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บทคดัย่อ 

 การศกึษาครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา พฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์และ ปจัจยั
ที่มีผลต่อการซื้อเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค ในจังหวัดนครศรีธรรมราช   กลุ่มตัวอย่างที่
ท าการศกึษาเป็นผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราช จ านวน 400 คน เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัเป็นแบบสอบถามในการ
เกบ็ขอ้มลู สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ความถีร่อ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน Independent sample 
t-test และ สถติ ิOne Way ANOVA (F-Test) ทีม่รีะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05ผลการวจิยัพบว่า พฤตกิรรมการเลอืก
ซื้อเครื่องส าอางออนไลน์ส่วนใหญ่เลือกซื้อผิตภัณฑ์ประเภทลิปสติก สาเหตุในการเลือกซื้อผ่านช่องทางออนไลน์
เพราะว่ามสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลาย สามารถช าระผ่านบตัรเครดติเพื่อสะสมแต้ม และมบีรกิารส่งถงึทีท่ีต่้องการ บุคคล
ทีม่อีทิธพิลในการเลอืกซือ้ คอื บวิตีบ้ลอ็กเกอร ์ ช่วงเวลาในการซือ้ไม่แน่นอน และโดยส่วนใหญ่รบัรูข้อ้มูลข่าวสารจาก
อนิเตอรเ์น็ต ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ปจัจยัทางดา้นประชากรศาสตรต่์างกนั ไดแ้ก่ เพศ และการศกึษา มผีล
ต่อการตัดสนิใจซื้อเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค ในจงัหวดันครศรีธรรมราช แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัที ่ 0.05 พฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางต่างกนั ไดแ้ก่ ประเภทเครื่องส าอาง บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้  ความถีใ่นการซือ้เครื่องส าอาง  การรบัรูข้อ้มูลข่าวสาร มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราช แตกต่างกนัอย่างมรีะดบันยัส าคญัที ่0.05     

ค าส าคญั : ปจัจยั,พฤตกิรรมการซือ้,ช่องทางออนไลน์  

ABSTRACT 

The objectives of this research were studied the cosmetic buying behavior and factors affecting 
cosmetic purchasing through online channels of consumer in Nakhon Sri Thammarat.  The sample size of 
this study was 400 consumers selected randomly in Nakhon Sri Thammarat. Statistics for data analysis were 
Frequency, Percentage, Mean and Standard Deviation. Statistics for hypothesis testing were independent 
sample t-test to compares the means of two independent group and One-Way ANOVA at significance level of 
0.05. The results of this study showed that most consumer decision to buy lipstick, have many products on 
website, can use credit card to earn points. They service by delivering at place of preference. The influence 
of cosmetics buying is beauty bloggers. The frequency of purchasing cosmetics is inaccurate and get 
information of cosmetic by online channels. The test found that demographic factors; gender and educational 
were having impact on buying decision of consumer in Nakhon Sri Thammarat significantly at level of 0.05 
The different cosmetic buying behavior has 4 items, namely type of cosmetic, the people who was affected to 



buy cosmetics, the frequency of buying cosmetics affected the decision cosmetics buying through online 
channels of consumers in Nakhon Sri Thammarat significantly at level of 0.05                   
Keywords:   factor, purchasing behavior, online channels 

บทน า 

 ในปจัจุบนัเครื่องส าอางถอืเป็นสิง่ทีม่คีวามจ าเป็นอนัดบัต้นๆของสุภาพสตร ีซึง่รองมาจากเสือ้ผา้ทีใ่ชส้วมใส ่
เพราะเครื่องส าอางสามารถช่วยเสรมิสร้างบุคลิกภาพให้ดูดแีละสร้างความมัน่ใจให้กบัผู้หญิงมากยิ่งขึน้ ซึ่งในยุคนี้
เครื่องส าอางมอีอกมาใหม่หลายคอลเลคชัน่ และมกีารเปลีย่นแปลงทีร่วดเรว็ เมื่อหมดซซีัน่กจ็ะท าการออกคอลเลคชัน่
ใหม่เพื่อดงึดูดผู้บรโิภคในการซื้อและการลองใช้ไม่ให้จ าเจ เพราะได้มกีารโฆษณาใช้สื่อออนไลน์ต่างๆ เช่น เฟสบุ๊ค 
อนิสตาแกรม การใชบ้วิตี้บลอ็กเกอรใ์นการรวีวิเพื่อใหเ้หน็ภาพในการใชไ้ดอ้ย่างชดัเจนซึง่ตอนนี้เป็นทีน่ิยมเป็นอย่าง
มาก อกีทัง้ผลการส ารวจของ ETDA สามารถระบุไดว้่าประเทศไทยขยบัเขา้สู่สงัคมดจิทิลัอย่างเตม็รูปแบบแลว้ ซึง่มี
การเตบิโตมากกว่า 3 เท่าตวัในปีทีผ่่านมา และไม่ว่าจะอยู่ในช่วงอายุเท่าใด Generation ไหนกม็ชีัว่โมงการใชง้านต่อ
วนัไม่ต ่ากว่า 8 ชัว่โมง รวมไปถงึรูปแบบการใชง้านทีห่ลากหลายมากยิง่ขึน้ ไม่ว่าจะเป็นการใชง้านโซเชยีลมเีดยี ซือ้
ขายออนไลน์ จองทีพ่กั หรอืการอ่านหนงัสอืออนไลน์ 

 ดงันัน้ส่งผลให้ธุรกิจการขายเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ เป็นเรื่องที่ง่ายมายิ่งขึ้นเพราะให้ความ
สะดวกสบายแก่ผู้บรโิภคทีต่้องการซือ้สนิคา้และมใีหเ้ลอืกหลากหลายโดยไม่ต้องเดนิทางออกไปซือ้ทีร่้านค้าที่จะเจอ
ผูค้นมากมาก 

วตัถปุระสงคข์องงานวิจยั 

1. เพื่อศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้ ที่มี
ความสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ 

2. เพื่อศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภค ในเขตพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช 

 

สมมติุฐานของงานวิจยั 

1. การตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดันครศรธีรรมราชแตกต่างกนัไป
ตามลกัษณะของประชากร 

2.พฤตกิรรมกรรมการซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ ในจงัหวดันครศรธีรรมราช แตกต่างกนัไปตาม
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 

 

 

 



ขอบเขตของงานวิจยั 

1.ขอบเขตของเน้ือหางานวจิยัครัง้น้ีเพื่อมุ่งศกึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์
ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดันครศรธีรรมราช 

2. ประชากรทีใ่ชค้อื กลุ่มผูช้าย และ ผูห้ญงิ  ในจงัหวดันครศรธีรรมราช 

3. การวจิยัครัง้นี้มุ่งประเดน็ของการศกึษาดงัต่อไปนี้ 

3.1 ปจัจยัทางดา้นประชากรศาสตรซ์ึง่จะประกอบไปดว้ย เพศ อายุ อาชพี  การศกึษา และรายไดต่้อเดอืน 

3.2 พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ ซึง่จะประกอบไปดว้ย ประเภทของเครื่องส าอาง บุคคลทีม่ี
อทิธพิลต่อการเลอืกซือ้ สาเหตุในการซือ้ ความถีใ่นการซือ้ และการรบัรูข้า่วสาร 

3.3 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ซึ่งจะประกอบไปด้วย ปจัจยัทางด้านผลติภณัฑ์ ปจัจยัทางด้าน
ราคา ปจัจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปจัจยัทางดา้นการสง่เสรมิการขาย  

 4. ขอบเขตของพืน้ทีใ่นการท าวจิยั คอื การเกบ็ขอ้มลูภายในจงัหวดันครศรธีรรมราช 

5. ระยะเวลาในการศกึษาครัง้นี้ ผูว้จิยัเกบ็รวบรวมขอ้มลู ในช่วง วนัที ่1 ธนัวาคม พ.ศ. 2561 ถงึ 31 มกราคม 
พ.ศ. 2562   

กรอบแนวคิดการวิจยั 

ตวัแปรอิสระ  
ปัจจยัทางประชากรศาสตร ์  
1. เพศ  

2. อาย ุ  

3 รายได ้  

4.อาชพี  

5.ระดบัการศกึษา  

ปัจจยัทางด้านพฤติกรรมการซ้ือเครือ่งส าอาง  
1. ประเภทของเครื่องส าอาง 

2.บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ 

3.สาเหตุในการซือ้ 

4.ความถีใ่นการซือ้เครื่องส าอางต่อเดอืน 

 

5.การรบัรูข้า่วสาร 
 ตวัแปรตาม 

ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 การตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ 

1. ผลติภณัฑ ์  
2. ราคา  

3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย  

4. สง่เสรมิการขาย  



ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. เพื่อทราบถงึพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของคนในจงัหวดันครศรธีรรมราช   

2. เพื่อใช้ในการก าหนดแผนการตลาดส าหรบัการขายเครื่องส าอางผ่านช่องออนไลน์ และตอบสนองของ
ผูบ้รโิภคทัง้ทางดา้น ราคา ผลติภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิในการขาย 

3. ท าใหท้ราบขอ้จ ากดัของการซือ้ของผ่านระบบออนไลน์และน ามาปรบัปรุงบรกิาร น าไปสู่การเพิม่ยอดขาย
ในอนาคตต่อไป 

4. สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของตลาดไดอ้ย่างตรงเป้าหมายมากยิง่ขึน้ 

 

วรรณกรรมและการวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ความหมายและค าจ ากดัความเครื่องส าอาง 

เครือ่งส าอาง หมายความว่า วตัถุทีมุ่่งหมายส าหรบัใชท้า ถู นวด โรย พ่น หยอด อบ หรอืกระท าดว้ยวธิอีื่นใดกบัส่วน
ภายนอกร่างกายมนุษย์  และให้ความหมายรวมถึงการใช้กบัฟนัและเยื่อบุในช่องปากโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อความ
สะอาด ความสวยงาม หรอืเปลีย่นแปลงลกัษณะทีป่รากฏ หรอืระงบักลิน่กาย หรอืปกป้องดูแลส่วนต่าง ๆ นัน้ ใหอ้ยู่ใน
สภาพด ีและรวมตลอดทัง้เครื่องประทิน่ต่าง ๆ ส าหรบัผวิด้วย แต่ไม่รวมถึงเครื่องประดบัและเครื่องแต่งตวัซึ่งเป็น
อุปกรณ์ภายนอกร่างกาย วตัถุทีมุ่่งหมายส าหรบัใชเ้ป็นส่วนผสมในการผลติเครื่องส าอางโดยเฉพาะ (พระราชบญัญตัิ
เครื่องส าอาง พ.ศ.2558) 

ประเภทของเครื่องส าอาง(พระราชบญัญตัเิครือ่งส าอาง พ.ศ. 2535) 

1. เครื่องส าอางควบคุมพเิศษ 

2. เครื่องส าอางควบคุม 

3. เครื่องส าอางอื่นทีไ่ม่ใชเ่ครื่องส าอางควบคุมพเิศษ เครื่องส าอางควบคุม อาจเรยีกว่าเครื่องส าอางทัว่ไป 

เครือ่งส าอางควบคมุพิเศษ หมายถงึ เครื่องส าอางทีอ่าจเป็นอนัตรายรุนแรงต่อผูใ้ช ้หรอืมสี่วนประกอบของ
วตัถุมพีษิ หรอืวตัถุอื่นทีอ่าจก่อใหเ้กดิอนัตรายรุนแรงต่อสวสัดภิาพอนามยัของบุคคล ดงันัน้ผู้ผลติและผูน้ าเขา้จะต้อง
ขอขึน้ทะเบยีนต ารบัจนกระทัง่ได้รบัใบส าคญัการขึน้ทะเบยีนเครื่องส าอางควบคุมพเิศษ และช าระค่าธรรมเนียมรายปี 
จงึจะท าการผลติหรือน าเข้าเครื่องส าอางควบคุมพเิศษได้ ส่วนสารที่อาจก่อให้เกิดอนัตรายต่อสุขภาพอนามยัของ
ผูบ้รโิภคไดม้กีารประกาศใหเ้ป็นสารควบคุมพเิศษ ซึง่ประกาศกระทรวงสาธารณสขุทีก่ าหนดสารควบคุมพเิศษ 

เครือ่งส าอางควบคมุ หมายถงึ เครื่องส าอางทีอ่าจเป็นอนัตรายต่อสวสัดภิาพอนามยัของบุคคลได้แต่ความ
รุนแรงน้อยกว่าเครื่องส าอางควบคุมพเิศษ ซึง่ผู้ผลติและผู้น าเขา้จะต้องแจง้รายละเอยีดของเครื่องส าอางควบคุมและ
ช าระคา่ธรรมเนียมรายปีจงึจะผูผ้ลติหรอืผูน้ าเขา้เครื่องส าอางควบคุมไดป้ระเภทของเครื่องส าอางควบคุม ได้มกีารออก
ประกาศกระทรวงสาธารณสุขก าหนดประเภทเครื่องส าอางทีเ่ป็นเครื่องส าอางควบคุมไว้ 4 ประเภท และประกาศสาร
ควบคุม 2 กลุ่ม คอื สารป้องกนัแสงแดดและสารขจดัรงัแค จงึจดัเครื่องส าอางตามประเภทผลติภณัฑ์ดงันี้ 



เครื่องส าอางทัว่ไป หมายถึง เครื่องส าอางอื่นที่นอกเหนือจาก เครื่องส าอางควบคุมพิเศษเครื่องส าอาง
ควบคุม เช่น สบู่แชมพคูรมีนวดผม โลชัน่ น ้าหอม เครื่องส าอางส าหรบัตกแต่งใบหน้าเป็นต้น ซึง่ตรวจสอบได้จากสตูร
สว่นผสมว่าตอ้งไม่มสีารควบคุมพเิศษ สารควบคุม หรอืเป็นประเภททีจ่ดัเป็นเครื่องส าอางควบคุม 

ส่วนประสมทางการตลาด (Market Mix) 

  1.ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) คอืตวัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ซึง่ตรงนี้เองจะรวมถึงบรรจุภณัฑข์องสนิคา้ดว้ย ซึง่
ตวัผลติภณัฑจ์ะแบ่งออกเป็น 2 ประเภท  

ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งได ้คอื สนิคา้ทัว่ไปทีผู่บ้รโิภคสามารถจบัตอ้งไดเ้ช่น เสือ้ผา้ เครื่องส าอาง  

ผลติภณัฑท์ีไ่ม่สามารถจบัตอ้งได ้คอื บรกิารประสบการณ์ทีล่กูคา้ไดร้บั ไอเดยี ลา้งรถ บรกิารนวด 

2.ราคา (Price) การตัง้ราคาถอืเป็นเรื่องส าคญัเพราะผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าทีไ่ดร้บัจากสนิคา้
กบัราคาในการตดัสนิใจซือ้ และในบางครัง้ราคากเ็ป็นสิง่ทีส่รา้งคุณค่าใหก้บัสนิคา้อกีดว้ย เช่น สนิคา้ฟุ่มเฟือยราคาที่
ผูบ้รโิภคนิยมซือ้มาเพื่อหน้าตาทางสงัคม การตัง้ราคาแพงกจ็ะตอบสนองกลุ่มลกูคา้นี้ได ้ 

3.โปรโมชัน่ (Promotion) คอืการสง่เสรมิการตลาดในรปูแบบต่าง ซึง่โดยทัว่ไปคนจะเขา้ใจว่าโปรโมชัน่นัน้จะ
เป็นแค่การ ลด แลก แจก แถม แต่โปรโมชัน่นัน้จะรวมไปถงึการสื่อสารทางการตลาดต่างดว้ย เช่น โฆษณา Billboard 
การออกบธู การลงโฆษณาบนเวบ็ไซต ์การเป็นสปอนเซอรใ์หก้บักจิการกฬีาต่างๆ  

4. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คอื ช่องทางการจดัจ าหน่ายหรอืช่องทางการให้บรกิาร รวมไปถึงการ
ขนสง่ผลติภณัฑ ์หรอืกจิกรรม Supply Chain และ Logistics เช่น การจดัการสนิคา้คงคลงั การกระจายสนิคา้ และการ
ขนส่งสนิคา้ ซึง่จะตอบสนองลูกคา้ในส่วนของ ความถูกต้องของสนิคา้และบรกิาร ซื้อ A ต้องได ้A ไม่ใช่ไดข้องทีผู่ซ้ือ้
ไม่ไดส้ัง่ ความสะดวกสบายของผูซ้ือ้ การมสีนิคา้ทีพ่รอ้มจ าหน่าย อยากซือ้กม็ใีหซ้ือ้ เพราะถ้าหากเกดิของขาดผูซ้ือ้มา
ซือ้แต่ไม่มขีองลกูคา้อาจจะเปลีย่นใจหยบิของทีส่ามารถทดแทนกนัไดท้ าใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงในการใช ้เราเองกจ็ะ
สญูเสยีโอกาสในการขายเช่นกนั  

ความหมายและทฤษฏีท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจ 

 การตดัสนิใจ (Decision Making)หมายถึง กระบวนการในการเลอืกที่จะกระท าสิง่ใดสิง่หนึ่งจากทางเลอืก
ต่างๆทีม่อียู่ ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆของสนิคา้และบรกิารอยู่เสมอ โดยทีเ่ขาจะเลอืกสินคา้หรอื
บริการตามข้อมูลและข้อจ ากดัของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคัญและอยู่ภายในจิตใจของ
ผูบ้รโิภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550:46) 

นักวชิาการ พลนัเกต และแอต็เนอร ์(Plunkett and Attner, 1994:162) ไดเ้สนอล าดบัขัน้ตอนของกระบวนการ
ตดัสนิใจเป็น 7 ขัน้ตอน ดงันี้ (กุลชล ีไชยนนัตา 2539,135-139) 

1. การระบุปญัหา (Define the problem) ขัน้ตอนน้ีส าคญัอย่างมาก เพราะการระบุปญัหานัน้ต้องระบุใหถู้กต้อง
เพราะจะมผีลต่อขัน้ตอนถดัๆไป ของกระบวนการในการตดัสนิใจ ซึง่จะสง่ผลกระทบต่อคุณภาพในการตดัสนิใจ 



2. การระบุขอ้จ ากดัของปจัจยั (Identify Limiting Factors) เมื่อเราสามารถระบุปญัหาไดอ้ย่างถูกต้องแลว้ ฝ่าย
บรหิารควรจะพจิารณาถงึขอ้ก าหนดและจ ากดัต่างๆขององคก์าร โดยต้องพจิารณาจากทรพัยากร ซึง่เป็นองคป์ระกอบ
ของกระบวนการผลติ 

3. การพฒันาทางเลอืก (Develop Potential Alternatives) ขัน้ตอนต่อๆไป ฝ่ายบรหิารควรทีจ่ะท าการพฒันา
ทางเลอืกต่างๆขึน้มา ซึ่งทางเลอืกเหล่านัน้ควรเป็นทางเลอืกที่มศีกัยภาพและมีความเป็นไปได้ในการแก้ปญัหาให้
น้อยลงหรอืก่อใหเ้กดิประโยชน์สงูสดุ 

4.การวเิคราะหท์างเลอืก (Analyze The Alternatives) เมื่อฝ่ายบรหิารไดท้ าการพฒันาทางเลอืกต่างๆโดยน าเอา
ขอ้ดแีละขอ้เสยีของแต่ละทางเลอืกมาเปรยีบเทยีบกนัอย่างรอบคอบ ทางเลอืกบางทางเลอืกทีอ่ยู่ภายใต้ของขอ้จ ากดั
ขององคก์ารกอ็าจจะท าใหเ้กดิผลต่อเนื่องทีไ่ม่พงึประสงคต์ามมา 

5. การเลอืกทางเลอืกที่ดทีีสุ่ด (Select the Best Alternative) เมื่อฝ่าบรหิารไดท้ าการวเิคราะหแ์ละประเมนิ
ทางเลอืกต่างๆแลว้ฝ่ายบรหิารควรเอาขอ้ดแีละขอ้เสยีเพื่อท าการเปรยีบเทยีบหาทางเลอืกอกีครัง้ เพื่อทีจ่ะหาทางที่ดี
ทีส่ดุเพยีงหนึ่งทาง 

6. การน าผลการตดัสนิใจไปปฏบิตั ิ(Implement the Decision) เมื่อฝา่ยบรหิารไดท้างเลอืกทีด่ทีีส่ดุแลว้กค็วรมกีาร
น าผลการตดัสนิใจนัน้ไปปฏบิตัิเพื่อให้ด าเนินงานเป็นไปอย่างมปีระสทิธภิาพ ฝ่ายบรหิารควรก าหนดโปรแกรมการ
ตดัสนิใจโดยระบุถงึตารางเวลาการด าเนินงาน งบประมาณและจดัใหม้รีะบบการตดิต่อสื่อสารทีจ่ะช่วยใหก้ารตดัสนิใจ
เป็นทีย่อมรบั 

 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

อภญิญา สุพรรณ (2559) ไดศ้กึษาเรื่องปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องส าอาง Maybelline new 
York ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืงจงัหวดัชลบุร ีFactor affecting customer’s decision making of E-market ได้
กล่าวว่า เมื่อพิจารณาจากกลุ่มตัวอย่างจะพบว่า ความรู้จ ักชื่อตราสนิค้า และตราสินค้าที่จะเห็นถึงคุณภาพซึ่งมี
ความส าคญัมากต่อการตดัสนิใจ และปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจสว่นบุคคลทีส่ าคญั คอื อายุและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ได้ศกึษาเรื่องปจัจยัที่มีอทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านสงัคมออนไลน์ 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 26-33 ปีสถานภาพโสด ประกอบอาชพีพนักงาน
บรษิทัเอกชน มกีารศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีและมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ที ่10,000-20,000 บาท เครอืข่ายสงัคม
ออนไลน์ทีใ่ชซ้ือ้สนิคา้บ่อยทีสุ่ด คอื Facebook ประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด คอื สนิคา้แฟชัน่ โดยจะซือ้เดอืนละ 2-3 
ครัง้ และจ านวนเงนิเฉลี่ยที่ใชใ้นการซือ้แต่ละครัง้จะต ่ากว่า 1 ,000 บาท ปจัจยัด้านประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
ระดบั การศกึษา อาชพี รายไดท้ีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ส่วน
ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากรและคุณภาพของสนิคา้ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ดา้นภาพลกัษณ์ของสนิคา้และรา้นคา้ และดา้นขอ้มูลรา้นคา้ ขอ้มูลสนิคา้และกระบวนการใหบ้รกิาร ทุกปจัจยัส่งผลต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางสงัคมออนไลน์ 

พรเทพ ทิพยพรกุล(2559)ได้ศึกษาเรื่องปจัจัยที่มผีลต่อการเลือกซื้อเครื่องส าอางในระบบออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดก้ล่าวว่า จากผลการศกึษาประชากรส่วนใหญ่ซือ้สนิคา้ประเภทลปิสตกิ สาเหตุมา



จากเพราะสนิคา้ส่งถงึที่ บุคคลที่มผีลต่อการตดัสนิใจได้แต่ตนเอง ความถี่ในการซือ้ไม่แน่นอน ช่วงราคาที่ซือ้จะอยู่ที ่
1,000- 2,000 บาท 

ปทัมพร คมัภรีะ (2557)ได้ศกึษาเรื่องพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางผ่านเวบ็ไซต์เฟสบุ๊คของนักศกึษาหญิง 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดก้ล่าวว่า กลุ่มตวัอย่างอายุในช่วง 21 ปีและมรีายได ้10,000 บาทต่อเดอืน พบว่าส่วนใหญ่มี
การใชอ้นิเตอรเ์น็ต 5-6 ครัง้ต่อสปัดาห ์และมเีวลาเฉลีย่ในการใชง้านแต่ละครัง้อย่างน้อย 1 ชัว่โมง ปจัจยัทางการตลาด
มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางผ่านเฟสบุ๊ค โดยเฉลี่ย 2 ครัง้ใน 1 เดือน ในแต่ละครัง้จะซื้อเครื่องส าอางเป็น
จ านวนเงนิ 500 บาท ประเภทเครื่องส าอางทีซ่ือ้ผ่านเฟสบุ๊ค ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์แลว้อุปกรณ์ในการแต่งหน้า รองลงมา
คอืผลิตภัณฑ์บ ารุงผวิ ผลิตภัณฑ์น ้าหอม และอุปกรณ์ดูแลเส้นผม ผลติภณัฑ์และอุปกรณ์ดูแลมือ และเลบ็ รวมทัง้
ผลติภณัฑแ์ละอุปกรณ์ดแูลผวิกาย ส าหรบัผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยั พบว่า ปจัจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซือ้
เครื่องส าอางผ่านเวบ็ไซตเ์ฟสบุ๊ค ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต และปจัจยัทางการตลาด ซึง่ประกอบดว้ย ปจัจยั
ดา้นผลติภณัฑป์จัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย และปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการขาย 

อาภาภรณ์ วธันกุล (2555) ไดศ้กึษาเรื่องปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคผ่าน
ทางเวบ็ไซต์พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย กล่าวว่า ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารผ่านทางเวบ็ไซต์พาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย ประชากรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีการศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรี หรือ
เทยีบเท่า ประกอบอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน อายุ 31 ปีขึน้ไป รายไดต่้อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท  โดย
ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อระดับความส าคัญของปจัจัยด้านองค์ประกอบเว็บไซต์ 7C ในด้านรูปลักษณ์ ด้าน
ส่วนประกอบทีเ่ป็นเนื้อหา และดา้นตดิต่อการขายอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ส่วนในดา้นความชุมชน ดา้นการท าใหต้รงต่อ
ความต้องการเฉพาะลูกค้า ด้านการตดิต่อสื่อสาร อยู่ในระดบัมาก และ ปจัจยัทางด้านความน่าเชื่อถอืโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากทีส่ดุ 

 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

การวิจัยครัง้นี้เป็น วิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative) ทางผู้วิจ ัยได้เลือกใช้วิธีกาวิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
Research) โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็ขอ้มลูกบัประชาชนในจงัหวดันครศรธีรรมราช 

 

การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ทางผูว้จิยัไดใ้ชห้ลกัการของ Taro Yamane (1976 อา้งใน ประคอง กรรณสูต, 2538) เพ่ือใชใ้นการก าหนดตวัอยา่ง
ประชากรในการท าวจิยั โดยใชสู้ตรดงัน้ี 
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เม่ือ  n = ขนาดตวัอยา่ง 
    N = ขนาดประชากร 
 



    e = ระดบัความคลาดเคล่ือน ก าหนดใหเ้ท่ากบั 0.05 
 (ระดบัความเช่ือมัน่95%) 
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การศกึษาในครัง้นี้ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Nonprobability sampling) โดยก าหนดคน
ในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช เพื่อท าการเกบ็รวบรวมขอ้มลูและคดัเลอืกผูต้อบแบบสอบถามโดยวธิกีารสุม่ตวัอย่าง
แบบบงัเอญิ (Accidental sampling) โดยเกบ็ตวัอย่างทัง้หมด 400 ชุด 

 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยั 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถามที่ผูว้จิยัไดท้ าการรวบรวมขอ้มูลจากหนังสอื เอกสารงานวจิยั
ต่างๆที่เกี่ยวข้อง เพื่อที่จะสร้างแบบสอบถามที่ตรงตามวัตถุประสงค์ในการวิจัย โดยเนื้อหาจะแบ่งเป็น 4 ส่วน
ดงัต่อไปนี้ 

สว่นที ่1 ขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน เป็นค าถามปลายปิด 
(Close-ended question) เป็นค าถามลกัษณะเลอืกตอบ 

ส่วนที ่2 ขอ้มูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ ซึง่ไดแ้ก่ ประเภทเครื่องส าอาง 
บุคคลทีม่อีทิธพิล สาเหตุทีซ่ือ้ผ่านช่องทางออนไลน์ ความถี่ในการซือ้ เป็นค าถามปลายปิด (Close-ended question) 
เป็นค าถามลกัษณะเลอืกตอบ 

สว่นที ่3 ขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ในพืน้ทีจ่งัหวดั
นครศรธีรรมราช ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นสง่เสรมิการ 

สว่นที ่4 เป็นขอ้มลูทีเ่กีย่วกบัขอ้เสนอแนะอื่นๆ เป็นค าถามปลายเปิด (Open-ended question) 

 

การสร้างและหาประสิทธิภาพเของเคร่ืองมือ 

การทดสอบความเทีย่งตรง (Validity) ของเครื่องมอืในการศกึษาครัง้นี้ ผูศ้กึษาน าแบบสอบถามใหอ้าจารยท์ี่
ปรกึษา ตรวจสอบเน้ือหา ความเหมาะสมของภาษา และโครงสรา้งแบบสอบถาม หลงัจากนัน้น ามาปรบัปรุงใหม้คีวาม
เหมาะสมยิง่ขึน้ การทดสอบความเชื่อถอืได ้(Reliability) โดยผูว้จิยัน าแบบสอบถามไปทดสอบกบักลุ่ม ตวัอย่างทีไ่ม่ได้
อยู่ในจงัหวดันครศรธีรรมราช เป็นจ านวน 30 คน และหาค่าความเชื่อถอืไดข้องแบบสอบถามโดยใชส้ตูรสมัประสทิธิ ์
ของ ครอนบาค (Cronbach) ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปได้ผลการวิเคราะห์ได้ผลการวิเคราะห์ความน่าเชื่อถือของ
แบบสอบถาม ควรมคี่าความเชื่อมัน่มากกว่า 0.70 ซึง่สามารถวเิคราะหค์วามน่าเชื่อถอืของแบบสอบถามส่วนที ่3 ใช้



ประเมนิความส าคญัของปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่ามค่ีาเท่ากบั 0.814 ซึง่
หมายความว่าแบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอื 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 การเกบ็ขอ้มลูจะแบ่งออกเป็น 2 ประเภท 

1. ขอ้มูลทุติยภูม ิ(Secondary data) ได้คน้ควา้จากขอ้มูลตามแหล่งต่อไปนี้ ต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎ ี
หลกัการ และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งกบัเรื่องทีผู่้วจิยัต้องการศกึษา เพื่อก าหนดขอบเขตของการวจิยัและสร้าง
เครื่องมอืใหค้รอบคลุมตามทีผู่ว้จิยัตอ้งการศกึษา 

2. ขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary data) ได้จากการสร้างแบบสอบถามและเกบ็รวบรวมข้อมูลกลุ่มตวัอย่างที่เป็น
ผูบ้รโิภคในจงัหวดันครศรธีรรมราช 

3. ผูว้จิยัท าการเกบ็ขอ้มูลโดยใชว้ธิกีาร (Convenience Sampling) ตามประชาชนทัว่ไป ตามแหล่งชุมชนและ
ศนูยก์ารคา้ใหค้รบตามจ านวน 400 คน 

ผลการศึกษาและวิเคราะหข้์อมลู 

จากการวจิยัทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างสามารถสรุปรายดา้นไดด้งันี้ 

ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร ์

 จ าแนกตามเพศ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 363 คน คดิเป็นรอ้ยละ 90.75 เป็นเพศ
ชายจ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.25 

 จ าแนกตามอายุ พบว่ากลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่มอีายุ 21-30 ปี จ านวน 258 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.5 รองลงมา
มอีายุ 31-40 ปีจ านวน119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.75 อายุ 41-50 ปี จ านวน 11 คน คดิเป็นร้อยละ 2.75 อายุต ่า
กว่า 20 ปี จ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.50 และอายุ 51-55 ปี จ านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ0.50 

 จ าแนกตามการศึกษา พบว่าผูต้อบแบบส่วนใหญ่มกีารศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 303 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 75.75 รองลงมาระดบัปรญิญาโท จ านวน 76 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19 ระดบัมธัยมศกึษา/ ปวช. จ านวน 12 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 3 และระดบัอนุปรญิญา/ปวส.จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.25 

 จ าแนกตามอาชีพ พบว่าผูต้อบแบบส่วนใหญ่ประกอบอาชพี พนักงานเอกชน จ านวน 220 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 55 รองลงมาขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิจ านวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 ธุรกจิสว่นตวั จ านวน 61 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 15.25  นกัเรยีน/นกัศกึษา จ านวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.25 คา้ขาย จ านวน 19 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 4.75 และ รบัจา้ง จ านวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.50 

 จ าแนกตามรายได้ พบว่าผูต้อบแบบสว่นใหญ่มรีายได ้20,001 - 30,000 บาท จ านวน 213 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 53.25 รองลงมา10,001 - 20,000 บาท จ านวน 72 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18 30,001 - 40,000 บาท จ านวน 70 
คน คิดเป็นร้อยละ 17.50  ต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 19 คน คดิเป็นร้อยละ 4.75 40,001 - 50,000 บาท 
จ านวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 และ มากกว่า 50,001 บาท จ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.75 



 จ าแนกสถานภาพทางการสมรส พบว่าผูต้อบแบบสว่นใหญ่มสีถานภาพทางการสมรส โสด จ านวน 297 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 74.25 รองลงมา แต่งงาน จ านวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.25 1และ หย่า / แยกกนัอยู่ / หมา้ย 
จ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.50 

ปัจจยัทางด้านพฤติกรรม 

 จ าแนกตามช่องทางการซ้ือเครือ่งส าอาง พบว่าผูต้อบแบบสว่นใหญ่ซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์
เป็นจ านวน 303 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75.75 รองลงมาซือ้เครื่องส าอางจากรา้นคา้เป็นจ านวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
16.25 ซือ้เครื่องส าอางผ่านพนกังานขายเป็นจ านวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.25 และอื่นๆคอืหา้งสรรพสนิคา้ เป็น
จ านวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.75 

 จ าแนกตามประเภทเครือ่งส าอาง พบว่าผูต้อบแบบสว่นใหญ่เลอืกซือ้เครื่องส าอางประเภทลปิสตกิ จ านวน 
174 ค าตอบ คดิเป็นรอ้ยละ 21.19 รองลงมาเลอืกซือ้บลชัออน จ านวน 169 ค าตอบ คดิเป็นรอ้ยละ 20.58 เลอืกซือ้
แป้ง จ านวน 94 ค าตอบ คดิเป็นร้อยละ11.45 เลอืกซื้อครมีบ ารุงหน้า จ านวน 84 ค าตอบ คดิเป็นรอ้ยละ 10.23 
เลอืกซือ้อายแชโดว ์จ านวน 77 ค าตอบ คดิเป็นรอ้ยละ 9.38 เลอืกซือ้อายไลเนอร ์จ านวน 70 ค าตอบ คดิเป็นรอ้ย
ละ 8.53 เลอืกซือ้ทีเ่ขยีนคิว้ จ านวน 53 ค าตอบ คดิเป็นรอ้ยละ 6.46 เลอืกซื้อมาสคาร่า จ านวน 37 ค าตอบ คดิ
เป็นรอ้ยละ 4.51 เลอืกซือ้รองพื้น จ านวน 35 ค าตอบ คดิเป็นรอ้ยละ 4.26 เลอืกซือ้ครมีบ ารุงผวิกาย จ านวน 13 
ค าตอบ คดิเป็นรอ้ยละ 1.58 เลอืกซือ้แปรงแต่งหน้า จ านวน 13 ค าตอบ คดิเป็นรอ้ยละ 1.58 และเลอืกซือ้ครมีกนั
แดด จ านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.2 

 จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเครื่องส าอางพบว่าบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อ
เครื่องส าอางสว่นใหญ่คอื บวิตีบ้ลอ็กเกอร ์จ านวน 140 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.20 รองลงมาพบว่าบุคคลทีม่อีทิธิพล
ต่อการเลอืกซือ้เครื่องส าอางเป็นตนเอง จ านวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.65 พรเีซนเตอรข์องผลติภณัฑจ์ านวน 
30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.90 เพื่อน จ านวน 26 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.58 และดารานักแสดงทีช่ื่นชอบ จ านวน 2 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 0.66 

จ าแนกตามสาเหตุท่ีเลือกซ้ือเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่าสาเหตุทีเ่ลอืกซือ้เครื่องส าอาง
ผ่านช่องทางออนไลน์ส่วนใหญ่ เพราะ มสีนิค้าให้เลอืกหลากหลาย จ านวน 205 ค าตอบ คดิเป็นร้อยละ 35.59 
รองลงมาสาเหตุทีซ่ือ้ผ่านช่องทางออนไลน์เพราะ สามารถช าระผ่านบตัรเครดติ จ านวน 150 ค าตอบ คดิเป็นรอ้ย
ละ 26.04 มบีรกิารสง่ถงึทีท่ีต่อ้งการ จ านวน 143 ค าตอบ คดิเป็นรอ้ยละ 24.83 มขีอ้มลูชดัเจน จ านวน 35 ค าตอบ
คดิเป็นรอ้ยละ 6.08 มคีนแนะน าจ านวน 30 ค าตอบคดิเป็นรอ้ยละ 5.21 และมคีวามน่าเชื่อถอืจ านวน 13 ค าตอบ
คดิเป็นรอ้ยละ 2.26 

จ าแนกตามความถ่ีในการเลือกซ้ือเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่าความถี่ในการเลือกซื้อ
เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ส่วนใหญ่ ไม่แน่นอน จ านวน 148 คนคดิเป็นร้อยละ 48.84 รองลงมาเป็นช่วง
โปรโมชัน่จ านวน 113 คนคดิเป็นร้อยละ 37.29 เดือนละครัง้ 32 คน คิดเป็นร้อยละ 10.56 สปัดาห์ละ 1 ครัง้ 
จ านวน 5 คนคดิเป็นรอ้ยละ 1.65 และ 2-3ครัง้/สปัดาหจ์ านวน 5 คนคดิเป็นรอ้ยละ1.65 

จ าแนกตามการรบัรู้ข้อมูลข่าวสารท่ีเก่ียวกับเครื่องส าอาง พบว่าการรับรู้ข้อมูลข่าวสารที่เกี่ยวกับ
เครื่องส าอางสว่นใหญ่จากอนิเตอรเ์น็ต จ านวน 249 คนคดิเป็นรอ้ยละ 82.18 รองลงมาไดร้บัขอ้มลูขา่วสารจาก สื่อ



โฆษณาทางดา้นมเีดยี/โทรทศัน์ จ านวน 26 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.58 ไดร้บัขอ้มูลข่าวสารจากบุคคลรอบขา้ง เป็น
จ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.26 และ ไดร้บัขอ้มลูขา่วสารจากสือ่สิง่พมิพเ์ป็นจ านวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.98 

ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลิตภณัฑ ์ กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัเรยีงตามล าดบัดงันี้ 1. สนิคา้มคีุณภาพ 2.รูปลกัษณ์สวยงาม 3.
มชีื่อเสยีง 4.มคีวามสะดวกในการพกพา 5.ความครบถว้นของขอ้มลู 6.มคีวามหลากหลายในการใชง้าน  

ด้านราคา กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัเรยีงตามล าดบัดงันี้ 1.มกีารใหส้ว่นลด 2.สามารถช าระผ่านบตัรเครดติ 
3.ผ่อนช าระ 4.มหีลากหลายราคาใหเ้ลอืก 5.มรีาคาบอกทีช่ดัเจน 6.จ านวนงวดทีช่ าระ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัเรยีงตามล าดบัดงันี้ 1.มสีนิค้าพร้อมจ าหน่าย
ตลอดเวลา 2.มขี ัน้ตอนการสัง่ไม่ซบัซอ้น 3.สามารถเชค็สถานะตดิตามได ้

ด้านส่งเสริมการขาย กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัเรยีงตามล าดบัดงันี้ 1.มกีารส่งเสริมการขาย (ลด แลก 
แจก แถม) 2. มกีจิกรรมใหร้่วมรบัของรางวลั 3.มกีารรวีวิจากผูใ้ชจ้รงิ 4.พรเีซนเตอรข์องสนิคา้ 5.มป้ีายบลิบอรด์ของตวั
สนิคา้ใหเ้หน็อยู่ตลอดเวลา  

ผลการวิเคราะหข์้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

การทดสอบสมมติฐานท่ี 1 การตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางผ่ านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค ในจังหวัด
นครศรธีรรมราชแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของประชากร 

1.1 เพศต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช
ต่างกนัในระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

1.2 อายุต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราช 
ไม่แตกต่างกนั 

1.3 การศึกษาต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในพื้นที่จ ังหวัด
นครศรธีรรมราช ต่างกนัในระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

1.4 รายได้ต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในพื้นที่จ ังหวัด
นครศรธีรรมราช ไม่แตกต่างกนั 

การทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมกรรมการซื้อเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ ในจงัหวดันครศรธีรรมราช 
แตกต่างกนัไปตามปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 

2.1 บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภค
ในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราชต่างกนัในระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

2.2 ความถี่ในการซือ้เครื่องส าอางต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคใน
พืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราชต่างกนัในระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 



2.3 การรบัรูข้อ้มูลข่าวสารทีเ่กี่ยวกบัเครื่องส าอางต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์
ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีจ่งัหวดันครศรธีรรมราชต่างกนัในระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

5.ข้อเสนอแนะ 

จากการศกึษาครัง้น้ีท าใหท้ราบถงึปจัจยั ดา้นประชากรศาสตร ์พฤตกิรรมพฤตกิรรมการซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดันครศรธีรรมราช ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงัต่อไปนี้ 

1. จากการวจิยัพบว่ากลุ่มผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 21-30 ปี มรีายไดต่้อเดอืนอยู่ที ่20,001-30,000 
บาทต่อเดอืน ประกอบอาชพีเป็นพนักงานเอกชน ซึ่งผู้บรโิภคในกลุ่มมกีารใช้โซเชียลมเีดยีทีสู่งในปจัจุบนั 
เน่ืองจากทุกวนัตอ้งใชอ้นิเตอรเ์น็ตในการท างาน ใชใ้นการสื่อสารขอ้มูลต่างๆ และเมื่อดูจากอตัรารายไดเ้ป็น
กลุ่มที่มกี าลงัในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ แต่ช่วงระยะเวลาในการซือ้จะไม่แน่นอน ทัง้นี้ยงัพบว่าสาเหตุที่
เลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์นัน้ เนื่องจากมสีนิคา้ทีห่ลาก จากทีก่ล่าวมาขา้งต้นจ ะ
พบว่ากลุ่มพนักงานเอกชนหรอืเรยีกอกีอย่างคอื พนักงานออฟฟิศจะชอบในส่วนของการเลอืกซื้อออนไลน์
เพราะสะดวกสบายประหยดัค่าเดนิทางต่าง อกีทัง้ยงัไดส้นิคา้ทีเ่ราตอ้งการ ผูป้ระกอบการควรก าหนดกลยุทธ์
ทางด้านการขายสนิค้าที่หลากเพื่อที่เป็นจุดเด่นของร้านคา้ของตนเอง โดยที่ลูกคา้สามารถเลอืกซื้อหลายๆ
อย่างไดค้รบตามความตอ้งการ 

2. จากการวจิยัพบว่าประเภทของเครื่องส าอางทีผู่บ้รโิภคเลอืกเป็นสว่นใหญ่จะเป็นลปิสตกิ และบลชัออน โดยทัง้ 
2 ผลติภณัฑเ์ป็นจ าพวกผลติภณัฑท์ีม่สีสีนัหลากหลาก ผูป้ระกอบการควรศกึษาในส่วนของเรื่องสทีีแ่สดงใน
ช่องทางออนไลน์ต่างๆให้ตรงกบัของจรงิ เนื่องจากผู้บรโิภคไม่สามารถทดลองผลติภณัฑไ์ด้จงึต้องใส่ใจใน
เรื่องของจรงิและสิง่ทีแ่สดงใหต้รงกนั  

3. จากการวจิยัพบว่าการรบัรูข้า่วสารจากเครื่องส าอางผ่านอนิเตอรเ์น็ตเป็นอนัดบัทีส่งูทีสุ่ดดงันัน้ผูป้ระกอบการ
ทีข่ายเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ควรก าหนดกลยุทธท์ีเ่หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายหลกั กล่าวคอืท า
ร้านค้าของตนเองให้ผ่านการมองเหน็จากเวบ็ไซต์ต่างๆ เช่นการลงโฆษณาผ่านเว็บไซต์ เพื่อให้เกิดการ
กระตุน้การรบัรูถ้งึการจดจ าในส่วนของรา้นออนไลน์ อกีทัง้บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องส าอาง
คอืบวิตีบ้ลอ็กเกอรผ์ูป้ระกอบการควรให้บวิตี้บลอ็กเกอร์เขา้มามสี่วนในการขายสนิคา้ โปรโมทหน้ารา้น เช่น
การส่งผลิตภัณฑ์ไปให้ทดลอง มีการจ้างรีวิวผลิตภัณฑ์ผ่านบิวตี้บล็อกเกอร์โดยเผยแพร่ผ่านเว็บไซต ์
YouTube ทีก่ าลงัเป็นทีน่ิยมในปจัจุบนัน้ี 

4. เมื่อดูจากปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดันครศรธีรรมราช ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมผีลต่อระดบัการตดัสนิใจมากทีส่ดุ รองลงมาจะเป็นในดา้นผลติภณัฑ ์จะพบว่าผูต้อบ
แบบอบถามให้ความสนใจทางด้านการมีสินค้าที่พร้อมจ าหน่ายตลอดเวลา และสินค้ามีคุณภาพ 
ผูป้ระกอบการควรใสใ่จถงึการค านวณ สต๊อกของสนิคา้จะตอ้งมเีพยีงพอต่อความต้องการผูบ้รโิภคและไม่ควร
กกัตุนจนสนิคา้หมดคุณภาพ เนื่องจากในบางครัง้กระแสในออนไลน์ของผลติภณัฑต์วันัน้ก าลงัเป็นทีน่ิยมและ
มีความต้องการสูง ผู้ประกอบการต้องค านึงถึงความพร้อมของทางร้านค้า เพื่อไม่ให้เกิด การเสยีโอกาส
ทางการขายเนื่องจากกระแสในออนไลน์เป็นอะไรที่ฉาบฉวยมกัจะมาไวและไปไวผู้ประกอบการควรค านึง
ตน้ทุนในการถอืครองดว้ยเช่นกนั 

 



อภิปรายผลการศึกษาวิจยั 

จากการวจิยัเรื่องปจัจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมกรรมการซื้อเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภค ในจงัหวดั
นครศรธีรรมราช เป็นไปตามวตัถุประสงคท์ีผู่ว้จิยัตัง้ไว ้สามารถอภปิลายผลไดด้งันี้  

1. ปจัจยัทางประชากรศาสตรต่์างกนั ได้แก่ เพศ การศกึษา มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดันครศรธีรรมราช ที่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ อาภาภรณ์ วธัณกุล (2555) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
ของผู้บริโภคผ่านทางเว็บไซต์พานิชย์ อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย พบว่า เพศ และ อายุ 
แตกต่างกนัมผีลต่อการซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคผ่านทางเวบ็ไซต์พาณิชย ์อเิลก็ทรอนิกสย์อดนิยมของประเทศ
ไทยอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยั พรเทพ ทพิยพรกุล (2559) ทีก่ล่าว
ว่า เพศ อายุ รายได้ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางออนไลน์ แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 

2. พฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางต่างกนัไดแ้ก่ บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้ ความถีใ่นการซือ้
เครื่องส าอาง และ การรบัรูข้อ้มลูขา่วสาร มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ในจงัหวดั
นครศรธีรรมราช แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั ปิยมาภรณ์ ช่วยชหูนู 
(2559) ศกึษาเรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านสงัคมออนไลน์ ปจัจยัดา้นสว่นประสมทาง
การตลาดไดแ้ก่ คุณภาพสนิคา้ ขอ้มลูรา้นคา้ และสนิคา้ ทุกปจัจยัสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทาง
สงัคมออนไลน์ 

ประโยชน์ท่ีได้รบั 

จากการศึกษาเรื่องปจัจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมกรรมการซื้อเครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภค ใน
จงัหวดันครศรธีรรมราชท าใหไ้ดค้วามรูใ้หม่ต่างๆที่เกดิจากการคน้ควา้ ทัง้ในทางทฤษฎแีละในดา้นขอ้มลูปจัจุบนั ท าให้
เขา้ใจสถานการณ์ตลาดและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ทราบถงึขอ้มลูประเภทสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคมกีารซือ้มากทีส่ดุ ตลอดจน
สามารถน าข้อมูลที่ได้มาเพื่อใช้ในการก าหนดแผนการตลาดเพื่อกระตุ้นยอดขาย และปรับปรุงส าหรับการ ขาย
เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ เนื่องจากการศกึษาท าให้ทราบขอ้มูลที่ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการมากทีสุ่ดในแต่ละ

ดา้นของสว่นประสมทางการตลาด (4Ps) 

ข้อจ ากดัในงานวิจยั 

 งานวจิยัในครัง้นี้เป็นการศกึษาในสว่นของการซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์เท่านัน้ไม่รวมในส่วนของ
รา้นคา้ ขอ้มลูอาจไม่สามารถใชอ้า้งองิกบัในสว่นของการขายผ่านหน้ารา้น รวมไปถงึกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นงานวจิยัจ ากดั
แค่ในจงัหวดันครศรธีรรมราช ไม่ครอบคลุมถงึจงัหวดัอื่นๆ ทีค่วามคดิเหน็อาจการคลาดเคลื่อนในการน าไปเป็นตวัแทน
ของกลุ่มประชากรทัง้หมด อกีทัง้ระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มูลเป็นช่วงระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มูลมน้ีอย อาจท าใหก้ลุ่ม
ตวัอย่างไม่กระจายตวัเท่าทีค่วร  ผูท้ีจ่ะน าขอ้มลูเพื่อไปใชต่้อควรระมดัระวงัการน าขอ้มลูเชงิสถติไิปใชอ้า้งองิ เนื่องจาก
ขอ้มลูต่างๆ อาจเปลีย่นแปลงไปตามกาลเวลา 

 



งานวิจยัในครัง้ต่อไป 

1. การวจิยัในครัง้นี้ศกึษาเรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมกรรมการซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภค ในจงัหวดันครศรธีรรมราชเท่านัน้ ซึง่ไม่รวมถงึจงัหวดัอื่นๆในการวจิยัครัง้ต่อไปควรเลอืกกลุ่ม
ตวัอย่างทีแ่ตกต่างจากเดมิ 
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