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บทคัดย่อ 

การวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อ
ศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูช้ายใน
กรุงเทพมหานคร จ านวนทั้งหมด 400 คน ใชวิ้ธีการค านวณของ Taro Yamane เป็นการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย เคร่ืองมือ
ท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้างขึ้นแบ่งเป็น 6 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามค าถามคดักรอง ส่วนท่ี 
2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจัยด้าน
สภาพแวดล้อมท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผู ้ชายในกรุงเทพมหานคร ส่วนท่ี 5  
แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ส่วนท่ี 6 ขอ้เสนอแนะ 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาย ุอาชีพ รายได ้การศึกษา สถานภาพ ประเภทผลิตภณัฑ ์
คุณค่าผลิตภณัฑ ์ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ ไม่แตกต่าง
กนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอก น่าจะมี
ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วยผสมทางการตลาด ดา้น
ราคา ด้านการจดัจ าหน่าย มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผุช้ายในกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ABSTRACT 

The objective of research studies “Men’s Cosmetic online Buying Behavior (Case Study) Bangkok. is (1) 
To study the behavior of man is cosmetic online in Bangkok. (2) To study what factors have a impact on men’s 
purchasing behavior for cosmetic online in Bangkok. The sampling group was used to collect data for the man’s 
population of 400  people in Bangkok. The method of Taro Yamane to determine the size of sample group and 
using Simple Random Sampling method. The research instruments are questionnaires that divided into 6  parts, 
which are Part 1: Screening question. Part 2: Personal data of the preponements. Part 3: Factors of marketing mix 
affect the behavior of online cosmetic man in Bangkok Province. Part 4: Factors of external environment affecting 
behavior of online cosmetic man in Bangkok Province.  Part 5: Men is cosmetic online buying behavior Bangkok. 
Part 6: Suggestion. 
  The study indicated that the behavior of man in Bangkok which have different age, occupation, 
incomes, education, status, product type, product value, purchase expenses and purchase frequency making 
online the cosmetic purchasing behavior of man in Bangkok. The factors of marking mix and external 
environment should have affect the behavior of man buying cosmetic online. Also factors of marking mix, 
price, place affect the behavior of man buying cosmetic online significant by 0.05. 
บทน า 

ปัจจุบนัเทคโนโลยมีีการเปล่ียนแปลง การตลาดออนไลน์จึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีเป็นส่ือกลางจากนกัการตลาดไป
ยงักลุ่มผูบ้ริโภค โดยอาศยัแพตฟอร์มาทางอินเทอร์เน็ต เพื่อด าเนินการคา้ขายออนไลน์ โดยการเช่ือต่อจากทางหน้า
ร้านมาใช้ช่องทางดิจิทลั การท า E-Commerces การสั่งซ้ือสินคา้หน้าเว็บไซต์ท่ีรองรับการซ้ือขายออนไลน์ การใช้  
Social Media Marketing พื่อสร้างการรับรู้แบรนด์ เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างใกลชิ้ด สร้างความคุน้เคยระหว่างแบ
รนด์กบักลุ่มเป้าหมาย ท่ีตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคไดต้รงกบัความตอ้งการ ทนัเหตุการณ์ ทนัเวลา เช่น การซ้ือของและการ
จดัการระบบทางการเงินท่ีท าผ่าน Digital Martphone  ต่าง ๆ ผ่านทาง Facebook, Line, Twitter, YouTube, Instagram  
Email Search Engine ท่ีสามารถเช่ือมโยงระหว่างผูซ้ื้อ ผูข้ายให้สามารถใกลชิ้ด รวมไปถึงการตลาดแบบ Classic 
Emotion Internet Digital Social Mobile  ก่อให้เกิดเศรษฐกิจแบ่งปัน Sharing economy ซ่ึงธุรกิจมีการด าเนินการบน
ระบบอินเทอร์เน็ตใชใ้นธุรกิจของ ท าให้ลูกคา้มีความสะดวก เป็นอิสระในการซ้ือสินคา้ หรือการสืบคน้ขอ้มูลท่ี
ลูกคา้ตอ้งการ โดยไม่จ าเป็นตอ้งมีคนกลางในการส่ือสารน าเสนอขายสินคา้ สามารถขายไดต้ลอดเวลา สะดวก 
รวดเร็ว ไม่ล่าช้า ขึ้นอยู่กบัการจดัการขอ้มูลและวางแผนเลือกช่องทางกรตลาด ความหลากหลายฝนช่องทาง
ประชาสัมพนัธ์ (เกียรติพงษ ์อุดมธนะธีระ, 2566) 

 



ตลาดเคร่ืองส าอางส่งผลต่อค่านิยมของผูบ้ริโภคผูช้ายท่ีต้องการเสริมสร้างภาพลักษณ์ เป็นเทรนด์ท่ีจะ
สามารถตอบโจทยก์ระแสรักษโ์ลกท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามสนใจ และยงัตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคใน
ยคุ โควิด-19 เป็นอยา่งดี  ตลาดเคร่ืองส าอางของไทยจะมีมูลค่ากวา่ 3.23 แสนลา้นบาทในปี 2573 เติบโตเฉล่ียปีละ 5.0% 
เพิ่มขึ้นจากปี 2565 ประมาณ 1.5 เท่า โดยไดรั้บแรงหนุนส าคญัทั้งจากกลุ่มลูกคา้ชาวไทยท่ีกลบัมาใชชี้วิตตามปกติมาก
ขึ้น ขณะท่ีก าลงัซ้ือจากนักท่องเท่ียวต่างชาติจะทยอยกลบัมาตามการฟ้ืนตวัของภาคการท่องเท่ียวไทย ขณะท่ีตลาด
ส่งออกท่ีมีสัดส่วนประมาณ 25% ของมูลค่าตลาดรวม ยงัมี room to grow ในการขยายตลาดส่งออกให้กวา้งขึ้ น 
เน่ืองจากยงัมีส่วนแบ่งตลาดนอ้ยมากเพียง 1.5% ของมูลค่าส่งออกเคร่ืองส าอางรวมทั้งโลก (Marketeer Team , 2023) 

นอกจากน้ีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางของผูช้าย มีความนิยมมากขึ้น เน่ืองจากเป็นตวัช่วยในการเสริมสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีช่วยเสริมสร้างความมัน่ใจ เสริมสร้างบุคลิกภาพท่ีดี อีกทั้งยงัมีให้เลือกหลากหลายประเภท หลายระดบั
ราคา ดงัท่ี (Arty Siriluck, 2019) กล่าวว่าเคร่ืองส าอางท่ีช่วยให้ผิวพรรณท่ีดูอ่อนกว่าวยั กนัแดด เมคอพั  น ้ าหอม ครีม
บ ารุงผิวหนา้ และครีมบ ารุงผิวกาย รวมถึงส่ิงต่างๆท่ีเป็นเคร่ืองประทินผิวพรรณ สินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางส าหรับมี
ความนิยมเป็นอย่างยิ่ง มีอิทธิพลต่อการใช้ชีวิต จนท าให้เกิดเป็นกระแสนิยม  เคร่ืองส าอางส าหรับผูช้ายจึงบอกถึง
พฤติกรรมของลูกคา้ในเร่ืองความตอ้งการการซ้ือเคร่ืองส าอาง การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของผูช้ายในปัจจุบนัยงัมีความ
จ าเป็นอย่างมากต่อการด าเนินชีวิตสะทอ้นให้เห็นถึงกระแสนิยมในการใช้เคร่ืองส าอางของผูช้าย สามารถบอกถึง
บุคลิกภาพ      ความมัน่ใจ  ความทนัสมยั  ความมีระดบั ของลูกคา้แต่ละคนซ่ึงความชอบของลูกคา้ในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางของผูช้ายให้เขา้กบับริบทหรือสถานการณ์ เหตุการณ์  และสถานท่ีตามความเหมาะสม ซ่ึงถา้หากลูกคา้มี
การเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของผูช้ายให้เหมาะสมกบัรูปลกัษณ์ท่ีทนัสมยัของลูกคา้แลว้ เคร่ืองส าอางของผูช้าย   ท่ี
ลูกคา้ใชก้็จะเป็นตวัช่วยในการเสริมสร้างบุคลิกภาพใหก้บัลูกคา้ผูช้ายท่ีใชเ้คร่ืองส าอางใหมี้ความมัน่ใจมากยิง่ขึ้น  

โดยปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด  4P Product Price Place Promotion  ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางของผูช้ายท่ีแตกต่าง  Product คือรูปลกัษณ์ท่ีมีความต่อการซ้ือ ความทนัสมยัความเหมาะสม  Price เป็นปัจจยั
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจและมีผลต่อก าลงัในการช าระสินคา้ของลูกคา้ซ่ึงปัจจยัดา้นรา
คามีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือมากกว่าปัจจยัส่วนอ่ืน  ๆเพราะการช าระเงินมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือสินคา้
ผ่านช่องทางออนไลน์ลูกคา้ทราบราคาของสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ Place สินคา้ท่ีมีการซ้ือขายผ่านช่องทางออนไลน์มี
ผลต่อการเลือกใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายท่ีตอ้งอาศยัช่องทางการขนส่ง การใหบ้ริการดา้นการขนส่งสินคา้ท่ีมีความรวดเร็ว
ในการจดัส่งสินคา้ Promotion  ส่วนลดต่าง  ๆสิทธิพิเศษ บตัรก านลั บตัรของขวญั ตามเทศกาล หรือการใหบ้ริการจดัส่ง
สินคา้ฟรีเม่ือการซ้ือสินคา้ (Kotler, 2014) กล่าวว่า Marking mix ว่าเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัทางการตลาดท่ีจะช่วยให้เขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุดผ่านการวางแผน ก าหนดกลยุทธ์การจดัจ าหน่ายในแต่ละสัดส่วนให้มีความลงตวั รวมไปถึง
ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอก ท่ีไม่สามารถควบคุมได ้เป็นผลกระทบท่ีเกิดจากปัจจยัภายนอก ดงัท่ี Hardcore (2020) 



กล่าววา่ ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอก ประกอบดว้ย PEST เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก การเมือง เศรษฐกิจ สังคม 
และเทคโนโลย ีเพื่อรับมือกบัผลกระทบจากปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอก ท่ีจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
         จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้  ผูวิ้จยัจึงมีความสนใจศึกษา พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้าย โดยศึกษา
ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอก ท่ีน่าจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของ
ผูช้าย ซ่ึงจากการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร สามารถน าผล
ท่ีไดม้าเป็นแนวทางการวางกลยทุธ์ทางการตลาด เพื่อเป็นประโยชน์ของผูป้ระกอบการในการพฒันาธุรกิจต่อไป   
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ รายได ้การศึกษา สถานภาพ ประเภทผลิตภณัฑ ์คุณค่า 

ผลิตภณัฑ ์ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ และความถ่ีในการซ้ือ ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอก 
2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
1. ท าใหท้ราบระดบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร 
2. ท าใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอก ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ 

ซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร  
3. เป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์ของส่วนผสมาทางการตลาด ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกส าหรับประกอบการ 

สมมติฐานการวิจัย 
1. ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั น่าจะมีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ต่างกนั 
2. ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอก น่าจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

เคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร 
ทบทวนวรรณกรรม 

 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือ 
Philip Kotler (2014) กล่าวว่าพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคคือพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยไม่

ว่าจะเป็นครัวเรือนหรือท่ีท าการซ้ือสินคา้และบริการส าหรับผูบ้ริโภค โดยการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจาก
ส่ิงกระตุน้ ท าให้เกิดความตอ้งการท่ีเป็นเหตุจุงใจ ซ่ึงมีทั้งส่ิงท่ีกระตุน้ภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้ภายนอกร่างกาย
ความต้องเข้าไปในรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ี โดยได้รับอิทธิพลจากลักษณะผูบ้ริโภค ลักษณะการตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภค และเกิดการตอบสนองหรือการตดัสินใจ        



Engel Kolkata and Blackwell (1968) กล่าวว่าพฤติกรรมการซ้ือเป็นการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการรวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจท่ี และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

Solonom (1966) กล่าวว่าพฤติกรรมการซ้ือเป็นกระบวนการต่างๆท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปซ้ือ หรือ
บริโภคสินคา้ บริการ ความคิดหรือประสบการณ์ เพื่อสนองต่อความตอ้งการ หรือใหไ้ดรั้บความพึงพอใจ 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการตลาดออนไลน์ 
เกียรติพงษ ์อุดมธนะธีระ (2566) กล่าวว่าการตลาดออนไลน์ คือการพฒันาเทคโนโลยีท่ีมีการเติบโตไปอย่าง

รวดเร็ว ท าให้นักการตลาด หรือนักธุรกิจก็ตอ้งตั้งรับการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วในทุกปีดว้ยเช่นกนั เพราะผูบ้ริโภค 
หรือ ลูกคา้ มีความตอ้งการท่ีเปล่ียนแปลงไปรวดเร็ว และมีช่องทางในการติดต่อส่ือสารท่ีมีการเปล่ียนแปลงไป 

สุภตัรา ทรัพยอุ์ปการ (2562) กล่าวว่าการตลาดออนไลน์ คือ หลกัเกณฑห์รือนิยามของการตลาดในรูปแบบ
ออนไลน์ ประกอบดว้ย การตลาดออนไลน์เป็นกระบวนการ หรือกิจกรรม ผ่านอินเทอร์เน็ต การตลาดออนไลน์เป็น
เพียงส่วนหน่ึงของค าว่า “การตลาด” การตลาดออนไลน์มีรูปแบบหลากหลาย  การตลาดออนไลน์เปล่ียนแปลงได้
ตลอดเวลา จุดประสงคก์ารตลาดออนไลน์ เพิ่มช่องทางการขาย ส่ือประชาสัมพนัธ์ ส่งเสริมการขาย บริการ การการตลาด
ออนไลน์จึงมีความส าคญัดงัน้ี สามารถดึงดูดลูกคา้ไดต้ามกลุ่มเป้าหมาย การตลาดออนไลน์เป็นตลาด Niche Market ท่ี
ลูกคา้สามารถเลือกไดว้า่จะคน้หา ซ้ือสินคา้อะไรเขา้ถึงลูกคา้ไดง้่าย การตลาดออนไลน์สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดท้ัว่โลก  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัด้านส่วนผสมทางการตลาด 
Philip Kotler (2014) กล่าวว่าส่วนผสมทางการตลาด คือทฤษฎีส าหรับวางแผนการตลาด ประกอบดว้ย Product 

การวิเคราะห์และก าหนดกลยทุธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการ , Price ก าหนดกลยทุธ์การตั้งราคาของสินคา้ในมุมของ
ลูกคา้และการเปรียบเทียบคู่แข่ง , Place ก าหนดกลยุทธ์ในดา้นการจดัส่งสินคา้ของเรา โดยยึดหลกัความมีประสิทธิภาพ 
ความถูกตอ้ง ความปลอดภยั และความรวดเร็ว , Promotion ก าหนดกลยุทธ์ว่าจะกระตุน้ยอดขายของสินคา้ ไดแ้ก่ การ
ส่งเสริมการขาย  เช่น กลยทุธ์ลดแลกแจกแถม การโฆษณา การใชพ้นกังานขาย  เช่น การโทรเพื่อเสนอขาย หรือพนกังาน
แนะน าสินคา้หนา้ร้าน การประชาสัมพนัธ์ เช่น การกระจายข่าว หรือใหส้ัมภาษณ์ เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัแบรนด ์

McCarthy (1995) กล่าววา่ส่วนผสมทางการตลาดสามารถควบคุมได ้หลงัจากท่ีเลือกเป้าหมายได ้บริษทั
พยายามตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการของลุกค้ากลุ่ม ซ่ึงวิธีการใช้ส่วนผสมทางการตลาดให้
เหมาะสมกบัตลาดเป้าหมายจากความหมายน้ีเป็นการใชส่้วนผสม 4 ประการ คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
Blackwell et al (2006) กล่าววา่ สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีประกอบดว้ย สังคม วฒันธรรม อิทธิพลส่วนบุคคล  

ครอบครัว สถานการณ์ ความแตกต่างส่วนบุคคล ประกอบดว้ยทรัพยากรของผูบ้ริโภค แรงจูงใจ ความมุ่งมัน่ ความเช่ือถือ 
บุคลิกภาพ ค่านิยม และแบบการด ารงชีวิต และตวักระตุน้ต่าง ๆ  ท่ีส่งผลต่อการตระหนกัถึงปัญหา หรือความจ าเป็น 



Richard L. Daft (1992) กล่าวว่าความหมายของสภาพแวดล้อมภายนอก ว่าทุกส่ิงทุกอย่างท่ีอยู่ภายนอก
ขอบเขตขององคก์ารซ่ึงมีผลกระทบต่อองคก์ารหรือส่วนใดส่วนหน่ึงขององคก์าร 

กรอบแนวคิดในการวิจัย   
ตัวแปรอสิระ 

 

 
 

  

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. อาย ุ
2. อาชีพ 
3. รายได ้
4. การศึกษา 
5. สถานภาพ 
6. ประเภทผลิตภณัฑ ์
7. คุณค่าผลิตภณัฑ ์
8. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
9. ความถ่ีในการซ้ือ 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
1. ดา้นสังคม 
2. ดา้นเทคโนโลย ี
3. ดา้นเศรษฐกิจ 
4. ดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
5. ดา้นกฎหมาย 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง

ออนไลน์ของผุ้ชาย 

ในกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรตาม 



วิธีด าเนินการวิจัย 
การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง ไม่มีการจดักระท าหรือสร้างสถานการณ์ตามเง่ือนไขท่ีตอ้งการ

ทดสอบ เป็นการเก็บรวบรวม ขอ้มูลตวัแปรท่ีสนใจตามสภาพท่ีเป็นไปตามธรรมชาติ โดยใช้เคร่ืองมือการวิจยัเป็น
แบบสอบถาม ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีการตามสถิติ และตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาน าแบบสอบถามมาส่ง
ให้ผูเ้ชียวชาญตรวจจสอบเคร่ืองมือในการวิจยั IOC และท าการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือโดยทดสอบกบักลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 30 ชุดตามสูตร Cronbach’s Alpha ดว้ยการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาจ านวน 30 คน ไดค้่าความเช่ือมัน่
ของแบบสอบถาม Reliability 0.922 คือขอ้ค าถามมีความเช่ือมัน่สูง และสามารถน าไปเก็บรวบรวมขอ้มูลไดต้่อไป 
ประชากร กลุ่มตัวอย่าง และวิธีการสุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรเป้าหมายท่ีใช้ในการศึกษางานวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชากรผูช้ายในกรุงเทพมหานคร จ านวน 
3,032,483.00 คน (ท่ีมาประกาศส านกัทะเบียนกลาง เร่ืองจ านวนราษฎรทัว่อาณาจกัร ตามหลกัฐานการทะเบียน
ราษฎร ณ วันท่ี  31 ธันวาคม 2565) และการก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างของประชาก รผู ้ชายใน
กรุงเทพมหานคร ใช้วิธีการหากลุ่มตวัอย่างของ Taro Yamane  เพื่อประมาณค่าสัดส่วนของประชากรเท่ากับ 
0.05 หรือความคลาดเคล่ือน 5% และระดบัความเช่ือมัน่ 95%  ผูว้ิจยัจึงไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน 
โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย และมีการใชค้  าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา  ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
1.1. ใชค้่าความถ่ี และใชค้่าร้อยละ กบัตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัเชิงกลุ่ม ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย 

อาย ุอาชีพ รายได ้การศึกษา สถานภาพ ประเภทผลิตภณัฑ ์คุณค่าผลิตภณัฑ ์ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ และความถ่ีในการซ้ือ 
1.2. ใชค้่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐานกบัตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น

ส่วนผสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอก และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
2. สถิติอนุมาน ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
2.1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตาม 

สถานภาพ ใชส้ถิติการทดสอบ t-test ในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
2.2.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตาม อาย ุ

อาชีพ รายได ้การศึกษา ประเภทผลิตภณัฑ ์คุณค่าผลิตภณัฑ ์ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ใชส้ถิติการทดสอบ 
One-way ANOVA ในการวิเคราะห์ขอ้มูล และหากพบความแตกต่างจะท าการทดสอบรายคู่ดว้ยสถิติ LSD 

2.3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอก ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ใชส้ถิติการทดสอบแบบ Multiple Regression ในการอธิบายอิทธิพล
ของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร 



สรุปผลการวิจัย 
ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ส่วนใหญ่ กลุ่ม Gen X มีอายรุะหว่าง 

41-56 ปีมากท่ีสุด มี 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.4 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มากท่ีสุด จ านวน 106 คน คิด
เป็นร้อยละ 26.4 รายไดต้ ่ากวา่ 40,000 บาท มากท่ีสุด มีจ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 การศึกษาระดบัปริญญาตรี
มากท่ีสุด จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 โสด/หมา้ย/หย่าร้าง มากท่ีสุด จ านวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.2 ซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางบ ารุงผิวมากท่ีสุด จ านวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.3 คาดหวงัคุณค่าจากผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางท่ีช่วยควบคุมความมนัมากท่ีสุด จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ออนไลน์คร้ังละ 2,001-3,000 บาท มากท่ีสุด จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.8 ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน 2-4 คร้ัง 
มากท่ีสุด จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 

ตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผู้ชายใน

กรุงเทพมหานคร ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก โดยรวม   (n=400) 

ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด ปัจจัย
สภาพแวดล้อมภายนอก  

b Std. 
Error 

Beta t Sig F Sig. 

ค่าคงท่ี 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นสังคม 
6. ดา้นเทคโนโลย ี
7. ดา้นเศรษฐกิจ 
8. ส่ิงแวดลอ้มจากอากาศ 
9. ดา้นส่ิงแวดลอ้มจากธรรมชาติ 
10. ดา้นกฎหมายคุม้ครองสิทธิผูบ้ริโภค 
11. ดา้นกฎหมายธุรกรรมทางการเงิน  

2.390 
0.006 
0.103 
0.148 
0.047 
0.071 
0.057 
-0.027 
0.079 
0.035 
-0.015 
0.004 

0.220 
0.036 
0.038 
0.039 
0.038 
0.039 
0.047 
0.061 
0.049 
0.028 
0.034 
0.021 

 
0.008 
0.154 
0.232 
0.741 
0.100 
0.072 
-0.040 
0.137 
0.056 
-0.021 
0.008 

10.888 
0.172 
2.758 
3.802 
1.245 
1.820 
1.207 
-0.445 
1.609 
1.268 
-0.440 
0.198 

0.000* 
0.863 

0.006* 
0.000* 
0.214 
0.069 
0.228 
0.656 
0.109 
0.206 
0.660 
0.843 

19.953 0.000* 

R = 0.601 ,R2  = 0.361 , Adjusted R Square = 0.343 , SEE = 0.209 *Sig<0.05 
 จากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบวา่ตวัแปรอิสระ จ านวน 2 ตวัแปร ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร โดยเรียงล าดับจากด้านท่ีผลสูงสุด คือ ด้านการจัด



จ าหน่าย (Sig = 0.000)  ดา้นราคา (Sig = 0.006) ดา้นการจดัจ าหน่าย ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากบั 0.148 
ด้านราคา ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ  0.103 ซ่ึงตัวแปรดังกล่างสามารถอธิบายความแปรปรวนของ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร  ไดร้้อยละ36.1 หรือมีอ านาจพยากรร้อย
ละ 36.1 และมีค่าความคลาดเคล่ือนอยูท่ี่ ± 0.220 ซ่ึงสามารถสร้างสมการถดถอยไดด้งัน้ี  
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร = 2.390 + 0.148 (ดา้นการจดัจ าหน่าย) + 
0.103 (ดา้นราคา) 
อภิปรายผลการวิจัย 

1. ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร โดย
ภาพรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมากท่ีสุด โดยปัจจยัท่ีกล่าวมาทั้งหมด ดว้ยเหตุผลทั้งหมดท่านจึงตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางออนไลน์ อยูใ่นระดบัท่ีมากท่ีสุด แสดงใหเ้ห็นนถึงการซ้ือท่ีค านึงถึง เหตุผลในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ออนไลน์ การแนะน าคนรอบตัวถึงการซ้ือเคร่ืองส าอางทางออนไลน์ การตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
ออนไลน์ในภายภาคหนา้ เพื่อตอบสนองต่อความพึงพอใจ และความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศิริ
ประภา ผ่องบุรุษ และคณะ (2563) อิทธิพลของสังคมใกลชิ้ดท่ีมีผลต่อความสนใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้ 
ส าหรับผูช้ายในกลุ่มยุคใหม่เจเนอเรชัน่วาย ผลการวิจยัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายใน
กรุงเทพมหานคร 

2. ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดด้งัน้ี 

2.1 ผูช้ายในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาย ุต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ ต่างกนั จาก

การวิจยั อายตุ่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ ไม่ต่างกนั เน่ืองจากในปัจจุบนั กลุ่มบุคคลให้

ความสนใจกบัการดูแลตนเองทุกช่วงอาย ุเพื่อความสวยงาม ซ่ึงสอดคลอ้งกบั มชัณิมา เฮงสวสัด์ิ (2564)  สรุปได้

วา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีของผูบ้ริโภค ท่ีมีอาย ุแตกต่างกนั มีความพึงพอใจ ความตั้งใจ

จะซ้ือ การบอกต่อ และความถ่ีในการซ้ือไม่แตกต่างกนั แสะสอดคลอ้งกบั ลลิตา ข าแสง และคณะ (2554) อายุ

ต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิว ไม่ต่างกนั เน่ืองจากเพศชายมีความสนใจในการดูแลผิวมากขึ้น  

2.2 ผูช้ายในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ ต่างกนั ท าให้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ต่างกนั 
จากการวิจัย อาชีพต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ ไม่ต่างกัน ในปัจจุบันผูช้ายให้
ความส าคญักบัการดูแลผิวหน้าหลากหลายด้าน ครอบคลุมถึงการดูแลสภาพผิวท่ีแตกต่างกันของการท างาน ซ่ึงมี
ผลิตภณัฑดู์แลผิวท่ีมีการรองรับความตอ้งการทุกความตอ้งการของสภาพผิวพรรณ ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยั 
ณพิชญา หนูเก้ือ และคณะ (2565) อาชีพท่ีมีความต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางไม่แตกต่างกนั  



2.3. ผูช้ายในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได ้ต่างกนั ท าให้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ต่างกนั จาก
การวิจยั รายไดต่้างกนั ท าให้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ ไม่ต่างกนั สอดคลอ้งกบัดลนภสั ภู่เกิด (2563) 
สรุปไดว้า่ปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่ รายได ้
ไม่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือแอปพลิเคชัน่ช็อปป้ี 

2.4. ผูช้ายในกรุงเทพมหานครท่ีมีการศึกษา ต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์
ต่างกัน จากการวิจัย การศึกษาต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ ไม่ต่างกัน เน่ืองจาก
การศึกษาไม่ได้ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ จากการใช้ผลิตภัณฑ์และความต้องการใช้
หลากหลายช่วงเจเนอเรชัน่ ท่ีมีหลายระดบัการศึกษา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณพิชญา หนูเก้ือ และคณะ 
(2565) การศึกษาท่ีต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางไม่แตกต่างกนั 

2.5. ผูช้ายในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพ ต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์
ต่างกนั จากการวิจยั สถานภาพต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ ไม่ต่างกนั เน่ืองจากผูช้ายท่ี
ดูแลผิวส่วนใหญ่ขึ้นอยู่กบัความพึงพอใจส่วนตวัในการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึง
สอดคลอ้งกับ ณพิชญา หนูเก้ือ และคณะ (2565) สถานภาพ ต่างกัน พฤติกรรมด้านเหตุผลซ้ือเคร่ืองส าอาง 
ประเภทเคร่ืองส าอางไม่ต่างกนั 

2.6 ผูช้ายในกรุงเทพมหานครท่ีมีประเภทผลิตภณัฑท่ี์ ต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
ออนไลน์ต่างกัน จากการวิจยั ประเภทผลิตภณัฑ์ต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ ไม่
ต่างกัน เน่ืองจากในปัจจุบันความต้องการของผูบ้ริโภคเพศชายในการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า ต้องการ
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพหลากหลาย ตอบโจทยต่์อสภาพผิว ต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณพิชญา หนูเก้ือ 
และคณะ (2565) ประเภทเคร่ืองส าอางท่ีต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางไม่แตกต่างกนั 

2.7. ผูช้ายในกรุงเทพมหานครท่ีมีความตอ้งการคุณค่าผลิตภณัฑ ์ต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซ้ือเคร่ือง 
ส าอางออนไลน์ต่างกนั จากการวิจยั คุณค่าผลิตภณัฑต่์างกนั ท าให้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ ไม่
ต่างกัน ในปัจจุบนัผลิตภณัฑ์ช้ินเดียว ตอบโจทยท์ุกความต้องการของผูบ้ริโภค สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ 
ณพิชญา หนูเก้ือ และคณะ (2565)  ประเภทเคร่ืองส าอางท่ีต่างกันมีระดับการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ไม่
แตกต่างกนั  

2.8.  ผูช้ายในกรุงเทพมหานครท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือ ต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ออนไลน์ท่ีต่างกนั จากการวิจยั ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่างกนั ท าให้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ ไม่
ต่างกัน การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคต้องการจ่ายเงินเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ท่ีมี
คุณภาพสูง มีการรับรองความปลอดภัย  ซ่ึงไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชัญญานุต นาคีรักษ์ (2562) การ
ตดัสินใจเลือกซ้ือการดูแลผลิตภณัฑผิ์วหนา้ของผูช้ายวยัดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ต่างกนั 



 2.9 ผูช้ายในกรุงเทพมหานครท่ีมีความถ่ีในการซ้ือ ต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ออนไลน์ ต่างกนั จากการวิจยั ความถ่ีในการซ้ือต่างกนั ท าใหพ้ฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ ไม่ต่างกนั 
สอดคลอ้งกบั ณพิชญา หนูเก้ือ และคณะ (2565) ความถ่ีในการซ้ือท่ีต่างกนั ระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง
ไม่แตกต่างกนั  

3. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด และปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายนอกมีผลพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานคร ไดด้งัน้ี 

3.1. ดา้นผลิตภณัฑ ์จากการวิจยัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้าย ผลิตภณัฑ์
ในปัจจุบนัมีการรองรับความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีหลากหลาย ในดา้นของคุณภาพและมาตรฐาน การออกแบบ
บรรจุภณัฑ ์ความน่าเช่ือถือ ซ่ึงเป็นมาตรฐานท่ีทุกแบรนด์จะตอ้งมีอยู่แลว้ ผูบ้ริโภคจึงมุ่งความตอ้งการไปยงัดา้นอ่ืน 
สอดคลอ้งกบัมาดี พิมานแมน (2564) สรุปไดว้า่กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขต
ราชเทวี ผลิตภณัฑ ์ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตราชเทวี 
 3.2. ดา้นราคา จากการวิจัยมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้าย ผูบ้ริโภคสนใจ
ราคา ราคาท่ีเหมาะสมต่อคุณภาพผลิตภัณฑ์ ราคาคุ ้มค่าเม่ือเทียบกับปริมาณ ราคาท่ีมีผลิตภัณฑ์ให้เลือก
หลากหลายตามความตอ้งการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศิริประภา ผอ่งบุรุษ (2563) ราคามีผลต่อความสนใจ
ท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์ทางผิวหน้า ส าหรับผูช้ายในกลุ่มผูช้ายยุคใหม่เจเนอรเรชนัวาย ราคาท่ีเหมาะสมต่อคุณภาพ 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ทางผิวหน้า และสอดคลอ้งกบัแนวคิด พนิตสุภา ธรรมประมวล (2563) ท่ี
กล่าวไวว้า่กลุ่มผูบ้ริโภคมีความสามารถและพฤติกรรมการใชเ้งินท่ีต่างกนั ซ่ึงกลยทุธ์ราคา คือกลยทุธ์ท่ีสามารถ
ท ากบัไรใหก้บัลูกคา้ได ้จึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ 
 3.3. ดา้นการจดัจ าหน่าย จากการวิจยัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้ายทางดา้น
ความหลากหลายของช่องทางออนไลน์ท่ีมีให้เลือก ระบบคอลเซ็นเตอร์ท่ีช่วยอ านวยความสะดวก  ช่องทางการ
จ่ายช าระเงินท่ีครบถว้นทั้งโอนเงิน จ่ายช าระเงินจากบตัรเครดิต สอดคลอ้งกบั ชญัญานุต นาคีรักษ ์(2562) ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัช่องทางการจดัจ าหน่าย เพื่อจะไดไ้ม่เสียเวลาในการ
เดินทาง เสียค่าใชจ่้ายท่ีเพิ่มขึ้น 

3.4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากการวิจยัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้าย 
ซ่ึงประกอบดว้ย โปรโมชัน่ท่ีมีความหลากหลายช่องทางทั้งหนา้ร้าน ออนไลน์ คูปอง ส่วนลด การบริการขนส่ง
ฟรี การประชาสัมพนัธ์ โฆษณา  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัมาดี พิมานแมน (2564) สรุปไดว้่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของผูบ้ริโภคในเขตราชเทวี การส่งเสริมการขาย ไม่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ของผูบ้ริโภคในเขตราชเทวี  



 3.5. ดา้นสังคม จากการวิจยัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้าย การเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์เป็นกระแส เพราะกลุ่มเพื่อน ครอบครัว หรือบุคคลมีช่ือเสียงพูดถึง ผูบ้ริโภคไม่ไดใ้หค้วามสนใจกบั
ผลิตภณัฑท่ี์เป็นกระแสมาก  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกผลิตภณัฑท่ี์ตรงกบัความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบั ศิริประภา ผอ่งบุรุษ และคณะ (2563) วงสังคมกลุ่มบุคคลทัว่ไป ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 3.6 ดา้นเทคโนโลยี จากการวิจยัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้าย เพราะ
เทคโนโลยีการซ้ือท่ีผ่านออนไลน์ท่ีง่ายขึ้น การจัดส่ง ติดตามสถานะผ่านระบบออนไลน์ง่ายขึ้น และการ
ร้องเรียนความเสียหายผ่านระบบออนไลน์ แต่หนา้ร้านก็มีครอบคลุมเหมือนออนไลน์ สอดคลอ้งกบั ศกัด์ิดา ศิริ
ภทรโสภณ และคณะ (2553) เทคโนโลย ีไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ของเพศชาย  
 3.7 ดา้นเศรษฐกิจ จากการวิจยัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้าย กล่าวคือ 
เศรษฐกิจดิจิตอลท าใหผู้บ้ริโภค รายไดมี้การเปล่ียนแปลงจึงเลือกซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นทางระบบออนไลน์ และการ
ระบาดของโควิด19 ช่วยลดความเส่ียงในการสัมผสัเช้ือจึงเลือกซ้ือทางระบบออนไลน์ ผูบ้ริโภคยงัคงออกไป
ซ้ือหนา้ร้าน ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง CMMU (2023) ปัญหาส่ิงแวดลอ้มส่งผลให้เกิดปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้สินคา้ 
และบริการท่ีเก่ียวกบัความยัง่ยนื  
 3.8. ดา้นส่ิงแวดลอ้ม จากการวิจยัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้าย เพราะ
อากาศร้อน เพราะอากาศเสีย และ PM 2.5  การซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านทางออนไลน์จึงสะดวก เพราะประหยดั
ทรัพยากรทางธรรมชาติ เพื่อลดทรัพยากรในปัจจุบนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณฐัณิชา นิสัยสุข (2558) ท่ีกล่าว
ทศันคติต่อ ผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มและการใส่ใจหรือการตระหนกัในปัญหาส่ิงแวดลอ้มไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ของผูบ้ริโภค  
 3.9. ดา้นกฎหมาย จากการวิจยัไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้าย กฎหมาย
คุม้ครองผลิตภณัฑท่ี์เขม้งวด ปลอดภยั คุม้ครองสิทธิผูบ้ริโภค และธุรกรรมทางการเงินผ่านทางระบบออนไลน์ 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบั CHARO (2021) กฎเกณฑท่ี์บงัคบัขึ้นเพื่อน าไปสู่เคร่ืองมือในการด าเนิน ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
ของบุคคล สังคม ท่ีตอ้งปฏิบติัตาม 
ข้อเสนอแนะ  
 ผลการวิจยัคร้ังน้ี มีขอ้เสนอแนะ ส าหรับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูช้าย เพื่อเป็น
ประโยชน์ต่อการพฒันาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอก  

1. ปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางของผูช้าย ท่ีมีอาย ุอาชีพ รายได ้การศึกษา สถานภาพ 
ประเภทผลิตภัณฑ์ คุณค่าผลิตภณัฑ์ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ต่างกัน ท าให้พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางออนไลน์ ไม่ต่างกนั จึงไม่ควรให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนบุคคล เพราะทุกช่วงอายใุห้ความส าคญั
กบัการดูแลตวัเอง กระแสการดูแลสุขภาพ เทรนการดูแลสุขภาพ ผลิตภัณฑ์มีราคาท่ีหลากหลายตอบโจทยต์่อ



ความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการแตกต่างกนั ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์ชนิดเดียว ตอบโจทยต์่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีมากกว่าหน่ึงอย่าง ลูกคา้เลือกสินคา้จากแบรด์ ราคาเหมาะสมต่อคุณภาพของสินคา้ 
ความปลอดภยั เป็นตน้ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความพึงพอใจส่วนตวั  

2. ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดและปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก  มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองส าอางออนไลน์ พบวา่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง ควร
ใหค้วามส าคญั ความเหมาะสมราคากบัคุณภาพ ราคามีความคุม้ค่ากบัปริมาณผลิตภณัฑ ์และผลิตภณัฑมี์ใหเ้ลือก
หลากหลายราคา เพื่อเนน้ถึงความคุม้ค่าในการซ้ือของผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑท่ี์มีหลาหลายช่องทาง ระบบคอลเซ็น
เตอร์ท่ีช่วยอ านวยความสะดวกในการซ้ือสินคา้ และระบบการจ่ายเงินท่ีครบถ้วน เพื่อเข้าถึงกลุ่มผูบ้ริโภค
หลากหลายช่องทางมากยิง่ขึ้น 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป  

1. ควรท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งในจงัหวดัอ่ืน ๆ และตวัแปรท่ีเพิ่มขึ้นในแต่ละภูมิภาค ของประเทศ
ไทย เป็นการท าใหท้ราบผลการวิจยัท่ีครอบคลุมพื้นท่ีและอาณาเขตท่ีกวา้งมากขึ้น 

2. ท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเพศทางเลือกและผูห้ญิงเพื่อให้ทราบผลการวิจยัท่ีหลากหลายและ
ครอบคลุมในกลุ่มผูบ้ริโภคทุกกลุ่ม เพราะเน่ืองจากในปัจจุบนัมีผลิตภณัฑเ์สริมความงามส าหรับผูช้ายเพิ่มมาก
ขึ้นและตลาดผลิตภณัฑส์ าหรับผูช้ายก็เติบโตมากขึ้นดว้ยทั้งน้ีผลิตภณัฑข์องผูช้ายบางตวัผูห้ญิงก็สามารถใชไ้ด ้

3. งานวิจยัในคร้ังน้ีผูวิ้จยัได้เลือกศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นเพศชายซ้ือสินคา้ออนไลน์และอยู่
เฉพาะในกรุงเทพมหานคร เท่านั้น โดยกลุ่มตวัอย่างดงักล่าวเป็นเพียงกลุ่มหน่ึงของผูบ้ริโภคจึงเป็นขอ้จ ากดัใน
การน าผลงานวิจยัไปใช้โดยทัว่ไป เน่ืองจากผลการวิเคราะห์นั้นอาจไม่สามารถน าไปอา้งอิงไดอ้ย่างทัว่ถึงกบั
กลุ่มผูส้นใจซ้ือสินคา้เคร่ืองส าอางออนไลน์ 

4. งานวิจัยน้ีสามารถเป็นแนวทางในการศึกษาในงานวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ออนไลน์ของผูช้ายในกรุงเทพมหานครในคร้ังต่อไป 
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