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บทคัดย(อ 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคqเพื่อศึกษาปvจจัยประชากรศาสตรq พฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอาง และปvจจัย 

ผูEมีอิทธิพล ที่สyงผลตyอปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ของผูEบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร (1) เพ่ือศึกษาปvจจัยทางการตลาดการซ้ือเคร่ืองสำอางผyานแอปพลิเคชันต๊ิกต็อก ของผูEบริโภคเขต

กรุงเทพมหานคร (2) เพ่ือศึกษาปvจจัยทางการตลาดการซ้ือเคร่ืองสำอางผyานแอปพลิเคชันต๊ิกต็อก ของผูEบริโภคเขต

กรุงเทพมหานครจำแนกตามประชากรศาสตรq และพฤติกรรมซื้อเครื่องสำอาง (3) เพื่อศึกษาปvจจัยความนyาเช่ือถือ

ของผูEมีอิทธิพลที่มีผลตyอปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ของผูEบริโภคเขต

กรุงเทพมหานคร 

 กลุyมตัวอยyางที่ใชEในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูEบริโภคที่เคยซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ในเขต

กรุงเทพมหานคร จำนวน 410 คน โดยใชEแบบสอบถามเป�นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขEอมูล สถิติที่ใชEในการ
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วิเคราะหqเชิงพรรณนา ไดEแกy คyาความถี่ คyารEอยละ คyาเฉลี่ย และคyาสyวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐาน 

โดยใชEสถิติการทดสอบแบบ One-way ANOVA และใชEสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อวิเคราะหq

ปvจจัยทางการตลาดการซ้ือเคร่ืองสำอางผyานแอปพลิเคชันต๊ิกต็อก ของผูEบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวyา เพศ ระดับการศึกษา ไมyมีความสัมพันธqกับปvจจัยทางการตลาดการซ้ือ

เครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ของผูEบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร ในขณะท่ีอายุ อาชีพ รายไดEเฉลี่ยตyอ

เดือน มีความสัมพันธqกับปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ของผูEบริโภคเขต

กรุงเทพมหานคร นอกจากนี้ ผลการวิจัยพบวyา ปvจจัยความนyาเชื่อถือของผูEมีอิทธิพล มีอิทธิพลตyอปvจจัยทาง

การตลาดการซ้ือเคร่ืองสำอางผyานแอปพลิเคชันต๊ิกต็อก ของผูEบริโภคเขตกรุงเทพมหานครอยyางมีนัยสำคัญทางสถิติ

อีกดEวย 

คำสำคัญ: ป/จจัยทางการตลาด, แอปพลิเคชันต๊ิกต็อก, ป/จจัยความน(าเช่ือถือผูGมีอิทธิพล, เคร่ืองสำอาง 

 

Abstract 

 This study aims to examine demographic factors, cosmetic purchasing behavior, and 

influencer credibility that affect marketing factors influencing the purchase of cosmetics via the 

TikTok application among consumers in Bangkok. The specific objectives of the study are  

(1) To investigate the marketing factors influencing the purchase of cosmetics via the TikTok 

application among consumers in Bangkok. (2) To analyze the marketing factors influencing the 

purchase of cosmetics via the TikTok application among consumers in Bangkok, classified by 

demographic characteristics and cosmetic purchasing behavior. (3) To study the influence of 

influencer credibility on the marketing factors associated with cosmetic purchases via the TikTok 

application among consumers in Bangkok.  

The sample group consisted of 410 consumers residing in Bangkok who had previously 

purchased cosmetics through the TikTok application. A questionnaire was employed as the data 

collection instrument. Descriptive statistics, including frequency, percentage, mean, and standard 

deviation, were used to analyze the data. One-way ANOVA was applied to test the research 
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hypotheses, and multiple regression analysis was utilized to assess the marketing factors 

influencing cosmetic purchases through the TikTok application among consumers in Bangkok. 

The results of the hypothesis testing indicated that gender and education level were not 

significantly related to the marketing factors influencing cosmetic purchases via the TikTok 

application among consumers in Bangkok. However, age, occupation, and average monthly 

income were found to have significant relationships with the marketing factors. Moreover,  

the findings revealed that influencer credibility had a statistically significant impact on the 

marketing factors influencing cosmetic purchases through the TikTok application. 

Keywords: Marketing factors, TikTok application, influencer credibility, cosmetics 

 

บทนำ 

ในปvจจุบันการซื้อสินคEาผyานชyองทางออนไลนqไดEรับความนิยมเพิ่มขึ้นอยyางรวดเร็ว โดยเฉพาะในกลุyมสินคEา

ประเภทเครื ่องสำอางที่กำลังเติบโตอยyางรวดเร็ว ทำใหEผู EประกอบการเขEามาในธุรกิจนี ้มากขึ้น ซึ ่งมีจำนวน

ผูEประกอบการธุรกิจเครื่องสำอางเพิ่มขึ้นเฉลี่ยป�ละ 16.9 % โดยตลาดเครื่องสำอางสำหรับตกแตyงครองตลาดอยูyท่ี 

13.5% แยกเป�น 4 หมวดหมูyยyอยไดEแกy ผลิตภัณฑqตกแตyงผิวหนEา (56%) ผลิตภัณฑqตกแตyงริมฝ�ปาก (26%) 

ผลิตภัณฑqตกแตyงตา (17%) ผลิตภัณฑqตกแตyงเล็บ (1%)  และยุคสมัยปvจจุบันไมyวyาจะเป�นเพศชาย หญิง หรือเพศ

ทางเลือก ก็ตyางหันมาสนใจเกี่ยวกับการดูแลตนเองใหEดูดี ซึ่งคนในสังคมตyางมองวyาเป�นเรื่องธรรมดา แมEกระท่ัง

ผูEขายสินคEาเคร่ืองสำอางท่ีไดEออกผลิตภัณฑqเพ่ือครอบคลุมและตอบโจทยqกลุyมเป�าหมายใหEไดEมากข้ึน  

ซึ่งหนึ่งในแพลตฟอรqมที่ไดEรับความนิยมสูงสุดในขณะนี้คือแอปพลิเคชันติ๊กต็อก (TikTok) ที่เป)ดตัวในป� 

2016 และไดEปรับตัวใหEเขEากับพฤติกรรมผูEบริโภคโดยไดEเป)ดตัวฟ�เจอรqใหมyคือ TIKTOK Shop เป�นฟ�เจอรqที่ผูEใชE

สามารถเขEาถึงไดEโดยตรงบนแพลตฟอรqม แอปพลิเคชันติ๊กต็อกเป�นตลาดออนไลนqที ่มีธุรกรรมหนาแนyนมาก  

ซึ่งสินคEาเครื่องสำอาง ถือเป�นหมวดสินคEาที่โดดเดyนในติ๊กต็อก เนื่องจากความสอดคลEองระหวyางลักษณะสินคEากับ

รูปแบบการนำเสนอของแพลตฟอรqมติ ๊กต็อก ผู Eบริโภคสามารถเห็นรีวิวการใชEเครื ่องสำอางแบบกyอน-หลัง  

การแตyงหนEาแบบสด (live) ตลอดจนคำแนะนำจากผูEเชี่ยวชาญ หรือผูEมีอิทธิพลที่ใชEสินคEาจริงในดEานความงาม  

ทำใหEเกิดความนyาเช่ือถือและแรงจูงใจในการซ้ือสินคEาเคร่ืองสำอางผyานชyองทางน้ีเพ่ิมข้ึนซ่ึงในแอปพลิเคชันมีการใชE
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กลยุทธqทางการตลาดผyานอินฟลูเอนเซอรq (Influencers) และการสรEางคอนเทนตqเชิงโฆษณาที่สามารถดึงดูด

ผูEบริโภคไดEอยyางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงแอปพลิเคชันต๊ิกต็อกในป� 2025 เป�นแพลตฟอรqมท่ีมีเวลาผูEใชEงานนานสูงสุดเป�น

อันดับท่ี 2 ซ่ึงแอปพลิเคชันต๊ิกต็อกดึงดูดความสนใจของผูEใชE และมีการใชEงานท่ีสูงข้ึนเม่ือเทียบกับแพลตฟอรqมอ่ืนๆ 

(data.ai, 2025)  โดยอยyางไรก็ตาม ปvจจัยทางการตลาดการซื้อสินคEาผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อกของผูEบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ยังคงเป�นหัวขEอท่ีตEองการการศึกษาอยyางลึกซ้ึง เพ่ือใหEธุรกิจเคร่ืองสำอางสามารถวางแผนกลยุทธq

ท่ีเหมาะสมและตอบสนองตyอความตEองการของตลาดไดEอยyางมีประสิทธิภาพ 

 

วัตถุประสงคdของการวิจัย 

1) เพื ่อศึกษาปvจจัยทางการตลาดการซื ้อเครื ่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ ๊กต็อก ของผู Eบริโภคเขต

กรุงเทพมหานคร 

2) เพื ่อศึกษาปvจจัยทางการตลาดการซื ้อเครื ่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ ๊กต็อก ของผู Eบริโภคเขต

กรุงเทพมหานครจำแนกตามประชากรศาสตรq และพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสำอาง 

3) เพื่อศึกษาปvจจัยความนyาเชื่อถือของผูEมีอิทธิพลที่มีผลตyอปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyาน

แอปพลิเคชันต๊ิกต็อก ของผูEบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

สมมติฐาน 1 ปvจจัยประชากรศาสตรq (เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดEเฉลี่ยตyอเดือน) แตกตyางกัน

สyงผลใหEปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ของผูEบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

แตกตyางกัน 

สมมติฐาน 2 พฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอาง (ความถี่ในการซื้อ ชyวงราคาที่ซื ้อเครื่องสำอาง ประเภท

เครื่องสำอางที่ตัดสินใจซื้อ เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอาง) แตกตyางกันสyงผลใหEปvจจัยทางการตลาดการซ้ือ

เคร่ืองสำอางผyานแอปพลิเคชันต๊ิกต็อก ของผูEบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตyางกัน 

สมมติฐาน 3 ปvจจัยความนyาเชื่อถือของผูEมีอิทธิพล (ดEานความเชี่ยวชาญ ดEานความไวEวางใจ ดEานความ 

นyาดึงดูด) สyงผลตyอปvจจัยทางการตลาดการซื ้อเครื ่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ ๊กต็อก ของผู Eบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตของการวิจัย 

การศึกษาการวิจัยในครั้งนี้เป�นการศึกษาเกี่ยวกับปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชัน 

ต๊ิกต็อก ของผูEบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีขอบเขตงานวิจัยดังตyอไปน้ี 

1) ขอบเขตเน้ือหา  

การวิจัยนี้ศึกษาปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ของผูEบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดEแกy ปvจจัยประชากรศาสตรq พฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอาง และปvจจัยความนyาเชื่อถือของผูEมี

อิทธิพล 

2) ขอบเขตประชากรและกลุyมตัวอยyาง  

เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ีผูEวิจัยไมyสามารถทราบจำนวนประชากรท่ีเป�นผูEบริโภคท่ีเคยซ้ือเคร่ืองสำอาง

ผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ในเขตกรุงเทพมหานครที่แนyนอน การกำหนดกลุyมตัวอยyางจึงกำหนดไดEโดยการใชEวิธีสุyม

ตัวอยyางของ ยามาเน (Yamane , 1973 ) กำหนดคyาความคาดเคลื่อนของการสุyมตัวอยyางที่ยอมรับไดE ที่ 0.05 

ระดับความเชื่อมั่นท่ีรEอยละ 95 พบวyา กลุyมตัวอยyางที่ไดEมีจำนวน 400 คน และเพื่อป�องกันความผิดพลาดผูEวิจัยจึง

แจกเพ่ิม จำนวน 10 คน รวมเป�นจำนวน 410 คน 

3) ขอบเขตดEานระยะเวลา  

ผูEวิจัยไดEดำเนินการเก็บรวบรวมขEอมูลต้ังแตyเดือน กุมภาพันธq ป� 2568 ถึง เดือนมีนาคม ป� 2568 

4) ขอบเขตของตัวแปร 

ตัวแปรอิสระ ไดEแกy ปvจจัยประชากรศาสตรq พฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอาง และ ปvจจัยความนyาเชื่อถือ

ของผูEมีอิทธิพล  

ตัวแปรตาม ไดEแกy ปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ของผูEบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดEวย ดEานผลิตภัณฑq ดEานราคา ดEานชyองทางการจัดจำหนyาย ดEานการสyงเสริม

การตลาด 

 

ประโยชนdท่ีคาดว(าจะไดGรับ 

ผลการวิจัยเรื ่องปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื ่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ในผูEบริโภคเขต

กรุงเทพมหานคร สามารถชyวยใหEผูEประกอบการเครื่องสำอางไดEทราบถึง ปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอาง
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ผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อกของผูEบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร รวมไปถึงปvจจัยประชากรศาสตรq พฤติกรรมการซ้ือ

เครื่องสำอาง และปvจจัยความนyาเชื ่อถือของผูEมีอิทธิพล ที่สyงผลตyอปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื ่องสำอาง  

เพ่ือนำไปปรับกลวิธีในการดำเนินธุรกิจเพ่ือนำไปสูyความประสบความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจมากข้ึน 

 

นิยามศัพทd 

1) แอปพลิเคชันติ๊กต็อก (TikTok) หมายถึง แพลตฟอรqมโซเชียลมีเดียสำหรับสรEางและแชรqวิดีโอสั้น (15 

วินาที - 10 นาที) ที่เนEนสรEางคอนเทนตqสรEางสรรคqผyานเครื่องมือตัดตyอ เพลง แฮชแท็ก และอัลกอริทึมแนะนำคอน

เทนตqเฉพาะบุคคล มักถูกศึกษาดEานพฤติกรรมผูEใชE การสรEางเทรนดqไวรัล และการใชEเป�นเครื่องมือการตลาดดิจิทัล

ท่ีมีอิทธิพลตyอวัฒนธรรมและพฤติกรรมผูEบริโภคยุคใหมy 

2) อินฟลูเอนเซอรq (Influencer) หมายถึง ผู Eมีอิทธิพลอาจเป�นคนดังประเภทใดก็ไดEที ่มีผู Eติดตามบน

โซเชียลมีเดียจำนวนมาก รวมถึงคนที่เป�นคนดังบนอินเทอรqเน็ต เป�นหลัก ซึ่งบุคลิกภาพของผูEมีอิทธิพลมีอิทธิพล

อยyางมากตyอการตัดสินใจซื้อของกลุyมเป�าหมาย โดยผูEที่มีสyวนรyวมกับกลุyมเป�าหมายจะโนEมนEาวใจผูEบริโภคในการ

กระตุEนการซ้ือผลิตภัณฑqไดEมากกวyา 

3) ปvจจัยทางการตลาด (Marketing Factors) หมายถึง องคqประกอบที่มีผลตyอการเลือกซื้อสินคEาของ

ผูEบริโภค เชyน ดEานผลิตภัณฑq ดEานราคา ดEานสถานท่ีจัดจำหนyาย ดEานการสyงเสริมการขาย 

4) เพศทางเลือก หรือ LGBTQ+ หมายถึง เป�นเพศที่ไมyใชyกลุyมเพศตามสภาพ เป�นผูEที่รัก และ ชื่นชอบใน

เพศเดียวกัน หรือ บุคคลที่มีการแสดงออกทางดEานการแตyงกาย การพูด และกิริยาตyางๆ ใหEเหมือนกับเพศตรงขEาม

ท่ีไมyไดEมาจากเพศกำเนิดท่ีเป�นชาย หรือ หญิง  

5) เครื่องสำอาง (Cosmetics) หมายถึง ผลิตภัณฑqที่ใชEกับผิวภายนอก เพื่อความสะอาด สวยงาม แตyง

กล่ินหอม และสามารถสyงเสริมใหEรyางกายาสวยงามข้ึน เชyน ลิปสติก รองพ้ืน บลัชออน ฯลฯ 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวขGอง 

แนวคิดและทฤษฎี 

Schiffman & Kanuk (2000) อธิบายวyา ปvจจัยสyวนบุคคล เชyน อายุ เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดE มีอิทธิพลตyอพฤติกรรมผูEบริโภค โดยบุคคลในแตyละชyวงวัยจะมีความตEองการและรสนิยมที่แตกตyางกัน และ 
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Hawkins, Best, & Coney (2001) อธิบายวyา ปvจจัยสyวนบุคคลเป�นตัวแปรสำคัญที่มีอิทธิพลตyอการตัดสินใจซ้ือ

ของผูEบริโภค โดยเฉพาะในสังคมท่ีมีความหลากหลายทางวัฒนธรรม  

Smith & Lee (2021) ผลลัพธqชี ้ใหEเห็นวyาของผูEบริโภค LGBTQ ในแงyของการมีสyวนรyวมออนไลนqกับ 

แบรนดqเครื่องสำอางมีความเกี่ยวขEองกันกับการมีสyวนรyวมออนไลนqกับแบรนดqเครื่องสำอาง กลyาวอีกนัยหน่ึง  

การคEนพบนี้ชี้ใหEเห็นวyาระดับการมีสyวนรyวมออนไลนqที่ผูEบริโภค LGBTQ มีตyอแบรนดqเครื่องสำอางนั้นขึ้นอยูyกับ

ความคิดสรEางสรรคqของพวกเขา แตyไมyมากนัก สิ่งสำคัญคือตEองสังเกตวyาความสัมพันธqนี้เป�นสมมติฐานที่อyอนแอ

ท่ีสุดจากสมมติฐานท่ีเสนอท้ังหมดท่ีไดEรับการทดสอบ 

 งานวิจัยท่ีเก่ียวขGอง 

พรเทพ ทิพยพรกุล (2559) พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสำอางแตกตyางกัน ไดEแกy ความถี่ในการซื้อสินคEา 

ราคาท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือ มีผลตyอการเลือกซ้ือเคร่ืองสำอาง  

นุชจรินทรq ชอบดำรงธรรม  (2553) กลyาววyา การนำบุคคลที่ไดEรับความชื่นชอบมาโฆษณา จะทำใหE

ผูEบริโภคมีแรงจูงใจในการเลือกซ้ือและใชEผลิตภัณฑqมากย่ิงข้ึน เน่ืองจากการนำเสนอสินคEา ดEวยวิธีดังกลyาว แสดงใหE

ผูEบริโภคเห็นวyาบุคคลที่เป�นที่นิยมก็ยังใชEผลิตภัณฑqชนิดเดียวกัน จึงมีสyวนในการสรEางภาพลักษณqที่ดีใหEแกyสินคEา

และสรEางความภาคภูมิใจใหEแกyตัวผูEบริโภค ในสินคEาหรือบริการ 
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

จากการศึกษาทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที ่เกี ่ยวขEอง ไดEกำหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย

ดังตyอไปน้ี 

 

ตัวแปรอิสระ            

ป/จจัยประชากรศาสตรd 

- เพศ  

- อายุ  

- ระดับการศึกษา  

- อาชีพ  

- รายไดEเฉล่ียตyอเดือน 

  

 

 

 

 

ตัวแปรตาม   

  ป/จจัยทางการตลาดการซ้ือเคร่ืองสำอาง

ผ(านแอปพลิเคชันต๊ิกต็อก ของผูGบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร  

- ดEานผลิตภัณฑq  

- ดEานราคา  

- ดEานชyองทางการจัดจำหนyาย  

- ดEานการสyงเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสำอาง  

- ความถ่ีในการซ้ือ  

- ชyวงราคาท่ีซ้ือเคร่ืองสำอาง  

- ประเภทเคร่ืองสำอางท่ีตัดสินใจซ้ือ  

- เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสำอาง 

 

  

ป/จจัยความน(าเช่ือถือของผูGมีอิทธิพล  

- ดEานความเช่ียวชาญ  

- ดEานความไวEวางใจ  

- ดEานความนyาดึงดูด 
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ระเบียบวิธีการวิจัย 

การวิจัยเรื่อง ปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ของผูEบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครเป�นการวิจ ัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีว ัตถุประสงคqที ่ม ุ yงเนEนศึกษา

ความสัมพันธqของตัวแปร ผyานการเก็บรวบรวมขEอมูลโดยใชEแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยทำการศึกษา

คEนควEาขEอมูล จากเอกสารตyาง ๆ หรือเอกสารท่ีมีผูEรวบรวมไวEแลEว เชyน วิทยานิพนธq งานวิจัย หนังสือ และบทความ

ตyาง ๆ ซึ ่งศึกษาถึงปvจจัยทางการตลาดการซื ้อเครื ่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ ๊กต็อก ของผู Eบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร นำมาซึ่งการวิจัยโดยเป�นการศึกษาขEอมูลจากแบบสอบถาม แบบสอบถามออนไลนq เพื่อเก็บ

รวบรวมขEอมูลและนำมาวิเคราะหqผลดEวยโปรแกรมทางสถิติ (SPSS) เพ่ือตอบสมมติฐานงานวิจัย โดยการศึกษาแบyง

ออกเป�น 2 กรณี คือ 

- ขEอมูลแบบปฐมภูมิ ทำการเก็บรวบรวมขEอมูลจากการใชEแบบสอบถาม โดยกลุ yมตัวอยyางไดEแกy ผู Eบริโภค

เคร่ืองสำอางผyานแอปพลิเคชัน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

- ขEอมูลแบบทุติยภูมิ ทำการเก็บรวบรวมขEอมูลจากการทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยท่ีเก่ียวขEอง 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 การเก็บรวมรวบขGอมูล 

 ผูEวิจัยไดEดำเนินการเก็บรวมรวบขEอมูลสำหรับการวิจัยคร้ังน้ี ตามลำดับข้ันตอน ดังน้ี 

 1) ดำเนินการเก็บรวบรวมขEอมูล โดยใชEแบบสอบถามฉบับสมบูรณqที ่ไดEรับการแกEไขและผyานความ

เห็นชอบของอาจารยqที่ปรึกษามาดำเนินการจัดทำแบบสอบถามออนไลนq เพื่อเก็บขEอมูลจากกลุyมตัวอยyางจำนวน 

410 คน ซึ ่งกลุ yมตัวอยyาง คือ ผู Eบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การตอบแบบสอบถาม โดยผูEวิจัยเป�นผู Eเก็บ

แบบสอบถามและรวบรวมแบบสอบถามดEวยตนเอง 

2) นำขEอมูลที่ไดEมาจากการที่กลุ yมตัวอยyางตอบแบบสอบถามมาวิเคราะหqประมวลผลขEอมูลโดยผyาน

โปรแกรมสำหรับวิเคราะหqขEอมูลทางสถิติสำเร็จรูป Statistical for the Social Science (SPSS) 
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การวิเคราะหdขGอมูล 

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะหqขEอมูล ดังน้ี 

1) ใชEคyารEอยละ (Percentage) และคyาความถ่ี (Frequency) ในการวิเคราะหqตัวแปรปvจจัยประชากรศาสตรq 

และพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสำอาง  

2) ใชEคyาเฉล่ีย (Mean) และสyวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวิเคราะหqตัวแปรปvจจัย

ความนyาเช่ือถือของผูEมีอิทธิพล และปvจจัยทางการตลาดการซ้ือเคร่ืองสำอางผyานแอปพลิเคชันต๊ิกต็อก ของผูEบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร ใชEการคำนวณคyาเฉลี่ยและสyวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) และนำมาจัดระดับโดยการใชE

เกณฑqการแบyงชyวงเทyา ๆ กัน มีลักษณะคำถามเป�นแบบ Likert’s Scale มี 5 ระดับ ใชEระดับในการวัดขEอมูล

ประเภทอันตรภาค (Interval scale) เป�นคำถามแบบมาตราสyวนประมาณคyา 5 ระดับ (Rating scale) ตาม

รูปแบบของ Likert’s scale มีการกำหนดเกณฑqการใหEคะแนน ดังน้ี ระดับมากที่สุด (5 คะแนน) ระดับมาก (4 

คะแนน) ระดับปานกลาง (3 คะแนน) ระดับนEอย (2 คะแนน) ระดับนEอยท่ีสุด (1 คะแนน)  

วิธีการแปลผลแบบสอบถามสyวนน้ีไดEใชEคyาเฉล่ีย ตามเกณฑqคะแนนดังน้ีคะแนนสูงสุด – คะแนนต่ำสุด 

ความกวEางของอันตรภาคช้ัน =  คะแนนสูงสุด-คะแนนต่ำสุด/จำนวนช้ัน 

     =  (5-1)/5 

     =  0.8 

สำหรับการวิจัยในคร้ังน้ีไดEชyวงคะแนนเทyากับ 0.8 

นำคะแนนเฉล่ียท่ีไดEมาจัดระดับความสำคัญเป�น 5 ระดับดังน้ี คือ 

คyาเฉล่ีย  4.21 - 5.00  ระดับมากท่ีสุด 

คyาเฉล่ีย  3.41 - 4.20  ระดับมากมาก 

คyาเฉล่ีย  2.61 - 3.40  ระดับปานกลาง 

คyาเฉล่ีย  1.81 - 2.60  ระดับนEอย 

คyาเฉล่ีย  1.00 - 1.80  ระดับนEอยท่ีสุด 

สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะหqขEอมูล ดังน้ี 
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1) ปvจจัยประชากรศาสตรq (เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดEเฉล่ียตyอเดือน) จะใชEการวิเคราะหq

ขEอมูลดEวยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) หากพบความแตกตyางจะไปเปรียบเทียบเป�นรายคูy 

โดยใชEวิธีของ LSD  

2) พฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอาง (ความถี่ในการซื้อ ชyวงราคาที่ซื้อเครื่องสำอาง ประเภทเครื่องสำอางท่ี

ตัดสินใจซื้อ เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอาง) จะใชEการวิเคราะหqขEอมูลดEวยสถิติความแปรปรวนทางเดียว 

(One – Way ANOVA) หากพบความแตกตyางจะไปเปรียบเทียบเป�นรายคูy โดยใชEวิธีของ LSD  

3) ปvจจัยความนyาเชื่อถือของผูEมีอิทธิพล (ดEานความเชี่ยวชาญ ดEานความไวEวางใจ ดEานความนyาดึงดูด) 

วิเคราะหqโดยใชEสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

สรุปผลการวิจัย 

 1) การศึกษาปvจจัยประชากรศาสตรq ของผูEตอบแบบสอบถามในการวิจัย ปvจจัยทางการตลาดการซ้ือ

เครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ในผูEบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร พบวyา ผูEตอบแบบสอบถามสyวนใหญyเป�น 

เพศหญิง จำนวน 287 คน คิดเป�นรEอยละ 70 มีอายุระหวyาง 31-40 ป� คิดเป�นรEอยละ 38.8 เป�นผูEที ่มีระดับ

การศึกษาที่ระดับปริญญาตรี จำนวน 236 คน คิดเป�นรEอยละ 57.6 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 128 คน 

คิดเป�นรEอยละ 31.2 มีรายไดEเฉล่ียอยูyท่ี 10,000 – 20,000 บาทตyอเดือน จำนวน 183 คน คิดเป�นรEอยละ 44.6  

2) การศึกษาพฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอาง ของผูEตอบแบบสอบถามในการวิจัย ปvจจัยทางการตลาด 

การซื ้อเครื ่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ ๊กต็อก ในผู Eบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร พบวyา ความถี ่ในการซ้ือ

เครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันอยูyที่ 2-3 สัปดาหq คิดเป�นรEอยละ 44.6 ชyวงราคาที่ซื้อเครื่องสำอางอยูyที่ ราคา 

1,001-2,000 บาท คิดเป�นรEอยละ 30.7  ซึ่งประเภทเครื่องสำอางที่ซื้อบyอยที่สุด คือ ลิปสติก คิดเป�นรEอยละ 17.6 

โดยเหตุผลในการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผyานแปพลิเคชันติ๊กต็อกของกลุyมตัวอยyางสyวนใหญy คือ เพราะมีสินคEาใหE

เลือกหลากหลายชนิด คิดเป�นรEอยละ 22.70 

3) การศึกษาปvจจัยความนyาเช่ือถือของผูEมีอิทธิพล ของผูEตอบแบบสอบถามในการวิจัย ปvจจัยทางการตลาด

การซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ของผูEบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวyา ทั้ง 3 ดEาน ไดEแกy  

ดEานความเช่ียวชาญ ดEานความไวEวางใจ ดEานความนyาดึงดูด ผูEบริโภคใหEความสำคัญอยูyในระดับมากท่ีสุด ท้ัง 3 ดEาน  

(X̄ = 4.54, S.D. =0.596) เมื่อพิจารณาเป�นรายดEานพบวyา ดEานที่มีคyาเฉลี่ยมากที่สุด คือ ดEานความเชี่ยวชาญ  
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(X̄ = 4.68, S.D. = 0.545) รองลงมา คือ ดEานความไวEวางใจ มีคyาเฉลี่ย (X̄ = 4.49, S.D. = 0.581) และดEานความ

นyาดึงดูด มีคyาเฉล่ียต่ำท่ีสุด (X̄ = 4.45, S.D. = 0.662) 

4) การศึกษาปvจจ ัยทางการตลาดการซื ้อเคร ื ่องสำอางผyานแอปพลเคชันติ ๊กต ็อก ในผู Eบร ิโภค

กรุงเทพมหานคร พบวyา อยูyในระดับมากที่สุด ทั้ง 4 ดEาน (X̄ = 4.53, S.D. = 0.673) เมื่อพิจารณาเป�นรายดEาน

พบวyา ดEานที่มีคyาเฉลี่ยมากที่สุด คือ ดEานราคา ที่มีคyาเฉลี่ย (X̄ = 4.59, S.D. = 0.632) รองลงมา ดEานชyองทางการ

จัดจำหนyาย มีคyาเฉลี่ยอยูyที่ (X̄ = 4.51, S.D. = 0.664) ดEานผลิตภัณฑq มีคyาเฉลี่ยอยูyที่ (X̄ = 4.57, S.D. = 0.721) 

และสุดทEายดEานโปรโมช่ัน มีคyาเฉล่ียต่ำท่ีสุด อยูyท่ี (X̄ = 4.48, S.D. = 0.675)  

 

อภิปรายผล 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 1 ปvจจัยประชากรศาสตรq (เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดEเฉลี่ยตyอ

เดือน) แตกตyางกัน สyงผลใหEปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ของผูEบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครแตกตyางกัน พบวyา เพศ ระดับการศึกษา ไมyมีความสัมพันธqกับปvจจัยทางการตลาดการซ้ือ

เครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อกของผูEบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Sig (P) > 0.05) ในขณะท่ีอายุ อาชีพ 

รายไดEเฉลี่ย มีความสัมพันธqกับปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อกของผูEบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร อายุมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig (P) = 0.000) อาชีพ มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 (Sig (P) = 0.003) รายไดEเฉล่ียตyอเดือน มีนัยสำคัญทางสถิติสถิติท่ีระดับ 0.05 (Sig (P) = 0.000)   

ผลการวิเคราะหqนี้สอดคลEองกับงานวิจัยของ พรเทพ ทิพยพรกุล (2559) ที่พบวyา อายุ และรายไดEเฉลี่ยตyอ

เดือน สyงผลตyอการซื้อเครื่องสำอางออนไลนq เบญญาภา วรภัคนภิศ (2566) ที่พบวyา เพศที่แตกตyางกันสyงผลตyอการ

ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสำอางไมyแตกตyางกัน เนื่องจากปvจจุบันนมีความหลากหลายทางเพศมากขึ้น ผูEบริโภคจึงหัน

มาดูแลภาพลักษณqภายนอกมากขึ้น เนื่องจากชyองทางการจำหนyายมีสินคEาใหEเลือกกหลายหลายและครอบคลุมทุก

เพศ อีกทั้งยังในงานวิจัย ผูEบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตyางกัน มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสินคEาผyานแอปพลิเคชัน 

ติ๊กต็อกไมyแตกตyาง ซึ่งไมyวyาผูEบริโภคระดับใดก็สามารถซื้อสินคEาผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อกไดEเหมือนกัน จึงทำใหEการ

ซ้ือสินคEาผyานแอปพลิเคชันต๊ิกต็อกไมyแตกตyางกัน  

ผลการทดสอบสมมติฐาน 2 พฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอางของผูEบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวyา 

ความสัมพันธqระหวyางพฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอาง (ความถี่ในการซื้อ ชyวงราคาที่ซื้อ ประเภทเครื่องสำอางท่ี
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ตัดสินใจซื้อ เหตุผลในการตัดสินใจซื้อ) ความถี่ในการซื้อ มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig (P) = 0.000) และ 

ชyวงราคาท่ีซ้ือเคร่ืองสำอาง มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (Sig (P) = 0.000)  

ซึ่งสอดคลEองกับวิจัยของ (พรเทพ ทิพยพรกุล,2559) พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสำอางแตกตyางกัน 

ไดEแกy ความถ่ีในการซ้ือสินคEา ราคาท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือ มีผลตyอการซ้ือเคร่ืองสำอาง และ นุชจรินทรq ชอบดำรงธรรม  

(2553) กลyาววyา การนำบุคคลที่ไดEรับความชื่นชอบมาโฆษณา จะทำใหEผูEบริโภคมีแรงจูงใจในการเลือกซื้อและใชE

ผลิตภัณฑqมากยิ่งขึ้น เนื่องจากการนำเสนอสินคEา ดEวยวิธีดังกลyาว แสดงใหEผูEบริโภคเห็นวyาบุคคลที่เป�นที่นิยมก็ยังใชE

ผลิตภัณฑqชนิดเดียวกัน จึงมีสyวนในการ สรEางภาพลักษณqที่ดีใหEแกyสินคEาและสรEางความภาคภูมิใจใหEแกyตัวผูEบริโภค 

ในสินคEาหรือบริการ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 3 ปvจจัยความนyาเช่ือถือของผูEมีอิทธิพล (ดEานความเช่ียวชาญ ดEานความไวEวางใจ 

ดEานความนyาดึงดูด) สyงผลตyอปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ของผูEบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครพบวyา มีอิทธิพลตyอปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก อยyางมี

นัยสำคัญทางสถิติ (P-Value ≤ 0.05) โดยเมื่อพิจารณารายดEาน พบวyา ทั้งดEานความเชี่ยวชาญ (Sig (P-Value)  

= 0.000) ดEานความไวEวางใจ (Sig (P-Value) = 0.000) และดEานความนyาดึงดูด (Sig (P-Value) = 0.017) ตyางก็มี

อิทธิพลตyอปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ในผูEบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 

อยyางมีนัยสำคัญทางสถิติเชyนกัน ทั้งนี้ ดEานความเชี่ยวชาญ (0.451) รองลงมาคือดEานความไวEวางใจ (0.241) และ

ดEานความนyาดึงดูด (0.167) โดยมีคyาสถิติ R² = 0.252, F-Value = 45.637 และ n = 405 

ซึ่งตรงกับแนวคิดของ Ohanian (1990) เกี่ยวกับทฤษฎีความนyาเชื่อถือของผูEสyงสาร และ ความเชี่ยวชาญ

ตรงกับทฤษฎี Source Credibility (Hovland & Weiss, 1951) ที่เนEนบทบาทของผูEเชี่ยวชาญในการโนEมนEาวใจ 

ตัวอยyางเชyน อินฟลูเอนเซอรqดEานสกินแครqที่ทดลองใชEผลิตภัณฑqจริงและอธิบายสyวนประกอบทางวิทยาศาสตรq

ความนyาดึงดูด: แมEไดEคะแนนต่ำสุด แตyยังสำคัญตyอกลุyมวัยรุyนที่เลือกรับขEอมูลจากผูEมีสไตลqการนำเสนอสนุกสนาน  

สวรรยา ธนะพันธุ q (2559) การคEนควEาอิสระเรื ่อง พฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อเครื ่องสำอางของผู Eบริโภคใน 

กรุงเทพมหานครผyานบิวตี ้บล็อกเกอรq ดEานการตัดสินใจซื้อ ผู Eบริโภคสyวนใหญyตัดสินใจซื้อเครื ่องสำอางที่มี 

คุณสมบัติตรงกับความตEองการ ตราสินคEามีความนyาเชื่อถือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ Qinglin Liu (2023) พบวyา 

ผูEมีอิทธิพลดEานความงามในติ๊กต็อก ตyอการซื้อเครื่องสำอางของผูEบริโภค ผลการศึกษารายงานวyา ผูEมีอิทธิพลดEาน
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ความงามในติ๊กต็อก มีบทบาทอยyางมีนัยสำคัญในการชักจูงการตัดสินใจซื้อของลูกคEา โดยพบความสัมพันธqเชิงบวก

ท่ีชัดเจนระหวyางการติดตามคำแนะนำของบิวต้ีอินฟลูเอนเซอรqกับการซ้ือผลิตภัณฑqเคร่ืองสำอางตามคำแนะนำน้ัน 

 

ขGอเสนอแนะสำหรับงานวิจัยคร้ังน้ี 

 จากผลการศึกษา ปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อกของผูEบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครผูEวิจัยมีขEอเสนอแนะแนะดังน้ี 

 1) จากผลการศึกษาปvจจัยประชากรศาสตรqของผูEบริโภคที่ซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อกในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวyา ผูEตอบแบบสอบถามสyวนใหญyเป�นเพศหญิง อายุ 31-40 ป� มีระดับการศึกษาอยูyที่ระดับ

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน และมีรายไดEเฉลี่ยตyอเดือนอยูyที่ 10,000-20,000 บาท ดังนั้นผูEวิจัยจึง

เสนอวyาผูEประกอบธุรกิจเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อกควรมีการวางกลยุทธqใหEเกี่ยวขEองกับผูEบริโภคตามผล

การศึกษาเพ่ือการดำเนินธุรกิจตามปvจจัยประชากรศาสตรqของการวิจัยในคร้ังน้ี  

 2) จากผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอางของผูEตอบแบบสอบถาม พบวyา ผูEตอบแบบสอบถาม

สyวนใหญyมีความถี่ในการซื้อเครื่องสำอางอยูyที่ 2-3 สัปดาหq ชyวงราคาที่ซื้อเครื่องสำอางในแตyละครั้ง 1,001-2,000 

บาท โดยประเภทเครื่องสำอางที่ตัดสินใจซื้อบyอยที่สุด คือ ลิปสติก และเหตุผลในการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผyาน

แอปพลิเคชันติ ๊กต็อก เพราะมีสินคEาใหEเลือกหลากหลายชนิด ดังนั ้นผู Eวิจัยจึงเสนอวyาผู Eประกอบการธุรกิจ

เครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อกควรวางแผนการจำหนyายเครื่องสำอางในราคาที่อยูyในชyวงราคาขEางตEน และ 

ควรมีสินคEา เชyน ลิปสติก เป�นตEน ท่ีหลากหลาย เพ่ือเป�นกลยุทธqท่ีตรงกับพฤติกรรมของผูEบริโภค 

 3) จากผลการศึกษาปvจจัยความนyาเชื่อถือของผูEมีอิทธิพล พบวyา ปvจจัยความนyาเชื่อถือของผูEมีอิทธิพล  

ในภาพรวม อยูyในระดับที่ “มากที่สุด” เมื่อพิจารณาเป�นรายดEานพบวyา ดEานความเชี่ยวชาญ มีผลตyอปvจจัยทาง

การตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก “มากที่สุด”  ดังนั้นผูEวิจัยจึงเสนอวyา ผูEประกอบการธุรกิจ

เครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อกที่ตEองการผูEมีอิทธิพลในการสื่อสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑq ควรใหEความสำคัญ

เก่ียวกับความเช่ียวชาญเก่ียวกับเคร่ืองสำอางเป�นอยyางดี เพ่ือสรEางความนyาเช่ือถือแกyผูEบริโภคไดEเป�นอยyางดี  

 4) จากผลการศึกษาปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอาง พบวyา ปvจจัยทางการตลาด ในภาพรวมอยูyใน

ระดับที่ “มากที่สุด” เมื่อพิจารณาเป�นรายดEานพบวyา ดEานราคาอยูyในระดับ “มากที่สุด” ดังนั้นผูEวิจัยจึงเสนอวyา 
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ผูEประกอบการธุรกิจเคร่ืองสำอางผyานแอปพลิเคชันต๊ิกต็อก ควรจัดทำราคาใหEสอดคลEองกับคุณภาพ มีราคาใหEเลือก

หลากหลาย และมีการแสดงราคาท่ีชัดเจน 

 

ขGอเสนอแนะสำหรับงานวิจัยคร้ังต(อไป 

จากผลการศึกษา และขEอจำกัดของการวิจัยในคร้ังน้ี ผูEมีวิจัยมีขEอเสนอแนะในการทำวิจัยคร้ังตyอไป ดังน้ี  

 1) ในการวิจัยในครั้งตyอไป อาจจะปรับเปลี่ยนที่การศึกษาเพื่อใหEทราบถึงปvจจัยทางการตลาดการซ้ือ

เครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อกในแตyละพื้นที่เพื่อนำมาเปรียบเทียบความแตกตyางปvจจัยประชากรศาสตรq 

แตyละพื้นที่กับการวิจัยในครั้งนี้ เนื่องจากในการวิจัยในครั้งนี้ มิไดEครอบคลุมพื้นที่อื่น ๆ ในประเทศไทย และศึกษา

ในเขตกรุงเทพมหานครเพียงอยyางเดียว  

2) ในการวิจัยครั้งตyอไปควรจะมีการศึกษาปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชัน 

ติ๊กต็อก ในผูEบริโภคเขตกรุงเทพมหานคร เฉพาะกลุyม เชyน กลุyม Gen Z กลุyม Gen Y เป�นตEน เพื่อเป�นการศึกษา

ปvจจัยประชากรศาสตรqที่แตกตyางกันปvจจัยทางการตลาดการซื้อเครื่องสำอางผyานแอปพลิเคชันติ๊กต็อก ในเขต

กรุงเทพมหานคร  

3) ในการวิจัยครั้งตyอไปควรศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซื้อเครื่องสำอางอยyางละเอียด เชyน กำหนด

ขอบเขตการวิจัยที่เฉพาะเครื่องสำอางชนิดใดชนิดหนึ่งเพื่อใหEทราบถึงพฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอางแตyละชนิด 

และปvจจัยทางการตลาดการซ้ือเคร่ืองสำอางผyานแอปพลิเคชันต๊ิกต็อก 

4) ในการวิจัยครั้งตyอไปควรที่จะศึกษาปvจจัยความนyาเชื่อถือของผูEมีอิทธิพล ดEานความเชี่ยวชาญมากข้ึน 

เชyน รูปแบบเนื้อหาภายในสื่อแอปพลิเคชัน หรือ ทักษะในการนำเสนอเครื่องสำอาง ของผูEมีอิทธิพลที่สyงผลตyอ

ปvจจัยทางการตลาดการซ้ือเคร่ืองสำอางผyานแอปพลิเคช่ันต๊ิกต็อก 

5) ในการวิจัยครั ้งตyอไปควรศึกษาและวิจัยเชิงคุณภาพเพื ่อเจาะลึกถึงปvจจัยทางการตลาดการซ้ือ

เคร่ืองสำอางผyานแอปพลิเคชันต๊ิกต็อกของผูEบริโภค 
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