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บทคัดย่อ 
 
การวิจัยน้ีมีจุดมุ่งหมายเพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในจังหวดัสุโขทัย และ 2) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทยั ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม
จากผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทัย จ านวน 400 คน การ
วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานการวจิยัโดยใชก้าร
ทดสอบ Independent samples T-Test และการทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way Analysis of 
Variance: One-way ANOVA) 

ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ31-40 ปี อาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้ง มี
รายไดต้่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และมีสถานภาพสมรส 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ คือ ซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือ
ออนไลน์เพ่ือใชเ้อง เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์คือสินคา้ส่งถึงท่ี ประเภทของเคร่ืองส าอาง
ท่ีเลือกซ้ือทางส่ือออนไลน์ คือ ครีมบ ารุงผิว มีประสบการณ์ในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์2-3 ปี 
บุคคลท่ีช่วยตดัสินใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์คือตนเอง มีความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือ
ออนไลน์ต่อเดือนคือไม่แน่นอน และราคาโดยเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ต่อคร้ัง 501-1,000 
บาท 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในภาพรวม มีความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด มี 2 ดา้น คือ 
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ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็น
นอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

การทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีอาย ุอาชีพ และรายได้
ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในภาพรวมแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 และปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีเพศ ระดบัการศึกษา และสถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ข้อปกติท่านซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์เพ่ือ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ ประเภทของเคร่ืองส าอางท่ีเลือกซ้ือทางส่ือออนไลน์ ประสบการณ์การในการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ บุคคลท่ีช่วยตดัสินใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ และราคาโดย
เฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ต่อคร้ังท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือ
ออนไลน์ในภาพรวมแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 และปัจจัยด้านพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ขอ้ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั 
ค าส าคญั: การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps)พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

Abstract 
The aim of this research is to 1) to study the buying behavior on cosmetics online of consumers in 

Sukhothai And 2) to study the factors of marketing mix that affect consumers' buying cosmetics online of 

consumers in Sukhothai. Data were collected by questionnaires from 400 consumers. The data were 

analyzed by frequency, percentage, mean, standard deviation. The research hypothesis were tested using 

independent samples T-Test and One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA. 

The results of the study showed that Most of the consumers are female, aged 31-40 years, 

Occupation Company employees/employees, monthly income 20,001-30,000 baht, graduated with 

bachelor's degree and marital status. 

Most consumers buying cosmetics online for their own use, the reason for choosing to buy 

cosmetics online is that the product is delivered to the place, the type of cosmetics buying is skin care 

cream, 2-3 years of buying experience, the person who helps make buying decisions is himself, the 

frequency of buying in months is uncertain and the average price of each buying is 501-1,000 baht. 
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Overall marketing mix factors at the highest level. When considering on individual aspects, found 

that price and place are at the highest level and the aspect that has the least level is promotion. 

The hypotheses testing are found as follows: 

1. The difference in consumers’ age, occupation and monthly income affected the difference in 

consumers' buying cosmetics online with statistical significance of .05 level. 

2. The difference in consumers’ buying cosmetics online for, buying reasons, buying type, buying 

experience, person who helps make buying decisions and average price of each buying affected the 

difference in consumers' buying cosmetics online with statistical significance of .05 level. 

Keywords : consumers buying decision to cosmetic online, Marketing Mix (4Ps), Consumer Behavior  
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  
ในปีพุทธศกัราช 2563 ประเทศไทยไดเ้ผชิญกบัโรคระบาดท่ีเกิดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-

19) ท่ีก าลงัแพร่กระจายทัว่โลก ท าใหค้นอยูบ่า้นมากข้ึน ส่งผลให้การใชส่ื้อมากข้ึน โดยเฉพาะส่ือออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้และบริการ เกิดเป็นการด ารงชีวิตแบบนิวนอร์มอล การใชส่ื้อออนไลน์เป็นส่วนส าคญัส่วนหน่ึง
ในการด ารงชีวิตแบบนิวนอร์มอลในการซ้ือสินค้าหรือบริการเพ่ือความปลอดภยัตามวิถีชีวิตใหม่ ความ
สะดวกสบาย ความรวดเร็ว และความฉบัไวในการซ้ือสินคา้ 

เม่ือเทคโนโลยีสารสนเทศได้พัฒนาข้ึนอย่างต่อเน่ือง โดยเป็นผลมาจากการพัฒนาระบบ
อินเทอร์เน็ตความเร็วสูง ผูบ้ริโภคจึงให้ความส าคญักบัการใชง้านอินเทอร์เน็ตในการซ้ือสินคา้หรือบริการเพ่ือ
ความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว และความฉับไวในการรับข้อมูลข่าวสาร โดยเฉพาะส่ือออนไลน์ซ่ึงมี
ประโยชน์มีลกัษณะเป็นการส่ือสารสองทาง ประหยดั สะดวก และรวดเร็วในการแลกเปล่ียนขอ้มูล เป็น
ช่องทางในการระดมก าลงัต่างๆ เป็นส่ือในการน าเสนอผลงาน เป็นส่ือในการประชาสัมพนัธ์และโฆษณา และ
ส่ือสงัคมออนไลน์ท่ีสามารถเขา้ถึงไดผ้า่นอุปกรณ์ท่ีสะดวกต่อการพกพา จึงเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ทางส่ือ
ออนไลน์ข้ึน 

จากการอ้างอิงข้อมูลของ Euromonitor (marketingoops.com, 23 พฤษภาคม 2563, ออนไลน์) 
พบวา่ ในปี 2562 ตลาดความงามในไทยมีการเติบโตจากปีก่อนหนา้น้ี 6.7% คิดเป็นมูลค่าตลาดรวม 2.18 แสน
ลา้นบาท โดยกลุ่มผลิตภณัฑ์ดูแลผิวยงัครองส่วนแบ่งการตลาดเป็นอนัดบั 1 ดว้ยสัดส่วน 42% รองลงมา คือ
ผลิตภณัฑ์ผม 15% , เคร่ืองส าอาง 12% , ผลิตภณัฑ์ท่ีใชท้ าความสะอาดร่างกาย (hygiene) 14% , น ้ าหอม 5% 
และผลิตภัณฑ์ดูแลช่องปาก 12% ดังนั้ นอุตสาหกรรมความงามก็ยงัคงมีแนวโน้มท่ีเติบโตอย่างต่อเน่ือง 
โดยเฉพาะในกลุ่มผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง โดยช่องทางส่ือออนไลน์เป็นปัจจยัหน่ึงในการเพ่ิมช่องทางการ



4 
 

จ าหน่ายและยอดขายเคร่ืองส าอาง ไม่วา่จะเป็นทางเฟซบุ๊ค อินสตาแกรม หรือแอพพลิเคชัน่อ่ืนๆ เน่ืองจากการ
จ าหน่ายผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางผ่านส่ือออนไลน์นั้น ผูส้นใจสามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอดเวลา และสามารถ
สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติมกบัผูจ้  าหน่ายไดท้นัที ส่ือออนไลน์มีคุณสมบติั คือ เป็นการส่ือสารสองทางหรือ
การสนทนาท่ีสามารถมีผูเ้ขา้ร่วมไดห้ลายๆคน อุปกรณ์พกพาง่าย สะดวก และส่ือสารไดอ้ย่างไร้พรมแดน
เหมาะสมกบัแบบฐานวถีิชีวติใหม่ 

หากใชส่ื้อออนไลน์ในการคน้หาหรือซ้ือสินคา้จะพบการจ าหน่ายผลิตภณัฑป์ระเภทเคร่ืองส าอาง
อยา่งมากมายหลายยีห่อ้ ผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาวา่มีปัจจยัใดบา้งท่ีท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
ทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทยั โดยศึกษาจากปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และ
ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทยั 

ในการศึกษาปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ซ่ึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์แสดงใหเ้ห็น
ว่าลกัษณะทางประชากรจะมีผลต่อลกัษณะทางจิตวิทยา ซ่ึงปรมะ สตะเวทิน (2541, หน้า 105) อธิบายว่า 
ลกัษณะทางประชากรนั้นมีสมมติฐานว่า  มวลชนผูรั้บสารท่ีอยู่ในกลุ่มลกัษณะทางประชากรเดียวกนัจะมี
ลกัษณะทางจิตวิทยาท่ีคลา้ยคลึงกนั ส่วนคนท่ีมีลกัษณะทางประชากรท่ีต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาท่ี
แตกต่างกนั และในการศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคดว้ยการใชค้  าถามเพ่ือหาค าตอบ 
คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดว้ย WHO? WHAT? WHY? WHOM? WHEN? WHERE? และ HOW? เพื่อ
หาค าตอบ 7Os ซ่ึงศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546, หน้า 207-208) อธิบายวา่ ค  าถามท่ีใชใ้นการวิเคราะห์พฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปด้วย WHO? WHAT? WHY? WHOM? WHEN? WHERE? 
และ HOW? เพื่อหาค าตอบ 7Os อันประกอบด้วย Occupants Objects Objectives Organization Occasions 
Outlets และ Operations ซ่ึงการใช้ค  าถาม 7 ค าถาม เพ่ือหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
รวมทั้งกลยทุธ์ทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

การวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สุโขทยั ในคร้ังน้ี ในการศึกษาจากปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สุโขทยั ท่ีกล่าวมาแลว้ในขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงไดใ้ชแ้นวคิดปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม ในการด าเนินการเก็บขอ้มูลการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือ
ออนไลน์ของผู ้บริโภคในจังหวดัสุโขทัย โดยศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552 , หน้า 157) อธิบายว่า 
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนโดยในขั้นตอนท่ี 1 คือ การ
รับรู้ปัญหา (problem recognition) การท่ีผูบ้ริโภครู้จักปัญหา ซ่ึงหมายถึงการทราบความจ าเป็นและความ
ตอ้งการในสินคา้ งานของนักการตลาดในขั้นน้ีก็คือ จดัส่ิงกระตุน้ความตอ้งการ คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ราคา 
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ช่องทางจาห าน่าย หรือการส่งเสริมการตลาด เพ่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้ ซ่ึงส่วนประสม
การตลาด (marketing mix) เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช้ เพ่ือให้บรรลุวตัถุประสงค์ทาง
การตลาดเคร่ืองมือทางการตลาด วารุณี ตนัติวงศ์วาณิชและคณะ (2546 , หนา้ 24) อธิบายวา่ ส่วนประสมทาง
การตลาด (marketing mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึ งกิจการผสมผสาน
เคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วน
ประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอย่างท่ีกิจการใชเ้พ่ือให้มีอิทธิพลโนม้น้าวความตอ้งการผลิตภณัฑ์
ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนัวา่คือ “4 P’s” อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
(product) ราคา (price) การจดัจ าหน่าย (place) และการส่งเสริมการขาย (promotion) 

โดยงานวิจยัน้ีมีจุดมุ่งหมายเพ่ือเพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการ
เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทยั และเพื่อศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ท่ีส่งผลต่อต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัสุโขทยั โดยงานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัสุโขทยั ในคร้ังน้ี ผลจากการวิจยัจะเป็นขอ้มูลให้ผูป้ระกอบการเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์
ทราบถึงปัจจัยทั้ งด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์และปัจจัยด้านพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือ
ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทยั และผลจากการ
วจิยัยงัจะเป็นขอ้มูลและแนวทางใหก้บัผูท่ี้สนใจในการประกอบธุรกิจเก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง สามารถน าไปปรับ
แผนการตลาด กลยทุธ์ทางการตลาด และการใหบ้ริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทยั  
2. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทยั 
 

ขอบเขตของการวจัิย 
1. ขอบเขตด้านตวัแปร 
ตวัแปรตน้ 
- ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดต้่อเดือน ระดบัการศึกษา และสถานภาพ 
- ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ ไดแ้ก่ ซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์

เพ่ือ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ ประเภทของเคร่ืองส าอางท่ีเลือกซ้ือทางส่ือออนไลน์ 
ประสบการณ์การในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ บุคคลท่ีช่วยตดัสินใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือ
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ออนไลน์ ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ต่อเดือน และราคาโดยเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ทางส่ือออนไลน์ต่อคร้ัง 

ตวัแปรตาม 
การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทยั ใน 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  
2. กลุ่มตวัอย่าง 
ในกรณีท่ีไม่ทราบขนาดของประชากรท่ีแน่นอนและกรณีไม่ทราบค่าสัดส่วนของประชากร โดย

ผูว้จิยัใชสู้ตรค านวณของ Cochran จ านวน 400 คน โดยตอ้งเป็นผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ใน
จงัหวดัสุโขทยั 

3. ขอบเขตด้านเวลา 
ระยะเวลาในการด าเนินการวจิยั ตั้งแต่เดือน ตุลาคม พ.ศ. 2563 ถึง มกราคม พ.ศ. 2564 

 

สมมติฐานของการวจัิย 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือ

ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการ

เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. ผลจากการวิจยัจะเป็นขอ้มูลให้ผูป้ระกอบการเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ทราบถึง

ปัจจยัทั้งดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์และปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ท่ี
ส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทยั 

2. ผลจากการวิจัยน้ีจะเป็นข้อมูลและแนวทางให้กับผูท่ี้สนใจในการประกอบธุรกิจเก่ียวกับ
เคร่ืองส าอาง สามารถน าไปปรับแผนการตลาด กลยทุธ์ทางการตลาด และการให้บริการเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ 
 

ระเบียบวธีิวจัิย  
การวิจัยค ร้ัง น้ี ใช้แนวทางการวิจัย เชิ งป ริมาณ  (quantitative research) โดยใช้ข้อมู ลจาก

แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทยั 
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ประชากร ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในจงัหวดัสุโขทัย ซ่ึงในกรณีน้ีไม่ทราบ
ขนาดของประชากรท่ีแน่นอน 

กลุ่มตัวอย่าง ในกรณีท่ีไม่ทราบขนาดของประชากรท่ีแน่นอนและกรณีไม่ทราบค่าสัดส่วนของ
ประชากร โดยผูว้จิยัใชสู้ตรค านวณของ Cochranจ านวนกลุ่มตวัอยา่งเป็น 400 คน 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการวจิยัในคร้ังน้ีคือ แบบสอบถามปัจจยัท่ีส่งผลต่อ

การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทยั ประกอบดว้ย 5 ตอน ดงัน้ี 
ตอนท่ี 1 ค าถามคดักรอง  
ตอนท่ี 2 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์  
ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ 
ตอนท่ี 4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ 
ตอนท่ี 5 ขอ้เสนอแนะ  

การเกบ็รวมรวมข้อมูล 
การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจัยเป็นผูด้  าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเองจากแบบสอบถาม

ออนไลน์ โดยมีขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 
1. ผูว้ิจยัด าเนินการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน ท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองส าอาง

ทางส่ือออนไลน์ในจังหวดัสุโขทัย ด้วยการเก็บแบบสอบถามออนไลน์ โดยผูว้ิจัยด าเนินการโพสต์ลิงก์
แบบสอบถามออนไลน์ไวต้ามส่ือออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค อินสตราแกรม และทวติเตอร์ เป็นตน้  

2.  รวบรวมแบบสอบถาม ตรวจสอบจ านวนและความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีได้จากกลุ่ม
ตวัอยา่งและหาขอ้มูลเพ่ิมเติมในกรณีท่ีขอ้มูลไม่สมบูรณ์ 

3.  น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์แลว้ ไปด าเนินการตามขั้นตอนการวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
ผูว้ิจัยมีวิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทยั ดงัน้ี 
1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยการค านวณหาค่าร้อยละ (percentage) และ

ความถ่ี (frequency) 
2. พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์วิเคราะห์ขอ้มูลด้วยการค านวณหาค่าร้อยละ 

(percentage) และความถ่ี (frequency) 
3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ วิเคราะห์ขอ้มูล

ดว้ยการหาค่าเฉล่ีย ( ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  
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ผูว้จิยัไดก้ าหนดลกัษณะค าตอบเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) 5 ระดบั ดงัน้ี 
นอ้ยท่ีสุด  เท่ากบั    1  คะแนน 
นอ้ย  เท่ากบั    2  คะแนน 
ปานกลาง  เท่ากบั    3  คะแนน 
มาก  เท่ากบั    4  คะแนน 
มากท่ีสุด  เท่ากบั    5  คะแนน 

มีเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน ดงัน้ี (บุญชม  ศรีสะอาด, 2545, น. 85-86) 
4.21-5.00  หมายถึง  มากท่ีสุด 
3.41-4.20  หมายถึง  มาก 
2.61-3.40  หมายถึง  ปานกลาง 
1.81-2.60  หมายถึง  นอ้ย 
1.00-1.80  หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 

4. ทดสอบสมมติฐานของการวจิยั  
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง

ทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจังหวดัสุโขทัยในภาพรวมแตกต่างกัน วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการทดสอบ 
Independent samples T-Test ส าหรับกลุ่มตวัอย่างสองกลุ่ม และการทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียว 
(One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีมากกวา่สองกลุ่ม 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
ปัจจัยการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจังหวดัสุโขทัยในภาพรวมแตกต่างกัน 
วิเคราะห์ข้อมูลโดยการทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way 
ANOVA) 
 

ผลการศึกษา 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

สุโขทยั ในคร้ังน้ี ผูว้จิยัเสนอผลการวจิยัออกเป็น 4 ตอน ดงัต่อไปน้ี 
ตอนที ่1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปีอาชีพพนักงานบริษัท/ลูกจ้างมีรายได้ต่อเดือน 

20,001-30,000 บาทมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีและมีสถานภาพสมรส 
ตอนที ่2 พฤตกิรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ 
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ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ คือ ซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือ
ออนไลน์เพ่ือใชเ้องเหตุผลท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์คือสินคา้ส่งถึงท่ีประเภทของเคร่ืองส าอางท่ี
เลือกซ้ือทางส่ือออนไลน์คือ ครีมบ ารุงผิวมีประสบการณ์ในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์2-3 ปีบุคคลท่ี
ช่วยตัดสินใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์คือตนเองมีความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือ
ออนไลน์ต่อเดือนคือไม่แน่นอนและราคาโดยเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ต่อคร้ัง 501-1,000 
บาท 

ตอนที ่3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ ท่ีมีลกัษณะของ

แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) 5 ระดบั ประกอบดว้ยขอ้ค าถามเก่ียวกบัการเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ ใน 4 ดา้น ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  
ตาราง 1 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในภาพรวม 

ภาพรวม  S.D. ระดบัความ
คดิเห็น 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.23 .60 มากท่ีสุด 
ดา้นราคา 4.25 .62 มากท่ีสุด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.25 .61 มากท่ีสุด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.15 .68 มาก 

ภาพรวม 4.22 .58 มากท่ีสุด 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในภาพรวม มีความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด มี 2 ดา้น คือ 
ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็น
นอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในดา้นผลิตภณัฑ ์มี
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ขอ้ 4 
มีเคร่ืองส าอางใหเ้ลือกหลากหลาย มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
คือ ขอ้ 3 เคร่ืองส าอางมีคุณสมบติัตรงตามขอ้มูลท่ีไดแ้สดงไว ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในดา้นราคา มีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ข้อท่ีมีระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ขอ้ 5 
เคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์สามารถช าระเงินไดห้ลายช่องทาง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ี
มีระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด คือ ขอ้ 3 เคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ เป็นราคามาตรฐานสากล มีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมาก 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นมาก
ท่ีสุด คือ ขอ้ 3 สามารถสั่งซ้ือเคร่ืองส าอางจากสถานท่ีและเวลาใดก็ได ้มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
และขอ้ท่ีมีระดับความคิดเห็นน้อยท่ีสุด คือ ขอ้ 1 เคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์มีความน่าเช่ือถือและน่า
ไวว้างใจ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ 
ขอ้ 1 มีการจดัโปรโมชัน่ให้กบัผูซ้ื้ออยา่งสม ่าเสมอ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีระดบัความ
คิดเห็นนอ้ยท่ีสุด คือ ขอ้ 2 มีระบบบตัรสมาชิกเพ่ือสะสมแตม้หรือรับส่วนลดพิเศษ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มาก 

ตอนที ่4 การทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือ

ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั 
ตาราง 2 
ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ 
ปัจจยั/ด้าน ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง

การจดัจ าหน่าย 
ด้านการ
ส่งเสริม
การตลาด 

ภาพรวม 

เพศ - - - - - 
อายุ แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* 
อาชีพ แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* 

รายได้ต่อเดือน แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* 
ระดบัการศึกษา - - - - - 
สถานภาพ - - - - - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีอายุ อาชีพ และรายได้ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการ
เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในภาพรวมแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีเพศ ระดบัการศึกษา และสถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
ทางส่ือออนไลน์ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั 
ตาราง 3 
ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทาง
ส่ือออนไลน์ 
ปัจจยั/ด้าน ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง

การจดัจ าหน่าย 
ด้านการ
ส่งเสริม
การตลาด 

ภาพรวม 

ซ้ือเพ่ือ แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* 

เหตุผลทีซ้ื่อ แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* 

ประเภท แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* 

ประสบการณ์ แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* 

บุคคล แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* 

ความถี ่ แตกต่าง* แตกต่าง* - แตกต่าง* - 
ราคา แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* แตกต่าง* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ข้อปกติท่านซ้ือ

เคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์เพื่อ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ประเภทของเคร่ืองส าอางท่ี
เลือกซ้ือทางส่ือออนไลน์ประสบการณ์การในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์บุคคลท่ีช่วยตดัสินใจใน
การซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ และราคาโดยเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ต่อคร้ังท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในภาพรวมแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ .05 และปัจจัยด้านพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ข้อความถ่ีในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ใน
ภาพรวมไม่แตกต่างกนั 
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การอภิปรายผล 
 

จากผลการวจิยั ผูว้จิยัไดน้ าประเด็นส าคญัท่ีคน้พบ น ามาอภิปรายผล ดงัน้ี 
จากผลผู ้บริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ข้อบุคคลท่ีช่วย

ตดัสินใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์คือตนเอง แสดงให้เห็นวา่ ผูบ้ริโภคมีกระบวนการการเลือก
ซ้ือหรือการตดัสินใจซ้ือท่ีเกิดจากความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงเป็นแรงจูงใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือ
ออนไลน์ สอดคลอ้งกบัแนวคิดกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อของอดุลย ์จาตุรงคกุล (2550, น. 48-49) ท่ีได้
อธิบายวา่ กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ เป็นกระบวนการส าคญัท่ีควรศึกษาวา่ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ
นั้ น มีขั้นตอนการตัดสินใจอย่างไร ซ่ึงกระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภคจะตัดสินใจนั้ นมีขั้นตอนการ
ตดัสินใจอย่างไร ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคขั้นการรับรู้ปัญหา (problem recognition) เป็นการท่ี
ผูบ้ริโภคตระหนักถึงความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงเกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคเห็นถึงความแตกต่างของสภาวะท่ี
เป็นอยูก่บัสภาวะท่ีเขาปรารถนา ส่วนใหญ่จะเกิดจากความตอ้งการหรือแรงจูงใจของผูบ้ริโภคในการหาสินคา้
หรือบริการท่ีมีความตอ้งการ การซ้ือสินคา้นั้นอาจเกิดจากส่ิงจูงใจท่ีสร้างข้ึน ดงัเช่น ตวัของผูบ้ริโภคเอง เกิด
จากส่ิงจูงใจภาพในตวัเองของผูบ้ริโภคเองสอดคลอ้งกบัแนวคิดกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (decision 
process) ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, หนา้ 157) ท่ีไดอ้ธิบายวา่ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
(decision process) แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั มีความตอ้งการแตกต่างกนั แต่จะมีรูปแบบการตดัสินใจ
ซ้ือท่ีคลา้ยกนั ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือขั้นการคน้หาขอ้มูล (information search) เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ปัญหา
นั้น คือเกิดความตอ้งการในขั้นท่ี 1 แลว้ก็จะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว 
เพ่ือน คนรู้จัก และแหล่งการค้า ได้แก่ ส่ือโฆษณา พนักงานขาย งานของนักการตลาดท่ีเก่ียวข้องกับ
กระบวนการในขั้นน้ี คือ พยายามจดัหาขอ้มูลข่าวสารใหผ้่านแหล่งการคา้ และแหล่งบุคคล ใหมี้ประสิทธิภาพ
และทัว่ถึง 

จากผลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด คือขอ้ 3สามารถสั่งซ้ือเคร่ืองส าอางจากสถานท่ี
และเวลาใดก็ได้ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด แสดงให้เห็นว่า การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือ
ออนไลน์สามารถท าไดจ้ากสถานท่ีใดหรือเวลาใดก็ได ้ท าให้สะดวกในการเลือกซ้ือ สอดคลอ้งกบัแนวคิด
ปัจจยัหรือองคป์ระกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของอดุลย ์จาตุรงคกุล 
(2550, หน้า 26) ท่ีอธิบายว่า ช่องทางการจัดจ าหน่าย (placement-channel of distribution) เป็นกลยุทธ์ของ
นกัการตลาดในการท าใหมี้ผลิตภณัฑไ์วพ้ร้อมจ าหน่าย การพบวา่ผลิตภณัฑท่ี์มีจ าหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะ
ซ้ือ จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินการซ้ือ และประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็สามารถสร้างอิทธิพลต่อการ
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รับรู้ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวยชั้นดีในห้างสรรพสินคา้ท าให้สินคา้มี
ช่ือเสียงมากกวา่น าไปใชบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

จากผลสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีอาย ุอาชีพและรายไดท่ี้แตกต่างกนัส่งผลต่อ
การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในภาพรวมแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 แสดง
ให้เห็นวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุอาชีพและรายไดท่ี้แตกต่างกนั ท าให้มีการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์
แตกต่างกัน ทั้ งน้ีน่าจะเน่ืองมาจากปัจจัยส่วนบุคคลจะส่งผลต่อการตัดสินใจของผู ้ซ้ือ สอดคล้องกับ
แนวความคิดเร่ืองโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546, หนา้198-207) ท่ีอธิบายวา่ 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ  

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (culture factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนเป็นท่ียอมรับจากรุ่น
หน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคม ค่านิยมในวฒันธรรมจะ
ก าหนดลกัษณะของสังคมและก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงให้ต่างจากสังคมอ่ืน วฒันธรรมจึงเป็นส่ิง
ก าหนดความตอ้งการพฤติกรรมของบุคคลเช่น กลุ่มอาชีพ เช่น กลุ่มเกษตรกรกลุ่มผูใ้ชแ้รงงานกลุ่มพนกังาน
กลุ่มนกัธุรกิจและเจา้ของกิจการกลุ่มวชิาชีพอ่ืนๆ เช่น แพทย ์นกักฎหมาย ครู และกลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุเช่น ทารก 
เด็ก วยัรุ่น ผูใ้หญ่ วยัท างาน และผูสู้งอาย ุ

ปัจจัยส่วนบุคคล (personal factors) เป็นการตัดสินใจของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วน
บุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุวงจรชีวติครอบครัว อาชีพ รายได ้และรูปแบบการด ารงชีวติ 

1) อาย ุผูบ้ริโภคท่ีมีอายท่ีุแตกต่างกนั จะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต์่างกนั 
2) วงจรชีวิตครอบครัว เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัวการ

ด ารงชีวติในแต่ละขั้นตอน เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติและค่านิยมของบุคคล ท าให้เกิดความ
ตอ้งการในผลิตภณัฑ ์และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

3) อาชีพของแต่ละบุคคล จะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการบริการท่ีแตกต่างกนั 
4) รายได้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการซ่ึงเก่ียวขอ้งกับอ านาจการซ้ือทัศนคติ

เก่ียวกบัการจ่ายเงิน 
5) รูปแบบการด ารงชีวิตข้ึนอยู่กบัวฒันธรรมชั้นของสังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล การ

เลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลข้ึนอยูก่บัค่านิยม และรูปแบบการด ารงชีวิตโดยรูปแบบการด ารงชีวิตของบุคคลจะ
แสดงออกมาในรูปของกิจกรรมความสนใจ และความคิดเห็น  

ผลการวิจยัยงัสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของกลัยา โตทองหลาง และคณะ (2562) ท่ีไดท้ าการศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (facebook) ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครราชสีมาโดยผลการเปรียบเทียบ พบวา่ นกัศึกษาท่ีมีชั้นปี และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีความ
คาดหวงัต่อการซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์โดยรวมแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของพรเทพ 
ทิพยพรกลุ (2559) ท่ีไดท้ าการวจิยัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ ของผูบ้ริโภคใน
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เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบวา่ ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ต่างกนั ไดแ้ก่ อาย ุรายได ้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ขอ้ ประสบการณ์การในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในภาพรวม
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .05แสดงให้เห็นว่า การเลือกซ้ือของบุคคลแต่ละคน ได้รับ
แรงจูงใจจากปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาสอดคลอ้งกบัแนวความคิดเร่ืองโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ของศิริวรรณ 
เสรีรัตน์และคณะ (2546, หน้า198-207) ท่ีอธิบายว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ ปัจจยั
ทางด้านจิตวิทยา(psychological factors) โดยการเลือกซ้ือของบุคคลแต่ละคน ได้รับอิทธิพลจากปัจจยัทาง
จิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินคา้ปัจจยัทาง
จิตวิทยา ซ่ึงการเรียนรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและความโนม้เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ี
ผ่านมาการเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึน เม่ือบุคคลได้รับส่ิงกระตุน้แลว้เกิดการตอบสนองการเรียนรู้เกิดจาก
อิทธิพลหลากหลายอยา่ง เช่น ทศันคติ ความเช่ือ และประสบการณ์ในอดีต อยา่งไรก็ตามส่ิงกระตุน้นั้นจะตอ้ง
มีอิทธิพลท่ีท าให้เกิดการเรียนรู้ไดโ้ดยตอ้งมีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค และความน่าเช่ือถือ เป็นความคิดท่ี
บุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 
 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช้ 
จากผลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ในด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นน้อยท่ีสุด คือ ขอ้ 1เคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์มีความ
น่าเช่ือถือและน่าไวว้างใจ ผูท่ี้สนใจในการประกอบธุรกิจเก่ียวกบัเคร่ืองส าอาง สามารถน าไปปรับแผนการ
ตลาด กลยทุธ์ทางการตลาด และการใหบ้ริการเพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือและน่าไวว้างใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

ข้อเสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 
ควรมีการศึกษาในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเฉพาะเจาะจงข้ึน เช่น เพศ หรือช่วงอายุ เพ่ือเปรียบเทียบกับ

งานวิจยัน้ี วา่มีความแตกต่างหรือสอดคลอ้งอยา่งไรบา้ง ซ่ึงจะท าให้ไดผ้ลการวิจยัท่ีชดัเจนข้ึน และจะท าให้
ทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคท่ีเฉพาะเจาะจงข้ึน 
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