
รายงานสบืเนื่องการประชุมวิชาการและนำเสนอผลงานวิจัยระดับชาติ ครั้งที่ 6, 22 มีนาคม 2568
The 6th Santapol Academic and Research Nation Conference Proceedings, March 22, 2025

556

กลยุทธการตลาดแบบไลฟสดที่สงผลตอความตั้งใจซื ้อแบบฉับพลันของทุเรียนสดและแปรรูป
ในภาคตะวันออก
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บทคัดยอ

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) เพื่อศึกษาระดับการตั้งใจซื้อแบบฉับพลันของลูกคาทุเรียนสดและแปรรูปในภาคตะวันออก 
2) เพื่อศึกษาระดับกลยุทธการขายสินคาผานชองทางไลฟสดที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อแบบฉับพลันของลูกคาทุเรียนสดและแปรรูป
ในภาคตะวันออก 3) เพื่อเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อแบบฉับพลัน ในการขายสินคาผานชองทางไลฟสดของลูกคาทุเรียนสดและแปรรูป
ในภาคตะวันออก จำแนกตามปจจัยสวนบุคคล การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ เปนการเก็บขอมูลจากลูกคาทุเรียนสดและ
แปรรูปในภาคตะวันออก จำนวนรวมทั้งสิ้น 400 คน เครื่องมือในการวิจัยคือแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบความเที่ยงตรงของ
เนื ้อหาจากผูทรงคุณวุฒิ คาดัชนี IOC ที ่คำนวณไดมากกวาหรือเทากับ 0.5 และตรวจสอบคุณภาพดานความตรงเชิงเนื ้อหา
การตรวจสอบความเชื่อมั่นที่ไดมีคาสัมประสิทธิ์แอลฟา 0.966 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ ความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสวนการทดสอบสมมติฐานน้ันใชการพิสูจนความแตกตาง วิเคราะหขอมูลดวยสถิติความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานโดยใช One-Way ANOVA และ Multiple Linear Regression

         ผลการวิจัยพบวา 1) ปจจัยสวนบุคคล ดานเพศ  ดานระดับการศึกษา ดานอาชีพ ที่แตกตางกันมี การซื้อแบบฉับพลันผาน
ชองทางไลฟสดของลูกคาทุเรียนสดและแปรรูปในภาคตะวันออกที่แตกตางกัน 2) กลยุทธการขายสินคาผานชองทางไลฟสด ไดแก 
ดานการนำเสนอ ดานความบันเทิง ดานความนาดึงดูดใจ ดานการปฏิสัมพันธ ดานการตอบสนองของลูกคา มีผลตอความตั้งใจซื้อ
แบบฉับพลัน ไดแก ดานการซื้อแบบไมไดตั้งใจ ดานการกระตุนความรูสึก และดานความรูสึกยินดีที่แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05

คำสำคัญ : กลยุทธไลฟสด ; ความต้ังใจซ้ือ ; การซ้ือแบบฉับพลัน
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ABSTRACT

         This research aims to: 1) examine the level of impulse buying intention among customers of fresh and 

processed durian in Eastern Thailand, 2) investigate the influence of live-stream selling strategies on spontaneous 

purchase decisions among these consumers; and 3) compare the unplanned purchasing behavior in live-stream 

shopping among these customers based on personal factors, and. This research employs a quantitative approach, 

collecting data from a total of 400 fresh and processed durian consumers in the Eastern region. The research 

instrument is a questionnaire validated by experts, with a content validity index (IOC) of ≥0.5 and a reliability 

coefficient (Cronbach’s alpha) of 0.966. Data analysis includes frequency, percentage, mean, and standard 

deviation. Hypothesis testing is conducted using One-Way ANOVA and Multiple Linear Regression.

         The results of the analysis showed that 1) personal factors such as gender, education level, and occupation 

significantly influence impulse buying behavior in live-stream shopping for fresh and processed durian,

2) live-streaming sales strategies including presentation, entertainment, attractiveness, interaction, and customer 

responsiveness—significantly affect different aspects of impulse buying intention, including unplanned impulse 

purchases, emotional stimulation, and hedonic pleasure, at a statistical significance level of 0.05.

Keywords : Live Streaming Strategies ; Purchase Intention ; Impulse Buying 

บทนำ

ธุรกิจพาณิชยอิเล ็กทรอนิกส (E-commerce) ไดรับ
ความนิยมอยางมากในยุคดิจิทัล เนื่องจากสามารถเริ่มตนธุรกิจ
ไดง าย ขยายตลาดไดทั ่วโลก และตอบสนองพฤติกรรมของ
ผู บริโภคที ่ตองการความสะดวกสบายในการเลือกซื ้อสินคา 
อยางไรก็ตาม ขอจำกัดสำคัญของรูปแบบธุรกิจนี้คือการขาด
ปฏิสัมพันธแบบเรียลไทมระหวางผูขายและผูบริโภค ซึ่งเปนปจจัย
ที่มีผลตอความเชื่อมั่นและการตัดสินใจซ้ือของลูกคา ดังนั้น ธุรกิจ
จำนวนมากจึงปรับกลยุทธโดยใชชองทางการขายผานไลฟสด 
(Live Commerce) ซึ่งชวยใหสามารถสื่อสารกับลูกคาไดโดยตรง 
นำเสนอสินคาแบบเรียลไทม และกระตุนใหเกิดการซื้อแบบ
ฉับพลันผานขอเสนอพิเศษและโปรโมช่ันท่ีดึงดูดใจ 
          การขายสินคาผานไลฟสดไดรับความนิยมอยางรวดเร็ว 
โดยเฉพาะบนแพลตฟอร มส ังคมออนไลน   เช น  เฟซบุก 
อินสตาแกรม และติ๊กต็อก ซึ่งเปนชองทางที่สามารถเชื ่อมตอ
ผู ขายกับผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ การไลฟสดชวยให
ผูบริโภคสามารถเห็นสินคาแบบเรียลไทม สอบถามขอมูลเพิ่มเติม 
และตัดสินใจซื้อทันที ทั้งยังสรางความไววางใจผานการสาธิต
การใชงานจร ิงของสินคา สงผลใหหลายธุรก ิจ โดยเฉพาะ

เกษตรกรและผูผลิตสินคาเฉพาะกลุม เริ่มใชไลฟสดเปนชองทาง
หลักในการทำตลาดออนไลน ในภาคเกษตรกรรม เกษตรกรผู
ปลูกทุเรียนขนาดเล็กถึงปานกลางใชไลฟสดเพื่อเลาเรื ่องราว
เกี่ยวกับกระบวนการเพาะปลูก เปดรับพรีออเดอร และนำเสนอ
สินคาใหผ ู บร ิโภคมั ่นใจในคุณภาพ นอกจากนี ้ การแปรรูป
ผลิตภัณฑ เชน ทุเรียนทอด ทุเรียนกวน และผลิตภัณฑอื ่น ๆ 
ชวยเพิ่มมูลคาและลดการสูญเสียผลผลิตที่ไมไดมาตรฐานสำหรับ
การขายผลสด

ภาคตะวันออกของไทยเปนแหลงผลิตทุเรียนที่สำคัญที่สุด
ของประเทศ โดยมีจังหวัดระยอง จันทบุรี และตราดเปนพื้นที่
หลักในการเพาะปลูก ทุเรียนจากภูมิภาคนี้มีคุณภาพสูงและเปนที่
ตองการของตลาดทั้งในประเทศและตางประเทศ โดยเฉพาะจีน 
ซึ ่งนำเขาปริมาณมหาศาลทุกป กรมสงเสริมการเกษตร และ
กระทรวงเกษตรและสหกรณ ไดเขามามีบทบาทสำคัญในการ
กำกับดูแลคุณภาพของทุเรียนใหเปนไปตามมาตรฐานสากลเพ่ือ
เสริมสรางความม่ันใจใหกับตลาดตางประเทศ งานวิจัยนี้มุงศึกษา
บทบาทของไลฟสดในอุตสาหกรรมทุเรยีน วิเคราะหผลกระทบตอ
การตลาดออนไลนของเกษตรกร และแนวทางเพิ่มมูลคาผลผลิต 
เพื ่อนำเสนอแนวทางการพัฒนาสงเสริมการคาดิจิทัลใหเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด แมวาการขายผานไลฟสดจะไดรับความนิยม
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เพิ่มขึ้น แตยังขาดการศึกษาเก่ียวกับปจจัยท่ีกระตุนใหเกิดการซื้อ
แบบฉับพลันในสินคาเกษตร เชน ทุเรียนสดและแปรรูป

วัตถุประสงคของการวิจัย
         1. เพื่อศึกษาระดับกลยุทธการตั้งใจซื้อแบบฉับพลันของ
ลูกคาทุเรียนสดและแปรรูปในภาคตะวันออก
         2. เพ ื ่ อ เปร ียบเท ียบความต ั ้ ง ใจซ ื ้ อแบบฉ ับพลัน 
ในการขายสินคาผานชองทางไลฟสดของลูกคาทุเรียนสดและแปร
รูปในภาคตะวันออก จำแนกตามปจจัยสวนบุคคล
         3. เพื่อศึกษาระดับกลยุทธการขายสินคาผานชองทางไลฟ
สดที่มีผลตอความตั้งใจซื้อแบบฉับพลันของลูกคาทุเรียนสดและ
แปรรูปในภาคตะวันออก

กรอบแนวคิดของการวิจัย

ตัวแปรอิสระ                        ตัวแปรตาม

ภาพท่ี  1  กรอบแนวคิดการวิจัย 

วิธีดำเนินการวิจัย

ประชากรและกลุมตัวอยาง
1. ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ลูกคาที่ซื้อทุเรียนสด

และแปรรูปในภาคตะวันออก ซึ ่งไมทราบจำนวนประชากร
ทั้งหมด

2. กลุมตัวอยางที่ใชนครั้งนี้ คือลูกคาที่ซื้อทุเรียนสดและ
แปรรูปในภาคตะวันออกผู ว ิจ ัยกำหนดขนาดกลุ มตัวอยาง
ท ี ่จะทำการศ ึกษา โดยใช การคำนวณขนาดกลุ มต ัวอยาง
ท ี ่ เหมาะสมและได ใช ส ูตรการหาขนาดของกล ุ มต ัวอยาง
แบบไมทราบจำนวนประชากร หาจำนวนกลุมตัวอยางจากสูตร
ของ Yamane (1967) จำนวน 400 คน แบบสอบถามเผยแพร
ผานชองทางออนไลนในชวงเดือนกันยายน 2566 - มกราคม 
2568  ซึ่งกำหนดความเชื่อมั่น รอยละ 95 หรือระดับนัยสำคัญ 
0.05

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
          สวนที่ 1 คำถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบ
แบบสอบถาม มีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปดหลายตวัเลอืก 
(Multiple choices) จำนวน 6 ขอ โดยแตละคำถามจะมีระดับ
การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (nominal data) พรอมทั้ง
รายละเอียดตาง ๆ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได
ตอเดือน และภูมิลำเนา
           สวนที่ 2 แบบสอบถามจะเปนคำถามเกี่ยวกับกลยุทธ
การตลาดของสินคาผ านการไลฟสดและที ่ม ีล ักษณะเปน
แบบสอบถามปลายปดโดยแบงออกเปน 5 ดาน จำนวน 27 ขอ
จาก กฤตพร วงศถาวร, กอบกูล จันทรโคลิกา และศุภวัฒน 
สุขะปรเมษฐ, (2566) Yang, Cao, Ye, Shi, (2565)
           สวนที่ 3  แบบสอบถามจะเปนคำถามเกี่ยวกับความ
ตั้งใจซื้อแบบฉับพลันของทุเรียนสดแปรรูปผานชองทางออนไลน
ไลฟสด และที่มีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด โดยแบง
ออกเปน 3 ดาน จำนวน 27 ขอ

การเก็บรวบรวมขอมูล
         1. การเก็บรวบรวมขอมูลดานเอกสาร ( review data) 
ผูทำการวิจัยไดศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลดานวิชาการจาก
แหลงขอมูลและสื่อสิ่งพิมพตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ บทความ
ตาง ๆ ขอมูลจากอินเทอรเน็ตและงานวิจัยตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ

ความต ั ้ ง ใจซ ื ้ อแบบ
ฉับพลัน
1. ดานการซ้ือแบบไม
ตั้งใจ
2. ดานการกระตุน
ความรูสึก
3. ดานความรูสึกยินดี

ปจจัยสวนบุคคล
1. เพศ
2. อายุ
3. ระดับการศึกษา
4. อาชีพ
5. รายได
6. ภูมิลำเนา

กลยุทธการตลาดไลฟสด
1. ดานการนำเสนอ
2. ดานความบันเทิง
3. ดานความนาดึงดูดใจ
4. ดานการปฏิสัมพันธ
5. ดานการตอบสนองของ
ลูกคา
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         2. การเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนาม (field data) ผูวิจัย
เปนผูเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง โดยการลงพื้นที่ที่ไดทำการ
ส ุ มไว  และเม ื ่อได แบบสอบถามครบ จ ึงนำมาตรวจสอบ
ความถูกตองและสมบูรณ จากนั้นจึงนำแบบสอบถามไปวิเคราะห
ขอมูลทางสถิติตอไป

การวิเคราะหขอมูล
              สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลเปนสถิติเชิงพรรณนา 
ไดแก คารอยละ คาเฉลี ่ยและสวนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน และ
สถิติเชิงอนุมาน ไดแก การทดสอบที ความแปรปรวนทางเดียว 
และการวิเคราะหสมการเสนถดถอยพหุคูณ

สรุปผลการวิจัย

         สวนที่ 1 วิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนาเกี่ยวกับขอมูลสวน
บุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
         ผูที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเปนเพศชายคิดเปน
รอยละ 51.0 สวนใหญมี อายุต่ำกวา 30 ป คิดเปนรอยละ 43.5

มีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรอืเทียบเทา คิดเปนรอยละ 42.25
มีอาชีพเจาของกิจการ คิดเปนรอยละ 28.25 มีรายไดเฉลี่ยตอ
นอยกวาหรือเทากับ 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 53.5 และมี
ภูมิลำเนาอยูจังหวัดจันทบุรี คิดเปนรอยละ 44.75 ตามลำดับ
          สวนท่ี 2 วิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนาเกี่ยวกับพฤติกรรม
การซื้อทุเรียนสดและแปรรูปผานชองทางไลฟสด

ตารางที่ 1 จำนวนและร อยละของกลุ มต ัวอย างเก ี ่ยวกับ
พฤติกรรมการซื้อทุเรียนสดและแปรรูป

พฤติกรรมการซื้อทุเรียนสด และแปรรูป
ผานชองทางไลฟสด

รอยละ

ซ้ือทุเรียนสดหรือแปรรูปผานชองทางไลฟสด TikTok Live

Shopping
49.0

ซื้อทุเรียนสดหรือแปรรูปผานทางชองทางไลฟสด 2 – 3 

เดือน/ครั้ง
41.00

สั่งซ้ือทุเรียนทอดคร้ังลาสุด 41.2

ซ้ือทุเรียนสดและแปรรูปผานไลฟสดในชวงกลางคืน 76.75

ซ้ือทุเรียนผานไลฟสดแทนชองทางอื่น เพราะ เห็นสินคา
ผานไลฟสดทันที

24.6

      

           จากตารางที่ 1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อ
ท ุ เร ียนสดหร ือแปรร ูปผ านช องทางไลฟ สด TikTok Live 

Shopping คิดเปนรอยละ 49.0 สวนใหญซื ้อทุเรียนสดหรือ
แปรรูปผานทางชองทางไลฟสดซื้อ 2 – 3 เดือน/ครั้ง คิดเปน
รอยละ 41.00 สวนใหญสั่งซื้อทุเรียนทอด คิดเปนรอยละ 41.2
สวนใหญซื ้อทุเรียนสดและแปรรูปผานไลฟสดในชวงกลางคืน
คิดเปนรอยละ 76.75 เลือกซ้ือทุเรียนผานไลฟสดแทนชองทางอ่ืน
เพราะ เห ็นส ินค าผ านไลฟสดทันท ี ค ิดเป นร อยละ 24.6

ตามลำดับ
         สวนที่ 3 วิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนาเกี่ยวกับกลยุทธ
การตลาดของสินคาผานการไลฟสด

ตารางที่ 2 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานลักษณะของ
กลยุทธการตลาดของสินคาผานการไลฟสด โดยรวม

กลยุทธดานการตลาดของ
สินคาสินคาผานการไลฟสด

N = 400

x       SD

ระดับ
ความ
คิดเห็น

ลำดับ
ที่

ดานการนำเสนอ 4.52 0.27 มากท่ีสุด 2

ดานความบันเทิง 4.51 0.29 มากท่ีสุด 3

ดานความนาดึงดูดใจ 4.51 0.27 มากท่ีสุด 3

ดานการปฏิสัมพันธ 4.54 0.28 มากท่ีสุด 1

ดานการตอบสนองของลูกคา 4.51 0.30 มากท่ีสุด 3

รวม 4.52 0.23 มากท่ีสุด
         

จากตารางที่ 2 พบวา กลยุทธดานการตลาดของสินคา
ผ านการไลฟ สดโดยรวมม ีค า เฉล ี ่ยอย ู  ในระด ับมากท ี ่สุด
( x = 4.52) แลวเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา กลุมตัวอยางให
คะแนนอันดับแรก คือ ดานการปฏิสัมพันธ โดยมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด
( x = 4.54) รองลงมาคือ ดานการนำเสนอโดยมีคาเฉลี่ยมากที่สุด
( x = 4.52) อันดับสามคือดานความบันเทิง ดานความนาดึงดูดใจ 
และดานการตอบสนองของลูกคา โดยมีคาเฉลี ่ยมากที ่สุด
( x = 4.51)  ตามลำดับ   

         สวนที่ 4 วิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนาเกี่ยวกับความตั้งใจ
ซื้อแบบฉับพลัน ความตั้งใจซื้อแบบฉับพลัน โดยรวมคาเฉลี่ย
อยูในระดับมากที่สุด ( x = 4.46) เมื่อพิจารณาเปนรายดานโดย
เรียงลำดับจากมากไปหานอย พบวาอันดับแรก คือ ดานการซื้อ
แบบไมไดตั้งใจ โดยมีคาเฉลี่ยมากที่สุด ( x = 4.55) อันดับสอง
คือ ดานความรูสึกยินดี มีคาเฉลี่ยมากที่สุด ( x = 4.50) และ
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อันดับสาม คือ ดานการกระตุนความรูสึก โดยมีคาเฉลี่ยมากที่สุด
( x = 4.44) ตามลำดับ
          สวนที ่ 5  การวิเคราะหขอมูลเพื ่อทดสอบสมมติฐาน 
(hypothesis testing)

ตารางที ่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐานของปจจัยสวนบุคคลที่
แตกตางกันมีการซื้อแบบฉับพลันผานชองทางไลฟสดของลูกคา
ทุเรียนสดและแปรรูปในภาคตะวันออก ท่ีแตกตางกัน

ความต้ังใจซื้อแบบ
ฉับพลัน

ขอมูลสวนบุคคล
เพศ อายุ ระดับ

การ
ศึกษา

อาชีพ ราย
ได
ตอ
เดือน

ดานการซ้ือแบบไมตั้งใจ 0.00* 0.36 0.05* 0.03* 0.90

ดานการกระตุนความรูสกึ 0.05* 0.44 0.03* 0.26 0.48

ดานความรูสึกยนิดี 0.14 0.74 0.21 0.12 0.82

*p< .05
        จากตารางที่ 3 พบวา กลุมตัวอยางที่มีปจจัยสวนบุคคล
ดานเพศ ดานระดับการศึกษา และดานอาชีพ ที ่แตกตางกัน
มีการซื้อแบบฉับพลันผานชองทางไลฟสดของลูกคาทุเรียนสด
และแปรรูปในภาคตะวันออกที่แตกตางกัน ดังนี้ ปจจัยดานเพศ
สงผลตอพฤติกรรมการซื้อแบบไมตั้งใจและการกระตุนความรูสึก 
ในขณะที่ปจจัยดานระดับการศึกษาและอาชีพสงผลตอพฤติกรรม
การซื้อแบบไมตั้งใจ อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ

ตารางที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน กลยุทธการขายสินคาผาน
ชองทางไลฟสดมีผลตอความตั้งใจซื ้อแบบฉับพลันของลูกคา
ทุเรียนสดและแปรรูปในภาคตะวันออก

ตัวแปรตน
ตัวแปรตาม

Y1 Y2 Y3

B p B p B p

คาคงท่ี 0.95 0.00* 0.87 0.52 0.72 0.00*
X1 0.15 0.00* 0.04* 0.00* 0.18 0.00*
X2 0.19 0.00* 0.00* 0.00* 0.26 0.00*
X3 0.08 0.15 0.82 0.08 0.11 0.07

X4 0.09 0.09 0.00* 0.01* 0.15 0.00*
X5 0.26 0.00* 0.00* 0.19 0.12 0.03*

*p <.05

จากตารางที่ 4 พบวา กลยุทธการนำเสนสินคาในไลฟสด
ม ีความส ัมพ ันธ ส ูงส ุดก ับพฤต ิกรรมการซ ื ้อแบบฉับพลัน
(β =0.65, p <0.05 ) ของลูกคาทุเรียนสดและแปรรูปในภาค

ตะวันออกอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ โดยปจจัยที่ศึกษา ไดแก ดาน
การนำเสนอ ดานความบันเทิง ดานความนาดึงดูดใจ ดานการ
ปฏิสัมพันธ และดานการตอบสนองของลูกคา

อภิปรายผลการวิจัย

      จากการศึกษาเรื่อง กลยุทธไลฟสดที่มีอิทธิพลตอความ
ตั้งใจซ้ืแบบฉับพลันของทุเรียนสดและแปรรูปในภาคตะวันออก
สามารถนำมาอภิปรายตามผลเชิงพรรณนาไดดังตอไปนี้

         1. สมมติฐานที่ 1 ผลวิจัยพบวา ปจจัยสวนบุคคลดาน
บุคคลดานเพศ  ดานระดับการศึกษา ดานอาชีพ ที่แตกตางกันมี
การซื้อแบบฉับพลันผานชองทางไลฟสดของลูกคาทุเรียนสดและ
แปรรูปในภาคตะวันออกท่ีแตกตางกัน สวนปจจัยสวนบุคคลดาน
อายุ และดานรายไดตอเดือน ที่แตกตางกันมีการซื้อแบบฉับพลัน
ผานชองทางไลฟสดของลูกคาทุเรียนสดและแปรรูปในภาค
ตะวันออก ไมแตกตางกัน งานวิจัยนี้พบวาปจจัยสวนบุคคลบุคคล 
ดานเพศ  ดานระดับการศึกษา ดานอาชีพ ที่แตกตางกันจะมีการ
ซื้อแบบฉับพลันผานชองทางไลฟสดของลูกคาทุเรียนสดและแปร
รูปในภาคตะวันออกที่แตกตางกัน ดานการซื้อแบบไมตั้งใจ ดาน
การกระตุนความรูสึก และดานความรูสึกยินดี ที ่แตกตางกัน
เนื่องจากวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีระดับการศึกษา
มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา อาชีพเจาของกิจการ จึงมีความตั้งใจ
ซื้อแบบฉับพลันของลูกคาทุเรียนสดและแปรรูปในภาคตะวันออก
ในระดับสูง ดังนั้นจึงมีการซื้อแบบฉับพลันผานชองทางไลฟสดที่
แตกตางกัน 
         2. สมมติฐานที่ 2 กลยุทธการขายสินคาผานชองทางไลฟ
สดมีผลตอความตั้งใจซื้อแบบฉับพลันของลูกคาทุเรียนสดและ
แปรรูปในภาคตะวันออกในภาพรวมเมื่อพิจารณาในแตละดานมี
ประเด็นท่ีสำคัญสามารถนำมาอภิปรายผล ดังนี้
         กลยุทธการขายสินคาผานชองทางไลฟสดมีผลตอความ
ตั้งใจซื้อแบบฉับพลัน ดานการซื้อแบบไมไดตั้งใจ ปจจัยกลยุทธ
การขายสินคาผานชองทางไลฟสดไดแก ดานการนำเสนอ, ดาน
ความบันเทิง, ดานความนาดึงดูดใจ, ดานการปฏิสัมพันธ, ดาน
การตอบสนองของลูกคา โดยสอดคลองกับงานวิจัยของกฤตพร 
วงศถาวร, กอบกูล จันทรโคลิกา และศุภวัฒน สุขะปรเมษฐ 
(2566) ไดศึกษา ปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
สินคาผานชองทางไลฟสตรีมมิ่ง โดยพบวาจากตัวแปรผูขายสินคา
มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาสงผลตอตัวแปร 5 ดาน คือ ดานคณุคา
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เชิงสุนทรียรส ดานคุณคาเชิงสัญลักษณเมื่อเลือกใชสินคานั้น ๆ 
ดานการมีสวนรวมของลูกคาดานความตั้งใจในการซื้อ และดาน
พฤติกรรมการซื้อ
           กลยุทธการขายสินคาผานชองทางไลฟสดมีผลตอความ
ตั้งใจซื้อแบบฉับพลัน ดานการกระตุนความรูสึก ปจจัยกลยุทธ
การขายสินคาผานชองทางไลฟสดที่มีผล ไดแก ดานการนำเสนอ
ดานความบันเทิง ดานความนาดึงดูดใจ ดานการปฏิสัมพันธ และ
ดานการตอบสนองของลูกคา โดยสอดคลองกับงานวิจัยของ ของ 
ณัฐกมล สุมงคล. (2565) ไดศึกษา ปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรม
การซื ้อแบบไมไดวางแผนลวงหนาผานการไลฟสตรีมมิ ่งบน
แพลตฟอรม  ติ๊กต็อกของกลุมประชากรไทย เจนเนอเรชัน ซี
พบวา ปจจัยคุณคาเชิงอรรถประโยชน ที่สงผลตอการซื้อสินคา
ประเภทความงาม และการดูแลสวนบุคคล แบบไมไดวางแผน
ลวงหนา อยางมีนัยสำคัญความสะดวกในการประเมิน ความ
สะดวกในการชําระ ความสะดวกในการครอบครอง ปจจัยคณุคา
เชิงสุนทรียรส ที่สงผลตอการซื้อสินคาประเภทความงามและการ
ดูแลสวนบุคคล แบบไมไดวางแผนลวงหนา อยางมีนัยสำคัญทาง
สถิติ ไดแก ความเพลิดเพลินที่รับรู ปฏิสัมพันธทางสังคม อารมณ
ดานความพึงพอใจ อารมณดานการตื่นตัว อารมณดานความช่ืน
ชม มีความสัมพันธกันกับการซื้อสินคาประเภทความงามและการ
ดูแลสวนบุคคลแบบไมไดวางแผนลวงหนา

กลยุทธการขายสินคาผานชองทางไลฟสดมีผลตอความ
ตั้งใจซ้ือแบบฉับพลัน ดานความยินดี ปจจัยกลยุทธการขายสินคา
ผานชองทางไลฟสดมีผล ไดแก ดานการนำเสนอ ดานความ
บันเทิง ดานความนาดึงดูดใจ ดานการปฏิสัมพันธ และดานการ
ตอบสนองของลูกคา โดยสอดคลองกับงานวิจัยของ Yi Qu et al. 

(2566) ผลการวิจัยพบวา อารมณและการมีสวนรวมในการไลฟ
สด มีอิทธิพลตอการซื้อแบบฉับพลัน ในดานของปจจัยสวนบุคคล
รายได เปนปจจัยเดียวที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผานไลฟ
สด โดยผูที่มีรายไดสูงกวามีแนวโนมที่จะตัดสินใจซ้ือสินคาในไลฟ
สดมากกวา สวน อายุ เพศ และระดับการศึกษา ไมมีผลกระทบท่ี
มีนัยสำคัญตอพฤติกรรมการซื้อ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี
ความถี่ในการรับชมไลฟสดมีอิทธิพลโดยตรงตอแนวโนมการซ้ือ
แบบฉับพลัน โดยผู ที ่ร ับชมไลฟสดบอยครั ้งมีแนวโนมที ่จะ
ตัดสินใจซื้อสินคามากขึ้น นอกจากนี้ อารมณที่คาดการณไว เชน 
ความเสียดาย และความยินดี มีบทบาทสำคัญในการตัดสินใจซื้อ
สินคาผานไลฟสด โดยความเสียดาย เปนปจจัยที่มีอิทธิพลมาก
ที่สุด เนื่องจากผูบริโภคที่รู สึกกลัวพลาดโอกาสมักจะซื้อสินคา

รวดเร็วข้ึน ในขณะที่ ความยินดี ก็มีผลในการกระตุนการตัดสนิใจ
ซื้อ แตมีอิทธิพลในระดับที่นอยกวา

ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัย

ขอเสนอแนะเพ่ือนำผลการวิจัยไปใช
          ปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการซื้อแบบฉับพลัน แสดงให
เห็นวาผูประกอบการควรวิเคราะหและปรับกลยุทธใหเหมาะสม
กับเพศ อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพของลูกคา โดยอาจใช
โปรโมชั่นเฉพาะกลุม เชน สวนลดพิเศษสำหรับกลุมอาชีพที ่มี
แนวโนมซื้อสูง รวมถึงพัฒนาแนวทางการขายที่ตรงกับพฤติกรรม
ของลูกคา เชน กลุมวัยรุนอาจตอบสนองตอคอนเทนตที่มีความ
บันเทิงและอินฟลูเอนเซอร  ขณะที ่กล ุ มว ัยทำงานอาจให
ความสำคัญกับขอมูลสินคาและความนาเช่ือถือ
         กลยุทธการตลาดผานไลฟสดที่มีผลตอความตั้งใจซื้อแบบ
ฉบัพลัน ควรมุงเนนการนำเสนอสินคาท่ีเขาใจงายและดึงดูดลกูคา 
เชน การใชภาพเคลื่อนไหว กราฟก และวิดีโอเปรียบเทียบสนิคา 
ควบคูกับรีวิวจากผูใชจริงแบบสดๆ เพื ่อเพิ ่มความนาเชื ่อถือ 
พร อมท ั ้ ง เสร ิมองค ประกอบบ ันเท ิง เช น  เกมจ ับรางวัล 
มินิคอนเสิรต หรือการเชิญอินฟลูเอนเซอรมารวมไลฟเพื่อเพิ่มการ
เขาถึงลูกคา นอกจากนี้ การออกแบบไลฟใหมีสีสันนาสนใจ และ
สรางความอยากรูโดยการเผยขอมูลสินคาแบบทีละนิด จะชวย
กระตุนการมีสวนรวมของผูชมมากข้ึน
         การปฏ ิส ัมพันธ ก ับล ูกค าเป นอ ีกหน ึ ่งป จจ ัยสำคัญ
ที ่สามารถเพิ ่มโอกาสการซื ้อ โดยควรเพิ ่มชองทางใหลูกคา
สามารถมีสวนรวมไดมากขึ้น เชน การตั้งคำถามเปดใหลูกคา
แสดงความคิดเห็น หรือใช AI Chatbot ชวยตอบคำถามเบื้องตน
เพื่อลดระยะเวลารอคอย ขณะเดียวกัน ระบบตอบสนองของ
ลูกคาก็ตองมีประสิทธิภาพ เชน การแจงเตือนโปรโมชั่นอัตโนมตัิ 
หรือใชเทคนิค FOMO (Fear of Missing Out) เพื่อกระตุนการ
ซื้อโดยสรางความรูสึกวา "ตองรีบซื้อกอนหมดเวลา
         ความตั้งใจซื้อแบบฉับพลันแบงออกเปนสามดาน ไดแก 
การซื้อแบบไมไดตั้งใจ การกระตุนความรูสึก และความรูสกึยินดี 
ซึ่งสามารถพัฒนาใหมีประสิทธิภาพมากขึ้นไดโดยการใชกลยุทธ 
Flash Sale หรือดีลพิเศษเฉพาะในไลฟ เพื่อเรงการตัดสินใจซื้อ 
รวมถึงมีระบบจองสินคาลวงหนาเพื่อลดความลังเลของลูกคา 
ในดานการกระตุ นความรู ส ึก ควรใชเทคนิคสรางแรงจูงใจ 
เชน "มีคนกำลังซื ้อ X คน" หรือเพิ่มดนตรีประกอบและเสียง
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ประกาศโปรโมชั ่นเพื ่อเร งอารมณต ัดสินใจ ขณะที ่ในด าน
ความรูสึกยินดี การออกแบบไลฟใหสนุกสนานและเปนกันเอง 
เชน การแจกของรางวัลหรือใหคูปองสวนลดแกลูกคาท่ีมีสวนรวม 
จะชวยสรางประสบการณที่ดีและเพิ่มโอกาสในการซื้อฉับพลัน

ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังตอไป
         จากผลการศึกษาวิจัย กลยุทธไลฟสดที่มีอิทธิพลตอความ
ตั้งใจซื้อแบบฉับพลันของทุเรียนสดและแปรรูปในภาคตะวันออก
ผูวิจัยมีขอเสนอแนะสำหรับงานวิจัยครั้งตอไป

         1. ควรดำเนินการศึกษาปจจัยทางจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อผานไลฟสด โดยเฉพาะความเชื่อมั่นในตัวผูขาย 
และอารมณของผูบริโภคขณะรับชมการไลฟสด ซึ่งอาจสงผลตอ
ระดับความพึงพอใจและแนวโนมในการตัดสินใจซ้ือสินคา
         2. ควรขยายขอบเขตการศึกษาไปยังกลุมผลิตภัณฑที่
หลากหลาย เชน สินคาอุปโภคบริโภคหรือเครื ่องแตงกาย 
เพื่อตรวจสอบวาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผานไลฟ
สดแตกตางกันหรือไมในแตละประเภทสินคา รวมถึงศึกษาวา
ประเภทสินคาสงผลตอระดับความไววางใจของผูบริโภคอยางไร
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