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บทคัดย่อ  

  การศึกษาวจิยันีÊ มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซืÊอเครืÉองสาํอางยีÉหอ้

มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุ๊คของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช กลุ่มตวัอย่างทีÉใช้ในการศึกษา จาํนวน 400 

คน ผลการศึกษา พบวา่ ส่วนใหญ่ประชากรทีÉตอบแบบสอบถามมีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีสถานภาพสมรส

แลว้ การศึกษาระดบักวา่ปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นขา้ราชการ/พนักงานราชการ เนืÉองจากความไวว้างใจใน

การซืÊอมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ และปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซืÊอเครืÉ องสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านสืÉ อ

เฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช  

 คําสําคัญ :  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, เครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทนี, สืÉอเฟสบุค๊ 

 

Abstract  

The purpose of research is study marketing mix factors in buying brand Mistine cosmetics 

through Facebook media of consumers in Nakhon Si Thammarat Province. Study of 400 people. The 

population that responded to questionnaire mostly female, aged between 31 - 40 years, marries status, 

bachelor's degree education, most of them are employees of private companies and result the trust in the 

purchase is related to the behavior of the decision to buy the branded Mistine cosmetics through Facebook 

media. And marketing mix factors do not correlate with the decision making behavior of buying branded 

Mistine cosmetics through Facebook media.  
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ความสําคัญและความเป็นมาของปัญหา  

จากอดีตจนถึงปัจจุบนัมีการเปลีÉยนแปลงเกิดขึÊ นมากมายทัÊงสังคม วฒันธรรม เศรษฐกิจ การเมือง 

สภาพแวดลอ้ม แมก้ระทั Éงรูปแบบการดาํเนินชีวติ ดงันัÊนเราจะเห็นในปัจจุบนัค่านิยมของสังคมไดเ้ปลีÉยนไป

ทาํใหก้ารตดัสินใจของผูบ้ริโภคไม่มีความซบัซ้อน และความยุง่ยากลดนอ้ยลง จากการทีÉผูป้ระกอบการและ

ธุรกิจต่างๆ ไดพ้ยายามนาํเสนอสินคา้หรือบริการทีÉช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจไดง่้ายและรวดเร็วยิÉงขึÊ น ทาํให้

การตลาดมีการแข่งขนักนัเพืÉอนาํเสนอสินคา้และบริการของตนใหก้บัผูบ้ริโภคไดส้ร้างความแตกต่างให้กบั

ตวัผลิตภณัฑ ์ลดราคาสินคา้ ช่องทางหาซืÊอสินคา้ไดง่้ายขึÊนต่างนาํกลยุทธ์ต่างๆมาใช้กบัธุรกิจ แต่ปัจจุบนั

ผูบ้ริโภคใหส้ําคญัในเรืÉองราคาเป็นตวัชีÊวดัในการตดัสินใจซืÊอสินค้า ความแตกต่างของระดบัราคามีผลต่อ

การตดัสินใจของลูกคา้  ซึÉ งในขณะทีÉความแตกต่างในดา้นรูปแบบการใช้งาน หรือคุณภาพของตวัสินค้าไม่

แตกต่างกนันกั สามารถเปลีÉยนหรือทดแทนกนัได ้จึงทาํใหเ้กิดกลยุทธ์การขายสินค้าทีÉทาํให้ลูกค้าตดัสินใจ

ซืÊอสินคา้ไดง่้ายขึÊน รวดเร็วและมีความพึงพอใจเป็นอย่างมาก ดงันัÊนเราจึงเห็นปัจจุบนัวา่มีหลายธุรกิจไดน้าํ

กลยทุธ์มาจุดประกายสินคา้ใหเ้กิดความสนใจกบัผูบ้ริโภคมากขึÊน (สุธีณี แช่เฮง, 2554, หนา้ 18) 

สืÉอสังคมออนไลน์ได้เขา้มามีบทบาทในยุคของเทคโนโลยี ซึÉ งมีลกัษณะเป็นเครือข่ายสังคมทีÉมี

รูปแบบและความสามารถในการใช้งานทีÉหลากหลาย เช่น การแบ่งปันรูปภาพ ข้อความ การแสดงความ

คิดเห็น การเล่นเกมออนไลน์การสร้างกลุ่มของบุคคล การแสดงตนว่าอยู่ ณ  สถานทีÉใด โดยรูปแบบและ

วธีิการต่าง ๆ สามารถใชง้านผ่านสืÉอสังคมออนไลน์ไดอ้ย่างหลากหลาย ซึÉ งเป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์ทีÉ

สามารถแบ่งปันรูปภาพ และภาพเคลืÉอนไหวไดด้ว้ย เป็นตน้ (แสงเดือน ผ่องพุฒ, 2556, หน้า 22) และสืÉอ

ออนไลน์ทางดา้นเครืÉองสําอางถือวา่เป็นตวันาํหลกัของการเปลีÉยนแปลงทางดา้นการเลือกสินคา้ทีÉชัดเจน

ทีÉสุด ซึÉงแนวทางการติดตามขอ้มูลดงักล่าวนีÊ  ทาํให้ประชาชนมีการซึมซบัความตอ้งการในการบริโภคสินคา้

เครืÉองสําอางเหล่านัÊนโดยไม่รู้ตวั จนกลายมาเป็นสิÉงสําคญัในการชีวิตในปัจจุบนั สืÉอออนไลน์จึงสําคญัอีก

สืÉ อหนึÉ งทีÉเข้ามามีบทบาทในการทําให้ประชาชนหันมาสนใจสินค้าเครืÉ องสําอาง และมักจะมีการใช้

เครืÉองสําอางในแบบต่างๆตามสืÉอออนไลน์ทีÉมีการนาํเสนอผ่านสืÉอต่าง ๆ มากขึÊน (พรพิมล หล่อตระกูล, 

2551, หนา้ 3)  

การบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมความงามไดรั้บความนิยมเพิÉมมากขึÊนเป็นลาํดบั โดยเฉพาะการบริโภค

ผลิตภณัฑ์ทีÉทาํให้เกิดความสวยสําหรับผูห้ญิง รวมทัÊ งมีการใช้สืÉ อออนไลน์ในการโฆษณาเพืÉอเพืÉอความ

สะดวกสบายในการเลือกซืÊอ ช่องทางออนไลน์ก็เป็นปัจจยัหนึÉงในการเพิÉมช่องทางการจาํหน่ายและยอดขาย

เครืÉ องสําอาง ไม่ว่าจะเป็นทางเฟสบุ๊ค  อินสตาแกรม หรือหน้าบล็อกเนืÉองจากการจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

เครืÉองสําอางผ่านเฟสบุ๊คนัÊน ผูส้นใจสามารถสั ÉงซืÊอสินคา้ได้ตลอดเวลา 24 ชั Éวโมง และสามารถสอบถาม

รายละเอียดเพิÉมเติมกบัผูจ้าํหน่ายไดท้นัที (พิชามญชุ์ มะลิขาว, 2554, หนา้ 16) 

ในปัจจุบนัเครืÉ องสําอางมีหลากหลายตราสินค้าให้ผูบ้ริโภคเลือกซืÊอ และผลิตภณัฑ์มีสทีนเป็น      

แบรนด์สินค้าทีÉได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก ซึÉ งบริษทั เบทเตอร์เวย ์(ประเทศไทย) จาํกัด ได้เป็นผู้จดั

จาํหน่ายและไดมี้การพฒันาสินคา้ออกมาใหผู้บ้ริโภคไดเ้ลือกซืÊอกนัหลายชนิด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวกาย 



ผิวหนา้ ริมฝีปาก หรือผลิตภณัฑที์Éใหค้วามสวยความงามอีกมากมาย ทาํใหมี้สทีนเป็นแบรนด์ทีÉมีชืÉอเสียงใน

ระดบัหนึÉง โดยมีสทีนได้มีการออกแบบรูปลกัษณ์ของแบรนด์ทีÉมีความหรูหรามีราคา แต่การทีÉมีสทีนจะ

รักษาพืÊนทีÉการครองตลาดไวไ้ดก้็ตอ้งคิดกลยุทธ์ทางการตลาดมากมาย เพืÉอทีÉจะสู้กับคู่แข่งสําคญัอีกหลาย  

แบรนด์เช่นกนั และแผนการตลาดของมีสทีนก็เป็นสิÉงสําคญัทีÉนาํมาสู้รบกบัผลิตภัณฑต่์าง ๆ ได้แก่ การใช้

สืÉอโฆษณา การโฆษณาผ่านสืÉอออนไลน์ เป็นตน้  

ดงันัÊนจึงมีความน่าสนใจทีÉจะการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซืÊ อ

เครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนของผูบ้ริโภคผ่านสืÉอเฟสบุค๊ในจงัหวดันครศรีธรรมราช โดยเป็นงานวิจยัทีÉมุ่งเน้น

ศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรมการบริโภคสินค้าผ่านสืÉอเฟสบุ๊คโดยตรง ซึÉ งทาํให้สืÉอออนไลน์

เป็นทีÉนิยมสังคมทีÉน่าศึกษาเป็นอยา่งมาก พฤติกรรมของการเลือกซืÊอสินคา้โดยมีสืÉอเฟสบุค๊เป็นตวักระตุน้ทีÉ

ก่อให้เกิดคาํถามในงานวิจยัว่า ทาํไมสืÉอเฟสบุ๊คถึงมีผ ลกับการเลือกซืÊ อเครืÉ องสําอางยีÉห้อมีสทีนของ

ประชาชนในจงัหวดันครศรีธรรมราช และมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอย่างไรบา้ง ทัÊงนีÊผลงานวจิยัเรืÉอง

นีÊจะเป็นประโยชน์ต่อการเรียนการสอนทางการตลาด หรือผูส้นใจอืÉน ๆ ทีÉเกีÉยวขอ้งต่อไป 

 

วัตถุประสงค์ของการวจิัย 

1. เพืÉอศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเครืÉ องสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุ๊คของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช 

2. เพืÉอศึกษาพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านสืÉอ เฟสบุ๊คของผู ้บริโภคในจงัหวดั

นครศรีธรรมราช 

3 เพืÉอศึกษาความไวว้างใจในการซืÊอเครืÉองสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุ๊คของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

นครศรีธรรมราช 

4. เพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอ เฟสบุค๊ของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

สมมติฐานขอ้ทีÉ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอาง

ยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช ทีÉแตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อทีÉ  2 ความไว้วางใจในการซืÊ อ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการต ัดสินใจซืÊ อ

เครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช  

สมมติฐานขอ้ทีÉ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอ

เครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช  

 

 



ขอบเขตในการวิจัย 

  เพืÉอใหบ้รรลุวตัถุประสงค์ในการวจิยัในครัÊงนีÊ  ผูว้จิยัได้กาํหนดขอบเขตของการวิจยัเป็นการศึกษา

ลกัษณะประชาการศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และความไวว้างใจในการซืÊอทีÉมีความสัมพนัธ์

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซืÊ อ เ ครืÉ องสําอางยีÉ ห้อมีสทีนผ่านสืÉ อ เ ฟสบุ๊คของผู ้บ ริโภคในจังหวัด

นครศรีธรรมราช  

 

ประโยชน์ของการวจิัย 

1. มีการประหยดัเวลาในการเลือกซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

นครศรีธรรมราช 

2. มีการระบุหรืออธิบายคุณสมบติัของตวัผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดใหผู้บ้ริโภคไดเ้ขา้ใจอย่างละเอียดใน

การเลือกซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนได ้

3. ผูบ้ริโภคสามารถใชบ้ริการไดต้ลอดเวลาผ่านสืÉอเฟสบุค๊ในการเลือกซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีน 

4. ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อการซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนมากยิ ÉงขึÊน 

5. ผูบ้ริโภคสามารถใชสื้Éอในการพฒันา ปรับปรุงหรือต่อยอดกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ในธุรกิจ

เครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนได ้

6. เพืÉอเป็นประโยชน์ต่อผู ้ทีÉสนใจเรืÉ องการตลาดและการโฆษณาสินคา้ออนไลน์ เพืÉอนําไปใช้

ประโยชน์ต่อไป 

 

แนวคิด/ทฤษฏีและงานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

  1.  แนวคิดเกีÉยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค 

  อุไรรัตน์ มากไมตรี, (2558, หนา้ 21) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการตดัสินใจหรือ

กิจกรรมทางกายภาพของบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ เพืÉอใช้เป็นกระบวนการเลือกสรร รักษา และกาํจดั 

สิÉงทีÉเกีÉยวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์บริการ ประสบการณ์ หรือแนวคิดต่างๆ เกิดขึÊนเพืÉอสนองความต้องการ โดย

กระบวนการเหล่านีÊ ม ักมีผลกระทบต่อผู ้บริโภคและสังคมของผู ้บริโภคทัÊ งในทางตรงและทางอ้อม 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะมีลกัษณะเฉพาะทีÉเกิดจากปัจจยัต่าง ๆ ทัÊ งปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในของแต่ละ

บุคคล เพืÉอพยายามทาความเขา้ใจความต้องการของประชาชน พฤติกรรมผู้บริโภคโดยทั Éวไปก็ยงัพยายาม

ประเมินสิÉงทีÉมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยกลุ่มบุคคล เช่น ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง และสงัคมแวดลอ้ม

ดว้ยพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) ซึÉงหมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลทีÉเกีÉยวกบัการ

ใชสิ้นคา้และบริการต่างๆ รวมทัÊงกระบวนการในการตดัสินใจทีÉมีผลต่อการแสดงออก 

  Schiffman and Kanuk (1987, p 15) กล่าวว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นพฤติกรรมทีÉผูบ้ริโภค

แสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซืÊ อ ใช้ ประเมินผล ซึÉ งผู ้บริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของตนได ้เนน้ศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรทีÉมีอยู่ ท ัÊงเงิน เวลา และกาํลงัเพืÉอ



บริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ  อนัประกอบดว้ย ซืÊออะไร ทาํไมจงึซืÊอ ซืÊอเมืÉอไร อย่างไร ทีÉไหน และบ่อยแค่

ไหน 

  สรุปไดว้า่ แนวคิดเกีÉยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค พบวา่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะดาํเนินการ

เป็นข ัÊน ๆ จนไปสู่การตดัสินใจซืÊอ โดยมีปัจจยัภายนอกทีÉมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ เช่น การ

โฆษณาประชาสัมพนัธ์ แหล่งขอ้มูลทีÉไม่เป็นทางการ สังคม ครอบครัว รวมทัÊงปัจจยัภายใน เช่น การรับรู้ 

และลกัษณะเฉพาะบุคคล ดงันัÊนในการวจิยัครัÊ งนีÊ  ผูว้จิยัไดน้าํแนวคิดเหล่านีÊไปกาํหนดเป็นตวัแปรทีÉจะมีผล

ต่อแนวโนม้พฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสําอางของผูบ้ริโภค 

  2.  แนวคิดทฤษฎีเกีÉยวกับความไว้วางใจ 

  มีนา อ่องบางนอ้ย (2553, หนา้ 34) ไดก้ล่าวว่า ความไวว้างใจ หมายถึง ความสัมพนัธ์อย่างใกลชิ้ด

ซึÉงเกิดจากการติดต่อสืÉอสารระหวา่งลูกคา้กับผูใ้ห้บริการ ลูกคา้ซึÉงมีความไวว้างใจจะเกิดความรู้สึกมนัใจ

หรือเชืÉอมนัต่อองค์ประกอบของสินค้าหรือบริการ และผูใ้ห้บริการ ความไวว้างใจได้กลายเป็นตวัวดั

สัมพนัธภาพซึÉงจบัตอ้งไดย้ากระหวา่งองค์กรกบัลูกคา้ 

      Salam Lyer และ Palvia (2005, p 77) ไดอ้ธิบาย ความไวว้างใจในการซืÊอสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต วา่ 

ความตัÊงใจในการซืÊอสินคา้นัÊนเริÉมตน้จากการรับรู ◌้ผ่านประสบการณ์ส่วนบุคคลทีÉมีต่อการใช้งานเวบ็ไซต์ 

โดยผูซื้Êอไดพ้ฒันาประสบการณ์ทีÉไดรั้บไปเป็นความเชืÉอทีÉตนมีต่อเวบ็ไซต์ในดา้นต่างๆ ขึÊนมา ซึÉ งความเชืÉอ

ในเชิงบวกย่อมนาํไปสู่ ทศนคติทีÉดีต่อการใชบ้ริการ ทาํใหเ้กิดความตัÊงใจทีÉจะใช้บริการจนถึงความตัÊงใจทีÉจะ

ซืÊอในทีÉสุด เมืÉอผูซื้Êอเห็นว่าเวบ็ไซต์นีÊสามารถไวว้างใจไดแ้ลว้ก็จะเกิดโอกาสในการพฒันาความสัมพนัธ์

ไปสู่ ความมนัใจและความเต็มใจทีÉจะซืÊอสินคา้จากเวบ็ไซตนี์ÊในครัÊ งต่อๆ ไป 

  Lee & Turban (2001 อา้งอิงตาม Efraim Turban, 2002, p 132-133) ไดก้ล่าวถึงแนวคิดรูปแบบความ

ไวว้างใจในพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ว่าเป็นสถานะทางด้านจิตวิทยาของฝ่ายทีÉ เกีÉยวข้องทีÉกาลังติดตาม

ปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งกนั เพืÉอทีÉจะทาํใหแ้ผนการทีÉวางไวป้ระสบความสําเร็จหน่วยงานต่าง ๆ ทีÉทาํการคา้จะมี

ความอ่อนแอและถูกโจมตีไดง่้าย หรืออีกในคาํพูดหนึÉงก็คือ ทัÊงสองฝ่ายทีÉทาการคา้และมีคาสั ÉงซืÊอขายผ่าน

ระบบอินเตอร์เน็ตระหวา่งกนั มีความเสีÉยง เนืÉองจากผูข้ายและผูซื้Êอไม่ได้พบหน้ากนัโดยตรงผู้ซืÊ อไดเ้ห็น

เพียงแค่รูปภาพของสินคา้แต่ไม่ใช่ตวัสินคา้จริงๆการรับรองคุณภาพและคาํสัญญาในการจดัส่งถูกกล่าวขึÊน

อย่างง่ายดาย แต่พวกเขาจะรักษาสัญญาหรือไม่นัÊนยงัเป็นคาํถาม 

  ดงันัÊน ธุรกิจทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการคา้เช่นนีÊ  จะตอ้งมีความไวว้างใจในระดบัสูงเกิดขึÊ นระหว่างทัÊงสอง

ฝ่าย คือ ทัÊงผูซื้Êอและผูข้าย ซึÉงมนัเป็นการยากของผูที้Éทาํธุรกิจทางดา้นพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ทีÉจะสร้างความ

ไวว้างใจระดบัสูงกบัลูกคา้ปัจจุบนัและลูกคา้ทีÉคาดหวงั ความไวว้างใจเป็นเรืÉองทีÉสําคญัโดยเฉพาะในการคา้

ระดบัโลกผ่านระบบพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ เนืÉองจาการปฏิบติัตามกฎหมายหรือการบงัคบัด้วยกฎหมายยงั

ทาํได้ยาก ในกรณี ทีÉมีการหลอกลวง และมีโอกาสทีÉจะเกิดความขดัแย้งเนืÉองจากความแตกต่างระหวา่ง

วฒันธรรมและสิÉงแวดลอ้มทางธุรกิจ 

 



  3.  แนวคิดเกีÉยวกับสังคมเครือข่ายเฟสบุ๊ค 

  Positioning Magazine (2008, p 52) กล่าวไวว้่า เฟซบุ๊ค มีฟังก์ชั ÉนพืÊนฐานของ Social Networking 

ทุกอย่างทีÉรายอืÉน ๆ มี อย่างการหาเพืÉอน รายชืÉอเพืÉอน อลับัÊมรูป อลับัÊมคลิป และสมุดบนัทึก Blog แต่ทีÉ 

เฟซบุค๊ มีแตกต่างและมีมากมายคือเกมแปลก ๆ ตัÊงแต่เกมพืÊน ๆ อย่างการเล่นเป็นแวมไพร์ หรือซอมบีÊ ไป 

“Bite” หรือกดัคอเพืÉอนให้มาอยู่เผ่าเดียวกบัเรา จนถึงเกมซบัซ้อนขึÊน อย่างการส่งดอกไมห้รือเครืÉ องดืÉมไป

ใหเ้พืÉอน มีเกมเลีÊยงสัตวใ์หเ้รารู้สึกผูกพนั ทัÊงหมดทาํใหใ้ชเ้วลาอยู่บนเวบ็นีÊนานกวา่ Social Networking แห่ง

อืÉนๆ เป็นผลดีกบับรรดาแบนเนอร์โฆษณาของสปอนเซอร์ทัÊงหลาย และการลงโฆษณาในเวบ็ประเภทนีÊ  ยงั

มีจุดเด่นเฉพาะตวัหลายขอ้ ซึÉง เฟซบุค๊ สํานกังานใหญ่ทีÉสหรัฐฯ ได้ประกาศระบบการโฆษณาทีÉชดเจนใน 

Social Network ของตวัเองภายใตชื้Éอเฟซบุค๊ Ads ประกอบดว้ย 3 ส่วน คือ (1 Branded Pages ใหน้กัโฆษณา

สร้างหนา้เพจของผลิตภณัฑห์รือแบรนดโ์ดยเปรียบเสมือนเป็นเพจของผูใ้ช้คนหนึÉง คือมีอลับัÊมรูป มีรายชืÉอ

เพืÉอน และใคร ๆ ก็มาขอเป็นเพืÉอนกับผลิตภณัฑ์นัÊน ๆ ได ้รับ Comments มีเกม และกิจกรรมออนไลน์

ร่วมกนัสารพดั ซึÉ งรูปแบบนีÊ เดิมก็มีหลายแบรนด์เริÉ มทาํกนัมาแบบฟรี ๆ ก่อนนีÊ  แล้ว แต่จากนีÊ ไปจะถูก 

เฟซบุ๊ค มองว่าเป็นโฆษณาและตอ้งเขา้ระบบนีÊ  (2 Social Ads คือ ผูล้งโฆษณาเลือกยิงโฆษณาให้เฉพาะ

กลุ่มเป้าหมายไดเ้ห็น เช่น เลือกอายุโรงเรียน เมือง ความสนใจ ซึÉงมีบนทึกแสดงไวอ้ยูแ่ลว้ใน Profile ของทุก

คน (3 Profile Data ผูล้งโฆษณาจะไดข้อมูลของผูค้ลิกโฆษณาไปใชวิ้จยัตลาด แมดู้เหมือนอาจละเมิดความ

เป็นส่วนตวั แต่ เฟซบุ๊ค ก็ยืนยนัวา่จะไม่ให้ชืÉอหรืออีเมล์ออกไป จะให้เฉพาะขอ้มูลทั Éวไปอย่าง เพศ อายุ 

เมือง หรือรสนิยมความสนใจเท่านัÊน (พิชามญชุ์ มะลิขาว, 2554, หนา้ 20) 

สรุปไดว่้า สืÉอออนไลน์สามารถสืÉอสารเชืÉอมโยงความสัมพนัธ์ได้หลายหลายรูปแบบ รวมทัÊงมี

ประโยชน์ในเชิงธุรกิจทีÉหลากหลายแง่มุม โดยเฉพาะเป็นเครืÉองมือทีÉทาํใหเ้กิดธุรกรรมการ ซืÊอ -ขายบนโลก

ไซเบอร์ เนืÉองจากการพฒันาอย่างต่อเนืÉองของฟังก์ชั ÉนการทาํงานบนสืÉอ เฟสบุ๊ค ทีÉรองรับการทาํงานทีÉ

กวา้งขวางมากขึÊน ซึÉ งสามารถนําไปใช้เป็นเครืÉ องมือในการทาํพาณิชย์สังคม ได้เป็นอย่างดี ทัÊงนีÊ แบรนด์

สินคา้และเจา้ของร้านคา้ ควรเลือกใช้โมเดลทางธุรกิจทีÉเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และตระหนกั

ถึงกลยุทธ์และเครืÉองมือทีÉใชใ้นการเขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ีกดว้ย 

  4.  แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกับส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, (2541, หนา้ 43) ไดก้ล่าวถึง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวั

แปรทางการตลาดควบคุมได้ ซึÉ งประกอบด้วย ดงันีÊ  (1 ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิÉ งทีÉเสนอขายโดย

ธุรกิจเพืÉอสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ทีÉเสนอขาย ประกอบดว้ย สินค้า บริการ 

ความคิด จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การกําหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งคาํนึงถึงปัจจยั 2 

อย่าง ไดแ้ก่ ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์และองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ (2 ราคา (Price) หมายถึง คุณค่า

ผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ราคาเป็นต้นทุนของผูบ้ริโภคผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 

ผลิตภณัฑ ์ถา้มูลค่าสูงกวา่ราคาเขาก็จะตดัสินใจซืÊอดงันัÊนผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งคาํนึงถึงการยอมรับ

ของลูกคา้ในมูลค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาของผลิตภณัฑ ์ตน้ทุนและค่าใช้จ่ายทีÉเกีÉยวขอ้งของผลิตภณัฑ์



ตลอดจนภาวะแข่งขนั (3 การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึÉง

ประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรม ใช้เพืÉอเคลืÉอนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการองค์การไปยงัตลาดสถาบนัทีÉนาํ

ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ซึÉ งประกอบด้วย 2 ส่วนดงันีÊ  (3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of 

Distribution) (3.2 การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution) (4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็น

การติดต่อสืÉอสารระหวา่งผูซื้Êอและผูข้ายเพืÉอสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซืÊอ การติดต่อสืÉอสารอาจใช้

พนกังานขายใช้สืÉ อ เครืÉองมือในการติดต่อสืÉอสารมีหลายประเภทซึÉ งอาจเลือกได้ดงันีÊ  (4.1 การโฆษณา 

(Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกีÉยวกบัองคก์ารผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิดทีÉตอ้งการ

และจ่ายเงินโดยเป็นผูอุ้ปถมัภ์รายการ (4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการ

ส่งเสริมการตลาดทีÉนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวและการ

ประชาสัมพนัธ์ (4.3 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจ

ตลาดโดยใช้บุคคล งานในขอ้นีÊจะเกีÉยวขอ้งกบั กลยุทธ์การขายโดยใชพ้นกังานขายและการจดัการหน่วยงาน

ขายโดยพนกังานขาย การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิดเห็นเกีÉยวกบัสินคา้หรือบริการทีÉไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน 

ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามทีÉมีการวางแผนโดยองค์การหนึÉงเพืÉอสร้างทศันคติทีÉดีต่อ

องค์การใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหนึÉงการใหข้่าวกิจกรรมหนึÉงของการประชาสัมพนัธ์ในส่วนประสมการตลาด

ทัÊง 4 ประการ ทีÉกล่าวมาแลว้มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ดและมีความสําคญัเท่ากนั นกัการตลาดจะตอ้งทาํ

การตดัสินใจ ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ E. Jerome Mc Carthy ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตัว

แปรทางการตลาดทีÉสามารถควบคุมได ้4 ประการ ซึÉงธุรกิจตอ้งนาํมาใช้ร่วมกนัเพืÉอสนองความตอ้งการของ

ตลาดเป้าหมาย 

สรุปไดว้า่ จากส่วนประสมทางการตลาดในองค์กระกอบทัÊง 4 ประการพร้อมกนัไปจะตอ้งมีการ

ปรับปรุงปัจจยัให้สอดคลอ้งกับสภาวการณ์ทางการตลาดทีÉเปลีÉยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ทัÊงนีÊ เพืÉอจะทาํให้

ลูกคา้ไดรั้บความพอใจมากทีÉสุด ควรทีÉจะนาํผลิตภณัฑที์Éเหมาะสม (Right Product) ออกจาํหน่ายในช่องทาง

ทีÉเหมาะสม (Right Place) โดยวธีิการส่งเสริมการตลาดทีÉดี (Right Promotion) และจาํหน่ายในราคาทีÉ

เหมาะสมและยุติธรรม (Right Price) เป็นตน้ เพืÉอใหผู้้บริโภคไดมี้ความต้องการตามความพึงพอใจของตน 

  5.  ข้อมูลเกีÉยวกับเครืÉองสําอาง 

 สาวิตรี เพ็ญสุภา (2555, หน้า 35) ไดใ้ห้ความหมายของ คาํว่า เครืÉองสําอาง ตามมาตรา 4 แห่ง

พระราชบญัญตัิเครืÉองสําอาง พ.ศ. 2535 กาํหนดไวว้า่ วตัถุทีÉมุ่งหมายสําหรับใช้ทา ถู นวด โรย พ่น หยอด ใส่ 

อบ หรือกระทาํดว้ยวธีิอืÉนใด ต่อส่วนหนึÉงส่วนใดของร่างกายเพืÉอความสะอาด ความสวยงาม หรือส่งเสริม

ใหเ้กิดความสวยงาม และรวมตลอดทัÊงเครืÉองประทิ Éนผิวต่างๆดว้ย แต่ไม่รวมถึงเครืÉองประดบัและเครืÉอง

แต่งตวัซึÉ งเป็นอุปกรณ์ภายนอกร่างกาย วตัถุทีÉมุ่งหมายสําหรับใช้เป็นส่วนผสมในการผลิตเครืÉ องสําอาง

โดยเฉพาะ หรือ วตัถุอืÉนทีÉกําหนดโดยกฎกระทรวงให้เป็นเครืÉ องสําอาง  เครืÉ องสําอางควบคุม เป็น

เครืÉองสําอางกลุ่มทีÉอาจมีผลกระทบ หรือมีความเสีÉยงต่อการเกิดอนัตรายบา้ง การกาํกบัดูแลจึงไม่เขม้งวดเท่า

เครืÉองสําอางควบคุมพิเศษ ผูป้ระกอบธุรกิจเพียงมาแจง้รายละเอียดต่อหน่วยงานรัฐ ภายในเวลาไม่น้อยกวา่ 



15 วนั ก่อนผลิตหรือนาํเขา้มาจาํหน่ายในราชอาณาจกัร การกาํหนดเครืÉองสําอางควบคุม คือ  ผา้อนามยั ทัÊง

ชนิดแผ่น และชนิดสอด ผา้เย็นหรือกระดาษเย็นในภาชนะบรรจุทีÉปิด แป้งฝุ่ นโรยตวั และ แป้งนํÊ า เป็น

เครืÉองสําอางทีÉมีความเสีÉยงสูงต่อการเกิดอนัตรายกบัผูบ้ริโภค เนืÉองจากพิษภยัหรืออนัตรายของเคมีภณัฑ์ทีÉ

เป็นส่วนผสม การกาํกบัดูแลจึงเขม้งวดทีÉสุด ดว้ยการใหต้อ้งมาขึÊนทะเบียนตาํรับ เมืÉอไดร้ับใบสําคญัการขึÊน

ทะเบียนตาํรับเครืÉองสําอางควบคุมพิเศษเรียบร้อยแล้ว จึงจะผลิตหรือนาํเขา้มาจาํหน่ายได ้เครืÉองสําอางทีÉ

จดัเป็นเครืÉ องสําอางควบคุมพิเศษ ไดแ้ก่ เครืÉ องสําอางทีÉมีส่วนผสมของสารควบคุมพิเศษ ตามประกาศ

กระทรวงสาธารณสุขทีÉออกตามความในพระราชบญัญติัเครืÉ องสําอาง พ.ศ 2535 ไดแ้ก่ ประกาศกระทรวง

สาธารณสุข ฉบบัทีÉ 3 (พ.ศ. 2535) เรืÉอง กําหนดเครืÉ องสําอางควบคุมพิเศษ ประกาศกระทรวงสาธารณสุข 

(ฉบบัทีÉ 18) พ.ศ. 2537 เรืÉอง กาํหนดเครืÉ องสําอางควบคุมพิเศษ (ฉบบัทีÉ 3) ประกาศกระทรวงสาธารณสุข 

(ฉบบัทีÉ 22) พ.ศ. 2538 เรืÉอง กาํหนดเครืÉ องสําอางควบคุมพิเศษ (ฉบบัทีÉ 4) ประกาศกระทรวงสาธารณสุข 

(ฉบบัทีÉ 24) พ.ศ. 2539 เรืÉอง กาํหนดเครืÉองสําอางควบคุมพิเศษ (ฉบบัทีÉ 5) ตวัอย่างเครืÉองสําอางควบคุมพิเศษ 

ไดแ้ก่ ยาสีฟัน นํÊ ายาบว้นปาก ไหมขดัฟันทีÉมีส่วนผสมของฟลูออไรด์ นํÊ ายาบว้นปากทีÉมีส่วนผสมของ เซทิล

ไพริดิเนียมคลอไรด ์ผลิตภณัฑด์ดัผม ยืดผม ผลิตภณัฑย์อ้มผมชนิดถาวร ผลิตภณัฑฟ์อกสีผม ผลิตภณัฑแ์ต่ง

สีผมทีÉมีส่วนผสมของเลดแอซีเทต หรือซิลเวอร์ไนเตรต ผลิตภณัฑก์าํจดัขน หรือทาํใหข้นร่วง 

 สรุปไดว่้า เครืÉองสําอางเป็นผลิตภณัฑ์ทีÉใช้เฉพาะภายนอกผิวกาย โดยมีวตัถุประสงค์เพืÉอการทาํ

ความสะอาดในชีวติประจาํวนั เพืÉอระงบักลิ Éนกาย หรือแต่งกลิ Éนหอม และเพืÉอปกป้อง หรือส่งเสริมให้มี

สุขภาพทีÉดีโดยไม่มีผลต่อโครงสร้างของร่างกาย 

  6. งานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

  ปัทมพร คมัภีระ (2557, บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสําอางผ่านเวบ็ไซตเ์ฟสบุค๊ ของ

นกัศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพืÉอศึกษาพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสําอางผ่านเวบ็ไซต์

เฟสบุค๊ของนกัศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เพืÉอศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสําอางผ่าน

เวบ็ไซตเ์ฟสบุค๊ของนกัศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ทีÉมีลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการใช้

อินเทอร์เน็ต และการประเมินความสําคญัของปัจจยัทางการตลาดแตกต่างกนั ซึÉงผูว้จิยัไดท้าํการเกบ็รวบรวม

ขอ้มูลจากนกัศึกษาหญิง ผูใ้ชเ้วบ็ไซต์เฟสบุ๊ค และมีประสบการณ์ในการซืÊอเครืÉองสําอางผ่านเวบ็ไซตเ์ฟสบุ๊ค 

จาํนวน 200 คน โดยเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) แบบสํารวจ(Survey Research) โดย

กลุ่มตวัอย่างเป็นผูห้ญิงทีÉศึกษาอยูใ่นมหาวทิยาลยัเอกชน และมหาวทิยาลยัรัฐบาล ซึÉ งเคยซืÊ อเครืÉ องสําอาง

ผ่านเวบ็ไซต์เฟสบุ๊ค ส่วนใหญ่เรียนสาขาวชิาสังคมศาสตร์ อยูใ่นช่วงอายุ 21 ปี มีรายได ้10,000 บาทต่อเดือน 

ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใชอ้ินเทอร์เน็ต 5 – 6 ครัÊ งต่อสัปดาห์ และมีระยะเวลาเฉลีÉยในการใช้

งานแต่ละครัÊ งนอ้ยกวา่ 1 ชั Éวโมง การวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊ อเครืÉองสําอาง 

พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดโดยรวมมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสําอางในระดบัมาก นอกจากนีÊยงัพบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถาม 29% ซืÊอเครืÉองสําอางผ่านทางเวบ็ไซต์เฟสบุค๊เฉลีÉย 2 ครัÊ งใน 1 เดือน โดยในแต่ละครัÊ ง

ซืÊอเครืÉองสําอางเป็นจาํนวนเงิน เฉลีÉย 500 บาท ประเภทของเครืÉ องสําอางทีÉซืÊอผ่านเวบ็ไซต์เฟสบุ๊ค ได้แก่ 



ผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์สําหรับแต่งหน้า (Make Up) รองลงมา ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์ดูแลผิวหน้า 

(Skin Care) ผลิตภณัฑน์ํÊ าหอมผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์ดูแลเส้นผม (Hair Care) ผลิตภณัฑแ์ละอปุกรณ์ดูแลมือ 

และเล็บ (Hand and Nail Care) รวมทัÊงผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์ดูแลผิวกาย (Body Care) ตามลาํดบั และมี

โอกาสทีÉจะซืÊอเครืÉ องสําอางผ่านเวบ็ไซต์เฟสบุ๊คเมืÉอเครืÉองสําอางทีÉเคยใช้เป็นประจาํหมด สําหรับผลการ

ทดสอบสมมติฐานการวจิยั พบว่า ปัจจยัทีÉส่งผลต่อพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสําอางผ่านเวบ็ไซตเ์ฟสบุค๊ ไดแ้ก่ 

พฤติกรรมการใชอ้ินเทอร์เน็ต และปัจจยัทางการตลาด ซึÉ งประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

วิธีการศึกษา 

การวิจยัครัÊ งนีÊ เป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey research) และการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการใช้

แบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มประชาการในการเลือกซืÊอเครืÉองสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านสืÉอ เฟสบุ๊ค

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช  

ประชากรทีÉใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ประชาชนทีÉเลือกซืÊอเครืÉ องสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุ๊ค ใน

จงัหวดันครศรีธรรมราช ทีÉไม่ทราบจาํนวนประชากรทีÉแน่นอน และกลุ่มตวัอย่างทีÉใช้ในการวิจยั ได้แก่ 

ประชาชนทีÉเลือกซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จาํนวน 400 คน ได้

ทาํการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ทีÉสามารถคาํนวณไดจ้ากสูตรไม่ทราบขนาดตวัอย่าง

ของ W.G. Cochran (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549, หนา้ 74) 

ลกัษณะของเครืÉองมือทีÉใชใ้นการวจิยัทีÉใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลของประชาการในการเลือกซืÊอ

เครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอ เฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช ในวนัทีÉเก็บขอ้มูล แบง่เป็น 

4 ส่วน ประกอบดว้ย ส่วนทีÉ 1 ขอ้มูลทั Éวไปของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนทีÉ 2 ขอ้มูลเกีÉยวกับพฤติกรรมการ

ซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุ๊คของผูบ้ริโภค ส่วนทีÉ 3 ขอ้มูลเกีÉยวกับความไวว้างใจในการซืÊอ

เครืÉองสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุ๊คของผูบ้ริโภค และส่วนทีÉ 4 ขอ้มูลเกีÉยวกับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 

 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลผูว้จิยัไดเ้ก็บด้วยตนเองพร้อมทัÊงแต่งต ัÊงผูช่้วย ผู ้วิจยัในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลครัÊ งนีÊ  โดยนําแบบสอบถามสอบถาม จาํนวน 400 ชุด มาเก็บข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างจนครบตาม

จาํนวนและทาํตรวจสอบขอ้มูลจากนัÊน บนัทึกจดัเก็บขอ้มูลทีÉไดด้ว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ เพืÉอหาค่าความ

เชืÉอมั Éน (Reliability) ของคาํถามในแบบสอบถามโดยวิธีสัมประสิทธิÍ แอลฟาของครอนบคั (Cronbachs’ 

Alpha Coefficient) โดยสัมประสิทธิÍ แอลฟ่าของครอนบคัของแบบสอบถามนีÊ มีค่าใกลเ้คียงกับ 1 แสดงวา่

แบบสอบถามมีระดบัความน่าเชืÉอถือทีÉไดม้าตรฐานและวเิคราะห์และแปรผลขอ้มูลทางสถิติต่อไป 

 สถิติทีÉใช้ในการวิเคราะห์คุณลกัษณะทางประชากรทีÉเลือกซืÊอเครืÉ องสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านสืÉอ

เฟสบุ๊คโดยนําเสนอในรูป จาํนวน (Number) ร้อยละ (Percent) ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ค่าเฉลีÉยเลขคณิต (Mean) และการวิเคราะห์ปัจจยัต่างๆ เพืÉอหาความสัมพนัธ์ของปัจจยัทีÉส่งผลต่อ



พฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้งมีสทีนผ่านสืÉอ เฟสบุ๊คของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช คือ การ

วเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One - Way ANOVA) ใช้ในการทดสอบค่าความแตกต่างระหว่าง

คะแนนเฉลีÉยของกลุ่มตวัอย่างทีÉมากกวา่ 2 กลุ่ม ในกรณี ทีÉพบความแตกต่างระหวา่งกลุ่มไดท้ดสอบความ

แตกต่างของค่าเฉลีÉยแบบจบัคู่พหุคูณ (Multiple Comparison) โดยวธีิเชฟเฟ่ เพืÉอทดสอบสมมติฐาน โดย

กาํหนดระดบันยัสําคญัทางสถิติทีÉระดบั .05 

 

ผลการศึกษา 

  ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 31-40 

ปี มีสถานภาพสมรสแลว้ การศึกษาระดบักวา่ปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นขา้ราชการ/พนกังานราชการ และมี

รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท  

  ผลการศึกษาพฤติกรรมการซืÊอเครืÉ องสําอางยีÉห้อมีสทีนของผู ้บริโภคผ่านสืÉอเฟสบุ๊คในจงัหวดั

นครศรีธรรมราช เมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ประเภททีÉซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีน ส่วนใหญ่ผลิตภณัฑ์

นํÊ าหอม บุคคลทีÉมีอิทธิพลต่อการซืÊอสินคา้เครืÉองสําอาง ส่วนใหญ่เป็นตนเองแนวโนม้บอกต่อกับบุคคลอืÉน

ในการซืÊอเครืÉ องสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านเฟสบุ๊คส่วนใหญ่ชืÊ อ แนวโน้มบอกต่อกับบุคคลอืÉนในการซืÊ อ

เครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านเฟสบุ๊คส่วนใหญ่บอกต่อ จาํนวนครัÊงทีÉซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านเฟสบุค๊/

เดือน ส่วนใหญ่เป็น 3-4 ครัÊ ง และจาํนวนชิÊนทีÉซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่าน เฟสบุค๊/เดือน ส่วนใหญ่เป็น 

3-4 ครัÊ ง  

  ผลการศึกษาความไวว้างใจในการซืÊอเครืÉองสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุ๊ค ดา้นผู้ขายสินค้า 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ท่านคิดว่าผูข้ายสินคา้ทางเฟสบุค๊ มีประสิทธิภาพใน

การจดัส่งสินคา้ตรงตามเวลาทีÉกาํหนดไวเ้สมอมากทีÉสุด ดา้นระบบอินเตอร์เน็ต โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

เมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ท่านคิดว่าผู้ขายสินคา้ผ่านเฟสบุ๊ค มีวิธีการชําระเงินทีÉหลากหลายมากทีÉสุด 

และ ด้านการปกป้องผู ้บริโภค โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า  ท่านคิดว่าข้อ

กฎหมายคุมครองผูบ้ริโภคสามารถช่วยป้องกนัการฉ้อโกง ทีÉอาจเกิดขึÊ นในการซืÊอขายผ่านเฟสบุ๊คได้เป็น

อย่างดีมากทีÉสุด  

  ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซืÊอเครืÉองสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุ๊คของ

ผูบ้ริโภค โดยรวมอยู่ในระดบัมาก พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์มากทีÉสุด รองลงมาคือ  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย   

  ผลการศึกษาผลการวเิคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอ

เครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช พบวา่ ปัจจยัดา้นเพศ อายุ 

สถานภาพ และการศึกษาทีÉแตกต่างกนัมีผลพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านสืÉอ

เฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราชทีÉแตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้น อาย ุสถานภาพ และการศึกษา



มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซืÊ อเครืÉ องสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านสืÉ อ เฟสบุ๊คของผู้บริโภคในจงัหวดั

นครศรีธรรมราชทีÉไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉ 0.05 

  ผลการศึกษาผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างความไวว้างใจในการซืÊ อกบัพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุ๊ค พบว่า ความไวว้างใจในการซืÊอไม่มีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช 

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีระดบั 0.05 

ผลการศึกษาผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม

การตดัสินใจซืÊ อเครืÉ องสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุ๊ค  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

นครศรีธรรมราช อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติทีระดบั 0.05 

 

อภิปรายผล 

  ผลการศึกษาวจิยัเรืÉอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้

มีสทีนของผูบ้ริโภคผ่านสืÉอเฟสบุ๊คในจงัหวดันครศรีธรรมราช อภิปรายผลไดด้งันีÊ  

  จากการศึกษาผูบ้ริโภคทีÉมีเพศทีÉแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีส

ทีนผ่านสืÉอเฟสบุ๊คของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช ทีÉไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉ 

0.05 ซึÉ งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานทีÉตัÊงไวเ้นืÉองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงซึÉงมีการรักษาตนเองให้

ดูดีอยู่เสมอทาํใหผ้ลิตภณัฑค์วามงามจะขายดีและมีผูส้นใจในกลุ่มผูห้ญิงมากทีÉสุด แต่อย่างไรก็ตามสินค้า

และความตอ้งการของผูใ้ชก้็ยงัตอ้งมีวตัถุประสงค์เพืÉอตอบสนองความตอ้งการตามความชอบของสินคา้แต่

ละชนิดอยู่ดี จึงทาํใหไ้ม่มีความแตกต่างกนั ซึÉ งสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ นทัธมน เดชประภสัสร (2558) ได้

ศึกษาปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊ อผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต พบวา่ ในการตดัสินใจซืÊ อ

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตไม่แตกต่างกันระหว่างเพศ อายุ สถานภาพสมรส และอาชีพทีÉ

แตกต่างกนั 

  จากการศึกษาผูบ้ริโภคทีÉมีอายทีุÉแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีส

ทีนผ่านสืÉอเฟสบุ๊คของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช ทีÉไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉ 

0.05 ซึÉ งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานทีÉตัÊงไวเ้นืÉองจากผูบ้ริโภคมีการใช้บริการในแต่ละครัÊ งมีจาํนวนไม่มาก 

และราคาสินคา้ก็สมเหตุสมผลในกบักลุ่มอายขุองผูบ้ริโภคเช่นกนั จึงทาํใหก้ลุ่มลูกคา้มีการใช้จ่ายในแต่ละ

ครัÊ งไม่แตกต่างกนัและไม่ส่งผลต่อ ช่วงอายุในการใชบ้ริการดว้ย ซึÉงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นทัธมน เดช

ประภสัสร (2558) ไดศ้ึกษาปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต พบวา่ ใน

การตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตไม่แตกต่างกันระหว่างเพศ อายุ สถานภาพสมรส 

และอาชีพทีÉแตกต่างกนั 



  จากการศึกษาผูบ้ริโภคทีÉมีสถานภาพทีÉแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอาง

ยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสาํคญัทางสถติิ

ทีÉ 0.05 ซึÉงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานทีÉต ัÊงไวเ้นืÉองจากผูบ้ริโภคนัÊนมีส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสแล้วซึÉ งใน

การใชจ่้ายแต่ละครัÊ งจงึไม่มีความแตกต่างกนักบัคนโสดหรือหยา่ร้างแลว้ ทาํใหส้ถานภาพของผูบ้ริโภคทีÉไม่

มีผลต่อการใชจ่้ายของกลุ่มตวัอย่าง ซึÉ งสอดคลอ้งกับงาน วจิยัของ นทัธมน เดชประภสัสร (2558) ไดศึ้กษา

ปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต พบวา่ ในการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์

เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตไม่แตกต่างกนัระหวา่งเพศ อายุ สถานภาพสมรส และอาชีพทีÉแตกต่างกนั 

  จากการศึกษาผูบ้ริโภคทีÉมีการศึกษาทีÉแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอาง

ยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช ทีÉไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติทีÉ 0.05 ซึÉงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานทีÉตัÊงไวเ้นืÉองจากผูบ้ริโภคมีการศึกษาทีÉอยู่ในระดบัปริญญาตรีก็

ถือวา่สูงในระดับหนึÉงการศึกษาจึงทาํให้ผูบ้ริโภคมีการใช้จ่ายทีÉไม่ส่งผลกระทบกบัชีวติมากนกั จึงทาํให้

ระดบัการศึกษาไม่แตกต่างกนัในการใช้บริการ ซึÉ งไม่สอดคล้องกบังานวิจยัของ นทัธมน เดชประภสัสร 

(2558) ได้ศึกษาปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊ อผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต พบว่า ในการ

ตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์เสริมอาหารทางอินเทอร์เน็ตแตกต่างกันระหว่างรายได้ต่อเดือนและการศึกษาทีÉ

แตกต่างกนั 

  จากการศึกษาผู้บริโภคทีÉมีรายได้ต่อเดือนทีÉแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซืÊ อ

เครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราชทีÉแตกต่างกนั ซึÉงสอดคลอ้ง

กบัสมมติฐานทีÉต ัÊงไวเ้นืÉองจากผูบ้ริโภคมีรายไดใ้นการชืÊอต่างกนั ค่าใช้จ่ายในซืÊอแต่ละครัÊ งก็ต่างกันทาํให้

รายไดน้้อยจะส่งผลต่อรายจ่ายทีÉไม่เหมาะสมกบักลุ่มลูกค้าจึงทาํให้ผูท้ีÉมีรายได้มากสามารถซืÊอสินคา้ได้

อย่างมั Éนใจ ซึÉงสอดคลอ้งกบังานวิจยั นทัธมน เดชประภสัสร (2558) ได้ศึกษาปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ

ซืÊอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารทางอินเทอร์เน็ต พบวา่ ในการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑเ์สริมอาหารทางอินเทอร์เนต็

แตกต่างกนัระหว่างรายไดต่้อเดือนและการศึกษาทีÉแตกต่างกนั 

  จากการศึกษาผูบ้ริโภคทีÉมีอาชีพทีÉแตกต่างกนั มีผลพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอางยีÉห้อมีส

ทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราชทีÉแตกต่างกนั ซึÉงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานทีÉตัÊงไว้

เนืÉองจากผูบ้ริโภคสินค้ายีÉหอ้มีสทีนนัÊนจะเป็นกลุ่มอาชีพทีÉให้ความสําคญักบัร่างกายหรือผิวกายเป็นอย่าง

มากในการพบปะผูค้นเป็นส่วนใหญ่ จึงทาํให้อาชีพมีความสอดคลอ้งกบัสินคา้ทีÉทาํใหต้นเองดูดีอยู่เสมอ ซึÉง

สอดคล้องกับงานวิจยัของ อุไรรัตน์  มากไมตรี (2558) ได้ศึกษา อิทธิพลของสืÉอออนไลน์ทีÉมีผลต่อ

พฤติกรรมผูบ้ริโภค กรณีศึกษาธุรกิจเบเกอรีÉในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ลกัษณะทางประชากร (เพศ อายุ 

อาชีพ การศึกษา) ทีÉต่างกนัจะมีการรับรู้เกีÉยวกบัสินคา้เบเกอรีÉหลงัเปิดรับขอ้มูลผ่านสืÉอออนไลน์แตกต่างกนั

อย่างมีนยัสําคญั และสอดคลอ้งกบั นุชจรินทร์ ชอบดาํรงธรรม (2553) ไดศึ้กษาอิทธิพลของสืÉอโฆษณาใน

เครือข่ายสังคมออนไลน์ทีÉมีผลต่อกระบวนการตอบสนองของผู ้บริโภค พบว่า ผูใ้ช้งานเครือข่ายสังคม

ออนไลน์ทีÉมีเพศ อายุและอาชีพมีกระบวนการตอบสนองแตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05  



  จากการศึกษาความไวว้างใจในการซืÊอกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉ องสําอางยีÉห้อมีสทีนผ่าน

สืÉอเฟสบุ๊คของผู ้บริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช พบว่า ความไวว้างใจในการซืÊ อมีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช 

ซึÉงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานทีÉตัÊงไวเ้นืÉองจากผูที้Éมาใชบ้ริการนัÊนคิดวา่ผูข้ายสินคา้ทางเฟสบุ๊ค มีประสิทธิภาพ

ในการจดัส่งสินคา้ตรงตามเวลาทีÉกาํหนดไวเ้สมอ มีวิธีการชาํระเงินทีÉหลากหลาย สะดวกสบายในการใช้

บริการ รวมทัÊงขอ้กฎหมายคุมครองผูบ้ริโภคสามารถช่วยป้องกนัการฉ้อโกง ทีÉอาจเกิดขึÊนในการซืÊอขายผ่าน

เฟสบุ๊คได้เป็นอย่างดี ทาํให้ผู ้บริโภคสินค้ามั ÉนใจในความปลอดภยัทัÊ งคนขายและคนซืÊออีกด้วย ซึÉ ง

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วิกุล เคางาม (2558) ไดศึ้กษา อิทธิพลของสืÉอออนไลน์กบัพฤติกรรมการแต่งกาย

เสืÊอผา้มือสองสไตล์วนิเทจของวยัรุ่นไทย พบวา่ มีความไวว้างใจในสินคา้ทีÉซืÊอโดยไม่ต้องการให้การแต่ง

กายของตนเองนัÊนซํÊ ากบัคนอืÉน ตอ้งการใหรู้ปแบบการแต่งตวัของตนเองนัÊนดูมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัซึÉงจะทาํ

ใหผู้ใ้หส้ัมภาษณ์เกิดความมั Éนใจ 

 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซืÊอเครืÉ องสําอางยีÉห้อ

มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุ๊คของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอางยีÉหอ้มีสทีนผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

นครศรีธรรมราช ซึÉ งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานทีÉตัÊ งไวเ้นืÉองจากปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ทีÉมีคุณภาพของ

ผลิตภณัฑเ์ป็นทีÉไม่เป็นทีÉนิยม ราคาบางรายการไม่มีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑม์ากนกั มีช่องทางในการจดั

จาํหน่ายทีÉไม่เข้าถึงกลุ่มลูกคา้ ทาํให้ลูกค้ายงักงัวลในตวัผลิตภณัฑ์ของส่วนนํÊ าหอม เป็นต้น และในดา้น

ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดนัÊนเนืÉองจากสินคา้มากมายทาํใหไ้ม่มีพนกังานใหค้าํแนะนาํ/ปรึกษาเกีÉยวกับขอ้

สงสัยต่างๆ ใหก้บัลูกคา้รายบุคคลได ้ซึÉงทาํให้การบริการยงัไม่มีคุณภาพและทาํใหลู้กคา้สนใจน้อยกวา่ปกติ 

ซึÉงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปัทมพร คมัภีระ (2557) ไดศ้ึกษาพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสําอางผ่านเวบ็ไซต์

เฟซบุ๊ค ของนักศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า พบว่า ปัจจัยทีÉส่งผลต่อพฤติกรรมการซืÊ อ

เครืÉ องสําอางผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊ค ได้แก่ พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต และปัจจัยทางการตลาด ซึÉ ง

ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจาํหน่าย และปัจจยัด้านการ

ส่งเสริมการขาย และสอดคลอ้งกบั ภทัรา รอดดาํรงค ์และ สุจิตรา รอดสมบุญ (2559) ไดศึ้กษา ปัจจยัทีÉมีผล

ต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑอ์าหารเสริมความงามคอลลาเจนผ่านทางเฟชบุ๊ค พบว่า ปัจจยัทางการตลาด 

พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในดา้นผลิตภณัฑอ์ยู่ในระดบัมากทีÉสุด ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

และดา้นส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมาก 

 

ข้อเสนอแนะ 

  ข้อเสนอแนะในการวิจัยครัÊงนีÊ 

1. จากผลการศึกษาดา้นขอ้มูลท ั Éวไป พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 31-

40 ปี สถานภาพสมรสแลว้ ประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนกังาน มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี และมี



รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนอยู่ทีÉ 10,000-20,000 บาท ซึÉ งเป็นกลุ่มทีÉควรให้ความสําคญัเพืÉอทีÉจะสร้างความสนใจ

หรือหากลยุทธ์ในการขายสินคา้ใหส้อบสนองกบัความตอ้งการให้มีคุณภาพต่อไป 

2. จากผลการศึกษาความไวว้างใจในการซืÊอกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอเครืÉองสําอางยีÉห้อมีสทีน

ผ่านสืÉอเฟสบุค๊ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช ควรใหค้วามสําคญักบัช่องทางในการจดัส่งสินคา้

ให้ตรงตามเวลาทีÉกําหนดและมีการจาํกัดช่วงอายุในการมาใช้บริการดว้ย เพืÉอทีÉจะสร้างขอบเขตในการ

ใหบ้ริการและสามารถช่วยป้องกนัการฉ้อโกงทีÉอาจเกิดขึÊนในการซืÊอขายผ่าน เฟสบุค๊ไดเ้ป็นอยา่งดต่ีอไปได้ 

3. จากผลการศึกษาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ควรใหผู้ป้ระกอบการสร้างค่านิยมของสินค้าและคุณภาพ

ของผลิตภณัฑเ์ป็นทีÉนิยมในกลุ่มผูที้Éสนใจและมีการจดัโปรโมชั Éนในแต่ละช่วงเวลาดว้ย 

4. จากผลการศึกษาปัจจยัดา้นราคา ควรให้ผูป้ระกอบการความกําหนดให้มีความเหมาะสมกับตวั

ผลิตภณัฑแ์ต่ละรายการเพืÉอกลุ่มลูกคา้ในช่วงตํÉากวา่ 30 ปี สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดโ้ดยง่าย 

5. จากผลการศึกษาปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ควรให้ผูป้ระกอบการมีสินค้าทีÉกลุ่มลูกคา้

สามารถการเขา้ถึงของไดง่้ายและมีประโยชน์กับผูใ้ชม้ากทีÉสุด   

6. จากผลการศึกษาปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ควรให้ผูป้ระกอบการในสืÉอเฟสบุ๊คมีการให้

คาํแนะนาํ/ปรึกษาเกีÉยวกบัขอ้สงสัยต่างๆ ให้กบัลูกค้าเป็นรายบุคคล เพืÉอทีÉจะตอบสนองความตอ้งการได้

อย่างมีคุณภาพ 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครัÊงต่อไป 

1. ในการทาํการวจิยัครัÊ งต่อไปควรศึกษากลุ่มตวัอย่างให้ละเอียดกว่านีÊ  เช่น ศึกษาเฉพาะกลุ่ม

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันครศรีธรรมราช หรือศึกษาเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y เป็นตน้ การกาํหนดขอบเขต

กลุ่มผูบ้ริโภคให้ละเอียดจะทาํให้มีประโยชน์ต่อผู้ประกอบการหรือกลุ่มธุรกิจให้สามารถเขา้ใจในกลุ่ม

ลูกคา้แต่ละกลุ่มไดม้ากขึÊน 

2. ในการทาํการวจิยัครัÊ งต่อไป ควรศึกษารายละเอียดแบบเจาะลึกในกลุ่มผูที้Éยงัไม่เคยซืÊอสินคา้ผ่าน

ทางเฟสบุ๊คโดยอาจใช้วธีิสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลหรือแบบกลุ่มเพืÉอนของขอ้มูลต่างๆ มาปรับใช้กับธุรกิจ

ร้านคา้ในเฟสบุ๊คต่อไป 
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