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บทคัดย่อ 
 การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาลักษณะประชากรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 3) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 กลุ่มตวัอย่างในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงเคยซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน
ช่องทางออนไลน์ จ านวน 400 ราย โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์บน Google from เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ทดสอบสมมติฐานงานวิจยัดว้ยสถิติ Chi-square สถิติ t-test และสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 
การทดสอบความแตกต่างระหวา่งคู่ใชว้ิธีของ LSD หรือ Dunnett T3 
 ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ท่ีแตกต่าง
กนัส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ แตกต่างกนั 
และทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(𝑋̅ 

= 4.49, SD = 0.618) ด้านราคาและกระบวนการ (𝑋̅ = 4.48, SD = 0.587) ด้านช่องทางการจ าหน่าย (𝑋̅ = 4.47, SD = 
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0.614) ดา้นลกัษณทางกายภาพ (𝑋̅ = 4.49, SD = 0.618) ดา้นบุคคล (𝑋̅ = 4.30, SD = 0.721) และดา้นส่งเสริมการตลาด 
(𝑋̅ = 4.29, SD = 0.737) เรียงตามล าดบั 
ABSTRACT 
 The purposes of the study of Factors affecting Bangkok’s consumer purchase decision toward cosmetics 
through online channel were 1) to study the demographic characteristics of consumers in Bangkok who purchase 
cosmetics online. 2) to study the purchasing behavior for online cosmetics of consumers in Bangkok. 3) to study the 
factors affecting the purchase decision of online cosmetics of consumers in Bangkok. 
 The sample group in this study was 400 consumers living in Bangkok who previously purchased online 
cosmetics. Data was collected by using a Google form questionnaire as a tool. The statistics which were used for the 
descriptive data analysis were frequency, percentage, and mean and standard deviation. The research hypothesis was 
tested by Chi-square, t-test, and one-way ANOVA. Post Hoc test was done by using the LSD or Dunnett T3. 
 The research had found that the difference of genders, age, levels of education, occupation and income had 
different effect on purchasing behavior toward online cosmetics. The consumers’ attitude towards the important level 
of marketing mix, in orderly, were product ( 𝑋̅ = 4.49, SD = 0.618) , price and process ( 𝑋̅ = 4.48, SD = 0.587), 
distribution channels (𝑋̅ = 4.47, SD = 0.614), physical (𝑋̅ = 4.49, SD = 0.618), personal (𝑋̅ = 4.30, SD = 0.721), and 
promotional (𝑋̅ = 4.29, SD = 0.737). 
 
บทน า 
 ปัจจุบนัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครหันมาให้ความส าคญัต่อเคร่ืองส าอางเพิ่มขึ้น โดยเฉพาะ
ผูห้ญิงท่ีให้ความส าคญักบัรูปลกัษณ์มากขึ้นกว่าในอดีต ทั้งดา้นการแต่งกายและดา้นความงาม เคร่ืองส าอางจึงเป็นส่วน
ส าคญัในชีวิตประจ าวนัในทุกกลุ่มอายุ ทั้งกลุ่มนักเรียน นกัศึกษา รวมถึงกลุ่มคนท างาน ธุรกิจเคร่ืองส าอางจึงถือเป็น
ธุรกิจหน่ึงท่ีมีบทบาทส าคญัต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ซ่ึงมีแนวโน้วการเติบโตท่ีค่อนขา้งสูง 
และมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง ท าใหต้ลาดเคร่ืองส าอางมีความหลากหลายทั้งคุณภาพและราคาท่ีสามารถตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ธุรกิจเคร่ืองส าอางและสกินแคร์เป็นธุรกิจรุ่งมาแรง โดยคาดการณ์ว่าปี 2562 – 2566 จะ
เติบโตประมาณ 7.14% จากปี 2560 ท่ี 7.8% มีมูลค่ารวมสูงถึง 1.68 แสนลา้นบาท แบ่งเป็นกลุ่มสกินแคร์สูงสุด สัดส่วน 
47% รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์ดูแลเส้นผม 18% เคร่ืองส าอาง 14% ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ท าความสะอาดร่างกาย 16% และ
น ้าหอม 5% โดยอตัราเฉล่ียการซ้ือสินคา้ เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ของคนไทยอยู่ท่ี 1,500 บาทต่อคน (ศูนยพ์ยากรณ์
เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย, 2563) 
  ในแง่ตลาดซ้ือขายสินคา้ออนไลน์หรืออีคอมเมิร์ซในประเทศไทยปัจจุบนัมีการคาดประมาณว่าจะมีมูลค่ากว่า 
220,000 ลา้นบาท โดยเพิ่มขึ้นจากปี 2562 ถึงกวา่ 35%   โดยสาเหตุหลกัมาจากสถานการณ์วิกฤติโควิด-19 ท่ีเกิดขึ้นเป็น
ตวัผลกัดนัใหต้ลาดซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ในไทยเติบโตเร็วขึ้น    



อยา่งไรก็ตามตวัเลข 220,000 ลา้นบาทท่ีคาดวา่จะเกิดขึ้นในปีน้ี คิดเป็นสัดส่วนเพียงประมาณ 3% ของตลาดคา้
ปลีกในไทยทั้งหมดเท่านั้น  นั่นหมายความว่าตลาดซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ ในไทยมีโอกาสเติบโตขึ้นไดอี้กมากใน
อนาคต เพราะในตลาดประเทศอ่ืน เช่นจีน หรือเกาหลีใต ้ตลาดซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ในตลาดคา้ปลีกทั้งหมดคิดเป็น
สัดส่วนมากกวา่ 20% (Priceza , 2563)  

สถานการณ์โควิด-19  ท่ีส่งผลให้ยอดซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์เพิ่มขึ้นอย่างมากน้ีครอบคลุมถึงยอดซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางดว้ยเช่นกนั   เพราะถึงแมส้ถานการณ์ดงักล่าวจะส่งผลกระทบต่อผูป้ระกอบการไทยในหลาย
สินคา้ท าใหมี้ยอดขายจากตลาดในประเทศและตลาดส่งออกท่ีหดตวัลงตามก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคและยงัมีการล็อกดาวน์
ในหลายพื้นท่ี ซ่ึงส่งผลใหผู้บ้ริโภคลดการเดินทางในการออกไปจบัจ่ายใชส้อย  แต่ส าหรับสินคา้เคร่ืองส าอางและความ
งามแล้วซ่ึงแม้จะเป็นสินคา้ฟุ่ มเฟือย  แต่ไม่ว่าจะมีสถานการณ์ใดๆ เกิดขึ้นผูบ้ริโภคก็ยงัต้องการท่ีจะดูดีและหาซ้ือ
เคร่ืองส าอางมาเพื่อใชใ้นชีวิตประจ าวนั  (ฐานเศรษฐกิจ , 2563) 
 จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้แสดงใหเ้ห็นวา่ถึงแมก้ารเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคจะ
ท าให้การตดัสินใจเลือกซ้ือยากขึ้นมากกว่าการไปเลือกซ้ือสินคา้เองตามห้างร้านทัว่ไป  เพราะผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางมี
ความหลากหลายและแตกต่างกนัไปในแต่ละชนิด แต่จากสถิติในช่วงท่ีมาพบว่ายอดขายของเคร่ืองส าอางไม่ได้ลดลง
เลยจึงเป็นประเด็นท่ีน่าสนใจศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางดงักล่าว รวมถึงปัจจยัท่ีจะส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ เพราะช่องทางดงักล่าวน่าจะกลายเป็นช่องทางส าคญัใน
อนาคตส าหรับผลิตภณัฑ์ประเภทน้ีได ้ ขอ้มูลดงักล่าวจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการทัว่ไปท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางในการพฒันากลยุทธ์การตลาดของตนเอง รวมถึงผูใ้ห้บริการแพลตฟอร์มส าหรับซ้ือขายออนไลน์ด้วย
เช่นกนั 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย   
 1. เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ 
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 1. ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ตั้งแต่เดือน ธนัวาคม 2563 ถึง เดือนกุมภาพนัธ์ 2564 
 
 
 



ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และสามารถน าผลท่ีไดไ้ปประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด
ของผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางออนไลน์ส าหรับผูป้ระกอบการทั่วไปและผูใ้ห้บริการแพลตฟอร์มส าหรับขายสินคา้
ออนไลน์ 
 
สมมติฐานของการวิจัย 
 สมมติฐานที่ 1  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่าง
กนัส่งผลต่อความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 Schiffman and Kanuk (1994) ไดส้รุปความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค วา่ พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการ
คน้หาความตอ้งการเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือการใชก้ารประเมิน การใชจ่้าย ในผลิตภณัฑแ์ละบริการ โดยคาดวา่จะตอบสนอง
ความตอ้งการของเขา 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550) ไดส้รุปความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค วา่กิจกรรมต่าง ๆ ท่ี
บุคคลกระท าเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้บริการมาเพื่อบริโภค ตลอดจน รวมไปถึงการบริโภคดว้ย 

Walters (1978) อธิบายค าวา่ การตดัสินใจ (Decision) วา่หมายถึง การเลือกท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเลือกจาก
ทางเลือกท่ีมีอยู่หลายทางเลือก  

Kotler (2000) กล่าวว่า การตัดสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจัยภายใน คือ  แรงจูงใจ การรับรู้การเรียนรู้
บุคลิกภาพและทศันคติซ่ึงจะแสดงให้เห็นถึงความต้องการ และ  ตระหนักว่ามีสินคา้ให้เลือกมากมาย กิจกรรมท่ีมี
ผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กับข้อมูลท่ีมีอยู่ หรือ  ข้อมูลท่ีฝ่ายผูผ้ลิตให้มาและสุดท้ายคือการประเมินค่าของ
ทางเลือกเหล่านั้น  
  
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ไดก้ล่าวไวว้่า การใชส่้วนประสมทาง การตลาด (Marketing Mix) ส าหรับ
ธุรกิจดา้นบริการ ประกอบดว้ยปัจจยั 7 ตวั (7Ps) คือ 1) ผลิตภณัฑ ์และบริการ 2) ราคา 3) การจดัจ าหน่าย 4) การส่งเสริม
การตลาด 5) บุคคลและพนกังาน 6) การสร้างและ การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และ 7) กระบวนการ  



งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 ปุลณัช เดชมานนท์ (2556) ศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือเครือข่ายสังคมออนไลน์ ในช่วงเวลาจ ากดั 
ผลการวิจยัพบวา่ผลตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายระหวา่ง 20-30 ปี อาชีพธุรกิจส่วนตวั และรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านส่ือเครือข่ายสังคมออนไลน์
ทั้ง 4 ดา้น คือผลิตภณัฑ์ราคา สถานท่ี และ ส่งเสริมการขาย มีความส าคญัในระดบัมาก ส่วนพฤติกรรมการซ้ือ พบว่า 
ส่วนใหญ่เหตุผลท่ีซ้ือ เพราะความสะดวกโดยใช้ Line ในการสั่ งซ้ือในช่วงเวลา 12.01-13.00 น. ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า อายุมีผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน ส่วนอาชีพมีผลต่อปัจจัยส่วนประสมทาง  
การตลาดดา้นสถานท่ี และดา้นส่งเสริมการขาย รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมทาง  การตลาดดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ี และดา้นส่งเสริมการขาย เพราะความสะดวกในการรับสินคา้ ส่วนเหตุผลของการเลือกซ้ือ มีความสัมพนัธ์
กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา  ด้านสถานท่ี  และด้านส่งเสริมการขาย ในขณะท่ี วิธีการสั่งซ้ือและ
ระยะเวลาในการสั่งซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น 
 ปัทมพร คมัภีระ (2557) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเว็บไซต์ เฟซบุ๊คของนักศึกษาหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างเป็นผูห้ญิงท่ีศึกษาอยู่ใน  มหาวิทยาลยัเอกชน และมหาวิทยาลยัรัฐบาล 
ซ่ึงเคยซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊ค ส่วนใหญ่ เรียนสาขาวิชาสังคมศาสตร์ ในช่วงอาย ุ21 ปีมีรายได ้10,000 บาท
ต่อเดือน ผลการวิจยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชอิ้นเทอร์เน็ต 5 – 6 ครั้งต่อสัปดาห์และมีระยะเวลาเฉล่ียในการใชง้าน
แต่ละครั้ง น้อยกว่า 1 ชัว่โมงการวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เคร่ืองส าอาง พบว่า ปัจจยัทาง
การตลาดโดยรวมมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเว็บไซต์ในระดับมาก นอกจากน้ียงัพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถาม 29% ซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊คเฉล่ีย 2 คร้ัง ใน 1 เดือน โดยในแต่ละคร้ังซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน
เว็บไซต์ เป็นจ านวนเงินเฉล่ีย 500 บาท ประเภทของ เคร่ืองส าอางท่ีซ้ือผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊ค ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ และ
อุปกรณ์ส าหรับแต่งหน้า (Make up) รองลงมาได้แก่ ผลิตภัณฑ์อุปกรณ์ดูแลผิวหน้า (Skin care) ผลิตภัณฑ์น ้ าหอม 
อุปกรณ์ดูแลเส้นผม (Hair care) ผลิตภณัฑ์ดูแลมือและเล็บ (Hand and nail care) รวมทร้วมทั้งผลิตภณัฑ์ และอุปกรณ์
ดูแลผิวกาย (Body care) ตามล าดบั และมีโอกาสท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊คเม่ือเคร่ืองส าอางท่ีเคยใชเ้ป็น
ประจ าหมด ส าหรับผลการทดสอบสมมติฐานการ  วิจัยพบว่า ปัยจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน
เวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊ค ไดแ้ก่พฤติกรรมการ ใชอิ้นเทอร์เน็ต และปัจจยัทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นนผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 
 
 
 
 
 



กรอบแนวคิดการวิจัย 
  ตัวแปรอิสระ        ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
วิธีการด าเนินการศึกษา 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

1. ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5,666,264 คน (เวบ็ไซตร์าช
กิจจานุเบกษา , 2563) 
 2. กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จัยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenient Sampling) ได้
ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยอาศยัตารางส าเร็จรูปของ Taro Yamane (ประสพชยั พสุนนท,์ 2553: หน้า 41) โดย
การก าหนดระดับความเช่ือมั่นท่ีร้อยละ 95 และระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 โดยใช้สูตรในการค านวณหากลุ่ม
ตวัอยา่ง ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวนทั้งส้ิน 400 คน 
 
 

ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดต้่อเดือน 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 

ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความคิดเห็นต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์
2.ดา้นราคา 
3.ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
4.ดา้นการส่งเสริมการขาย 
5.ดา้นบุคคล 
6.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
7.ดา้นกระบวนการ 



ตัวแปรที่ใช้ในงานวิจัย 
 1. ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือน และปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 2. ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และความคิดเห็นต่อปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
เคร่ืองมือที่ใช้ในงานวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) บน Google form ซ่ึงผูวิ้จยัสร้างขึ้นจาก
กระบวนการศึกษา หาความรู้จากขอ้มูลเอกสารต่างๆ โดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย ดา้นเพศ ดา้นอาย ุดา้นระดบัการศึกษา ดา้น
อาชีพ และดา้นรายไดต้่อเดือน ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) โดยในส่วนท่ี 3 ของค าถามนั้น ผูท้  าการวิจยัไดมี้
การแบ่งระดบัการให้คะแนน ดงัน้ี เห็นดว้ยมากท่ีสุด = 5 เห็นดว้ยมาก =4 เห็นดว้ยปานกลาง =3 เห็นดว้ยน้อย = 2 เห็น
ดว้ยนอ้ยท่ีสุด = 1 คะแนน 
 ในส่วนของเกณฑ์การประเมิน ผูวิ้จยัจะใชห้ลกัการแบ่งช่วงแบบอนัตรภาคชั้นจะมีค่าเท่ากบั 0.08 โดยสามารถ
แปลค่าเฉล่ีย 4.21 –5.00 มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย 3.41 –4.20 มีระดบัความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย  2.61 –3.40 มี
ระดบัความส าคญัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 1.81 –2.60 มีระดบัความส าคญัน้อย ค่าเฉล่ีย  1.00 –1.80 มีระดบัความส าคญัน้อย
ท่ีสุด  
 
การตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม 

1. ผูว้ิจยัไดจ้ดัส่งแบบสอบถามใหผู้เ้ช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบความถูกตอ้ง และครอบคลุมของเน้ือหา 
โดยค านวณหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง IOC (Index of Item Objective Congruence) ไดค้่า คือ 0.929  

2. ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามไปทดลองใช ้(Try-out) กบักลุ่มตวัอย่างงานวิจยั จ านวน 30 คน เพื่อหาค่าความ
เช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม ดว้ยวิธี ของ Cronbach ท่ีเรียกวา่ “สัมประสิทธ์ิแอลฟา” (-Coefficient) ได้
ความเช่ือมัน่ในแบบสอบถามส่วนท่ี 3 ท่ีระดบั 0.925   
 
 
 
 
 



การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีมีการปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปด าเนินโดยท าแบบสอบถามออนไลน์กบักลุ่มตวัอยา่ง  400 

คน ท่ีเป็นผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครโดยการสุ่มแบบสะดวก   และท าการแจกแบบสอบถามแบบออนไลน์ผ่านทาง 
Google from หลงัจากรวบรวมขอ้มูลแล้ว น าขอ้มูลท่ีได้ไปวิเคราะห์ค านวณผล โดยการใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป SPSS 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี  

 1.1 ใชค้่าร้อยละ และค่าความถ่ี ในการวิเคราะห์ตวัแปรปัจจยัประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย ดา้นเพศ 
ดา้นอาย ุดา้นระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ และดา้นรายไดต้่อเดือน 

 1.2 ใชค้่าร้อยละ และค่าความถ่ี ในการวิเคราะห์ตวัแปรปัจจยัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.3 ใช้ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในการวิเคราะห์ตวัแปรความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
  2.1 ใชส้ถิติ t-test เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  2.2 ใชส้ถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  จ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นอายุ 
ดา้นระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ และดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
   2.3 ใชส้ถิติไค-สแควร์ (Chi – square) ในการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
สรุปผลการวิจัย 
 1. สรุปผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ขอ้มูลทัว่ไป ดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูต้อบแบบสอบถาม  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 339 คน คิดเป็นร้อยละ 84.8 มีอายรุะหวา่ง 20 – 30 ปี จ านวน 314 คน 
คิดเป็นร้อยละ 78.5 จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 350 คน คิดเป็นร้อยละ 87.5 อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน 
จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.2 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท จ านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 
62.5  



 2. ผลการวิ เคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะห์พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสาเหตุในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เพราะสินคา้มีการจัดส่งถึงท่ี/สะดวก จ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 บริโภคตดัสินใจซ้ือด้วยตนเอง 
จ านวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 65.50 ซ้ือเคร่ืองส าอางต่อคร้ังต ่ากวา่ 1,000 บาท จ านวน 303 คิดเป็นร้อยละ 75.8 ความถ่ี
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางไม่แน่นอน จ านวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54.0 
 3. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะห์พบวา่ภาพรวมของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับให้
ความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบว่าปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสูงสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์อยู่ใน
ระดับให้ความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.49 รองลงมา คือด้านราคา และด้านกระบวนการ อยู่ในระดับให้
ความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 ดา้นช่องทางการจ าหน่าย อยู่ในระดบัให้ความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.47 ดา้นลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัให้ความส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 ดา้นบุคคล อยูใ่นระดบั
ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 และดา้นส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.29 ตามล าดบั 
 4. ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ ดา้นอาย ุดา้นระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ 
และดา้นรายไดต้่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ในดา้นสาเหตุในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ ราคาท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางต่อคร้ัง และ ความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอาง  
 5. ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ 
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการใหค้วามส าคญักบักบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และดา้นกระบวนการ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ และปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ ดา้นอาชีพ และดา้นรายไดต้่อเดือนท่ีแตกต่างกนัไม่
ส่งผลต่อการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 
อภิปรายผลการวิจัย  
 1. ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 20 – 30 ปี จบการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท จ านวน 250 คน คิดเป็น



ร้อยละ 62.5 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชามญชุ์ มะลิขาว (2554) ท าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่สตรีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เฟซบุ๊ค” พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 25 – 34 ปี มี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี และอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน สอดคลอ้งกบั สุฑามาศ  จนัทรถาวร (2556) ศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นทาง Facebook พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
การศึกษาปริญญาตรีและ เป็นพนกังานเอกชน 
 2.  ข้อมูลเ ก่ียวกับพฤติกรรมการเลือก ซ้ือเค ร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีลกัษณะ
ทางกายภาพและสภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคลแตกต่างกัน ส่งผลท าให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความ
แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค จะเห็นได้ว่ากลุ่มตัวอย่าง เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่อทาง
ออนไลน์เน่ืองจากสินคา้มีการจดัส่งถึงท่ี/สะดวก มีการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ราคาท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางต่อคร้ังต ่ากว่า 
1,000 บาท และ มีความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีไม่แน่นอน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุฑามาศ จนัทรถาวร (2556) 
ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ การซ้ือสินคา้ผา่นทาง Facebook พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ใชจ้ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ 501-1000 บาท 
 3. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดับให้ความส าคัญมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาแต่ละด้านของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมา คือดา้น
ราคา และดา้นกระบวนการ ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคคล  และดา้นส่งเสริมการตลาด 
สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยให้ความส าคญักบั 
มีเคร่ืองส าอางให้เลือกหลากหลายมากกว่าช่องทางปกติ เคร่ืองส าอางท่ีจ าหน่ายมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ มีการอปัเดต
สินคา้เขา้มาใหม่อยู่เสมอ เคร่ืองส าอางท่ีจ าหน่ายมีคุณภาพดี ไม่ปลอม  และเคร่ืองส าอางมีหีบห่อท่ีปกป้องให้และ
ผลิตภณัฑ์อยู่ในสภาพดี ไม่เสียหาย และสามารถสรุปไดว้่าผูบ้ริโภคมีการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าช่องทางออนไลน์
เน่ืองจากความหลากหลายของเคร่ืองส าอาง และเป็นเคร่ืองส าอางท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ จึงมีความน่าเช่ือถือได ้ซ่ึง
สอดคลอ้งกบั จิรประภา สุดสวสัด์ิ (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม ทางการตลาดและคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศเกาหลี ของนกัศึกษามหาวิทยาลยักรุงเทพ จากผลการศึกษาพบวา ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศเกาหลี 
 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัน้อยท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด สามารถสรุปได้
ว่าผูบ้ริโภครู้สึกว่าการส่งเสริมโปรโมชั่นผ่านช่องทางออนไลน์มีการจดัโปรโมชั่นสม ่าเสมอและน่าสนใจ และยงัมี
บริการฟรีค่าจัดส่งเม่ือซ้ือสินค้าถึงจ านวนท่ีก าหนด ซ่ึงขัดแยง้กับงานวิจัยของ กนกนาฏ สง่าเนตร (2541) ท่ีได้



ท าการศึกษาเร่ือง “การเปิดรับ ข่าวสารท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืเคร่ืองส าอางในระบบขายตรง” พบวา่ปัจจยัทางดา้น
การตลาด ไดแ้ก่ การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 4. ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายไดว้่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นระดบั
การศึกษา ดา้นอาชีพ และดา้นรายได ้ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 5.  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลต่อปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายไดว้่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น
เพศ ระดับการศึกษา และรายได้ท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการให้ความส าคญักับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ กชพรรณ วิลาวรณ์ (2555) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ประเทศเกาหลี ประเภท ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า (Skin care) ส าหรับผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ยเพศ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส รายไดต้่อเดือน มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางจากประเทศเกาหลี ประเภทผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและสอดคลอ้งกบั
งานวิจัยของ ดุษฎี วิชัยเมฆพัตร (2554) ได้ศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคของสตรีต่อเคร่ืองส าอางเกาหลีในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอายุ ระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ และสถานภาพ มีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี ส่วนปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นอาย ุและดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการ
ให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กนกนาฏ สง่าเนตร 
(2541) ท่ีไดท้ าการศึกษาเร่ือง “การเปิดรับข่าวสารท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบขายตรง” พบว่า
ลกัษณะทางประชากร ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดไ้ม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคล จากการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีแสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนบุคคลโดยแบ่งเป็นด้านเพศ ด้าน
ระดับการศึกษา และด้านรายได้ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัในเร่ืองของราคาท่ีไม่สูงเกิน ไปเหมาะสมกบัราคาตลาด
และก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคในรูปแบบต่างๆ   
 2. ปัจจัยพฤติกรรมการเลือกซ้ือ จากการศึกษาวิจัยคร้ังน้ีพบว่า บุคคลอ่ืน ๆ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์โดยผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ราคาท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางต่อคร้ังต ่ากว่า 1,000 บาท 
และมีความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอางแบบไม่แน่นอน ดงันั้นผูป้ระกอบการควรจดัโปรโมชัน่ในช่วงปลายเดือนหรือตน้
เดือน เน่ืองจากเป็นช่วงท่ีผูบ้ริโภคยงัมีก าลงัซ้ือสูง เพื่อกระตุน้ความสนใจแก่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการซ้ือแบบไม่แน่นอน 
 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย และปัจจัยด้านกระบวนการ เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของ



ผูบ้ริโภค ดงันั้นผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์เคร่ืองส าอางควรมีความหลากหลาย เป็นแบ
รนดท่ี์มีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ ไม่ปลอม การเพิ่มความสะดวกในช่องทางการจ าหน่ายและการช าระเงิน หรือการก าหนด
กระบวนการในการซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีง่าย ไม่ยุง่ยาก 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 
 1. การวิจยัในคร้ังน้ี ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครเท่านั้นไม่ไดท้ าการเปรียบเทียบแต่ละแบรนด์เคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ การศึกษาคร้ังต่อไป

ควรศึกษาประชากรเปรียบเทียบระหว่างแบรนด์เคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์เพื่อทราบถึงปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือของแต่ละแบรนด ์

 2. ควรท าการศึกษาตวัแปรอิสระอ่ืนท่ีอาจส่งผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางใน ระบบออนไลน์ เช่น การ

ออกแบบเว็บไซต์ออนไลน์หรือขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือผ่านระบบออนไลน์เป็นตน้ เพื่อตอบสนองความต้องการ

และค่านิยมของผูบ้ริโภค น าขอ้มูลมาพฒันากลยทุธ์ในการสร้างความแตกต่างกบัคู่แข่งต่อไป 

บรรณานุกรม 
กนกนาฏ สง่าเนตร. (2541). การเปิดรับข่าวสารท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ในระบบขายตรง. (คน้ควา้
 อิสระบริหารธุรกิจ มหาบณัฑิต), จุฬาลงกรณ์ มหาวิทยาลยั.  
กลัยา วานิชยบ์ญัชา. (2545). การวิเคราะห์สถิติ: สถิติส าหรับการบริหาร (พิมพค์ร้ังท่ี 6). กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ์
 มหาวิทยาลยั. 
เกวลี ปะตุละ. (2549). ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเชียงใหม่.รายงานวิจยัอิสระ
 ปริญญาเศรษฐศาสตรบณัฑิตมหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 
จิรประภา สุดสวสัด์ิ. (2553). ปัจจยส่ัวนประสมทางการตลาดและคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือ 
 เคร่ืองส าอางน าเขา้จากประเทศเกาหลีของนกัศึกษา. (คน้ควา้อิสระบริหารธุรกิจ มหาบณัฑิต). มหาวิทยาลยั
 กรุงเทพ, คณะบริหารธุรกิจ 
ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ. (2545). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพมหานคร: เอก็ซเปอร์เน็ต 
ชูชยั สมิทธิไกร (2554). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 
ธนพร แตงขาว. 2541. พฤติกรรมการบริโภคสินคา้ของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร. ภาคนิพนธ์ปริญญาศิลปศาสตรม
 หาบณัฑิต คณะพฒันาสังคมสถาบนั บณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์. 
ปุลณช ัเดชมานนท.์ (2556). การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือเครือข่ายสังคมออนไลน์ในช่วงเวลาจ ากดั. (คน้ควา้อิสระ
 บริหารธุรกิจ มหาบณัฑิต) มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธัญบุรี 
ประสพชยั พสุนนท.์ (2553). สถิติธุรกิจ. กรุงเทพฯ: บริษทั ส านกัพิมพท์อ้ป จ ากดั 



พรเทพ ทิพยพรกุล.(2559) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
 กรุงเทพมหานคร. (การคน้ควา้อิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต). มหาวิทยาลยัศิลปากร 
“พระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง พ.ศ. 2558.” (2558). ราชกิจจานุเบกษา เล่ม 132, ตอนท่ี 86 ก  (10 สิงหาคม): 5 
พิมลวรรณ พิทยานุกูล . (2549). สวยอยา่งฉลาด. นนทบุรี: มูลนิธิเพื่อผูบ้ริโภค. 
รังสรรค ์สุธีสิริมงคล. (2561). ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัใน
 กรุงเทพมหานคร. (การคน้ควา้อิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต). กรุงเทพฯ: บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัสยาม. 
วิวศัน์ ใจตาบ. (2556) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร. (การคน้ควา้อิสระ
 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต). มหาวิทยาลยักรุงเทพ. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2541). การวิจยธุัรกิจ.กรุงเทพมหานคร: เพชรจรัสแสงแห่งโลกธุรกิจ.  
สมชาย สัมพนัธ์วิวฒัน์. (2542). เคมีเคร่ืองส าอาง.ราชบุรี : ภาควิชาเคมี คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ีสถาบนัราชภฏั
 หมู่บา้นจอมบึง. 
สุทามาศ จนัทรถาวร. (2556). ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก ซ้ือสินคา้บน Facebook 
 ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร. วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต. กรุงเทพฯ: คณะบริหารธุรกิจ 
 มหาวิทยาลยัรังสิต 
อ านวย ปาอา้ย (2552) ทศันคติและพฤติกรรมผูบ้ริโภคสตรีวยัรุ่นในภาค ตะวนัออกต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางจากระบบ
 ขายตรง 
Kotler, P. (2000). Marketing management (10th ed.). New Jersey: Prentice –Hall. 
Schiffman, L.G., and Kanuk, L.L. (2010). Consumer Behavior (10thed). New Jersey: Prentice Hall. 
Walters. (1978). Adaptive Management of Renewable Resources. New York: Mc Graw -  Hill. 

                                                        


