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บทคัดย่อ           

 การศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจังหวดัสระบุรี                    

โดยใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ คือ 

สถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน คือ                           

สถิติไคสแควร์ (Chi-Square) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05      

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ 1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยูใ่นช่วงอาย ุ18-30 ปี 

ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน และมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001 - 20,000 บาท     

 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดให้ความส าคญักบัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายสูงสุด รองลงมา

คือ ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นบุคคล ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นกระบวนการ และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั                
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3) พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอาง

ประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเคร่ืองส าอางเพื่อใชเ้อง บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ

เคร่ืองส าอางคือตวัเอง โอกาศในการซ้ือเคร่ืองส าอางเม่ือเคร่ืองส าอางท่ีใช้เป็นประจ าหมด ช่องทางการซ้ือ

เคร่ืองส าอาง คือ Shopee และเง่ือนไขการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง เพราะมีราคาถูกกวา่ซ้ือจากแหล่งอ่ืน 

 4) การทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีในหลายประเด็น                

มีเพียง 2 ประเด็นท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กนั ไดแ้ก่ ปัจจยัเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในดา้น

ช่องทางในการซ้ือเคร่ืองส าอาง และปัจจยัรายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในดา้นช่องทาง

ในการซ้ือเคร่ืองส าอาง ในส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

เคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีในหลายประเด็น มีเพียงประเด็นปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดกบัเง่ือนไขในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเท่านั้นท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กนัทุกดา้น                 

ค าส าคัญ: พฤติกรรมผูบ้ริโภค, เคร่ืองส าอางออนไลน์                 

 

ABSTRACT 

This research aimed to study Online cosmetics purchasing behavior of consumers in Saraburi 
Province by using a purposive random sampling method. A questionnaire was used as a research instrument 
for data collection. The statistics sed in the analysis were descriptive statistics, including percentage, mean, 
and standard deviation statistic, as well as inferential statistics, including Chi-square statistics with                                
a statistical significance level of 0.05  

The results of the data analysis revealed that 1) most of the respondents were female, aged 18-30 
years, working in private sectors and earning between 10,001 - 20,000 baht.     
 2) In terms of marketing mix, Place was the most important, followed by Physical evidence, People, 
Price, Product, Process, and Promotion respectively.       
 3) Behavior of buying cosmetics online found that most respondents bought cosmetics in the 
category of skin care products.  The objective was to buy cosmetics for personal use. They were influenced 
to purchase cosmetics by themselves. Opportunity to buy cosmetics was when the cosmetics that they used 
regularly ran out.  The channel to buy cosmetics was Shopee. And the condition for making a decision to 
buy cosmetics was because they were cheaper than buying from other sources.         
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4) The results of hypothesis testing indicated that demographic factors such as gender, age, 
occupation and monthly income were related to online cosmetics purchasing behavior of consumers in 
Saraburi.  In contrast, only two factors were not related with online cosmetics purchasing behavior of 
consumers. Gender was not related with the consumer behavior in terms of the purchasing channel. Monthly 
income was not related with the consumer behavior in terms of the purchasing channel. Moreover, 
marketing mix factors were related with online cosmetics purchasing behavior of consumers in Saraburi 
Province in several aspects. However, only marketing mix factors and conditions for making a decision to 
purchase cosmetics that were not related in all aspects. 
 

Keywords: Consumer Behavior, Online Cosmetics 

 

บทน า            

 ความนิยมเร่ืองความสวยความงามก าลงัได้รับความสนใจเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง คนยุคใหม่หันมา

ดูแลรูปร่าง หนา้ตา เพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจและบุคลิกภาพท่ีดี ในปี พ.ศ. 2560 ตลาดเคร่ืองส าอางเติบโต

ประมาณ 7.6 % มีมูลค่ารวมถึง 2.51 แสนล้านบาท แบ่งเป็นตลาดในประเทศ 66.9 % และตลาดส่งออก                   

33.1 % ตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศนั้น ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑดู์แลผิว 46.8 % ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัเส้นผม 

18.3% เคร่ืองส าอาง 13.5 % ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดร่างกาย 16.3 % และน ้ าหอม 5.1% จากมูลค่าทาง

การตลาดเคร่ืองส าอางท่ีสูง เป็นเหตุจูงใจผูป้ระกอบการเขา้มาร่วมแข่งขนัในอุตสาหกรรมมากถึง 2,402 ราย 

(ศูนยว์จิยักสิกร, 2560)          

 แม้ภายหลังเกิดการแพร่ระบาดของโรคโควิด 19 ตลาดเคร่ืองส าอางอาจจะซบเซาลงไปบ้าง                           

แต่ไม่นานก็ฟ้ืนตวัได้โดยเร็ว จากการอา้งอิงขอ้มูลของ Euromonitor พบว่า ปี พ.ศ. 2562 ตลาดความงาม              

ในประเทศไทยเติบโตจากปีก่อนหน้าน้ี 6.7 % คิดเป็นมูลค่าตลาด 2.18 แสนล้านบาท โดยประเภท

เคร่ืองส าอางมีความน่าสนใจตรงท่ีเติบโตข้ึนถึง 7.6 % มูลค่ารวม 2.68 หม่ืนลา้นบาท แบ่งเป็นเคร่ืองส าอาง

ส าหรับผวิหนา้ 57 % เคร่ืองส าอางส าหรับริมฝีปาก 25 % เคร่ืองส าอางส าหรับดวงตา 17 % และเคร่ืองส าอาง

ส าหรับเล็บ 1 % (สมาคมผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางไทย, 2562)       

 ปัจจุบนัเทคโนโลยีเขา้มามีบทบาทในการด าเนินชีวิตของผูค้น พวกเขาสามารถเขา้ถึงเทคโนโลยี

เหล่าน้ีไดง่้ายกวา่ในยคุก่อน ไม่วา่จะเป็นการติดต่อส่ือสาร การเรียนการสอนออนไลน์ หรือการซ้ือขายสินคา้ 

ท าให้มีความสะดวกรวดเร็วยิ่งข้ึน ดว้ยเหตุน้ีตลาดเคร่ืองส าอางจึงปรับตวัให้เขา้กบัสถานการณ์ ดว้ยวิธีการ

เพิ่มช่องทางท าการตลาด และจดัจ าหน่ายสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์ เพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดต้รงจุด               
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จ านวนมากในเวลาอันสั้ น เรียกได้ว่าเป็นการท าธุรกิจแบบ “พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์” (E-Commerce)                     

หรือธุรกิจออนไลน์ โดยใชเ้ทคโนโลยอิีนเตอร์เน็ตเขา้มาเป็นช่องทาง เช่น การแสดงขอ้มูลแคตตาล็อคสินคา้    

การสั่งซ้ือแบบออนไลน์ รวมถึงการช าระเงิน ช่วยท าให้ขายสินค้าให้กับลูกค้าสะดวกรวดเร็วกว่าเดิม                  

(เรือนทิพภา วงษศิ์ริ, 2559)         

 นอกจากเทคโนโลยท่ีีเขา้มาช่วยใหเ้กิดธุรกิจออนไลน์แลว้ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ก็คงยงัมี

ผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเช่นกนั ไม่ว่าจะเป็นดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ 

ยกตวัอยา่งเช่น ปัจจยัดา้นราคาส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ ผูบ้ริโภคมีการเปรียบเทียบ

ราคาอยู่เสมอ โดยเปรียบเทียบราคากบัความคุม้ค่าท่ีได้รับจากสินคา้นั้น ๆ อีกทั้งยงัเปรียบเทียบราคากบั              

ร้านคา้ออนไลน์ดว้ยกนัอีกดว้ย (จิตรา ภู่ข  า, 2564 )        

 จากขอ้มูลดงักล่าว เห็นได้ว่าพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ได้รับความนิยมอย่างมาก             

ในสังคมไทย สะทอ้นจากมูลค่าของอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง และมีผูป้ระกอบการ

เขา้มาร่วมแข่งขนัจ านวนมาก ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงเลือกศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม             

การซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี              

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์                         

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์             

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 

3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 

 

สมมุติฐานการวจัิย 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัสระบุรีต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัสระบุรีต่างกนั 
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ขอบเขตการวจัิย 

 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหาการวจิยั 

      1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดต่้อเดือน  

      1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา                  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และ 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ           
      1.3 พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี   
 2. ขอบเขตด้านประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี โดยมีประชากร
จ านวน 637,681 คน (ส านกังานจงัหวดัสระบุรี, 2563) กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในงานวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคใน
จังหวดัสระบุรี จ  านวน 400 คน ตามสูตรการค านวณขนาดตัวอย่างของทาโร่ ยามาเน่ โดยก าหนด                         
ค่าความคลาดเคล่ือนท่ี 0.05         
 3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ีการวจิยั การศึกษาคร้ังน้ีใชใ้นจงัหวดัสระบุรี    
 4. ขอบเขตด้านระยะเวลาการวิจยั ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษา ตั้ งแต่วนัท่ี 3 กรกฎาคม 2565                        
ถึงวนัท่ี 3 ตุลาคม 2565 ระยะเวลาโดยรวม 3 เดือน 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากงานวจัิย 

1. ทราบถึงปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภค 

2. ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภค           

 3. ทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภค    

 4. ผลการวจิยัสามารถน าไปวางแผนกลยทุธ์ดา้นการตลาด เพื่อปรับปรุงและพฒันาธุรกิจใหดี้ข้ึน 
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กรอบแนวคิดงานวจัิย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

 ผูว้จิยัศึกษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งจากต ารา เอกสาร และเอกสารงานวิจยั

ท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร์      

 ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์ประชากรเร่ืองขนาดโครงสร้าง การกระจายตวั และการ

เปล่ียนแปลงประชากร ในเชิงท่ีมีความสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้ม ไม่วา่จะเป็นปัจจยัทางเศรษฐกิจ สังคม หรือ

วฒันธรรม (พรพิณ ประกายสันติสุข, 2550) ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ เป็นความหลากหลายดา้นภูมิหลงั

ของบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อายุการท างาน แสดงถึงความเป็นมาของแต่ละบุคคลจากอดีตจนถึง

ปัจจุบนั ส่วนในทางการตลาดปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีส่วนส าคญัในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย โดยใชข้อ้มูลทางสถิติท่ีเก็บรวมรวมไว ้(วชิรวชัร งามละม่อม, 2558)  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

2. ดา้นราคา  

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

5. ดา้นบุคคล   

6. ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  

7. ดา้นกระบวนการ 

    (ทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

     7 P’s ตามแนวคิดของ Kotler) 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

1. เพศ  
2. อาย ุ 
3. อาชีพ  
4. รายไดต่้อเดือน 

 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์
ของผู้บริโภคในจังหวดัสระบุรี 

(ทฤษฎีการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค
6W1H ตามแนวคิดของ Kotler) 
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แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด       

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทัน าเสนอในการขาย ไม่ว่าจะเป็นการบริโภคหรือ

บริการ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ โดยความพึงพอใจนั้นอาจมาจากส่ิงท่ีสัมผสัไดห้รือสัมผสั

ไม่ได ้เช่น รูปแบบ บรรจุภณัฑ์ กล่ิน สี ตราสินคา้ คุณภาพสินคา้ เป็นตน้ นอกจากน้ี ผลิตภณัฑ์จ  าเป็นตอ้งมี

อรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภค (โสภิตา รัตนสมโชค,  2558 )

 2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดรั้บผลิตภณัฑ์ สินคา้หรือบริการ หรือ

อาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อให้ไดรั้บผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ์ สินคา้หรือบริการนั้น

อยา่งคุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong and Kotler, 2009) อีกความหมาย คือ คุณค่าของผลิตภณัฑ์ใน

รูปของตวัเงิน ซ่ึงลูกคา้ใชใ้นการเปรียบเทียบราคาท่ีตอ้งจ่าย กบัคุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บกลบัมาจากผลิตภณัฑ์นั้น

 3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ หรือบริการ รวมถึง

วิธีการน าสินค้าหรือบริการนั้ น ๆ ไปยงัผู ้บริโภค เพื่อให้ทันต่อความต้องการ โดยต้องพิจารณาว่า

กลุ่มเป้าหมายคือใคร ควรกระจายสินคา้หรือบริการผา่นช่องทางใดจึงจะเหมาะสม    

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีสนบัสนุนใหเ้กิดกระบวนการ

ส่ือสารทางการตลาด เพื่อให้มัน่ใจว่าตลาดและผูบ้ริโภคเข้าใจถึงคุณค่าในส่ิงท่ีผูข้ายต้องการน าเสนอ                   

(ทรงพร เทือกสุบรรณ, 2562)          

 5. ด้านบุคคล (People) หมายถึง พนักงานท่ีท างาน เพื่อก่อประโยชน์ให้แก่องค์กร ตั้งแต่เจา้ของ

กิจการ ผูบ้ริหารระดบัสูง จนถึงพนกังานทัว่ไป โดยบุคคลถือเป็นตวัแปรส าคญั เน่ืองจากเป็นตวัขบัเคล่ือน

องค์กรให้เป็นไปในทิศทางท่ีวางไว ้อีกทั้งบุคคลยงัสามารถสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกค้า ท าให้เกิด                  

ความพึงพอและความผกูพนักบัองคก์รในระยะยาวได ้(โสภิตา รัตนสมโชค, 2558)   

 6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สัมผสัไดจ้ากการเลือกใชสิ้นคา้

หรือบริการ เป็นการสร้างความแตกต่าง โดดเด่น และมีคุณภาพ เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบการจดัจาน

อาหาร การแต่งกายของพนักงาน การพูดจาต่อลูกค้า การบริการรวดเร็ว เป็นต้น ส่ิงเหล่าน้ีจ  าเป็น                     

ต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะกบัธุรกิจบริการ ตอ้งสร้างคุณภาพในภาพรวม ให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ 

และรับความแปลกใหม่ท่ีต่างจากผูใ้หบ้ริการอ่ืน       

 7. ดา้นกระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัวิธีการและการปฏิบติัในดา้นบริการ

ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการอย่างถูกตอ้ง รวดเร็ว แต่ละกระบวนการมีได้หลายกิจกรรมตามรูปแบบและ                  

วิธีด าเนินงานขององค์กร หากกิจกรรมภายในกระบวนการเช่ือมโยงประสานงานกันได้ดี จะท าให้

กระบวนการโดยรวมมีประสิทธิภาพ ส่งผลใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ (กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ, 2557 อา้งถึงใน

โสภิตา รัตนสมโชค, 2558)      
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แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค       

 ค าถามท่ีใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ประกอบดว้ย  

 1. ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target market?) การศึกษาพฤติกรรมของผู ้บริโภค เพื่อหา

กลุ่มเป้าหมายท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ์ เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีแนวโน้มจะใช้สินค้าหรือบริการนั้น ๆ ดังนั้น                 

การด าเนินธุรกิจจึงตอ้งค านึงถึงเร่ืองน้ีเป็นส าคญั เพื่อใหท้ราบพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย และท าการตลาด

ใหต้รงจุดมากยิง่ข้ึน           

 2. ตลาดซ้ืออะไร (What does the market buy?) หลงัจากทราบกลุ่มเป้าหมายชดัเจนแลว้ จากนั้นท า

การวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาด เพื่อทราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้วา่ตอ้งการส่ิงใดจากผลิตภณัฑ์

 3 .  ท าไม จึง ซ้ือ  (Why does the market buy?) ช่ วยให้ทราบถึง เหตุผล ท่ีแท้จ ริง  (Objectives)                    

ในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ เพื่อน ามาเป็นแนวทางการวางแผนสร้างแรงจูงใจกลุ่มเป้าหมาย ตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ ใหต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอออกไป     

 4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) การตดัสินใจซ้ือ อาจมีบุคคลอ่ืนเขา้

มามีส่วนร่วม หรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากผูท่ี้จะซ้ืออาจไม่ใช่ผูท่ี้ใช้สินคา้โดยตรง จึงไม่มี

ความรู้เก่ียวกับสินค้ามากนัก ต้องอาศยัผูรู้้หรือผูเ้คยใช้สินค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ ดังนั้ น 

การศึกษาผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือ เพื่อใช้เป็นขอ้มูลจดัท าโปรแกรมการโฆษณาช่วยกระตุ้นการตดัสินใจ              

ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่จะใชก้ลุ่มอา้งอิงใดในการเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช ้      

 5. ซ้ือเม่ือใด (When does the market buy?) ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมการใช้สินคา้หรือบริการแต่ละ

ประเภทแตกต่างกนัตามโอกาสท่ีจะใช้ ดงันั้น การวิเคราะห์โอกาสในการซ้ือจะช่วยให้นกัการตลาเตรียม

รับมือในการผลิตให้เพียงพอ และเตรียมแผนส่งเสริมทางการตลาดในรูปแบบและในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม

 6. ซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy?) เพื่อทราบแหล่งท่ีลูกคา้นิยม หรือสะดวกท่ีจะไปซ้ือ                    

เพื่อบริหารช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละกลุ่ม     

 7. ซ้ืออย่างไร (How does the market buy?) เพื่อทราบถึงขั้นตอนการซ้ือของลูกคา้ ตั้งแต่การรับรู้               

ถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก และการตดัสินใจซ้ือ ช่วยให้ธุรกิจมีขอ้มูลในการวางแผน

ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด  
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แนวคิดเกีย่วกบัเคร่ืองส าอาง        

 เคร่ืองส าอาง ตามท่ีบญัญติัไวใ้นพระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง พ.ศ. 2558 หมายถึง วตัถุท่ีมุ่งหมาย

ส าหรับใช้ทา ถู นวด โรย พ่น หยอด ใส่ อบ หรือกระท าดว้ยวิธีอ่ืนใดกบัส่วนภายนอกของร่างกายมนุษย ์

และให้หมายความรวมถึงการใช้กับฟันและเยื่อบุในช่องปาก โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อความสะอาด                         

ความสวยงาม หรือเปล่ียนแปลงลกัษณะท่ีปรากฏ หรือระงบักล่ินกาย หรือปกป้องดูแลส่วนต่าง ๆ นั้น ใหอ้ยู่

ในสภาพดี และรวมตลอดทั้งเคร่ืองประทินต่าง ๆ ส าหรับผวิดว้ย แต่ไม่รวมถึงเคร่ืองประดบัและเคร่ืองแต่ตวั

ซ่ึงเป็นอุปกรณ์ภายนอกร่างกาย (พระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง, 2558)  

 

วธีิด าเนินการวจัิย          

 วธีิเกบ็รวบรวมข้อมูล         

 การวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัใชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี     

 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใช้ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean)                            

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)       

 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้ค่าสถิติไคสแควร์ 

(Chi-Square) เพื่อทดสอบความเป็นอิสระต่อกนัของตวัแปร      

 การเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการแจกแบบสอบถามแบบออนไลน์ให้แก่กลุ่มประชากรตวัอย่าง 

จ  านวน 400 ชุด แล้วน าขอ้มูลท่ีได้รับคืนจากกลุ่มตวัอย่างมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกต้อง                  

ในการก าหนดรหสัและจดัล าดบัขอ้มูล เพื่อน าไปสู่การวเิคราะห์ประมวลผลต่อไป   

 

ผลการวจัิย           

 1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน

ใหญ่เป็นหญิง (ร้อยละ 82.25) อยู่ในช่วงอายุ 18-30 ปี (ร้อยละ 47.25) ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงาน

เอกชน (ร้อยละ 35.50) และมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001 - 20,000 บาท (ร้อยละ 42)   

 2. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม พบวา่ ระดบัความส าคญักบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ในภาพรวม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 

อยูใ่นระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.491 โดยมีรายละเอียดรายดา้น ดงัน้ี  

      2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 อยูใ่นระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

0.593 โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์มีบรรจุภณัฑ์สวยงามเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย

ระดบัมาก รองลงมาผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย มีค่าเฉล่ียระดบัมาก    
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      2.2 ด้านราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 อยู่ในระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

0.621 โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัสั่งซ้ือผา่นทางออนไลน์ไดรั้บส่วนลดพิเศษ เป็นอนัดบัแรก                     

มีค่าเฉล่ียระดบัมาก รองลงมาราคาเหมาะสมกบัคุณภาพผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียระดบัมาก   

      2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 อยู่ในระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานเท่ากบั 0.624 โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัความรวดเร็วในการจดัส่งตรงตามเวลาท่ี

ร้านก าหนดเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ียระดบัมาก รองลงมาการช าระเงินมีหลายช่องทาง มีค่าเฉล่ียระดบัมาก

      2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 อยู่ในระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานเท่ากบั 0.646 โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัท าประโยชน์เพื่อสังคมเป็นอนัดบัแรก มี

ค่าเฉล่ียระดบัมาก รองลงมามีบุคคลผูมี้ช่ือเสียงรีววิผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียระดบัมาก   

      2.5 ดา้นบุคคล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 อยู่ในระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

0.611 โดยผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัพนกังานมีอธัยาศยัดี พูดจาไพเราะเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย

ระดบัมาก รองลงมาพนกังานรับฟังขอ้เสนอแนะและค าติชมของลูกคา้ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก  

      2.6 ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.11 อยู่ในระดับมาก และมีค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.567 โดยผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัรูปภาพผลิตภณัฑท่ี์แสดงผา่นส่ือ

ตรงกบัผลิตภณัฑ์จริงเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ียระดบัมาก รองลงมาการแสดงรีวิวจากผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์จริง ท า

ใหมี้ความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก        

      2.7 ดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 อยู่ในระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

เท่ากบั 0.625 โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัพนกังานคอยให้ค  าปรึกษาและแกปั้ญหาให้อยา่ง

รวดเร็วเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ียระดบัมาก รองลงมาระบบติดตามสถานการณ์จดัส่งผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย

ระดบัมาก           

 3. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 

พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ (ร้อยละ 32.75) มีวตัถุประสงค์

ในการซ้ือเคร่ืองส าอางเพื่อใช้เอง (ร้อยละ 66.50) บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางคือตัวเอง                             

(ร้อยละ 34.75) โอกาศในการซ้ือเคร่ืองส าอาง เม่ือเคร่ืองส าอางท่ีใช้เป็นประจ าหมด  (ร้อยละ 65.50)                        

ช่องทางการซ้ือเคร่ืองส าอาง คือ Shopee (ร้อยละ 32.50) และเง่ือนไขการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง                    

เพราะมีราคาถูกกวา่ซ้ือจากแหล่งอ่ืน (ร้อยละ 40.25)      

 4. ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อายุ อาชีพ และรายได้มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีในหลายประเด็น                

มีเพียง 2 ประเด็นท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กนั ไดแ้ก่ ปัจจยัเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในดา้น
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ช่องทางในการซ้ือเคร่ืองส าอาง และปัจจยัรายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในดา้นช่องทาง

ในการซ้ือเคร่ืองส าอาง ในส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

เคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีในหลายประเด็น มีเพียงประเด็นปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดกบัเง่ือนไขในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเท่านั้นท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กนัทุกดา้น   

 

อภิปรายผลการวจัิย          

 ผูว้จิยัอภิปรายผลจากการคน้พบในการวจิยัคร้ังน้ี ดงัต่อไปน้ี     

 1.ดา้นประชากรศาสตร์         

 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถามพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นหญิง                       

อยูใ่นช่วงอาย ุ18-30 ปี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน และมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001 - 20,000 บาท 

สอดคล้องกบังานวิจยัของชนชญาน์ จนัทร์ธิวตัรกุล (2542) เร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวิตและพฤติกรรม                  

การบริโภคผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา่ เพศหญิงและเพศชายมีพฤติกรรม

การบริโภคผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพแตกต่างกนั เน่ืองจากเพศหญิงให้ความสนใจและใส่ใจการดูแลสุขภาพ

รูปร่างหน้าตามากกว่าเพศชาย สอดคลอ้งกบัของแนวคิดของปรมะ สตะเวทิน (2546) กล่าวว่า ผลิตภณัฑ์               

แต่ละตวัจะตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอายุต่างกนั เช่น คนอายุนอ้ยมกัมีความคิดเสรีนิยม 

ยึดถืออุดมการณ์ และมองโลกแง่ดีมากกวา่คนอายุมากกวา่ คนอายุนอ้ยจึงมีโอกาสเขา้ถึงสินคา้ออนไลน์ได้

มากกวา่ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของจิตรา ภู่ข  า (ม.ป.ป.) เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ กรณีศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม               

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 26-33 ปี ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

10,000 – 20,000 บาท          

 2. ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด       

 ระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวม มีค่า เฉล่ียเท่ากับ  4.08                         

อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี     

      2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 อยูใ่นระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

0.593 โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์มีบรรจุภณัฑ์สวยงามเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย

ระดบัมาก รองลงมาผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย มีค่าเฉล่ียระดบัมาก สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ 

Kotler (1997) กล่าววา่ ผลิตภณัฑ์ตอ้งตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ เช่น รูปแบบ บรรจุภณัฑ์ กล่ิน สี                        

ตราสินคา้ หรือคุณภาพสินคา้ เป็นตน้          
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     2.2 ด้านราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 อยู่ในระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

0.621 โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัสั่งซ้ือผา่นทางออนไลน์ไดรั้บส่วนลดพิเศษ เป็นอนัดบัแรก                     

มีค่าเฉล่ียระดบัมาก รองลงมาราคาเหมาะสมกบัคุณภาพผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียระดบัมาก สอดคลอ้งกบัแนวคิด

และทฤษฎีของ Kotler (1997) คุณค่าของผลิตภณัฑ์ตอ้งคุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีจ่ายไป ลูกคา้จะเปรียบเทียบ

ราคาท่ีต้องจ่ายกับคุณค่า ท่ีได้รับกลับมาจากผลิตภัณฑ์นั้ น และสอดคล้องกับแนวคิดของฐิตาภา                           

พรหมสวาสด์ิ (2555) อธิบายว่า ราคาเป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตรา การก าหนด

ราคาท่ีเหมาะสมกบัสินคา้ เป็นส่วนหน่ึงท่ีก่อใหเ้กิดแรงจูงใจในการซ้ือ    

       2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 อยูใ่นระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานเท่ากบั 0.624 โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัความรวดเร็วในการจดัส่งตรงตามเวลาท่ี

ร้านก าหนดเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ียระดบัมาก รองลงมาการช าระเงินมีหลายช่องทาง มีค่าเฉล่ียระดบัมาก 

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของชยานิน ขนอม (ม.ป.ป) กล่าววา่ ช่องทางการจ าหน่ายเปล่ียนไปจากเดิมอย่างมาก                                

ดว้ยเทคโนโลยีท่ีกา้วหน้า ทนัสมยั จึงมีการเขา้ถึงผูบ้ริโภคผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ตมากข้ึน ท าให้การซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ไดรั้บความนิยมอยา่งมาก เน่ืองจากมีความสะดวกรวดเร็ว อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ

ภทัรพร ธนสารโสภิณ (2558) เร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการใช้ผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ส่งผลทางบวกกบัความพึงพอใจในการใช้

ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค          

      2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 อยู่ในระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานเท่ากบั 0.646 โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัท าประโยชน์เพื่อสังคมเป็นอนัดบัแรก                 

มีค่าเฉล่ียระดบัมาก รองลงมามีบุคคลผูมี้ช่ือเสียงรีวิวผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก สอดคลอ้งกบัแนวคิด

ของกาญจนรัตน์ รัตนสนธิ (2544) กล่าววา่ การประชาสัมพนัธ์ เป็นการติดต่อส่ือสารดา้นการประชาสัมพนัธ์            

ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคหรือองคก์รท่ีเก่ียวขอ้ง เป็นการสร้างความสัมพนัธ์และภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัองค์กร 

เกิดความเข้าใจและยอมรับจากผู ้อ่ืนมากข้ึน และสอดคล้องกับงานวิจัยของสิ ริวดี ยู่ไล้ (2558)                                    

เร่ืองการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออร์แกนิคของขา้ราชการในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 

ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัดา้นโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เป็นส าคญั 

      2.5 ดา้นบุคคล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 อยู่ในระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 

0.611 โดยผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัพนกังานมีอธัยาศยัดี พูดจาไพเราะเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย   

ระดบัมาก รองลงมาพนกังานรับฟังขอ้เสนอแนะและค าติชมของลูกคา้ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก สอดคลอ้งกบั

แนวคิดของโสภิตา รัตนสมโชค (2558) บุคคลถือเป็นตวัแปรส าคญัในการขบัเคล่ือนองค์กรให้บรรลุ

เป้าหมาย บุคคลสามารถสร้างความสัมพนัธ์อันดีกับลูกค้า เกิดความผูกพนักับองค์กรได้ในระยะยาว
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สอดคลอ้งกบัแนวคิดของปุญญาภา นาคสินธ์ุ (2559) กล่าวไวว้่า พนกังานท่ีอยู่ในส่วนการติดต่อกบัลูกคา้

โดยตรง ตอ้งมีคุณสมบติัการเอาใจใส่ลูกคา้ มีใจรักงานบริการ มีบุคลิกภาพท่ีดี และสร้างความประทบัใจ             

ใหลู้กคา้ได ้           

      2.6 ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.11 อยู่ในระดับมาก และมีค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.567 โดยผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัรูปภาพผลิตภณัฑท่ี์แสดงผา่นส่ือ

ตรงกบัผลิตภณัฑ์จริงเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ียระดบัมาก รองลงมาการแสดงรีวิวจากผูใ้ช้ผลิตภณัฑ์จริง                    

ท  าให้มีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก สอดคล้องกบัแนวคิดและทฤษฎีของ Kotler (1997) กล่าวว่า

สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ คือ ส่ิงท่ีลูกคา้สัมผสัไดจ้ากการเลือกใชสิ้นคา้หรือบริการ สร้างความแตกต่าง 

โดดเด่น และมีคุณภาพ และสอดคล้องกับแนวคิดของพัฒนา ศิ ริโชติบัณฑิต (2548)  กล่าวว่า                 

สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ คือ ส่ิงแวดลอ้มของการให้บริการแก่ลูกคา้ สร้างความสะดวกสบายต่อลูกคา้                 

ไม่วา่จะเป็นส่ิงอ านวยความสะดวก หรือระบบการติดต่อส่ือสาร     

      2.7 ดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 อยู่ในระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน

เท่ากบั 0.625 โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัพนกังานคอยให้ค  าปรึกษาและแกปั้ญหาให้อยา่ง

รวดเร็วเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ียระดบัมาก รองลงมาระบบติดตามสถานการณ์จดัส่งผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ีย

ระดบัมากสอดคลอ้งกบัแนวคิดของกนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2557) การบริการท่ีน าเสนอกบัผูใ้ช้บริการตอ้งมี

ความถูกตอ้ง รวดเร็ว หากกิจกรรมในกระบวนการประสานงานกนัไดดี้ การท างานจะมีประสิทธิภาพ ส่งผล

ให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ และสอดคลอ้งกบัแนวคิดของปุญญาภา นาคสินธ์ุ (2559) กล่าวว่า การบริการ

ตอ้งมีความรวดเร็วในการส่งมอบ อีกทั้งตอ้งมีมาตรฐานของการบริการ ตรวจสอบ และควบคุมคุณภาพได ้ 

 3. ดา้นพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์       

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้ มีวตัถุประสงคใ์นการ

ซ้ือเคร่ืองส าอางเพื่อใชเ้อง บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางคือตวัเอง โอกาศในการซ้ือเคร่ืองส าอาง

เม่ือเคร่ืองส าอางท่ีใชเ้ป็นประจ าหมด ช่องทางการซ้ือเคร่ืองส าอาง คือ Shopee  และเง่ือนไขการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองส าอาง เพราะมีราคาถูกกวา่ซ้ือจากแหล่งอ่ืน สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Schiffman and Kanuk (1994) 

กล่าววา่ การตดัสินใจซ้ือเป็นกระบวนการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการมากกวา่สองทางเลือกข้ึนไป ผูบ้ริโภค

จะพิจารณาจากปัจจัยภายใน อันเกิดจากตัวบุคคลเอง ทั้ งในส่วนของความคิดและการแสดงออก                             

อนัมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ และอุมาพร บิณษรี (2545) ได้ท าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้าจากต่างประเทศผ่านระบบหน้าร้าน พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพล                           

ต่อการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือตัวเอง นอกจากน้ีย ังสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีของ Kotler                           

เร่ืองแบบจ าลองกระบวนการตัดสินใจ เก่ียวข้องในส่วนของการประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 
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alternative) ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีคน้หามาวิเคราะห์เพื่อตดัสินใจเลือกสินคา้ โดยมีหลกัเกณฑ์การพิจารณา

หลายด้าน อาทิคุณสมบติั ตราสินค้า หรือราคา จากนั้นน ามาเปรียบเทียบกันระหว่างผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ                       

และตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด          

 4. ผลการทดสอบสมมติฐาน        

 จากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อายุ อาชีพ และรายได ้                    

มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี ท่ีระดบันยัส าคญั

ทางสถิติ 0.05 ในหลายประเด็น มีเพียง 2 ประเด็นท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กนั ไดแ้ก่ ปัจจยัเพศไม่มีความสัมพนัธ์

กับพฤติกรรมผูบ้ริโภคในด้านช่องทางในการซ้ือเคร่ืองส าอาง และปัจจยัรายได้ไม่มีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคในด้านช่องทางในการซ้ือเคร่ืองส าอาง สรุปได้ว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี สอดคล้องกบั

งานวิจัย เ ร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู ้บริโภคของชัยวฒัน์                          

พิทกัษ์รักธรรม (2556) พบว่า พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ของผูบ้ริโภคแตกต่างกันตามลักษณะ

ประชากร ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ                  

สราวุธ ฮัน่ตระกูล (2545) เร่ืองการส ารวจปัจจยัในการพิจารณาเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพใน                

เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ บุคคลช่วงอายตุ่างกนั มีการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสุขภาพต่างกนั   

 จากการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือเค ร่ืองส าอางออนไลน์ของผู ้บ ริโภคในจังหวัดสระบุรี  ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ  0 .05                                      

ในหลายประเด็น มีเพียงประเด็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัเง่ือนไขในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง

ท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กนัทุกด้าน สรุปได้ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม                

การซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี สอดคลอ้งกบัการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ กรณีศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ของจิตรา ภู่ข  า (ม.ป.ป.)                     

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากรและคุณภาพของสินคา้ 

ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ ทุกปัจจัยส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองส าอางออนไลน์ เช่นเดียวกบับณัฑิต จอ้ยลี (ม.ป.ป.) ไดท้  าการวจิยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินค้าออนไลน์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองจงัหวดัชลบุรี ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัด้าน                  

ส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ นอกจากน้ียงัสอดคล้องกับอุมาพร                 

บิณษรี (2545) ท าการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากต่างประเทศ              

ผ่านระบบหน้าร้าน พบว่า ปัจจัยทางด้านการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย              
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และการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเข้า                             

จากต่างประเทศผา่นระบบหนา้ร้าน  

  

ข้อเสนอแนะ           

 จากผลการศึกษาคร้ังน้ี สามารถน ามาเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการน าขอ้มูลปัจจยัส่วนประสม                  

ทางการตลาดมาปรับใช ้และพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดในแต่ละดา้น ดงัน้ี    

 1. ด้านผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบับรรจุภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสวยงาม ดงันั้น 

ผูป้ระกอบการควรใส่ใจในการออกแบบบรรจุภณัฑใ์หส้วยงาม โดดเด่น และเหมาะสมต่อการใชง้าน อีกทั้ง

ควรมีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลาย สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดค้รบถว้นมากข้ึน  

 2. ดา้นราคา ผูป้ระกอบการจดัส่วนลดพิเศษ เม่ือสั่งซ้ือผ่านทางออนไลน์ เช่น มีโคด้ส่วนลด และ

ควรก าหนดราคาเหมาะสมกบัคุณภาพผลิตภณัฑ ์ไม่ตั้งราคาสูงเกินความเป็นจริง    

 3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัความรวดเร็วในการจดัส่งอย่างมาก 

ฉะนั้นผูป้ระกอบการตอ้งเร่งจดัส่งสินคา้ให้รวดเร็วภายในระยะเวลาท่ีก าหนด ส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึง

พอใจ และกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าอีก อีกทั้งมีช่องทางการช าระเงินหลายช่องทางใหลู้กคา้เลือกตามความสะดวก 

เช่น บตัรเครดิต โอนจากแอพพลิเคชัน่ธนาคาร หรือเก็บเงินปลายทาง เป็นตน้    

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการประชาสัมพนัธ์อย่างสม ่าเสมอ ทั้งการออกบูธแสดง

สินคา้ การจดักิจกรรมเพื่อสังคม การใหค้วามส าคญักบัส่ิงแวดลอ้ม เพื่อสร้างการรับรู้ไปยงัผูบ้ริโภค และเกิด

ความประทบัใจในองคก์ร และท าการตลาดโดยให้บุคคลผูมี้ช่ือเสียงมารีวิวผลิตภณัฑ์ เผยแพร่ออกไปตาม

ส่ือต่าง ๆ โดยเฉพาะส่ือออนไลน์ท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดแ้พร่หลาย     

 5. ด้านบุคคล ผูป้ระกอบการฝึกฝน อบรมพนักงานพนักงานให้มีอธัยาศยัดี พูดจาไพเราะ และ                      

มีช่องทางท่ีลูกคา้สามารถขอค าปรึกษา หรือใหข้อ้เสนอแนะได ้     

 6. ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ รูปภาพผลิตภณัฑ์ท่ีแสดงผ่านส่ือตอ้งตรงกบัผลิตภณัฑ์จริง                   

ไม่แต่งเติมรูปภาพมากเกินจริง  และมีช่องทางให้ผูบ้ริโภคสามารถรีวิวการใช้ผลิตภณัฑ์จริง เพื่อสร้าง                   

ความน่าเช่ือถือ และลูกคา้ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑไ์ดง่้ายข้ึน      

 7. ดา้นกระบวนการ ผูป้ระกอบการมีพนกังานคอยให้ค  าปรึกษาและแกปั้ญหาใหลู้กคา้อยา่งรวดเร็ว 

เช่น Call Center ช่องแชท ฝากขอ้ความทางอีเมล เป็นตน้ อีกทั้งมีระบบติดตามสถานะจดัส่งสินคา้ ผูส้ั่งซ้ือ

สามารถเช็คความเคล่ือนไหวของสินคา้ไดต้ลอดเวลา และบอกเวลาท่ีสินคา้จะถึงผูส้ั่งซ้ือได ้ 
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ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป         

 ผูท่ี้สนใจศึกษาวจิยัคร้ังต่อไป สามารถขยายผลการศึกษาเพิ่มเติมได ้ดงัน้ี   

 1. ควรพิจารณาศึกษาปัจจยัอ่ืน ๆ เพิ่มเติม อนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์  เช่น 

ปัจจยัส่ือ ปัจจยัทางสังคม  เป็นตน้         

 2. ควรควรพิจารณาศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์เพิ่มเติม เช่น ช่วงเวลาในการซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง ช่องทางการช าระเงิน เป็นตน้     

 3. ควรศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางออนไลน์ในพื้นท่ีอ่ืน นอกเหนือจากผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัสระบุรี   
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