
ป"จจัยส'วนประสมทางการตลาดที่มีผลต'อการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผ'านช'องทาง

 ออนไลนC ของบุคลากรบริษัท คาราบาวกรุHป จำกัด (มหาชน) 

MARKETING MIX FACTORS RELATING TO THE COSMETIC ONLINE 

 PURCHASING DECISION OF CARABAO GROUP 

 
ศิริวัชร  สระบัวคำ 

สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยรามคำแหง ประเทศไทย 

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยรามคำแหง ประเทศไทย 

ผูBรับผิดชอบบทความ 

 

Sirivat  Srabuakhom 

Marketing , Business Administration , Ramkhamhaeng University , Thailand 

Business Administration , Ramkhamhaeng University , Thailand 

Corresponding author 

 

บทคัดย'อ 

การวิจัยเรื่อง ปbจจัยสcวนประสมทางการตลาดที่มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนi 

ของบุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป จำกัด (มหาชน)  วัตถุประสงคiของการศึกษาเพื่อ (1.) เพื่อศึกษาปbจจัย

ดBานประชากรศาสตรiในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสำอาง (2.) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผลิตภัณฑi

เครื่องสำอาง (3.) เพื่อศึกษาปbจจัยสcวนประสมทางการตลาด ของผลิตภัณฑiเครื่องสำอาง (4.) เพื่อศึกษา

เปรียบเทียบปbจจัยดBานประชากรศาสตรiที่มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอาง ผcานชcองทางออนไลนi  (5.) 

เพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑiเครื่องสำอาง ผcานชcองทางออนไลนi กลุcม

ตัวอยcางที่ใชBในงานวิจัย ไดBแกcบุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป จำกัด (มหาชน) จำนวน 400 คน เครื่องมือที่ใชB

ในการวิจัยเป{นแบบสอบถามสถิติใชBในการวิเคราะหiขBอมูล ไดBแกc ความถี่รBอยละ คcาเฉลี่ยสcวนเบี่ยงเบน



มาตรฐานสถิติ  Independent sample t-test และสถิติ One way ANOVA (F-test) ท่ีระดับนัยสำคัญทาง

สถิติ 0.05 

 ผลการวิจัยพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสำอางในระบบออนไลนiสcวนใหญcเลือกซื้อเครื่องสำอาง

ประเภทลิปสติก สาเหตุท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองสำอางเพ่ือสินคBาสcงถึงท่ี บุคคลท่ีมีผลตcอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสำอาง 

ไดBแกc ตนเอง ความถี่ในการซื้อเครื่องสำอางไมcแนcนอน ราคาที่ซื้อเครื่องสำอาง 1,001 – 2,000 บาท และ

เลือกซื้อเครื่องสำอางดBวยเหตุผลใชBเอง ผลการทดสอบ สมมติฐาน พบวcา ปbจจัยดBานประชากรตcางกัน ไดBแกc  

เพศ  มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางในระบบออนไลนi ของบุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป จำกัด 

(มหาชน)  แตกตcางกัน อยcางมีนัยสำคัญที่ 0.05 พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสำอางตcางกัน ไดBแกc ประเภท

ของเครื่องสำอาง บุคคลที่มีผลตcอการตัดสินใจซื้อ ความถี่ในการซื้อเครื่องสำอาง จำนวนที่ซื้อเครื่องสำอาง มี

ผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางในระบบออนไลนiของ บุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป จำกัด (มหาชน) 

แตกตcางกันอยcางมีนัยสำคัญท่ี 0.05 

คำสำคัญ:การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสำอางผcานชcองทางออนไลนi,บุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป จำกัด (มหาชน)  

ABSTRACT 

Marketing Mix Factors Relating to The Cosmetic Online Purchasing Decision of Carabao Group.  

This project aimed to (1.) To study the demographic factors in the decision to buy cosmetics. 

(2.) To study  the behavior of buying cosmetics. (3.) To study the factors of marketing mix of 

cosmetic products. 

 (4.) To compare the demographic factors affecting the decision to buy cosmetics. through 

online channels. (5.) To study and compare the behavior in making a decision to buy 

cosmetics. through online channels. The representative sample of 400 consumers in Carabao 

Group. The instrument that used in the research is statistics, to analyze data such as 

frequency, percentage, average, standard deviation, Independent sample t-test statistics and 

statistical One  way ANOVA (F-test) at significance level of 0.05 

 The results showing that the behavior of consumer to buy cosmetics online most 

shop is lipsticks because it has a delivery service. The people that affected decided to buy 

cosmetics online are themselves. The frequency of purchasing cosmetics is inaccurate. The 

cosmetics price around THB 1,001 to 2,000 and the reasons for choosing the online cosmetic 

is buying for themselves The hypothesis testing found that demographic factors such as sex 

are effect to the decision to buy cosmetics online of consumers in Carabao Group different 

levels of significance at 0.05. The buying behavior to purchasing are different such as type 

of cosmetics. The people who affect to buy. The frequency of buying cosmetics that 



effective to the decision to buy cosmetics online consumers in Carabao Group difference is 

significant at 0.05 level.  

Keywords: The Cosmetic Online Purchasing Decision of Carabao Group.   

บทนำ 

ปbจจุบันเครื่องสำอางเขBามามีบทบาทในชีวิตประจำวันของผูBบริโภคมากขึ้นนับวcาเป�นอีกหนึ่งความจำเป{นใน

การเสริมสรBางบุคลิกภาพและรูปลักษณiภายนอกที่ดี  ตลาดผลิตภัณฑiเครื่องสำอางมีความหลากหลายทั้งใน

เครื่องของราคา และคุณภาพที่สามารถตอบสนองความตBองการของผูBบริโภค โดยผูBบริโภคยุคใหมcไดBมี

ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อสินคBาและบริการที่เปลี่ยนไป ตามสังคม เทคโนโลยีสมัยใหมc โดยชcองทางการ

จำหนcายเครื ่องสำอางมีหลายชcองทาง ไดBแกc  การจำหนcายผcานหBางสรรพสินคBา (Counter sale) การ

จำหนcายผcานระบบขายตรง (Direct sale) การจำหนcายผcานซุปเปอรiมารiเก็ต รBานเสริมสวยหรือสถาบัน เสริม

ความงาม (Beauty salon) รBานขายยา (Drug store) และรBานสะดวกซ้ือ (Convenient store) เป{นตBน 

 ทั้งนี ้จากความตBองการของผู Bบริโภคที ่มากขึ ้นทำใหBมีผู BประกอบการดBานความงามตcาง ออก

ผลิตภัณฑiมาเพ่ือใหBผูBบริโภคไดBเลือกใชBมากมาย จะสังเกตไดBจากตลาดอุตสาหกรรม ดBานความงามในประเทศ

ไทย มีแนวโนBม การเติบโตในตลาดที่มากขึ้น และผูBบริโภคในประเทศไทยยังมีกำลัง ซื้อที่สูงเมื่อเทียบกับ

ผูBบริโภคในกลุcมอาเซียนผลจากการสำรวจจาก Euromonitor พบวcาภาพรวม อุตสาหกรรมความงาม ป� 

2562 เติบโต 6.7 % มูล คcา รวม 2.18 แสนลBานบาทเม่ือเทียบกับป�กcอน โดยแบcงเป{นสัดสcวนดังน้ี ผลิตภัณฑi

ดูแลผิว(skincare) อยูcที่ 42%, ผลิตภัณฑiผม (hair) 15%, ผลิตภัณฑiที่ใชBทำความสะอาดรcางกาย (hygiene) 

14%, เครื ่องสำอาง (makeup) 12%, ผลิตภัณฑiดูแลชcองปาก (oral cosmetics) 12% และ น้ำหอม 

(fragrance) 5% หากมาดูที่ตลาดผลิตภัณฑi ดูแลผิว จะพบวcามีการ เติบโตขึ้น 7.4% มูลคcารวม 9.19 หม่ืน

ล Bานบาท ในขณะท ี ่ผล ิตภ ัณฑ i เคร ื ่ องสำอางเต ิบโตข ึ ้น 7.6% ม ูลค cารวม 2.68 หม ื ่นล Bานบาท  

(Euromonitor,2562) แสดงใหBเห็นวcากลุcมธุรกิจน้ีในประเทศไทย ยังสามารถเติบโตและแขcงขันกันไดB 

 เคร่ืองสำอางหมายถึงผลิตภัณฑi เพ่ือใชBบนผิวหนังหรือสcวนใดสcวนหน่ึงของรcางกาย โดยใชBทา ถูนวด 

พcนหรือโรย มีจุดประสงคi เพื่อทำความสะอาดหรือสcงเสริมใหBเกิดความสวยงามหรือ เพื่อเปลี่ยนแปลง

รูปลักษณะ  

 ผลการสำรวจ สถิติขBอมูลการใชBดิจิทัลของไทย มีผูBใชBงานอินเทอรiเน็ตเพิ่มมากขึ้นในป� 2563 โดย 

HOOTSUITE  ผูBใหBบริการระบบจัดการ Social Media และ Marketing Solutions ไดBรวบรวมสถิติการใชB

งานอินเทอรiเน็ต ประชากรไทยประมาณ 70 ลBานการเขBาถึงอินเทอรiเน็ตถึง 52 ลBาน และมีบัญชีโซเซียล 52 

ลBานบัญชี 2562 ถึง 2563 มีผูBใชBอินเทอรiเน็ตเพิ่มขึ้น 1 ลBานคน(2%) เบอรiมือถือมี 93 ลBานเบอรiเพิ่มขึ้น 8 



แสนเบอรi (0.9%) คนไทยสcวนใหญcซึ่งอายุตั้งแตc 16-64 ป�ใชB Smart Phone ถึง 94% คอมพิวเตอรiหรือ

โนkคบุkค ประมาณ 50% เวลาในการใชBอินเตอรiเน็ตของไทยติดอันดับ 5 ของโลกเลยทีเดียวและการใชB

อินเตอรiเน็ตบนมือถือติดอันดับ 2 ของโลก  สอดคลBองกับสำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกสi 

(องคiการมหาชน) (สพธอ.) หรือ ETDA สำรวจพฤติกรรมผูBใชBอินเทอรiเน็ตในประเทศไทยป� 2562 ผูBใชB

อินเทอรiเน็ตโดยเฉลี่ย 10 ชั่วโมง 22 นาทีตcอวัน ในสcวนของพื้นที่การใชBงานอินเทอรiเน็ต ทั่วประเทศมีการ

ครอบคลุมของอินเทอรiเน็ต กวcา 10,000 จุด ทั่วประเทศ โดยกิจกรรมที่ทำผcานออนไลนiในป� 2561 และ ป� 

2562 มีการใชBงานผcานทางออนไลนiเพิ่มขึ้น ฉะนั้นธุรกิจจึงตBองปรับใหBทันตcอพฤติกรรมของผูBบริโภคในยุคน้ี

เชcนกัน การทำธุรกิจอินเทอรiเน็ตไดBเขBามามีอิทธิพลอยcางมาก เพราะสามารถตอบสนองการใชBชีวิตแบบ

เรcงดcวนและการทำงานท่ีเครcงเครียด 

วัตถุประสงคCของการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาปbจจัยดBานประชากรศาสตรiในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสำอาง 

 2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผลิตภัณฑiเคร่ืองสำอาง 

 3. เพ่ือศึกษาปbจจัยสcวนประสมทางการตลาด ของผลิตภัณฑiเคร่ืองสำอาง 

 4. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปbจจัยดBานประชากรศาสตรiที่มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอาง ผcาน

 ชcองทางออนไลนi  

 5. เพื ่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมในการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑiเครื ่องสำอาง ผcานชcองทาง

 ออนไลนi 

สมมติฐานของการวิจัย 

 สมมติฐานที่ 1 ปbจจัยดBานประชากรศาสตรi ที่แตกตcางกันสcงผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcาน

ชcองทางออนไลนiแตกตcางกัน   

 สมมติฐานที่ 2  ปbจจัยดBานพฤติกรรม ที่แตกตcางกันสcง ผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอาง ผcาน

ชcองทางออนไลนiแตกตcางกัน  

ขอบเขตของการวิจัย 

 ขอบเขตดBานประชากร  โดยศึกษาปbจจัยทางดBานประชากรศาสตรi ไดBแกc เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายไดB รวมถึงปbจจัยสcวนประสมทางการตลาด (4Ps) ไดBแกc ปbจจัยดBานผลิตภัณฑi ปbจจัยดBานราคา 

ปbจจัยดBานชcองทางการจัดจำหนcาย และปbจจัยดBานการสcงเสริมทางการตลาด การศึกษาครั้งน้ีมีกลุcมเป�าหมาย

ของงานวิจัยคือ ผูBที่ใชBบริการในการซื้อสินคBาเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนi ดำเนินการเก็บขBอมูลกลุcม

ตัวอยcาง ไดBแกc ของบุคลากรบริษัทคาราบาวกรุkป จำกัด (มหาชน) ที่มีการใชBบริการการตัดสินใจซื้อสินคBา



เคร่ืองสำอางผcานชcองทางออนไลนi ตรงกับกลุcมประชากรท่ีตBองการเจาะกลุcม โดยคิดเป{นจำนวน 390 คนโดย

ใชBแบบสอบถามออนไลนiเป{นเคร่ืองมือในการเก็บขBอมูล   

 ขอบเขตดBานเนื้อหา ไดBศึกษาเรื ่อง ปbจจัยสcวนประสมทางการตลาดที่มีผลตcอการตัดสินใจซ้ือ

เครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนi ของบุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป จำกัด (มหาชน) ซึ่งครอบคลุมถึงเรื่อง

การยอมรับเทคโนโลยีและปbจจัยดBานพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคBา 

 ขอบเขตดBานระยะเวลา ในการทำวิจัยครั้งนี้จะใชBระยะเวลาในการดำเนินการศึกษาวิจัยตั้งแตcเดือน

ธันวาคม 2564 ถึง เดือนกุมภาพันธi 2565  

 

ประโยชนCที่คาดว'าจะไดcรับ 

 1. ทำใหBทราบถึงปbจจัยท่ีมีผลตcอการตัดสินใจเคร่ืองสำอาง ผcานชcองทางออนไลนi 

 2. ทำใหBทราบถึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองสำอาง ผcานชcองทางออนไลนi 

 3. ทำใหBทราบถึงการรับรู Bของผู Bบริโภค และนำขBอมูลไปปรับใชBสำหรับการประกอบธุรกิจ

 สินคBาเคร่ืองสำอางทางออนไลนi 

วรรณกรรมที่เกี่ยวขcอง  

แนวคิด ทฤษฎี ท่ีเก่ียวข2อง  

 ศิริวรรณ เสรีรัตนi และคณะ (2552, น. 41-42)  ลักษณะทางประชากรศาสตรi ประกอบไปดBวย 

อายุ เพศ ครอบครัว สถานภาพ รายไดB อาชีพ การศึกษา ซึ่งสิ่งเหลcานี้เป{น เกณฑiที่นิยมใชBในการแบcงสcวน

การตลาด ลักษณะทางประชากรศาสตรiเป{นลักษณะสำคัญและเป{น สถิติที่วัดไดBของประชากร ชcวยกำหนด

กลุcมเป�าหมาย รวมท้ังงcายตcอการวัดมากกวcาตัวแปรอ่ืน ตัวแปรทางประชากรศาสตรiท่ีสำคัญ 

 Kotler, Philip.(2003). Marketing Management. แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจของผูBบริโภคไวB 5 

ขั้นตอน ที่เป{นการอธิบายขั้นของ การตัดสินใจซื้อสินคBาของผูBบริโภคตั้งแตcการรูBถึงความตBองการ หรือปbญหา 

การแสวงหาขBอมูลเพื่อ ประกอบการตัดสินใจซื้อสินคBา การประเมินทางเลือกตcาง ๆ การตัดสินใจซื้อ และ

พฤติกรรมภายหลัง การซ้ือ  

 หลังจากที่ลูกคBาไดBทาการตัดสินใจซื้อสินคBาหรือบริการไปแลBวนั้น นักการตลาด จะตBองทาการ

ตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ ซ่ึงผูBบริโภคจะรูBสึกพึงพอใจเม่ือ ไดBรับ ประสบการณiจากการใชB หรือ

ทดลองสินคBาและบริการ แลBวพบวcาไดBรับคุณคcาตามความคาดหวังของ ลูกคBา หรือสูงกวcา นาไปสูcการซ้ือ 

หรือการใชBบริการซ้ำ ยิ่งไปกวcานั้นอาจบอกตcอ ในทางกลับกัน หาก ลูกคBาไดBรับคุณคcาจากสินคBา หรือบริการ

ต่ำกวcาความคาดหวังยcอมสcงผลตcอความพึงพอใจ อาจนาไปสูc การเปล่ียนไปใชBผลิตภัณฑiอ่ืน หรือมีโอกาสอาจ

บอกตcอในเชิงลบของสินคBาและบริการในวงกวBาง  



ท้ังน้ี จากแนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูBบริโภคเป{นประโยชนiตcอ ผูBประกอบการตcาง ๆในการ

วางกลยุทธiการขายสินคBาใหBประสบความสำเร็จไดB  

  ศิริวรรณ เสรีรัตนi และคณะ, 2552: 35-36, 337  ในสcวนประสมการตลาดทั้ง 4 ประการ ที่กลcาว

มาแลBวมีความสัมพันธiกันอยcางใกลBชิดและ มีความสำคัญเทcากัน นักการตลาดจะตBองทำการตัดสินใจในองคi

กระกอบทั ้ง 4 ประการพรBอมกันไป และตBองปรับปรุงสcวนประสมการตลาดเหลcานี ้ ใหBสอดคลBองกับ

สภาวการณiทางการตลาดที่เปลี่ยนแปลง อยูcตลอดเวลาทั้งนี้เพื่อจะทำใหBลูกคBาไดBรับความพอใจมากที่สุดน่ัน

คือนำผลิตภัณฑiที่หมาะสม (Right Product) ออกจำหนcายในชcองทางที่เหมาะสม (Right Place) โดยวิธีการ

สcงเสริมการตลาดที่ดี (Right Promotion) และจำหนcายในราคาที่เหมาะสม และยุติธรรม (Right Price) ซ่ึง

จากการผลการวิจัยพฤติกรรมผูBบริโภค และปbจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทาง

ออนไลนi  พบวcา กลุcมตัวอยcางที่มีลักษณะประชากรศาสตรiแตกตcางกัน จะมีพฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอาง

แตกตcางกัน 

งานวิจัยท่ีเก่ียวข2อง  

 ปbทมพร คัมภีระ (2557) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอางผcานเว็บไซตiเฟสบุkคของ นักศึกษา

หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวcากลุcมตัว อยcางเป{นผูBหญิงที่ศึกษาอยูcใน มหาวิทยาลัยเอกชน 

และมหาวิทยาลัยรัฐบาลซึ่งเคยซื้อเครื่องสำอางผcานเว็บไซตiเฟสบุkคสcวนใหญc เรียนสาขาวิชาสังคมศาสตรi อยูc

ในชcวงอายุ 21 ป� มีรายไดB 10,000 บาทตcอเดือน ผลการวิจัยพบวcากลุcม ตัวอยcางสcวนใหญcใชBอินเทอรiเน็ต 

 ปุลณัช เดชมานนทi (2556) ศึกษาการตัดสินใจซ้ือสินคBาผcานส่ือเครือขcายสังคมออนไลนi ในชcวงเวลา

จำกัด ผลการวิจัยพบวcาผูBตอบแบบสอบถามสcวนใหญcเป{นเพศหญิงอายุ ระหวcาง 20 – 30 ป� อาชีพธุรกิจ

สcวนตัว และรายไดBเฉลี่ยตcอเดือนมากกวcา 30,000 บาท ปbจจัยสcวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตcอการซ้ือ

สินคBาผcานสื่อเครือขcายสังคมออนไลนiทั้ง 4 ดBาน คือ ผลิตภัณฑi ราคา สถานที่ และ สcงเสริมการขายมี

ความสำคัญในระดับ มากสcวนพฤติกรรมการซื้อพบวcาสcวนใหญcเหตุผลที่ซื้อ เพราะความสะดวกโดยใชB Line 

ในการสั่งซื้อในชcวงเวลา 12.01 - 13.00 น ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวcาอายุมีผลตcอ ปbจจัยสcวนประสม

ทางการตลาดทุกดBาน สcวนอาชีพมีผลตcอ ปbจจัยสcวนประสมทางการตลาด ดBานสถานที่ และดBานสcงเสริมการ

ขาย รายไดBเฉลี่ยตcอเดือน มีผลตcอปbจจัยสcวนประสมทางการตลาด ดBานราคา ดBานสถานที่ และดBานสcงเสริม

การขาย เพราะความสะดวกในการรับสินคBาสcวน เหตุผลของการเลือกซื้อ มีความสัมพันธi กับปbจจัยสcวน

ประสมทางการตลาดดBานราคา ดBานสถานท่ี และดBานสcงเสริมการขาย ในขณะที่วิธีการสั่งซื้อและระยะเวลา

ในการส่ังซ้ือมีความสัมพันธiกับ ปbจจัยสcวนประสมทางการตลาดทุกดBาน  

วิธีดาเนินการวิจัย  

การดำเนินการวิจัยคร้ังน้ี เป{นการวิจัยเชิงปริมาณ (quantitative research)  



การเก็บรวบรวมข2อมูล 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ผูBวิจัยไดBเก็บรวบรวมขBอมูลจาก ผูBที่มีการใชBบริการซื้อสินคBาเครื่องสำอางผcาน

ชcองทางออนไลนi 

 ผูBวิจัยไดBใชBแบบสอบถามเป{นเครื่องมือในการวิจัยเพื่อความสะดวก รวดเร็ว ความสมบูรณiของ

คำตอบ และความครบถBวนของแบบสอบถาม ดังนั้นผูBวิจัยจึงใชBวิธีการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม 2 วิธี โดย

การนำแบบสอบถามใหBผูBตอบแบบสอบถามทำแบบสอบถามโดยตรง และใชBแบบสอบถามแบบออนไลนi  

 
การวิเคราะห@ข2อมูล 

 ขBอมูลท่ีไดBจากการตอบแบบสอบถามของกลุcมตัวอยcาง ผูBวิจัยนำมาวิเคราะหi และเสนอผลการศึกษา 

โดยเสนอขBอมูลเชิงพรรณนา และเชิงอนุมานประกอบตาราง  

 การว ิ เคราะห iสถ ิต ิ เช ิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ผ ู B ว ิจ ัยได Bนำสถ ิต ิ เช ิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) มาใชBในการวิเคราะหiขBอมูลทั่วไป พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcาน

ชcองทางออนไลนi ของผู Bตอบแบบสอบถาม โดยคำนวณหาคcาความถ่ี (Frequency) และคcารBอยละ 

(Percentage) สำหรับการวิเคราะหiในสcวนของ ปbจจัยที่มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทาง

ออนไลนi ผูBวิจัยใชBวิธีการวิเคราะหiโดยการหาคcาเฉลี่ย (Mean) และคcาสcวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation)  

 การวิเคราะหiเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) การทดสอบสมมติฐานในการศึกษาครั้งนี้ ผูBวิจัย

ใชBการวิเคราะหiทางสถิติดังน้ี  

 2.1) กรณีการทดสอบความแตกตcางของคcาเฉลี่ยของประชากรสองกลุcมใชB สถิติ t-test  วิเคราะหi

ความแตกตcางของตัวแปรอิสระ ปbจจัยทางประชากรศาสตรi ในดBานเพศที ่มีผลตcอการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองสำอางผcานชcองทางออนไลนi 

 2.2) กรณีการทดสอบความแตกตcางของคcาเฉลี่ยของประชากรตั้งแตc 3 กลุcมขึ้นไป ใชBสถิติ One-

Way ANOVA  วิเคราะหiความแตกตcางของคcาเฉลี่ยสำหรับตัวแปรอิสระ ดBานประชากรศาสตรi ไดBแกc อายุ ,

รายไดB และพฤติกรรมการซ้ือสินคBาเคร่ืองสำอางผcานชcองาทางออนไลนi  

สรุปผลการวิจัย  

 ขBอมูลปbจจัยดBานประชากรของบุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป จำกัด (มหาชน) ผลวิเคราะหiพบวcา 

สcวนใหญcเป{นเพศหญิง โดยจำนวน 277 คน คิดเป{นรBอยละ 69.3 อายุระหวcาง 21 – 30 ป� มากที่สุด มี

จำนวน 199 คน คิดเป{นรBอยละ 49.8 รองลงมา คือ 31 – 40 ป� มีจำนวน 98 คน คิดเป{นรBอยละ 24.5 และ

นBอยที่สุด คือ 51 – 60 ป� มีจำนวน 3 คน คิดเป{นรBอยละ 0.8 มีระดับการศึกษา สcวนใหญcมีระดับการศึกษา 

มากที่สุดปริญญาตรี มีจำนวน 238 คน คิดเป{นรBอยละ 59.5รองลงมา คือปริญญาโท มีจำนวน 97 คน คิด



เป{นรBอยละ 24.3 และนBอยที่สุด คือ ปริญญาเอก มีจำนวน 8 คน คิดเป{นรBอยละ 2.0 มีรายไดB 20,001 – 

30,000 บาท มากที่สุด มีจำนวน 146 คน คิดเป{นรBอยละ 36.5 รองลงมา คือมีรายไดB 30,001 – 40,000 

บาท มีจำนวน 103 คน คิดเป{นรBอยละ 25.8 และนBอยที่สุด คือมีรายไดB 9,000 – 10,000 บาท มีจำนวน 23 

คน คิดเป{นรBอยละ 5.8  

 ขBอมูลผลการวิเคราะหiเกี่ยวกับเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนi พบวcา 

ที่มีคcาเฉลี่ยมากที่สุด คือความถี่ในการเลือกซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนiตcอครั้ง มีคcาเฉลี่ยเทcากับ 

3.20 คcาเบี่ยงเบนมาตรฐาน(SD) เทcากับ 1.255 รองลงมา คือคcาใชcจcายในการซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทาง

ออนไลนiของทcานเทcาไหรcตcอเดือน มีคcาเฉลี่ยเทcากับ 3.14 คcาเบี่ยงเบนมาตรฐาน(SD) เทcากับ 1.249 และ

นBอยที่สุด  คืออะไรที่ทำใหBทcานมีการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนi คcาเฉลี่ยเทcากับ 2.46 คcา

เบ่ียงเบนมาตรฐาน(SD) เทcากับ 1.484 

 ผลการวิเคราะหiเกี่ยวกับปbจจัยสcวนประสมทางการตลาดที่มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcาน

ชcองทางออนไลนi ของบุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป จำกัด (มหาชน) พบวcาดBานที่มีคcาเฉลี่ยมากที่สุด คือ 

ดBานการจัดจำหนcาย มีคcาเฉลี่ยเทcากับ4.58 คcาเบี่ยงเบนมาตรฐาน(SD) เทcากับ 0.5397055 รองลงมา คือ

ดBานสcงเสริมการขาย มีคcาเฉลี่ยเทcากับ 4.5215 มีคcาเบี่ยงเบนมาตรฐาน(SD) 0.551987405 และนBอยที่สุด 

คือดBานราคา มีคcาเฉล่ียเทcากับ 4.481 มีคcาเบ่ียงเบนมาตรฐาน(SD) 0.5820725 

 การวิเคราะหiเปรียบเทียบ สcวนประสมทางการตลาดที่มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcาน

ชcองทางออนไลนi จำแนกตามปbจจัยดBานประชากร พบวcาผลการเปรียบเทียบสcวนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนi โดยบุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป จำกัด (มหาชน) 

เพศที่ตcางกัน มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนi แตกตcางกันที่ระดับนัยสำคัญทาง

สถิติ 0.05  

 พบวcาผลการเปรียบเทียบสcวนประสมทางการตลาดที่มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcาน

ชcองทางออนไลนi โดยบุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป จำกัด (มหาชน) ที่มีอายุ , ระดับการศึกษา , รายไดB 

ตcางกัน ทำใหBปbจจัยสcวนประสมทางการตลาดที่มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนi ไมc

ตcางกัน 

 พบวcาผลการเปรียบเทียบสcวนประสมทางการตลาดที่มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcาน

ชcองทางออนไลนi โดยบุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป จำกัด (มหาชน)ที่มีพฤติกรรมการซื้อเครื่องสำอางผcาน

ชcองทางออนไลนi ตcางกัน มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนi แตกตcางกันที่ระดับ

นัยสำคัญทางสถิติ 0.05  

อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาเรื่อง ปbจจัยสcวนประสมทางการตลาดที่มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทาง

ออนไลนi ของบุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป จำกัด (มหาชน) เป{นไปตามวัตถุประสงคiในการวิจัยที่ตั้งไวB ซ่ึง

สามารถอภิปรายผล ไดBดังน้ี  



 1. ปbจจัยดBานประชากรศาสตรiในการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอาง ไดBแกc เพศ , อายุ , ระดับการศึกษา 

และรายไดB มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนi ของบุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป 

จำกัด (มหาชน) แตกตcางกันอยcางมีนัยสำคัญ 0.05 ซึ่งสอดคลBองกับแนวความคิดของ ศิริวรรณ เสรี รัตนi 

และคณะ (2559)ไดBกลcาวถึง เกณฑiที่นิยมใชBในการแบcงสcวนการตลาด ลักษณะทางประชากรศาสตรiเป{น

ลักษณะสำคัญและเป{น สถิติที่วัดไดBของประชากร ชcวยกำหนดกลุcมเป�าหมาย รวมทั้งงcายตcอการวัดมากกวcา

ตัวแปรอื่น ตัวแปรทางประชากรศาสตรiที่สำคัญ มีดังนี้ เพศ (Sex) เป{นตัวแปรในการแบcงสcวนตลาดที่สำคัญ

เชcนกัน นักการตลาดตBองศึกษาตัวแปรตัวนี ้อยcางรอบคอบ เพราะในปbจจุบันนี ้ตัวแปรดBานเพศมีการ

เปล่ียนแปลงในพฤติกรรม อายุ (Age)  เน่ืองจากผลิตภัณฑiจะสามารถตอบสนองความตBองการของกลุcม 

ผูBบริโภคท่ีมีอายุแตกตcางกัน นักการตลาดจึงใชBประโยชนiจากอายุเป{นตัวแปรทางประชากรศาสตรiท่ี แตกตcาง

ของสcวนตลาด นักการตลาดไดBคBนควBาความตBองการของสcวนตลาดสcวนเล็ก (Niche Market) โดยมุcง

ความสำคัญที่ตลาดอายุสcวนนั้น รายไดB การศึกษา และอาชีพ (Income Education and Occupation) 

เป{นตัวแปร สำคัญในการกำหนดสcวนของการตลาด โดยทั่วไปนักการคลาดจะสนใจผูBบริโภคที่มีความร่ำรวย 

แตcอยcางไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดBต่ำ จะเป{นตลาดท่ีมีขนาดใหญc ปbญหาสำคัญในการแบcงสcวนตลาดโดยถือ

เกณฑiรายไดBอยcางเดียวก็คือ รายไดBจะเป{นตัวชี้การมีหรือไมcมีความสามารถในการงcายสินคBา ในขณะเดียวกัน 

การเลือกซื้อสินคBาที่แทBจริงอาจถือเกณฑiรูปแบบการคำรงชีวิต รสนิยม คcานิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมBวcา

รายไดBจะเป{นตัวแปรที ่ใชBบcอยมาก นักการตลาดสcวนใหญcจะโยงเกณฑiรายไดBรวมกับ ตัวแปรทาง

ประชากรศาสตรiอ่ืน ๆ เพ่ือกำหนดตลาดเป�าหมายไดBชัดเจนย่ิงข้ึน 

 2. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผลิตภัณฑiเครื่องสำอาง ไดBแกc ประเภทของสินคBาเครื่องสำอางท่ี

ทcานเลือกซื้อผcานชcองทางออนไลนiมากที่สุด , สาเหตุที่ทcานเลือกซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนi , 

อะไรที่ทำใหBทcานมีการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนi , ความถี่ในการเลือกซื้อเครื่องสำอาง

ผcานชcองทางออนไลนiตcอครั้ง และคcาใชcจcายในการซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนiของทcานเทcาไหรcตcอ

เดือน  มีผลตcอการตัดสินใจซื้อเครื่องสำอางผcานชcองทางออนไลนi ของบุคลากรบริษัท คาราบาวกรุkป จำกัด 

(มหาชน) แตกตcางกันอยcางมีนัยสำคัญ 0.05 ซึ่งสอดคลBองกับแนวความคิดทฤษฎีของ Kotler , (2003) ไดB

กลcาวถึง  

ขcอเสนอแนะ  

 จากผลการวิจัยคร้ังน้ี มีขBอเสนอแนะในงานวิจัยสำหรับการนำไปใชB เพ่ือพัฒนาระบบการใหBบริการ

ซ้ือสินคBาเคร่ืองสำอาง ผcานชcองทางออนไลนi ใหBสะดวกและตรงกับความตBองการของผูBบริโภค อีกท้ังยังเป{น

การวิเคราะหiความเป{นไปไดBในอนาคตของระบบการใหBบริการซ้ือสินคBาออนไลนi   
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