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บทคดัย่อ 

 การศกึษาวจิยัครัง้นี้มจีุดประสงค์เพื่อ (1)เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อการ
เลอืกซื้อผลติภณัฑ์เครื่องส าอางของผู้บรโิภคผ่านแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีโดย
จ าแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ อาชพี  และรายได้เฉลี่ยต่อ ( 2) เพื่อเปรยีบเทยีบส่วนประสมทาง
การตลาด (4Ps)ในการศกึษาการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านแอพพลเิคชัน่(อนิ
สตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีโดยจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
ผลการวจิยัพบว่า  
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1. ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภณัฑ์เครื่องส าอางของ
ผู้บรโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อินสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีโดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก 
เมื่อพจิารณารายด้านพบว่า ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีอยู่ในระดบัมาก 
2 ดา้น และระดบัปานกลาง 2ดา้น เรยีงตามล าดบัระดบัมากไดแ้ก่ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้น
ผลิตภณัฑ์ และระดบัปานกลางได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด  

2.ดา้นประชากรศาสตร์ผูบ้รโิภคในจงัหวดัชลบุร ีจ าแนกตามเพศ สถานะภาพ อายุ อาชพีและ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ส่วนมากเพศหญงิจ านวน 291 มอีายุระหว่าง 20 – 30 ปี มากทีสุ่ด มสีถาพภาพ
โสด ส่วนมากท าอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 - 30,000 บาท มผีล
ต่อการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)แตกต่างกนั
อย่างมนีัยส าคญัทีร่ะดบั .05 

  

ผูบ้รโิภคในจงัหวดัชลบุรใีนการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสต
ราแกรม) ทีม่เีพศแตกต่างกนั มปัีจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องส าอาง
ของผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีโดยภาพรวมแตกต่างกนั แต่มดีา้น
ช่องทางการจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และเมื่อจ าแนกตามอายุมี
การเลอืกซื้อผลติภณัฑ์เครื่องส าอางผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม) โดยภาพรวมแตกต่างกนั 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสถานะภาพที่แตกต่างกัน มีการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม) โดยภาพรวมแตกต่างกนั แต่มปัีจจยัดา้นราคาไม่
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  และอาชพีที่แตกต่างกนัการเลอืกซื้อผลิตภณัฑ์
เครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม) โดยภาพรวมแตกต่างกนั แต่มดีา้น
ดา้นราคาไม่แตกแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   และรายไดท้ีแ่ตกต่างกนั มปัีจจยั
ในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์เครื่องส าอางของผู้บรโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม) โดยรวม
แตกต่างกนั แต่มดีา้นราคาทีไ่ม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 

ค าส าคญั : อนิสตราแกรม,สว่นประสมทางการตลาด 
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Abstract 
This research study aims to (1 )  To study the demographic factors affecting consumers' 
purchasing cosmetic products through an application (Instagram) in Chonburi Province. 
Classified by gender, age, occupation status and average income per (2) to compare marketing 
mix. (4 Ps) in a study of consumer purchasing cosmetic products through an application 
(Instagram) in Chonburi Province, classified by gender, age, occupation status and average 
monthly income. The research results were found that 

           1.The level of marketing mix factors for consumer purchasing cosmetic products 
through applications (Instagram) in Chonburi Province, overall, is at a high level When 
considering each aspect, it was found that The level of marketing mix factors for consumers' 
purchasing cosmetic products via an application (Instagram) in Chonburi Province Were at a 
high level in 2 sides and an intermediate level on 2 sides, respectively, at a high level, namely 
distribution Product aspect And moderate levels, including price, distribution channels Marketing 
promotion 

           2. Consumer demography in Chonburi province classified by sex, status, image, age, 
occupation and average monthly income. The majority of females, 291 , are aged between 20 
and 30 years old. And with an average monthly income of 20,001 - 30,000 baht, the effect on 
consumers' choice to buy cosmetic products through the application (Instagram) differ 
significantly at the .05 level. 

              Consumers in Chonburi Province to buy cosmetic products through applications 
(Instagram) with different genders. There is a marketing mix factor for consumer purchasing 
cosmetic products via an application (Instagram) in Chonburi Province. The overall picture is 
different. But there are distribution channels There was no statistically significant difference at 
the level of 0 . 0 5  and when classified by age, there were differences in overall selection of 
cosmetic products through application (Instagram). Were statistically significant at 0 . 0 5  level 
and different visual states. There is a choice of buying cosmetic products through an application 
(Instagram) overall different. But there is no statistically significant difference in price factor at 
0 . 0 5  level and different occupations, consumers' choice of purchasing cosmetic products 
through applications (Instagram) overall. Different But there was no significant difference in the 
price aspect at 0 . 0 5  level and different income. There are different factors in choosing to 
purchase cosmetic products of consumers through an application (Instagram) overall. But there 
was no significant difference in price at 0.05 level. 

Keywords: Instagram, marketing mix 
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บทน า 

          ปัจจุบนั Life Style ในยุคดจิทิลัของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไป สง่ผลใหผู้ป้ระกอบการจ าเป็นตอ้ง
ปรบัตวั พฒันาช่องทางการขายสนิคา้และบรกิารเขา้สูช่่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เพื่อใหเ้ขา้ถงึกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายได้ดขีึ้น โดยเฉพาะอย่างยิง่ในช่วงเกดิการระบาดของโควดิ-19 เช่นนี้ พบว่ายอดซื้อสนิคา้
ออนไลน์ไดเ้พิม่สูงขึน้เป็นอย่างมาก เพราะมคีวามจ าเป็นทีป่ระชาชนต้องอยู่บา้นเพื่อป้องกนัการแพร่
ระบาดของโรค และจากรายงาน Digital Thailand 2020 ของ We Are Social นัน้ พบว่าในประเทศ
ไทยมีสดัส่วนผู้ใช้สมาร์ทโฟนกว่า 94% ของโทรศพัท์มือถือทุกวนันี้ และมีการใช้อินเตอร์เน็ตผ่าน
โทรศัพท์มือถือ 97% ซึ่งใช้เวลานานประมาณ 5 ชัว่โมงต่อวนั อีกทัง้ มีการใช้แอปพลิเคชันผ่าน
โทรศพัท์มอืถือหลายประเภทโดยโซเซียลมเีดยีมาเป็นอนัดบั 1 ที่ 97% รองลงมาเป็นแอปพลเิคชนั
แชท 95% การดูวดิโีอ 89%  เล่นเกมส ์67% และชอปป้ิงออนไลน์ 58% นอกจากนี้ คนไทย 82% เคย
ซื้อสนิคา้หรอืบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ ซึง่สว่นใหญ่ 69% ซื้อผ่านโทรศพัทม์อืถอืเป็นหลกั และ34% 
ซื้อผ่านคอมพวิเตอร์ แสดงใหเ้ป็นว่าคนไทยมแีนวโน้มสัง่ซื้อสนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางแอปพลเิค
ชนัออนไลน์เพิม่มากขึน้ 

             อนิสตราแกรม( Instagram )อกีหนึ่ง Social Media ที่ม ีPower ส าหรบัการท าธุรกจิหลาย
แบรนด์เริม่เมนิหน้าจาก Facebookทีเ่ตม็ไปดว้ยการแข่งขนัและตดัราคากนัอย่างรุนแรงมาอยู่บนโลก 
Instagram แถม Facebook ยงัปรบัเปลีย่นalgorithm อยู่ตลอดเวลาท าใหต้อนนี้ธุรกจิบน Instagram มี
ความคกึคกัผู้บรโิภคเองก็เพิม่มากขึ้นทุกวนัตวัเลขล่าสุดของผู้ใช้งาน Instagram มถีึง 800 ล้านคน
และคาดว่าจะเพิม่เป็น 1 พนัล้านคนในปีนี้ ซึ่งผู้ใช้งาน Instagram มมีากกว่าผู้ใช้งาน Twitter ถึง 2 
เท่า เรยีกไดว้่ายุคนี้คอืยุคทองของ Instagram ทีทุ่กแบรนดต์อ้งรูต้วัเลขทีจ่ะท าใหคุ้ณไดเ้ปรยีบในการ
ขายบน Social Media ทีส่ตรองแห่งนี้ 80% ของผูใ้ชง้าน Instagram มกีารกดฟอลโล่แบรนดห์รอืธุรกจิ
บนInstagram อย่างน้อย 1 แบรนด ์และอกี 60% รูจ้กัแบรนดต์่าง ๆ ผ่าน Instagram นอกจากนี้ขอ้มลู
จากปี 2017 บอกว่ามผีู้ใช้มากกว่า 120 ล้านรายได้เขา้ชมเวบ็ไซต์และติดต่อกบัธุรกจิโดยตรงผ่าน
โทรศพัท์ อเีมล์ ส่วนผู้ใช้อกี 30% ได้ตกลงซื้อสนิค้าบน Instagram กบัแบรนด์ที่พวกเขาเขา้ชมครัง้
แรก บอกไดเ้ลยว่าในตอนนี้ Instagram คอืโอกาสทองทีทุ่กธุรกจิจะตอ้งควา้เอาไว ้ซึง่ธุรกจิ ครมีบ ารุง
ผิวหน้า ติดอันดับ 1 ใน 5 ที่มีผู้บริโภคนิยมซื้อผ่านออนไลน์( 5 สถิติใน IGที่แบรนด์ต้องรู้,SME 
Thailand 2561) โดยแอปพลิเคชัน Instagram เป็นช่องทางส าคัญที่ถูกใช้ส าหรับการเลือกซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องส าอาง เนื่องจากเป็นแอพพลเิคชัน่ทีไ่ดร้บัความนิยมในเรื่องภาพถ่ายมฟัีงกช์ัน่นัการต
กแตงรูปสวยงามอีกทัง้ยงัสามารถแบ่งปันให้บุคคลอื่นชื่นชมและแสดงความคิดเห็นได้ซึ่งจากการ
ส ารวจสถิติการใช้งานจากงาน ThailandZocial Awards 2018 พบว่า ภายในประเทศไทยมีจ านวน
ผู้ใช้งานแอปพลิเคชัน Instagram จ านวน 13.6 ล้านคนเพิ่มขึ้นจากปีก่อน 24%โดยช่วงเวลาที่มี
ผู้ใช้งานมากที่สุด คอืช่วง 17.00 - 22.00 น. (Thailand Zocial Awards2018,Thoth Zocial 2561) จงึ
ท าให้แอปพลิเคชัน Instagram เป็นช่องทางส าคญัที่ถูกใช้เป็นเครื่องมือทางการตลาดของร้านค้า
ส าหรับการสร้างบัญชีร้านค้าของตนเองเพื่อท าการขายสินค้า หรือเป็นช่องทางในการสร้าง
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ความสมัพนัธ์ระหว่างลูกค้ากบัแบรนด์ ด้วยเหตุนี้ท าให้ผู้บรโิภคสามารถค้นหาขอ้มูลสนิค้าที่ตรงกบั
ความตอ้งการ และตดัสนิใจซื้อสนิคา้ไดอ้ย่างสะดวกรวดเรว็ 

             ดงันัน้ผู้วจิยัการศกึษาวจิยัในครัง้นี้เพื่อเป็นขอ้มูลเบื้องต้นที่จะสามารถน าไปวางแผนและ
เพื่อเป็นแนวทางใหก้บัผูป้ระกอบการรา้นคา้ในแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม) เพื่อทีจ่ะไดท้ราบถงึความ
ต้องการของผูบ้รโิภคและไดน้ าผลทีไ่ดจ้ากการวจิยัไปใชใ้นวางทางการตลาด พฒันาและปรบัปรุงการ
ด าเนินงานเพื่อสามารถตอบสนองได้ตรงความต้องการของผู้บริโภคในยุคปัจจุบนัต่อการเลือกซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางผ่านแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม) 

       

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

            1.เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ง่ผลต่อการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางของ          

            ผูบ้รโิภคผ่านแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ี 

 2.เพื่อเปรยีบเทยีบสว่นประสมทางการตลาด (4Ps)ในการศกึษาการเลอืกซื้อผลติภณัฑ ์ 

  เครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุรี 

 

สมมติฐานของการวิจยั 

ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกันทีม่ผีลต่อการศกึษาการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องส าอาง
ของผูบ้รโิภคผ่านแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุรแีตกต่างกนั 

 

ขอบเขตของการวิจยั     

            1.ขอบเขตดา้นประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคในจงัหวดัชลบุร ีโดยมปีระชากร 
มจี านวนประมาณ 1,509,125 คน ( กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย(2562)ซึ่งผู้วจิยัไดก้ าหนด
ด้วยการใช้สูตรค านวณขนาดตวัอย่างของ ทาโร่ ยามาน่า (Taro Yamane, 1973, p. 125, อ้างถึงใน 
ธานินทร์ ศลิป์จารุ, 2557, หน้า 47) โดยก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนที่ 0.05 ได้กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้น
การวจิยัในครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคในจงัหวดัชลบุร ีจ านวน 400 คน 
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         2. ขอบเขตดา้นเนื้อหาการวจิยั  

               2.1 ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล  ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี และรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 

               2.2  ตวัแปรตาม  คอื ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 4 ด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 

       3. ขอบเขตดา้นพืน้ทีก่ารวจิยั การศกึษาครัง้นี้ใชใ้นจงัหวดัชลบุร ี

       4.  ขอบเขตดา้นระยะเวลาการวจิยั ขอบเขตดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ตัง้แต่วนัที ่
10 สงิหาคม 2563 ถงึวนัที ่10 ตุลาคม 2563 โดยมรีะยะเวลารวม ประมาณ 3 เดอืน 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบัจากการวิจยั 

         1.เพื่อเป็นแนวทางให้กบัผู้ประกอบการร้านค้าในแอพพลเิคชัน่(อินสตราแกรม) เพื่อที่จะได้

พฒันาและปรบัปรุงการด าเนินงานเพื่อสามารถตอบสนองไดต้รงความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

         2.เพื่อน าข้อมูลที่ได้จากการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด

การตลาด  

 

การทบทวนวรรณกรรม 

  ผู้วจิยัได้ท าการศกึษาค้นคว้าแนวคดิ ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวขอ้ง จากต ารา เอกสาร

และเอกสารงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัสว่นประสมทางการตลาด ดงันี้ 

 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

            แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ธุรกิจที่ประสบความส าเร็จนัน้จ าเป็นจะต้อง

ก าหนดส่วนประสมการตลาดทีเ่หมาะสม เพราะในปัจจุบนักระบวนการซื้อส าหรบั ผูบ้รโิภคผูซ้ื้อจะยดึ

หลกัมูลค่าสูงสุด (Value maximization) ผูซ้ื้อจะซื้อผลติภณัฑจ์ากธุรกจิทีเ่สนอ คุณค่าทีม่อบให้ลูกค้า

สูงสุด (IHighest delivered value) มูลค่าดงักล่าวนัน้ คอื ความแตกต่างระหว่าง มูลค่าผลติภณัฑ์ใน

สายตาของลูกคา้ (Total customer value) และราคา (ต้นทุน) ของผลติภณัฑร์วม ในสายตาของลูกคา้

นัน่เองธุรกจิจะตอ้งคาดคะเนมลูค่าผลติภณัฑร์วมในสายตาของลูกคา้ และ ตน้ทุนรวมของลูกคา้การส่ง
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มอบมูลค่าผลิตภณัฑ์จะเกิดขึ้นก็ต่อเมื่อธุรกิจได้ปรบัปรุงผลิตภณัฑ์ โดยธุรกิจต้องเพิม่มูลค่าด้าน

ผลติภณัฑ์ มูลค่าด้านบรกิาร บุคลากร และภาพลกัษณ์เพื่อเป็นการสร้างมูลค่าเพิม่ให้กบัผลติภณัฑ์ 

และต้องพยายามลดราคาในรูปของตวัเงนิรวมทัง้ต้องพยายามลด ต้นทุนอื่นทีไ่ม่ปรากฏในรูปของตวั

เงนิโดยลดตน้ทุนดา้นเวลาทีลู่กคา้ต้องเสยีไปลดตน้ทุนพลงังานทีต่อ้งใชไ้ปกบัผลติภณัฑแ์ละลดต้นทุน

ทีเ่กดิจากความไม่สบายใจจากการใชผ้ลติภณัฑ ์

           แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค                   

                 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค มีนักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายของ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคดงันี้ 

               ชฟิแมน และ คานุค (Schiffiman and Kanuk, 1994, อ้างถึงในศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2550, 

หน้า 9) กล่าวว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมซึ่งบุคคลท าการคน้หา (Searching) การซื้อ 

(Purchasing) การใช้ (Using) การประเมิน (Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในผลิตภณัฑ์ 

และบรกิาร โดยคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขา 

              คอทเลอร์ (Kotler, 2000, p. 160) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคหมายถงึ ผูบ้รโิภคทัง้ทีเ่ป็น 

ส่วนบุคคล กลุ่มและองค์กรนัน้ เลอืกซื้อ ใช ้และไม่ชอบสนิคา้ บรกิาร ความคดิ หรอืประสบการณ์ ที่

สรา้งความพงึพอใจตามความตอ้งการ และความปรารถนาของตนไดอ้ย่างไร 

              โซโลมอน (1996, p. 7 อ้างถึงในดารา ที่ปะปาล , 2542, หน้า 3)ได้ให้ความหมายของ 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การศกึษาถงึกระบวนการต่างๆ ทีบุ่คคล หรอืกลุ่มบุคคลเขา้ไป เกีย่วขอ้ง 

เพื่อท าการเลอืกซื้อการใชก้ารบรโิภคอนัเกี่ยวกบัผลติภณัฑบ์รกิารความคดิประสบการณ์ เพื่อสนอง

ความตอ้งการและความปรารถนาต่างๆใหไ้ดร้บัความพอใจ 

            อดุลย์ จาตุรงกุล (2543, หน้า 5) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่ 

เกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและใช้สนิค้า และบรกิารทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการต่างๆของ

การตดัสนิคา้ซึง่เกดิก่อนและเป็นตวัก าหนดปฏกิริยิาต่างๆเหล่านี้ 

           ธงชยั สนัตวิงษ์ (2540, หน้า 29) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าของบุคคล 

ซึ่งเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัใหไ้ด้มา และการใชซ้ึ่งสนิค้าและบรกิารตลอดจนรวมถึง กระบวนการ

ตดัสนิใจและท าใหเ้ป็นสว่นร่วมในการก าหนดใหม้กีารกระท า 

          ดารา ทปีะปาล (2542, หน้า 4) ไดก้ล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าใดๆของ

ผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการเลือกสรรการซื้อการใช้สินค้าและบริการรวมทัง้กระบวนการ

ตดัสนิใจซึ่งเป็นตวัน าหรอืตวักระท าดงักล่าวเพื่อสนองความจ าเป็นและความต้องการของผูบ้รโิภคให้

ไดร้บัความพอใจ 
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          ฉลองศร ีพมิลสมพงศ์ (2548, หน้า 33) ไดส้รุปถงึพฤตกิรรมการบรโิภคของนักท่องเทีย่วและ

กระบวนการตดัสนิใจซื้อ ดงันี้ การศกึษาพฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง การศกึษาเพื่อทราบถึงความ

ต้องการความจ าเป็นของผู้บริโภคที่เป็นตลาดเป้าหมายเพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้ 

ตอบสนองความตอ้งการบรโิภคนัน้ๆและเพื่อใหผู้้บรโิภคไดร้บัความพอใจสงูสุด 

         สามารถสรุปไดว้่า พฤติกรรมของผู้บรโิภคเป็นการกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวขอ้ง

กบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชส้นิคา้และบรกิารโดยผูบ้รโิภคนัน้จะตอ้งเป็นผูท้ีม่คีวามตอ้งการเป็นผูม้ี

อ านาจซื้อเป็นผูม้พีฤตกิรรมการซื้อและเป็นผูท้ีม่พีฤตกิรรมการบรโิภค 

         ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการบรโิภคก็เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการ ของผู้บริโภค

ทางดา้นต่างๆ และเพื่อทีจ่ะจดัสิง่กระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสมสนองความ ตอ้งการของผูซ้ื้อทีเ่ป็น

เป้าหมายได้อย่างถูกต้อง โดยลกัษณะของผู้ซื้อได้รบัอิทธพิลจากปัจจยั ทางด้านวฒันธรรม ปัจจยั

ทางด้านสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางด้านจติวทิยา ดงัแสดงใน ภาพประกอบ 3 จุดเริม่ต้น

ของโมเดลนี้อยู่ที่มีสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการก่อนแล้วท าให้เกิดการตอบสนอง 

(Response)  

 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ 

               การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบด้วย เพศ 

อายุ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็น 

ลักษณะที่ส าคญั และสถิติที่วดัได้ของประชากรและช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมายในขณะที่

ลกัษณะด้านจติวทิยาและสงัคมวฒันธรรมช่วยอธบิายถึงความคดิและความรู้สกึของกลุ่มเป้าหมาย

รวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่นโดยตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ าคญัมดีงันี้ (ศริวิรรณ เสรี

รตัน์, 2538, หน้า 41) 

              1. อายุ (Age) เนื่องจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ ี 

อายุแตกต่างกนัโดยนักการตลาดจะสามารถใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแบ่งสว่นตลาดได้ 

              2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรที่ส าคญัเช่นกนัโดยสตรจีะเป็นเป้าหมาย และเป็นผู้บรโิภคที่มี 

อ านาจในการซื้อสูง ไม่ว่าจะเป็นสนิค้าประเภทใดก็ตาม เช่น สนิค้าส าหรบัผู้ชาย หรือเด็ก ก็มกัจะ 

สงัเกตไดว้่าผูท้ีต่ดัสนิใจซื้อมกัเป็นสตรมีากกว่าเพศอื่น 

             3. ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) เป็นเป้าหมายที่ส าคญัของนักการตลาดโดยจะให้

ความสนใจกบัจ านวน และลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใดสนิคา้หนึ่ง เพื่อใชใ้นการพฒันา

กลยุทธก์ารตลาดใหเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภคกลุ่มนี้ 

            4. รายไดก้ารศกึษา และอาชพี (Income, Education and Occupation) ซึ่งนับเป็นตวัแปรที่

ส าคญัในการก าหนดสว่นของตลาดโดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่คีวามร่าํรวยมอี านาจซื้อ
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สูงแต่คนที่มรีายไดป้านกลางถึงต่ํา จะเป็นตลาดที่มขีนาดใหญ่ ซึ่งอาจมคีวามสามารถในการซื้อกไ็ด้

อาจท าให้เกดิการสูญเสยีลูกค้าในกลุ่มนี้ไปได้ และปัจจยัด้านรูปแบบการด ารงชวีติ รสนิยม ค่านิยม

อาชพีการศกึษาฯลฯกอ็าจเป็นเกณฑใ์นการตดัสนิใจทีส่ าคญัไดน้อกเหนือจากปัจจยัดา้นรายได้เพยีง

อย่างเดยีวและในดา้นของการศกึษาอาชพีและรายไดจ้ะมแีนวโน้มความสมัพนัธก์นัอย่างใกลช้ดิในเชงิ

เหตุและผล เช่น บุคคลทีม่กีารศกึษาต่าํโอกาสทีจ่ะหางานระดบัสงูยากจงึท าใหม้รีายไดต้ ่าเป็นตน้    

          พอสรุปไดว้่าลกัษณะประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ รายได ้ระดบัการศกึษาอาชพี

ของคนที่มีลักษณะทางด้านประชากรแตกต่างกันมีพฤติกรรม อารณ์ ค่านิยม ความรู้สึกนึกคิดที่

แตกต่างกนัหากนักการตลาดจะวางแผนการตลาดกจ็ะต้องต้องให้ความส าคญักบั ความแตกต่างของ

ลกัษณะประชากรศาสตร์เนื่องจากเป็นประชากรกลุ่มเป้าหมายที่แตกต่างกนัมผีล ต่อพฤติกรรมทีจ่ะ

เกดิขึน้ในการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนัไปดว้ย 

 

 ข้อมูลเก่ียวกบัเครื่องส าอาง 

               เครื่องส าอางเครื่องส าอาง หมายถงึ ผลติภณัฑส์ิง่ปรุงเพื่อใชบ้นผวิหนัง หรอืส่วนใดส่วน

หึง่ของร่างกาย โดยใชท้า ถู นวด พ่น หรอืโรย มจีุดประสงค์เพื่อท าความสะอาด หรอืส่งเสรมิให้เกดิ

ความสวยงาม หรือเพื่อเปลี่ยนแปลงรูปลักษณะ ค าว่า cosmetics มีรากศพัท์มาจากภาษากรีกว่า 

kosmetikos ซึ่งมคีวามหมายว่า ตกแต่งใหส้วยงามเพื่อดงึดดูความ.สนใจจากผูพ้บเหน็ ( ค าว่าkomos

แปลว่า เครื่องประดบั) โดยในสมยัแรกๆนัน้ ใชเ้ครื่องส าอางเนื่องจากความจ าเป็น เพื่อใหเ้หมาะสมกบั

สภาพแวดลอ้มหรอืธรรมชาตกิ าเนิดและววิฒันาการเท่าทีป่รากฎในโบราณคด ีสนันิษฐานว่าคงมกีาร

ใชเ้ครื่องหอมในพธิศีาสนา ส าหรบับูชาพระเจา้โดยการเผาใชน้ ้ามนัพชืทาตัวหรอืใชอ้าบศพเพื่อไม่ให้

เน่าเป่ือยมกีารแลกเปลี่ยนซื้อขายกนัจากประเทศตะวนัออก และใช้เครื่องหอมนี้ไม่ต ่ากว่า 5000 ปี 

เชื่อวาอยีปิต์เป็นชาตแิรกทีรู่จ้กัศลิปะการตกแต่งและการใชเ้ครื่องส าอางและแพร่ไปถงึแลสซเีรยี บาบี

โลนเปอร์เซียและกรีก เมื่อคราวที่พระเจ้าอเล็กซานเดอร์มหาราชได้ยกทัพเข้ายึดประเทศอียิปต์ 

ประเทศในยุโรปบางสว่น ตลอดจนถงึกรกี ท าใหค้วามรูเ้รื่องเครื่องส าอางแพร่หลาย ศูนยก์ารของความ

เจรญิอยู่ทีเ่มอืงอเลก็ซานเดรยี จนถงึสมยัจูเลยีสซซีาร์รบชนะกรกี กไ็ดร้บัศลิปวทิยาการต่างๆมาจาก

กรกี ศูนยก์ารของศลิปวทิยาการต่างๆไดย้า้ยมาอยู่ที่กรุงโรม มกีารอาบน ้าหอม ในระยะทีโ่รมนัก าลงั

รุ่งเรอืงซซีารไ์ดย้กกองทพัไปตอียีปิตซ์ึง่มพีระนางคลโีอพตัราเป็นราชนิี รูจ้กัวธิกีารใชศ้ลิปะการตกแต่ง

ใบหน้าและร่างกาย ท าใหก้ารใชเ้ครื่องส าอางเป็นทีแ่พร่หลายยิง่ขึน้ ในครสิต์ศตวรรษที ่2 Galen บดิา

แห่งเภสชักรรมกายวิภาคอายุศาสตร์และปรชัญาได้ประดิษฐ์coldcreamขึ้นเป็นครัง้แรกต่อมาเมื่อ

จกัรวรรดโิรมนัอ่อนก าลงัลงประเทศทีน่ าหน้าเรื่องเครื่องส าอางคอืฝรัง่เศสและมสีเปนเป็นคู่แขง่ 
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  คุณลกัษณะเครื่องส าอางในการผลติเครื่องส าอาง มลีกัษณะการเตรยีมหรอืการผลติเหมอืนกบัการ

เตรยีมหรอืการผสมยา แต่ในกรณีของการเตรยีมเครื่องส าอางจะมลีกัษณะทีเ่ฉพาะเด่นชดัทีแ่ตกต่าง

จากการผลติยาอยู่ 3 ประการ คอื 

1. เป็นผลติภณัฑท์ีม่กีลิน่หอมชวนดม 

2. มลีกัษณะสวยงามทัง้ลกัษณะของผลติภณัฑ ์รวมถงึการบรรจุหบีห่อ 

3. ใชง้านไดง้่าย สะดวกต่อการพกพาเครื่องส าอางโดยทัว่ไปจะต้องบอกคุณลกัษณะของเครื่องส าอาง

นัน้ๆไวต้ามมาตรฐานผลติภณัฑ์อุตสาหกรรม (มอก.) เช่น ส่วนประกอบของผลติภณัฑ ์วธิใีชข้อ้ควร

ระวงั ภาชนะและการบรรจุ รวมถงึการทดสอบการตรวจหาปรมิาณ และการวเิคราะหต์่างๆ 

 

ประโยชน์ของเครื่องส าอาง 

1. ช่วยตกแต่งใหผ้วิดเูนียนและผุดผ่องขึน้ เช่น แป้งแต่งหน้า ดนิสอเขยีนคิว้ ครมีต่างๆ 

2. ช่วยท าความสะอาดรกัษาอนามยัและสุขภาพผวิของปากและฟัน เช่น สบู่และยาสฟัีน 

3. ช่วยกลบเกลื่อนใหแ้ลดเูป็นธรรมชาต ิเช่น กลบฝ้าและไฝต่างๆ 

4. ช่วยตกแต่งทรงผมใหอ้ยู่ทรง และสวยงามตามทีต่อ้งการ 

5. ช่วยท าใหส้บายผวิ แกค้วามอบัชืน้ เช่น แป้งฝุ่นโรยตวั 

6. ท าใหจ้ติใจสดชื่น รูส้กึผ่อนคลาย เนื่องจากกลิน่หอมของเครื่องส าอาง 

ประเภทของเครื่องส าอางเครื่องส าอาง 

สามารถแบ่งไดเ้ป็นหลายประเภท แต่โดยทัว่ไปมกัจะแบ่งเป็นประเภทใหญ่ๆ ได ้2 ประเภท คอื 

          1. เครื่องส าอางทีไ่ม่ไดใ้ชแ้ต่งสขีองผวิ เครื่องส าอางประเภทนี้ ใชส้ าหรบัการท าความสะอาด

ผวิหนัง หรอืใชเ้พื่อป้องกนัผวิหนังไม่ใหเ้กดิอนัตรายจาสิง่แวดลอ้ม เครื่องส าอางประเภทนี้ไดแ้ก่ สบู่ 

แชมพ ูครมีลา้งหน้า ครมีกนัผวิแตก น ้ายาช่วยกระชบัผวิใหต้งึ เป็นตน้ 

         2. เครื่องส าอางทีใ่ชแ้ต่งสผีวิเครื่องส าอางประเภทนี้ ใชส้ าหรบัการแต่งสขีองผวิใหม้สีสีดสวยขึน้

จากผวิธรรมชาตทิีเ่ป็นอยู่ เช่น แป้งแต่งผวิหน้า ลปิสตกิ รูช้ เป็นตน้ 

 

 

 

 

 

 

 



11 
 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 

  กรอบแนวความคิดในการวิจยั 

การศึกษาวิจัยเรื่องการศึกษาการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางของผู้บริโภคผ่านทาง

แอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุรี สามารถแสดงกรอบแนวคดิในการวจิยัความสมัพนัธ์

ระหว่างตวัแปรอสิระและตวัแปรตามไดด้งันี้   

                      

 

  

  

 

 

 

 

 

  

วิธีการเกบ็ข้อมูล 

การวิจัยครัง้นี้  เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บ

รวบรวมขอ้มลู โดยมขีัน้ตอนการเกบ็รวบรวมขอ้มลูดงันี้  

1. ผู้วิจัยเก็บรวมรวมข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใช้แบบสอบถาม 

(Questionnaire) โดยไดจ้ดัท าแบบสอบถามขึน้มา แบ่งเป็น 2 ตอน  

2. ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนอผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่าน (เพื่อพิจารณา

ตรวจสอบความเทีย่งตรงของเนื้อหา (Content validity) ความเหมาะสมของภาษา และความครอบคลุม

ประเดน็ที่ศกึษา และน าแบบสอบถามไปหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ตามวธิขีอง Cronbach โดย

ผลการวเิคราะหไ์ดค่้าความเชื่อมัน่ (Reliability) เท่ากบั 0.96 ถอืว่าอยู่ในระดบัทีม่คีวามน่าเชื่อถอื 

3. น าแบบสอบถามซึ่งมีความสมบูรณ์ไปเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัย

ด าเนินการเกบ็รวบรวมจาก ผูบ้รโิภคในจงัหวดัชลบุร ีในช่วงเดอืน กนัยายน 2563 จ านวน 400 ชุด  

 

 

 

ตวัแปรอสิระ 
 

ตวัแปรตาม 
 ปัจจยัสว่นบุคคล 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4.อาชพี 
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

สว่นประสมทางการตลาด (4Ps) 
 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)  
2. ดา้นราคา (Price) 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) 
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วิธีวิเคราะห์ข้อมูล 

1. การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) 

      1.1 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และ

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยการแจกแจงค่าความถีแ่ละหาค่ารอ้ยละ (percentage) 

      1.2 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อ

ผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุรใีน 4 ดา้น ไดแ้ก่ 

ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดว้ยการค านวณหา

ค่าเฉลีย่ (mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

        1.3 เปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตามการรบัรู้ของผู้บรโิภคในจงัหวดั

ชลบุรตีามสถานภาพส่วนบุคคลซึง่มตีวัแปร 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ เพศ โดยการทดสอบค่าท ี (t-test) ส่วนตวั

แปรมากกว่า 2 กลุ่ม เป็นต้นไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติิ

การวเิคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดยีว One-way ANOVA เมื่อพบความแตกต่างอย่างมนีัยส าคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึจะท าการทดสอบรายคู่ โดยวธิกีารของ Scheffé 

 

ผลการวิจยั 

   1. ขอ้มูลสถานะภาพทัว่ไปของผู้บรโิภคในจงัหวดัชลบุร ีจ าแนกตามเพศ สถานะภาพ อายุ อาชพี

และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน สว่นมากเพศหญงิจ านวน 291 คดิเป็นรอ้ยละ 72.8 เพศชาย109 คดิเป็นรอ้ย

ละ27.3 มอีายุระหว่าง 20 – 30 ปี มากที่สุด คดิเป็นร้อยละ 55.0 มสีถาพภาพโสด มากที่สุด คดิเป็น

รอ้ยละ 75.0 ส่วนมากท าอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ52.0 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

20,001 - 30,000 บาท มากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 53.8 

2. ผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

เครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีโดยภาพรวม อยู่ใน

ระดบัมาก (x ̅ = 3.59)  เมื่อพจิารณารายดา้นพบว่า ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืก

ซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีอยู่ใน

ระดบัมาก 2 ดา้น และระดบัปานกลาง 2ดา้น ระดบัมากไดแ้ก่ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นผลติภณัฑ ์

( x ̅ =3.76 , 3.69)  และระดบัปานกลางได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด ( x ̅ =3.47 , 3.45 ) 

          2.1 ผลการศึกษาพบว่าระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกผลิตภัณฑ์

เครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีดา้นผลติภณัฑ ์อยู่ใน
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ระดบัมาก (x ̅ =   3.69)  เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์อยู่ในระดบัมาก 5 ขอ้ ปานกลาง 1 

ขอ้  

         2.2 กผลารศึกษาพบว่าระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

เครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีดา้นราคา อยู่ในระดบั

ปานกลาง (x ̅ = 3.47)  เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก 2 ขอ้ ปานกลาง 3 ขอ้ 

        2.3 ผลการศึกษา พบว่าระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

เครื่องส าอางของผู้บรโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อินสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุรี ด้านช่องทางการ

จ าหน่าย อยู่ในระดบัมาก (x ̅ = 3.76)  เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ดา้นช่องทางการจ าหน่าย อยู่ในระดบั

มากทุกขอ้ 

       2.4 ผลการศึกษา พบว่าระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

เครื่องส าอางของผู้บริโภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อินสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีด้านการส่งเสรมิ

การตลาด อยู่ในระดบัปานกลาง (x ̅ = 3.45)  เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ดา้นการสง่เสรมิการตลาด อยู่

ในระดบัปานกลางทุกขอ้  

3. ผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องส าอาง

ของผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีโดยจ าแนกตาม เพศ อายุ อาชพี 

สถานภาพ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

     3.1  ผู้บรโิภคในจงัหวดัชลบุร ีที่มเีพศแตกต่างกนั มปัีจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืก

ซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีโดยรวม

แตกต่างกนั หากพจิารณารายดา้นพบว่า ด้านช่องทางการจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

    3.2 ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

เครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีโดยรวมแตกต่างกนั 

อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

    3.3 ผู้บริโภคที่มี มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อผลิตภณัฑ์เครื่องส าอางของ

ผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีโดยรวมแตกต่างกนั และรายดา้นราคา

ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   

   3.4 ผู้บริโภคที่มีอาชีพที่แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์

เครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีโดยรวมแตกต่างกนั

และรายดา้นดา้นราคาไม่แตกแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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     3.5 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดท้ีแ่ตกต่างกนั มปัีจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์

เครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่านทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีโดยรวมแตกต่างกนั

และรายดา้นราคาไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

ผลการศึกษาวิจัยเรื่องการศึกษาการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางของผู้บริโภคผ่านทาง

แอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีสามารถอภปิรายผลไดด้งัต่อไปนี้ 

1.พบว่าระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่าน

ทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุรโีดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมค่ีาเฉลีย่สงูสุดคอื 

ด้านช่องทางการจ าหน่าย   อาจเป็นเพราะ สามารถก่ออิทธิพลต่อผู้บริโภคได้ทุกขัน้ต อนของ

กระบวนการตดัสนิใจซื้อ ข่าวสารที่นักตลาดส่งไปอาจเตอืนใจให้ผู้บรโิภครูว้่าเขามปัีญหา สนิค้าของ

นักการตลาดสามารถแก้ไขปัญหาได้และมนัสามารถส่งมอบให้ได้มากกว่าสนิค้าของคู่แข่ง เมื่อได้

ข่าวสารหลกัการซื้อเป็นการยนืยนัว่าการตดัสนิใจซื้อของลูกคา้ถูกต้อง (อ้างองิใน อดุลย ์จาตุรงคกุล 

(2543: 26)) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น มปีระเดน็ทีค่วรน ามาอภปิรายผล ดงันี้ 

 1.1 ระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ 

    พบว่าระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางของผูบ้รโิภคผ่าน

ทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุร ีดา้นผลติภณัฑ ์อยู่ในระดบัมาก 5 ขอ้ ปานกลาง 1 

ขอ้ การสัง่ซื้อสนิคา้ผ่านแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)มสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลายมากกว่าช่องทางอื่นๆ 

ยี่ห้อแบรนด์เครื่องส าอางบนแอพพลิเคชัน่(อินสตราแกรม) มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าสินค้า

เครื่องส าอางบนแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)มกีารใหข้อ้มลูสนิคา้ ราคา และรายละเอยีดการใหบ้รกิาร

อย่างละเอยีดและครบถ้วนรวม  ซึ่งสอดคล้องกบักญัญาณัฐ คุ้ยกระบวน (2558 : ก) ได้ศกึษาแผน

ธุรกจิรา้นบิว้ตีฟ้ลูชอ็ป จ าหน่ายเครื่องส าอางและอาหารเสรมิ ทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญั

กบัการซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางและอาหารเสรมิเกี่ยวกบัคุณภาพ ราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพ ทีต่ัง้

ของรา้น มขีองแถม การบรกิารทีสุ่ภาพของพนักงาน  

1.2 ระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา 

พบว่าระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์เครื่องส าอางของผู้บรโิภคผ่าน

ทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุรดีา้นราคาอยู่ในระดบัมาก 2 ขอ้ ปานกลาง 3 การ

สัง่ซื้อสนิคา้เครื่องส าอางผ่านแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม) มคีวามสะดวกต่อการช าระเงนิจ่ายสนิค้า

ไดห้ลายช่องทางมผีลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้  ราคาสนิคา้ครื่องส าอางบนแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)มี
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ราคาที่เหมาะสมคุ้มค่ากบัคุณภาพ  ราคาสนิค้าบนแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)สามารถเปรยีเทยีบ

ราคากับการขายสินค้าทาง ช่องทางอื่นได้อย่าง ซึ่งสอดคล้องกับธนา ตันติเอมอร (2558 : ก) 

ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางน าเข้าจากต่ างประเทศของประชากรใน

จงัหวดัปทุมธานี ทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคไดใ้หค้วามส าคญักบัเรื่องคุณภาพของสนิคา้หรอืบรกิาร ในสว่นของ

สว่นประสมทางการตลาดปัจจยัทีม่คีวามส าคญัมาเป็นอนัดบัแรก ๆ คอื ปัจจยัในดา้นของราคาและการ

ส่งเสรมิทางการตลาด และสอดคลอ้งกบั จุฑารตัน์ เกยีรตริศัมี (2558)  ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการซื้อ

สนิค้าผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ปัจจยัดา้น

ราคาคุณภาพและความหลากหลายของสนิคา้ในแอพพลเิคชัน่และความตรงต่อเวลาในการจดัสง่สนิคา้  

1.3 ระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจ าหน่าย 

พบว่าระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์เครื่องส าอางของผู้บรโิภคผ่าน

ทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุรดีา้นช่องทางการจ าหน่ายอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ การ

สัง่ซื้อเครื่องส าอางผ่านแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)มคีวามสะดวกในการซื้อสนิค้า และสามารถใช้

บรกิารไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  การสัง่ซื้อเครื่องส าอางผ่านแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)มคีวามน่าเชื่อถือ

และไวว้างใจ  ขัน้นตอนในการซื้อสนิคา้ผ่านแอพพลเิคชนั 

(อนิสตราแกรม) ตัง้แต่ตน้จนจบกระบวนการมคีวามสะดวก และงา่ยต่อการเลอืกซื้อสนิคา้   

ซึ่งสอดคลอ้ง ภทัรานิษฐ์ ฉายสุวรรณครี ี(2559) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้จาก

ร้านค้าในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรม  ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ

เสือ้ผา้จากรา้นคา้ในเครอืข่ายเฟซบุ๊คและอนิสตาแกรม ม ี3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภัณฑ ์ปัจจยั

ดา้นการส่งเสรมิการตลาดและความมชีื่อเสยีงของแบรนด์ และปัจจยัดา้นการน าเสนอขอ้มูลสนิคา้และ

ความสะดวกในการสัง่ซื้อและช าระเงนิ และสอดคลอ้ง ดวงขวญั สาครชลธาร (2554) ศกึษาปัจจยัทีม่ี

อทิธพิลการซื้อเครื่องส าอางผ่านทาง อนิเตอร์เน็ต ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมอีทิธพิลต่อการ

ซื้อ เครื่องส าอางผ่านทางอนิเตอร์เน็ตในระดบัทีส่ าคญัมากโดยปัจจยัย่อยทีม่ผีลสูงสุดคอืเวบ็ไซต์ง่าย 

ต่อการใช้งาน สามารถสัง่ซื้อสินค้าได้ 24 ชัว่โมง ปัจจัยด้านความปลอดภยัมีอิทธิพลต่อการ ซื้อ

เครื่องส าอางผ่านทางอินเตอร์เน็ตในระดับที่ส าคัญมาก โดยปัจจัยย่อยที่มีผลสูงสุดคือ สามารถ 

ตรวจสอบไดว้่าสง่สนิคา้มาจรงิ 

1.4 ปัจจยัสว่นประสมทางดา้นการตลาดการสง่เสรมิการตลาด 

พบว่าระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์เครื่องส าอางของผู้บรโิภคผ่าน

ทางแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)ในจงัหวดัชลบุรดีา้นการตลาดการสง่เสรมิการตลาด 
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อยู่ในระดบัปานกลางทุกขอ้  สัง่ซื้อเครื่องส าอางในแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)มกีารจดัโปรโมชัน่

สม ่าเสมอ  ท่านคดิว่ารวีวิและพรเีซนเตอร์ผลติภณัฑ์เครื่องส าอางบนแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)มี

ความน่าเชื่อถอื การโฆษณาบนแอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)มกีารเขา้ถงึผูบ้รโิภคไดร้บัทราบถงึขอ้มูล

ของสนิคา้อย่างทัว่ถงึ ซึ่งสอดคลอ้ง กบัดวงขวญั สาครชลธาร (2554 : ก) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลการ

ซื้อเครื่องส าอางผ่านทางอินเตอร์เน็ต ที่พบว่าปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อการซื้อ

เครื่องส าอางผ่านทางอินเตอร์เน็ตในระดับที่ส าคัญมากโดยปัจจัยย่อยที่มีผลสูงสุด คือ การแจ้ง

โปรโมชัน่ทางหน้าเว๊บไซต์  

 

ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา 

      จากผลการวิจยั ท าให้ทราบถึง ปัจจัยเลือกซื้อผลิตภณัฑ์เครื่องส าอางของผู้บริโภคผ่านทาง

แอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม)เพื่อเป็นขอ้มลูใหผู้ป้ระกอบการน าขอ้มลูผลการวจิยัในครัง้นี้ไปใช้ 

ในการปรบัปรุงกลยุทธท์างการตลาด เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากที่สุด ทัง้นี้

ผูว้จิยัขอสรุปขอ้เสนอแนะต่อปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ ดงันี้ 

       1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ในเรื่องคุณภาพ 

หลากหลายเพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการไดต้รงความตอ้งการผูบ้รโิภค 

        2. ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาดและความมชีื่อเสยีงของแบรนดผ์ูป้ระกอบการควร 

สรา้งใหผู้บ้รโิภครูจ้กัผลติภณัฑ ์รูจ้กัรา้นคา้ผ่านการประชาสมัพนัธ ์ตอกย ้าอย่างต่อเนื่อง รวมไปถงึ 

กจิกรรมสง่เสรมิการตลาด ทีจ่ะช่วยกระตุน้และดงึดดูใหผู้บ้รโิภคสนใจในผลติภณัฑ์ 

        3. ปัจจยัดา้นการน าเสนอขอ้มลูสนิคา้และความสะดวกในการสัง่ซื้อและช าระเงนิเป็น 

ปัจจยัทีค่วรใหค้วามส าคญัเนื่องจากการน าเสนอขอ้มลูต่าง ๆ ทัง้รปูสนิคา้ ขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ ราคา 

ขายทีช่ดัเจน สรา้งความสะดวกในการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค รวมไปถงึการมชี่องทางการช าระที่ 

หลากหลาย เพื่อใหผู้บ้รโิภคไดม้ทีางเลอืกทีเ่หมาะสมและสะดวกท าใหต้ดัสนิใจซื้อไดง้า่ยขึน้ 

 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัง้ต่อไป      

           1.ควรศกึษาใหล้ะเอยีดมากกว่านี้ในส่วนของกลุ่มตวัอย่างทีจ่ะศกึษา เช่น ศกึษาเฉพาะกลุ่ม

ผู้บริโภคGen Y หรือ Gen X หรือ เลือกศึกษาประชากรในจงัหวดัอื่น ๆ เพื่อที่จะได้เห็นถึงความ

แตกต่างหรอืเหมอืนกนัอย่างไร เป็นตน้ 

           2.ควรศกึษาถงึรายละเอยีดของกลุ่มประชากรทีไ่ม่เคยไดใ้ชบ้รกิารซื้อ 
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สนิคา้ผานทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์(อนิสตราแกรม) โดยอาจจะใชว้ธิกีารสอบถามขอ้มูลผ่านทางการ

สมัภาษณ์เป็นรายบุคคลหรือแบบกลุ่ม เพื่อน าข้อมูลที่ได้รบัมาประยุกต์ใช้กบธุรกิจออนไลน์บน

แอพพลเิคชัน่(อนิสตราแกรม) ในครัง้ต่อไป 

         3.ในส่วนของปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดควรท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดเพิม่เตมิ จาก 4P เป็น 7P 
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