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บทคัดยอ 

 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาอิทธิพลดานรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle)  

2) เพ่ือศึกษาอิทธิพลดานสวนประสมทางการตลาดออนไลน (6P’s) และ 3) เพ่ือศึกษาอิทธิพลดานแรงจูงใจ 

(Motivation) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน 

การศึกษาครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ และใชแบบสอบถาม เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริโภค 

ท่ีมีการตัดสินใจซ้ือหรือเคยมีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม เพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน 

มากอน จํานวน 385 ชุด วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณา ไดแก ความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และใชสถิติเชิงอางอิง ไดแก การวิเคราะหการถดถอยอยางงาย และการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ

แบบข้ันตอน ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิตท้ัง 3 ดาน ประกอบดวย ดานกิจกรรม  

ดานความสนใจ และดานความคิดเห็น สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงาม 

ผานการถายทอดสดออนไลน สวนปจจัย ดานสวนประสมทางการตลาดออนไลน พบวา ปจจัยท่ีสงผล 

ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผาน การถายทอดสดออนไลน มีเพียงดานผลิตภัณฑ  

ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานแรงจูงใจสงผลตอ การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

อาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 
คําสําคัญ: รูปแบบการดําเนินชีวิต, สวนประสมทางการตลาดออนไลน, แรงจูงใจ, การตัดสินใจซ้ือ, ผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อความงาม 

 

Abstract 
 The objectives of this research study are: 1) to study the influence of lifestyle. 2) to study the 

influence of online marketing mix. and 3) to study the influence of motivation affecting the decision to 

purchase beauty supplement products through live streaming. This study is quantitative research and 

uses questionnaires as a tool for collecting information from consumers making purchasing decisions. 

Or have ever decided to purchase beauty supplement products through live streaming. 385 sets of 

research tools include an online questionnaire. The data analysis methods adopted were both 

Descriptive statistics such as frequency, percentage, mean, and standard deviation. And Inferential 

statistics such as simple regression analysis and stepwise multiple regression analysis. The research 

findings showed that all three of lifestyle factors consist of the activities, the interests, and the opinions 

affecting the decision to purchase beauty supplement products through live streaming. Online 

marketing components found that the factors that influenced the decision to purchase beauty 

supplement products through live streaming only have the product, the price, and the distribution 

channels. and motivation affecting the decision to purchase beauty supplement products through live 

streaming, which are statistically significant at 0.05 levels. 

 
Keywords: Lifestyle, Online Marketing Mix, Motivation, The Decision to Purchase, Beauty Supplement Products. 
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บทนํา 

ศูนยวิจัยกรุงไทย รายงานผลขอมูลตลาด e-Commerce ของไทยในป 2565 พบวา คนไทยมากกวาครึ่ง

เคยมีการซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการผานตลาด e-Commerce ในชวงระยะเวลาป 2562-2565 มีจํานวนผูใชงาน

สูงข้ึนจาก 30.7 ลานคนในป 2562 เพ่ิมเปน 41.5 ลานคนในป 2566 โดยมีแรงผลักดันหลักมาจากการเขาถึง

อินเทอรเน็ตท่ีครอบคลุมประชากรมากข้ึน คนไทยนิยมใชจายซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการผานตลาด e-Commerce  

ท่ีสูงข้ึนเกือบ 3 เทาตัวจาก 2,970 บาทตอคนในป 2562 ข้ึนมาอยูท่ี 8,840 บาทตอคนในป 2566 หรือเติบโตเฉลี่ย

ท่ีปละ 6% โดยกลุมผลิตภัณฑท่ีคนไทยหันมาซ้ือผานชองทาง e-Commerce มากข้ึน ไดแก ผลิตภัณฑ 

กลุมดูแลรางกายและบาน ผลิตภัณฑกลุมเครื่องดื่ม และผลิตภัณฑกลุมอาหาร (ฐานเศรษฐกิจ, 2566) และขอมูล

จาก Statista พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นดวยกับการรับประทานอาหารเสริมเพ่ือชวยดูแลภูมิคุมกัน

มากท่ีสุด รองลงมาเห็นดวยกับการรับประทานอาหารเสริมท่ีสามารถชวยดูแลผิว เสนผม เล็บ และการรับประทาน

อาหารเสริมท่ีเก่ียวกับสุขภาพการนอนตามอันดับ (3C Group, 2566)  

รูปแบบการดําเนินชีวิตของคนไทยท่ีนิยมใชอินเทอรเน็ตและโซเชียลมีเดียมากข้ึนทําใหผูประกอบการ 

หันมาทําการตลาดผานชองทางออนไลนมาก ข้ึน สะทอนไดจากสัดสวนของผู ใช งาน อินเทอร เน็ ต 

ตอจํานวนประชากรท่ีสูงข้ึนจาก 67% ในป 2562 เพ่ิมเปน 85% ในป 2566 (ศูนยวิจัยกรุงไทย, 2566)  

ดวยรูปแบบ การดําเนินชีวิตท่ีมีการใชอินเทอรเน็ต และโซเชียลมีเดียท่ีมากข้ึนจึงเปนปจจัยท่ีเอ้ือตอการเติบโต 

ของตลาด การถายทอดสดออนไลน (Live Streaming) และจากสถิติของ Global Trends เผยวาป 2563  

มูลคาการตลาดของการถายทอดสดออนไลน ท่ัวโลกมีมากถึง 20,000 ลานเหรียญสหรัฐ (กฤษฎา โรจนโสภณดิษฐ, 

2565) การถายทอดสดออนไลนเพ่ือขายผลิตภัณฑจึงเปนเทคนิคการขายท่ีนิยมมากท่ีสุด ซ่ึงการถายทอดสด

ออนไลนสามารถทําไดบนแพลตฟอรม e-Commerce โดยตรง ตัวอยางแพลตฟอรมในไทย เชน Lazada หรือ 

Shopee และ Taobao ท่ีเปนท่ีนิยมในจีน (Patt, 2564) โดยสิ่งท่ีทําใหการถายทอดสดออนไลนแตกตาง 

จากสื่ออ่ืน ๆ คือ การไมมีโฆษณาค่ัน และผูชมสามารถเขาถึงเนื้อหาตามความตองการไดทันที อีกท้ังผูชมยังไดรับ

ขอมูลแบบทันเวลา ดวยวิธีการสื่อสาร และการรับชมท่ีงายจึงเปนแรงจูงใจ กระตุนใหเกิดความตองการหรือ 

ความปราถนา พิจารณาถึงจุดมุงหมายในการตัดสินใจซ้ือ โดยผูบริโภคจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีใหอรรถประโยชน

สูงสุด ตามเกณฑมาตรฐาน เชน ขนาด ราคา ปริมาณ เปนตน 

การเปลี่ยนแปลงทางดานเทคโนโลยีท่ีเกิดข้ึนอยางรวดเร็ว สวนประสมทางการตลาดออนไลน  

จึงเปนองคประกอบทางการตลาดออนไลนท่ีสําคัญ ซ่ึงประยุกตจากสวนประสมทางการตลาดดั้งเดิม 4P’s 

ประกอบดวยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด รวมกับ

ความสามารถพิเศษของเทคโนโลยี จึงไดเพ่ิมดานการใหบริการสวนบุคคล และการรักษาความเปนสวนตัว  

ทําใหเปนสวนประสมทางการตลาดออนไลน หรือ 6P’s (อภิวัฒน พัฒเชียร, 2564)  

โดยการศึกษาในครั้งนี้ เพ่ือเปนประโยชนสําหรับนักการตลาด และผูประกอบการธุรกิจ ใหเกิดความรู 

ความเขาใจ เก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน  

เพ่ือเปนแนวทางในการนําขอมูลไปประยุกตใชในการวางแผนกลยุทธการตลาดของธุรกิจ ใหสามารถกระตุน  

ความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพตอไป 
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วัตถุประสงค 

1. เพ่ือศึกษาอิทธิพลดานรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  

อาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน 

2. เพ่ือศึกษาอิทธิพลดานสวนประสมทางการตลาดออนไลน (6P’s) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

อาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน 

3. เพ่ือศึกษาอิทธิพลดานแรงจูงใจ (Motivation) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม  

เพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน 

สมมติฐานของการวิจัย 

1. รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงาม 

ผานการถายทอดสดออนไลน 

2. สวนประสมทางการตลาดออนไลน (6P’s) สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงาม

ผานการถายทอดสดออนไลน 

3. แรงจูงใจ (Motivation) สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการ

ถายทอดสดออนไลน 

ประโยชนท่ีไดรับ 

 1. ผลการศึกษาในครั้งนี้ ทําใหทราบถึงอิทธิพลของไลฟสไตล สวนประสมทางการตลาดออนไลน และ

แรงจูงใจท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน สามารถ 

นําผลการวิจัยไปใชในการสรางองคความรู ความเขาใจ เก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

เพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน 

 2. ผลการศึกษาในครั้งนี้ เพ่ือเปนแนวทางในการนําขอมูลไปประยุกตใชในการวางแผนกลยุทธการตลาด

ของธุรกิจ ใหสามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ 

ทบทวนวรรณกรรม 

ผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงาม 

 ผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงาม คือ อาหารเสริมเพ่ือตองการผลลัพธดานผิวพรรณ และรูปลักษณ

ภายนอก ท้ังบริเวณรางกายโดยรวมหรือบริเวณใบหนา ชวยทําใหผิวพรรณสดใส เปลงปลั่ง เนียนละเอียด และ 

ชวยลดปญหาสิว พรอมท้ังยังชวยบํารุงในสวนอ่ืน ๆ เชน เล็บ เสนผม เปนตน สามารถรับประทานไดท้ัง เพศชาย-

หญิง (บริษัทเดอรมา เฮลท จํากัด, 2565) ตัวอยางเชน 1) อาหารเสริมเพ่ิมผิวขาว ชวยทําใหผิวพรรณแลดูขาว

กระจางใส 2) อาหารเสริมลดสิว ชวยลดปญหาการเกิดสิวบริเวณใบหนา 3) อาหารเสริมบํารุงเสนผม ชวยบํารุง 

เสนผมใหมีสุขภาพเสนผมดี และ 4) อาหารเสริมลดฝา ชวยลดปญหาการเกิดฝาหรือกระบริเวณใบหนา เพ่ือ 

เพ่ิมความม่ันใจในการใชชีวิตประจําวัน (Nature Biotec, 2564) 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการถายทอดสดออนไลน (Live Streaming) 

ทองเนื้อเกา คําพิมพ (2564) อธิบายวา การถายทอดสดออนไลน (Live Streaming) คือ การถายทอดสด

ผานโปรแกรมประยุกต รูปแบบของวิดีโอไปยังผูชมท่ีเขาถึงการรับชมการถายทอดสดออนไลนทางอินเทอรเน็ต  

โดยผานอุปกรณ เชน มือถือ คอมพิวเตอร และแท็บเล็ต ซ่ึงสามารถเขารับชมไดทุกสถานท่ี โดยผูชมมักจะมี

ปฏิสัมพันธกับเจาของท่ีเผยแพรการถายทอดสดผานการแชทดวยขอความ และการถายทอดสดออนไลน 

ยังเปน การสื่อสารแบบสองทาง (Two-way Communication) ในทางเดียวกันการถายทอดสดก็ถือเปนสื่อ 

ท่ีทรงพลัง เพราะสามารถสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายไดตรงกลุมมากท่ีสุด จึงทําใหการถายทอดสดนั้นเปนท่ีนิยม

มาก ในปจจุบันท้ังจากผูโพสตและผูติดตาม  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle)  

Hawkins & Mothersbaugh (2010) อธิบายวา รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) คือ วิถีชีวิต 

ของบุคคล เปนวิธีท่ีบุคคลจะแสดงถึงแนวคิดของตนเอง ถูกกําหนดโดยประสบการณจากในอดีต ลักษณะโดย

กําเนิดและสถานการณปจจุบัน รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคในทุกดานและ 

เปนลักษณะของ คุณลักษณะสวนบุคคลโดยธรรมชาติท่ีไดรับการหลอหลอมและกอตัวข้ึนมา โดยเปรียบเทียบ

กิจกรรม (Activities) หมายถึง การกระทําหรือสิ่งท่ีทํา (สํานักงานราชบัณฑิตยสภา, 2550) ความสนใจ (Interests) 

หมายถึง การตั้งใจจดจออยูกับสิ่งใดเรื่องใดเปนพิเศษ (Wordy Guru, 2566) และความคิดเห็น (Opinions) 

หมายถึง ขอวินิจฉัยหรือความเชื่อ ท่ีแสดงออกตามท่ีเห็น รู หรือคิด (พจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถาน, 2554) 

รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีตองการ เปนตัวกําหนดการตัดสินใจบริโภคของผูบริโภคแตละบุคคล ซ่ึงจะเปนการเสริม

หรือเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตของบุคคลนั้น มักใหแรงจูงใจพ้ืนฐาน และแนวทางในการซ้ือผลิตภัณฑและบริการ  

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดออนไลน (6P’s)  

 สวนประสมทางการตลาดออนไลน (Online Marketing Mix) ตามแนวคิดของ วิเชียร วงศณิชชากุล และ

คณะ (2550 อางถึงใน กีรดิต พจนสมพงส, 2563) ประกอบดวย 6P’s ไดแก 1) ดานผลิตภัณฑ (Product) 

หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายในตลาด เพ่ือตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค 2) ดานราคา 

(Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีตองใชในการแลกเปลี่ยนเพ่ือใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑหรือบริการ ผูบริโภคสามารถรับรู

ถึงคุณคาและประโยชนในการใชผลิตภัณฑหรือบริการท่ีคุมคากับเงินท่ีจายไป 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย 

(Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางท่ีประกอบไปดวยสถาบัน และกิจกรรม เพ่ือใชในการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ

และบริการไปสูตลาด 4) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือสื่อสารเพ่ือใชในการจูงใจกระตุน

ความตองการหรือเตือนความจําในผลิตภัณฑ ทําใหเกิดอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และการตัดสินใจซ้ือ  

5) ดานการใหบริการสวนบุคคล (Personalization) เปนการบริการโตตอบรวมกันระหวางผูขายกับผูบริโภค  

แบบเจาะจงบุคคล เรียกวา การตลาดแบบหนึ่งตอหนึ่ง (One to One Marketing) เพ่ือนําเสนอสิ่งท่ีตรงใจ  

อํานวยความสะดวก สรางความเปนกันเอง และความประทับใจใหกับผูบริโภคแตละบุคคล และ 6) ดานการรักษา

ความเปนสวนตัว (Privacy) เปนสิ่งท่ีธุรกิจตองยึดม่ันในจรรยาบรรณตอผูบริโภค โดยมีการปฏิบัติตามนโยบาย 

การรักษาความเปนสวนตัว ใหความคุมครองขอมูลสวนบุคคลท่ีเก็บไว ดังนั้น การดําเนินงานของกิจการ 
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จะประสบความสําเร็จไดจึงข้ึนอยูกับการปรับปรุงความสัมพันธท่ีเหมาะสมของสวนประสมทางการตลาดออนไลน 

(6P’s) เหลานี้ ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในท่ีสามารถควบคุมได สามารถเปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุงใหเหมาะสมกับ

สภาพแวดลอมตาง ๆ ได เพ่ือสรางความไดเปรียบและโอกาสทางการแขงขันของธุรกิจ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ (Motivation) 

Schiffman & Wisenblit (2015) อธิบายวา แรงจูงใจ (Motivation) คือ แรงผลักดันท่ีผลักดันใหผูบรโิภค 

ลงมือกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงแรงจูงใจจะเปนสิ่งท่ีแสดงถึงเหตุผลของการกระทําและพฤติกรรมนั้น ๆ เปนสิ่งท่ี

กระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ และมักจะถูกกระตุนโดยความเครียดทางจิตใจท่ีเกิดจากความตองการ  

ท่ีไมบรรลุผล และไพลิน เกริกพิทยา (2562 อางถึงใน อารยา จอดพิมาย, 2565) อธิบายวา แรงจูงใจ หมายถึง  

สิ่งท่ีกระตุนใหบุคคลหนึ่ง กระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งตามความตองการของตนได หากกลาวถึงแรงจูงใจในการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑนั้นจึงมีความแตกตางกันข้ึนอยูกับบุคคลนั้น ๆ และปจจัยอ่ืนรวมดวย สอดคลองกับ อนุศักด์ิ ฉ่ินไพศาล 

(2565) ท่ีอธิบายวา แรงจูงใจตามทฤษฎีของมาสโลว (Maslow) เปนทฤษฎีทางจิตวิทยา ผูบริโภคมีแนวโนม 

ท่ีจะตอบสนองความตองการข้ันตนกอน เพ่ือใหบรรลุเปาหมาย กอนท่ีจะนึกถึงความตองการในระดับข้ันท่ีสูงข้ึน 

แนวความคิดทางจิตวิทยาของแรงจูงใจจึงเปนสิ่งท่ีสามารถกําหนดพฤติกรรมเฉพาะของผูบริโภคแตละบุคคล 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550 อางอิงใน วะสา ปฏิสัมภิททาวงศ, 2563) อธิบายวา การตัดสินใจซ้ือ (Decision 

Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตาง ๆ ท่ีมีอยู ซ่ึงผูบริโภคจะตอง

ตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของผลิตภัณฑและบริการอยูเสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูล และ

ขอจํากัดของสถานการณ การตัดสินใจจึงเปนกระบวนการท่ีสําคัญและอยูภายในจิตใจของผูบริโภค โดย  

อนุศักด์ิ ฉ่ินไพศาล (2565) อธิบายถึง ภาพรวมของกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภควา การตัดสินใจซ้ือ 

(Purchase Decision) ตามทฤษฎีของมาสโลว (Maslow) แบงออกเปน 5 ข้ันตอน เริ่มตนดวยข้ันตอนท่ี  

1) การรับรูปญหา 2) การคนหาขอมูล 3) การประเมินผลทางเลือก 4) การตัดสินใจซ้ือ หลังจากท่ีผูบริโภคไดทํา

การประเมินทางเลือกท้ังหมดแลว และผูบริโภคมีความตั้งใจในการซ้ือผลิตภัณฑ และ 5) การประเมินหลังการซ้ือ 

ผูบริโภคจะทําการตรวจสอบ และเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ เชน ราคา การทํางาน และคุณภาพตาม  

ท่ีคาดหวังไวดวยการรับรู ซ่ึงจากการศึกษาเอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของขางตนนั้น ผูวิจัยไดทําการสรุปเปน

กรอบแนวคิดของการวิจัย ดังภาพท่ี 1 
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กรอบแนวคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิด 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

 แนวทางการศึกษาครั้งนี้ เปนวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative method research) เพ่ือศึกษาอิทธิพลของ

ไลฟสไตล สวนประสมทางการตลาดออนไลน และแรงจูงใจท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม  

เพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน ผูวิจัยเก็บขอมูลโดย วิธีเผยแพรแบบสอบถามออนไลน รูปแบบ  

Google Form ผานทางกลุมท่ีมีการรวบรวมการไลฟสดใน Facebook จํานวน 4 กลุม และผานทางชองออนไลน

อ่ืน ๆ โดยแบบสอบถามท้ังหมดมีจํานวน 385 ชุด ซ่ึงเก็บจากผูบริโภคท่ีมีอายุตั้งแต 18 ปข้ึนไป เปนผูบริโภค 

ท่ีมีการตัดสินใจซ้ือหรือเคยมีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน 

มากอน อาศัยอยูในประเทศไทย 

ประชากรและตัวอยาง 

กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคท่ีมีอายุตั้งแต 18 ปข้ึนไป เปนผูบริโภคท่ีมีการตัดสินใจซ้ือ หรือ

เคยมีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลนมากอน เนื่องจากผูวิจัย  

ไมทราบถึงขนาดของประชากรท้ังหมดท่ีแนนอนได จึงเลือกคํานวณตามสูตรของ Cochran (1977) ในระดับ  

ความความเชื่อม่ันรอยละ 95 ความคาดเคลื่อนสูงสุดท่ี 0.05 ท่ีสามารถยอมใหเกิดข้ึนได จึงไดกลุมตัวอยาง  

จํานวน 385 คน โดยใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบไมอาศัยทฤษฎีความนาจะเปน (Non-probability 

sampling) ไดแก การสุมตามความสะดวก (Convenience sampling)  

  

ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) 

1.1 ดานกิจกรรม (Activities) 

1.2 ดานความสนใจ (Interests) 

1.3 ดานความคิดเห็น (Opinions) 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดออนไลน (6P’s) 

2.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) 

2.2 ดานราคา (Price) 

2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

2.4 ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

2.5 ดานการใหบริการสวนบุคคล (Personalization) 

2.6 ดานการรักษาความเปนสวนตวั (Privacy) 

ปจจัยดานแรงจูงใจ (Motivation) 

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

ผานการถายทอดสดออนไลน 

(The Decision to Purchase 

Beauty Supplement 

Products through Live 

Streaming) 
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เครื่องมือ 

 เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับงานวิจัยในครั้งนี้ เก็บรวบรวมผานทาง Google form  

มีท้ังหมด 4 สวน โดยสวนท่ี 1 คําถามคัดกรองผูตอบแบบสอบถาม คําถามจะคัดกรองผูบริโภคท่ีมีการตัดสินใจซ้ือ

หรือเคยมีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลนมากอนเทานั้น  

ท่ีจะสามารถตอบคําถามตอไปได จํานวน 1 ขอ สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับสถานภาพ ขอมูลพ้ืนฐาน 

ของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 5 ขอ สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับอิทธิพลของไลฟสไตล สวนประสม 

ทางการตลาดออนไลน และแรงจูงใจท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการ

ถายทอดสดออนไลน ประกอบดวย 1) ดานรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) 2) ดานสวนประสมทางการตลาด

ออนไลน (6P’s) 3) ดานแรงจูงใจ (Motivation) และ 4) ดานการตัดสินใจซ้ือ โดยมีเกณฑการใหคะแนน 

รูปแบบ Rating Scale ของระดับความสอดคลองหรือเห็นดวย แบงออกเปน 5 ระดับ จํานวน 45 ขอ และ 

สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม คําถามปลายเปด (Open-ended question) ผูตอบแบบสอบถามออกความคิดเห็น

หรือขอเสนอแนะเพ่ิมเติมได  

การตรวจสอบเครื่องมือ 

 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย โดยการหาความเชื่อม่ัน (Reliability) ผูวิจัยไดนํา

แบบสอบถามไปทําการทดสอบ (Pre-test) กับกลุมท่ีมีลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน นํามาหา 

คาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Cronbach’s alpha Coefficient) พบวา คาสัมประสิทธิ์แอลฟาในแตละปจจัยมีคา 

อยูระหวาง 0.751-0.902 และคาความเชื่อม่ันท้ังฉบับเทากับ 0.738 ซ่ึงมากกวา 0.7 แสดงใหเห็นวา แบบสอบถาม 

มีความนาเชื่อถือเปนไปตามเกณฑและสามารถนําไปใชในการศึกษาไดอยางเหมาะสม (Cochran, 1977)  

การวิเคราะหขอมูล 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลของผูวิจัยไดใชการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา เปนการวิเคราะหขอมูล

ท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามซ่ึงเปนปจจัยทางประชากรศาสตรและพฤติกรรม ไดแก เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายได การวิเคราะหขอมูลเชิงสถิติเชิงพรรณนานั้นมีการใชสถิติ ไดแก คาความถ่ี (Frequency) คารอยละ 

(Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (sd.) อีกท้ังยังรวมถึงการใชสถิติเชิงอนุมาน  

เพ่ือทดสอบสมมติฐานใชการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย (Simple Regression Analysis) และการวิเคราะห

การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือทดสอบอิทธิพลระหวางตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม  

 
สรุปผลการวิจัย 
 ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยาง 385 คน สวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 60.8 มีอายุระหวาง  
18 - 25 ป คิดเปนรอยละ 75.3 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 72.2 มีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 
คิดเปนรอยละ 64.2 มีรายไดฉลี่ยนอยกวา 15,000 บาทตอเดือน คิดเปนรอยละ 57.2 
 ผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 
เพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน พบวา ปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต ไดแก ดานความสนใจ 

(𝑥̅𝑥 = 4.31, SD = 0.58) อยูในระดับมากท่ีสุด ดานความคิดเห็น (𝑥̅𝑥 = 4.20, SD = 0.59) และดานกิจกรรม  
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(𝑥̅𝑥 = 4.17, SD = 0.62) อยูในระดับมาก ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดออนไลน (6P’s) การรักษา 

ความเปนสวนตัว (𝑥̅𝑥 = 4.38, SD = 0.54) อยูในระดับมากท่ีสุด ดานราคา (𝑥̅𝑥 = 4.19, SD = 0.64) ดานการ

ใหบริการสวนบุคคล (𝑥̅𝑥 = 4.17, SD = 0.60) ดานผลิตภัณฑ (𝑥̅𝑥 = 4.08, SD = 0.65) ดานชองทางการ 

จัดจําหนาย (𝑥̅𝑥 = 3.97, SD = 0.74) และดานการสงเสริมการตลาด  (𝑥̅𝑥 = 3.90, SD = 0.83) อยูในระดับมาก 

ดานแรงจูงใจ (𝑥̅𝑥 = 4.14, SD = 0.59) อยูในระดับมาก และการตัดสินใจซ้ือ (𝑥̅𝑥 = 4.21, SD = 0.63) อยูในระดับ
มากท่ีสุด ผลการวิเคราะหปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสด
ออนไลน ดังตอไปนี้ 
ผลการศึกษาอิทธิพลของไลฟสไตล สวนประสมทางการตลาดออนไลน และแรงจูงใจท่ีสงผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน  

 

ตารางท่ี 1 แสดงผลการวิเคราะหตัวแปรดานรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน 
Variable B SEb β t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 0.881 0.195  4.149 0.000   
ดานความคิดเห็น 0.417 0.057 0.390 7.317 0.000 0.507 1.974 
ดานกิจกรรม 0.208 0.051 0.207 4.045 0.000 0.550 1.818 
ดานความสนใจ 0.181 0.060 0.169 3.006 0.003 0.454 2.201 

SEest = 0.465, Durbin-Watson = 2.016, R = 0.672, R2 = 0.451, Adjusted R2 = 0.447, F = 104.506, P < 0.05 

 จากตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ พบวามีคา Tolerance ไมนอยกวา 0.2 (Hair et al., 

2010) และคา VIF มีคาไมเกิน 10 (O’Brien, 2001) อธิบายไดวา ตัวแปรอิสระแตละตัวไมมีความสัมพันธกัน  

จึงไมทําใหเกิดปญหาสหสัมพันธระหวาตัวแปรอิสระ และผลการวิเคราะหคา Durbin-Watson (D.W.)  

เพ่ือใชทดสอบปญหาความสัมพันธกันเองของความคลาดเคลื่อน พบวา D.W. มีคาอยูท่ี 2.016 ซ่ึงอยูในชวง 

ท่ีไมเกิดปญหาความสัมพันธกันเองของความคลาดเคลื่อน (นิภา นิรุตติกุล, 2558) โดยจากผลการทดสอบ

สมมติฐานปจจัยดานรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

เพ่ือความงามผาน การถายทอดสดออนไลน พบวา ตัวแปรท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

เพ่ือความงามผาน การถายทอดสดออนไลนประกอบดวย ดานความคิดเห็น (β = 0.390, Sig. = 0.000)  

ดานกิจกรรม (β = 0.207, Sig. = 0.000) และดานความสนใจ (β = 0.169, Sig. = 0.003) ตามลําดับ อีกท้ัง 

ยังพบวา ปจจัยดานรูปแบบ การดําเนินชีวิต (Lifestyle) สามารถพยากรณการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

เพ่ือความงามผาน การถายทอดสดออนไลนคิดเปนรอยละ 44.7 (Adjusted R2 = 0.447) 
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ตารางท่ี 2 แสดงผลการวิเคราะหตัวแปรดานสวนประสมทางการตลาดออนไลน (6P’s) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน 
Variable B SEb β t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) 0.550 0.128  4.306 0.000   
ดานราคา 0.475 0.041 0.486 11.429 0.000 0.457 2.189 
ดานผลิตภัณฑ 0.258 0.039 0.268 6.590 0.000 0.492 2.033 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.155 0.032 0.184 4.824 0.000 0.564 1.774 

SEest = 0.350, Durbin-Watson = 2.075, R = 0.830, R2 = 0.689, Adjusted R2 = 0.686, F = 281.268, P < 0.05 

จากตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ พบวามีคา Tolerance ไมนอยกวา 0.2 (Hair et al., 

2010) และคา VIF มีคาไมเกิน 10 (O’Brien, 2001) อธิบายไดวา ตัวแปรอิสระแตละตัวไมมีความสัมพันธกัน  

จึงไมทําใหเกิดปญหาสหสัมพันธระหวาตัวแปรอิสระ และผลการวิเคราะหคา Durbin-Watson (D.W.)  

เพ่ือใชทดสอบปญหาความสัมพันธกันเองของความคลาดเคลื่อน พบวา D.W. มีคาอยูท่ี 2.075 ซ่ึงอยูในชวง 

ท่ีไมเกิดปญหาความสัมพันธกันเองของความคลาดเคลื่อน (นิภา นิรุตติกุล, 2558) โดยจากผลการทดสอบ

สมมติฐานปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดออนไลน (6P’s) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

เพ่ือความงาม ผานการถายทอดสดออนไลน พบวา ตัวแปรท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

เพ่ือความงาม ผานการถายทอดสดออนไลน ประกอบดวย ดานราคา (β = 0.486, Sig. = 0.000) ดานผลิตภัณฑ 

(β = 0.268, Sig. = 0.000) และดานชองทางการจัดจําหนาย (β = 0.184, Sig. = 0.000) ตามลําดับ อีกท้ัง 

ยังพบวา ปจจัย ดานสวนประสมทางการตลาดออนไลนท้ัง 3 ดาน สามารถพยากรณการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลนคิดเปนรอยละ 68.6 (Adjusted R2 = 0.686) 

 

ตารางท่ี 3 แสดงผลการวิเคราะหตัวแปรดานดานแรงจูงใจ (Motivation) ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

อาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน 
Variable B SEb β t Sig. 

(Constant) 1.025 0.157  6.529 0.000 
ดานแรงจูงใจ  0.770 0.038 0.723 20.496 0.000 

SEest 0.432, Durbin-Watson = 1.948, R = 0.723, R2 = 0.523, Adjusted R2 = 0.522, F = 420.070, P < 0.05 

 จากตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะหคา Durbin-Watson (D.W.) เพ่ือใชทดสอบปญหาความสัมพันธกันเอง

ของความคลาดเคลื่อน พบวา D.W. มีคาอยู ท่ี 1.948 ซ่ึงอยูในชวงท่ีไมเกิดปญหาความสัมพันธกันเองของ 

ความคลาดเคลื่อน (นิภา นิรุตติ กุล ,  2558) โดยจากผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยด านแรงจู ง ใจ  

(β = 0.723, Sig. = 0.000) สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสด

ออนไลน อีกท้ังยังพบวา ปจจัยดานแรงจูงใจ (Motivation) สามารถพยากรณการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

อาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลนคิดเปนรอยละ 52.2 (Adjusted R2 = 0.522) 
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สรุปและอภิปรายผล 

 จากผลการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของไลฟสไตล สวนประสมทางการตลาดออนไลน และแรงจูงใจท่ีสงผล 

ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 

 1. รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ดานกิจกรรม สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม  

เพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน เนื่องจากผูบริโภคในปจจุบันมักเขาชมการขายผลิตภัณฑอาหารเสริม

เพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลนในชวงเวลาวางอยูเปนประจํา และมีการซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม  

เพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลนบอยกวาการซ้ือผลิตภัณฑท่ีหนารานหรือหางสรรพสินคา จึงสงผล 

ใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน สอดคลองกับงานวิจัยของ 

ชวกร อมรนิมิต (2559) ท่ีพบวา ผูบริโภคมีการใชโซเชียลและอินเทอรเน็ตเปนประจํา ไมมีเวลาวางจึงชอบสั่งซ้ือ

ผลิตภัณฑทางออนไลนอยูเปนประจํา สงผลใหเกิดการตัดสินใชบริการเดลิเวอรี่อาหารแบบบริการถึงบาน 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2. รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ดานความสนใจ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

เพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน เนื่องจากผูบริโภคมีคานิยมและจากเทรนใหม ๆ และเพราะผูขาย 

เปนอินฟลูเอนเซอรท่ีชื่นชอบ ทําใหการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสด

ออนไลนไดรับความสนใจมากข้ึน สอดคลองกับงานวิจัยของ เหวินเจีย หวาง (2564) ท่ีพบวา ผูขายท่ีเปน 

อินฟลูเอนเซอรท่ีชอบและติดตามเสมอ ชวยสรางความสนใจ สงผลใหเกิดความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑผานอีคอมเมิรซ

การถายทอดสดออนไลน 

 3. รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ดานความคิดเห็น สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม

เพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน เนื่องจากผูบริโภคคิดวาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม  

เพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน มีความนาเชื่อถือกวาการเลือกซ้ือผานแอปพลิเคชั่นออนไลน  

เพราะ การถายทอดสดออนไลนไดเห็นผลิตภัณฑจริง สอดคลองกับงานวิจัยของ เหวินเจีย หวาง (2564) ท่ีพบวา 

ผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับความนาเชื่อถือของการซ้ือผลิตภัณฑผานออนไลนไลฟสตรีมม่ิงมากกวาการซ้ือ

ผลิตภัณฑผานแอปพลิเคชั่นออนไลน สงผลใหเกิดความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑผานอีคอมเมิรซการถายทอดสดออนไลน 

 4. สวนประสมทางการตลาดออนไลน (6P’s) ดานผลิตภัณฑ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

อาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน เนื่องจากผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามท่ีตัดสินใจซ้ือ

ผานการถายทอดสดออนไลนตรงตามความตองการของผูบริโภค มีคุณภาพดี และมีผลิตภัณฑพรอมสงทันที 

สอดคลองกับงานวิจัยของ จุฑารัตน เกียรติรัศมี (2564) ท่ีพบวา ผลิตภัณฑท่ีตรงตามความตองการ มีผลิตภัณฑ

พรอมสงทันที สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานทางแอพพลิเคชั่นออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑล 

 5. สวนประสมทางการตลาดออนไลน (6P’s) ดานราคา สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริม 

เพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน เนื่องจากราคาของอาหารเสริมเพ่ือความงามท่ีตัดสินใจซ้ือ 

ผานการถายทอดสดออนไลน เพราะผูบริโภคมองถึงความคุมคา และคิดวาการตัดสินใจซ้ือผานการถายทอดสด

ออนไลนมีราคาผลิตภัณฑถูกกวาการสั่งซ้ือผานทางออนไลนปกติ รวมถึงการมีราคาคาจัดสงท่ีเหมาะสม  
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สอดคลองกับงานวิจัยของ จุฑารัตน เกียรติรัศมี (2564) ท่ีพบวา ราคาคาจัดสงท่ีเหมาะสม สงผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาผานทางแอพพลิเคชั่นออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

 6. สวนประสมทางการตลาดออนไลน (6P’s) ดานชองทางการจัดจําหนาย สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน เนื่องจากการตัดสินใจซ้ือผานการถายทอดสด

ออนไลนผูบริโภคสามารถสนทนาโตตอบกับทางรานคาไดสะดวก รวดเร็ว รวมถึงการมีชองทางในการชําระ 

คาผลิตภัณฑท่ีมีหลายชองทางใหเลือก อาทิ บัตรเครดิต ชําระเงินปลายทาง และ Mobile Banking สอดคลองกับ

งานวิจัยของ ถิรดา ไชยเผือก (2565) ท่ีพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับการโตตอบกับทางรานคา และชองทาง

การชําระเงินท่ีหลากหลาย ทําใหปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย สงผลตอพฤติกรรม

การซ้ือสินคาผานชองทางการถายทอดสดชอปปไลฟ (Shopee Live) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 7. แรงจูงใจ (Motivation) สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการ

ถายทอดสดออนไลน เนื่องจากการจัดกิจกรรมตาง ๆ ของการถายทอดสดออนไลนสามารถจูงใจผูบริโภคใหรูสึก  

มีสวนรวม และคุนเคยกับผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงาม สอดคลองกับงานวิจัยของ ถิรดา ไชยเผือก (2565) 

ท่ีพบวา ปจจัยแรงจูงใจดานอารมณ สงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานชองทางการถายทอดสดชอปปไลฟ 

(Shopee Live) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปใช 

 1. จากการศึกษาเก่ียวกับรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) แสดงใหเห็นถึงพฤติกรรมของผูบริโภค  

ในปจจุบันท่ีมีการดําเนินชีวิต โดยใชสื่อโซเชียลมีเดียและเครื่องมือทางเทคโนโลยีเขามาเปนสวนหนึ่ ง 

ของชีวิตประจําวันมากยิ่งข้ึน อีกท้ังผูบริโภคในปจจุบันยังนิยมซ้ือผลิตภัณฑผานการถายทอดสดออนไลน 

มากข้ึนตาม ดังนั้น ธุรกิจจึงจําเปนตองใชการถายทอดสดออนไลน เพ่ืออํานวยตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

เพราะรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคในปจจุบันมีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑผานการถายทอดสดออนไลนบอย

กวาการซ้ือผลิตภัณฑท่ีหนารานหรือหางสรรพสินคา  

 2. จากการศึกษาเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดออนไลน (6P’s) แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคมีการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลนมากยิ่งข้ึน เนื่องจากดานผลิตภัณฑ

ผูบริโภคเห็นวาผลิตภัณฑตรงตามความตองการ และมีความนาเชื่อถือ เพราะผูบริโภคสามารถเห็นผลิตภัณฑจริง

ผานการถายทอดสดออนไลน ดานราคาผูบริโภคเห็นวามีความคุมคา ท้ังราคาของผลิตภัณฑ และราคาคาจัดสง 

ท่ีมีราคาถูกกวาการซ้ือผานทางออนไลนปกติ และดานชองทางการจัดจําหนายผูบริโภคเห็นวาเปนชองทางท่ีสะดวก 

สามารถโตตอบกับทางรานคาไดอยางรวดเร็ว สอบถามรายละเอียดผลิตภัณฑผานทางชองแชทของการถายทอดสด

ออนไลนไดทันที และรวมถึงชองทางการชําระเงินท่ีมีหลายชองทาง  

 3. จากการศึกษาเก่ียวกับแรงจูงใจ (Motivation) แสดงใหเห็นวา กิจกรรมตาง ๆ ของการถายทอดสด

ออนไลน สามารถชักจูงผูบริโภคในปจจุบันไดดี เพราะเปนการทําใหผูบริโภคมีสวนรวมระหวางการรับชม  

การถายทอดสดออนไลน เกิดความคุนเคยกับทางรานคา และผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามมากข้ึน จะเห็น

ไดวา รานคาท่ีมีการจัดกิจกรรมผานการถายทอดสดออนไลนจะไดรับความสนใจจากผูบริโภคมากกวารานคาท่ีไมมี
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การจัดกิจกรรม ดังนั้น ธุรกิจจึงจําเปนตองใหความสําคัญกับกิจกรรมท่ีจะมอบใหแกผูบริโภค เพ่ือเปนแรงจูงใจ 

ใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน 

 ขอเสอนแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 

 1. เนื่องจากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ดังนั้น เพ่ือใหไดขอมูลเชิงลึกมากข้ึน ผูวิจัย

ควรทําการวิจัยเชิงคุณภาพรวมดวย เชน วิธีสนทนากลุมหรือวิธีการสัมภาษณเชิงลึก เพ่ือเพ่ิมความนาเชื่อถือใหกับ

งานวิจัยมากข้ึน 

2. การศึกษาวิจัยในอนาคต ควรศึกษาตัวแปรอ่ืนท่ีมีความสอดคลองกับงานวิจัยเพ่ิมเติม เพ่ือวิเคราะห

ปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมเพ่ือความงามผานการถายทอดสดออนไลน  

เพ่ือใหไดขอมูลท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางถูกตองมากยิ่งข้ึน 
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