 2. การวิเคราะห์ความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 
(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)โดยการใชค้่าเฉล่ีย
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 1) ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า 
ด้านผลิตภัณฑ์ สามารถเรียงล าดับจากมากไปน้อยได้ดังน้ี ล าดับท่ี1 สินค้าท่ีซ้ือผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) มีความหลากหลายให้เลือกซ้ือ(�̅� =4.17) (S.D. = 0.818)   ล าดบัท่ี 2 สินคา้ท่ีซ้ือผา่น
เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) มีการให้ขอ้มูลรายละเอียดสินคา้ท่ีชดัเจน (�̅� = 3.83) (S.D. = 0.841) 
ล าดบัท่ี 3 สินคา้ท่ีขายซ้ือเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) มีมาตรฐานและคุณภาพตรงตามความตอ้งการ 
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(�̅� = 3.78) (S.D. = 0.839) ล าดบัท่ี 4 สินคา้ท่ีซ้ือผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) มีความแตกต่างจาก
สินคา้ท่ีซ้ือจากช่องทางอ่ืน ๆ (�̅� = 3.59) (S.D. = 1.00)  และล าดบัท่ี 5 สินคา้ท่ีซ้ือผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) มีการบริการหลงัการขายหรือการรับประกนัสินคา้ ( �̅� = 3.54) (S.D. = 0.884) 
 2) ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า
ดา้นราคา สามารถเรียงล าดบัจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี ล าดบัท่ี1 มีการแสดงแจง้ราคาสินคา้ท่ีซ้ือผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) อยา่งชดัเจน (�̅� = 4.11) (S.D. = 0.718) ล าดบัท่ี 2 ราคาสินคา้ท่ีซ้ือผา่น
เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) จะถูกลงเม่ือซ้ือในจ านวนมาก (�̅� = 3.87) (S.D. = 0.802) ล าดบัท่ี 3 ราคา
สินคา้ท่ีซ้ือผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ (�̅� = 3.83) (S.D. = 0.666)  
ล าดบัท่ี 4 ราคาสินคา้ท่ีซ้ือผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) มีราคาต ่ากวา่สินคา้ท่ีซ้ือจากช่องทางอ่ืน ๆ 
(�̅� = 3.63) (S.D. = 0.896) ล าดบัท่ี 5 ท่านสามารถต่อรองราคาสินคา้ท่ีซ้ือผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook 
Live) กบัผูข้ายได ้(�̅� = 3.15) (S.D. = 1.071) 
 3) ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี ล าดบัท่ี1 การซ้ือสินคา้ท่ีซ้ือผา่น
เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) มีความน่าสนใจและดึงดูด (�̅� = 4.26) (S.D. = 0.805)  ล าดบัท่ี 2 การซ้ือ
สินคา้ท่ีซ้ือผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) มีความสะดวก(�̅� = 4.06) (S.D. = 0.811)  ล าดบัท่ี 3 การ
ซ้ือสินคา้ท่ีซ้ือผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) สินคา้มีพร้อมในการขายอยูเ่สมอ(�̅� = 3.93) (S.D. = 
0.887)  ล าดบัท่ี 4 การซ้ือสินคา้ท่ีซ้ือผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) สามารถเลือกช่องทางในการ
จดัส่งสินคา้ได(้�̅� = 3.69) (S.D. = 0.886)  ล าดบัท่ี 5 การซ้ือสินคา้ท่ีซ้ือผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook 
Live) มีความน่าเช่ือถือและไวใ้จได ้(�̅� = 3.62) (S.D. = 0.904) 
 4) ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี ล าดบัท่ี1  มีการลดราคาของ
สินคา้ท่ีซ้ือผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) (�̅� = 4.20) (S.D. = 0.655) ล าดบัท่ี 2 มีการประชาสัมพนัธ์
สินคา้และอพัเดตสินคา้ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) อยูเ่สมอ (�̅� = 4.17) (S.D. = 0.694) ล าดบัท่ี 3 
มีการแจง้ข่าวสารใหลู้กคา้ทราบก่อนการซ้ือสินคา้ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) (�̅� = 4.13) (S.D. = 
0.728)  ล าดบัท่ี 4 มีโปรโมชัน่และกิจกรรมให้เขา้ร่วมผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) (�̅� = 4.11) 
(S.D. = 0.698) ล าดบัท่ี 5 มีการส่งเสริมการขายโดยการแจกสินคา้ทดลองใชใ้ห้ผูท่ี้ซ้ือสินคา้เฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) (�̅� = 3.60) (S.D. = 0.927) 
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อภิปรายผล 
 ผลการศึกษาขอ้มูล ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ วชิรวชัร งามละม่อม (2558)  และอายุของผูต้อบ
แบบสอบถาม พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุ  20 - 30 ปี รองลงมาคือ ตั้งแต่ 31 - 40 ปี และปัจจยั
ทางการตลาด พบวา่ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ผูท้  าแบบสอบถามมีความเห็นดว้ยมากท่ีสุด ท่ีมีการ
ส่งผลต่อการซ้ือสินคา้มาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Will and Yates (1980) 
 
 
ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
1.ผูว้จิยัควรเพิ่มเคร่ืองมือและวธีิการท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลใหม้ากข้ึน เช่น การสัมภาษณ์ เพื่อให้ไดข้อ้มูล
ท่ีหลากหลายมากข้ึน เพื่อท่ีจะไดน้ ามาปรับใชใ้ห้มีคุณภาพมากข้ึน และอาจจะมีการขยายการเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งใหม้ากข้ึน 
2.ผูว้ิจยัควรขยายขอบเขตของการวิจยัเป็นการศึกษาทศันคติของผูซ้ื้อ เพื่อจะไดท้ราบความถึงความ
คิดเห็นความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคได ้
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