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บทคัดย่อ 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกคา้วยัท างาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม
เคร่ืองส าอางของลูกค้าวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครได้แก่ ปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล 
ดา้นกระบวนการ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  และกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางไดแ้ก่ 
ด้านการตระหนักถึงปัญหา ด้านการคน้หาขอ้มูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจซ้ือ ด้านพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ โดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน และอาชีพ ประชากร
ท่ีใช้ในการวิจัยน้ี คือ ลูกคา้วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม และด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป
ทางคอมพิวเตอร์ หาค่าความถ่ี (Frequencies) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย(X̅) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกคา้วยั
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร มีผูท่ี้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 331 คน 
คิดเป็นร้อยละ 82.80 มีอายุ 25-40 ปี จ านวน 331 คน คิดเป็นร้อยละ 82.80  มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 
332 คน คิดเป็นร้อยละ 83.00 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 40,000 บาท จ านวน 312 คน คิดเป็นร้อยละ 78.00 และมี
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 324 คน คิดเป็นร้อยละ 81.00 

ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกคา้วยั
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคคล ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้น
ราคา ตามล าดบั  

ผลการวิจัยพบว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของกลุ่มวยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ดา้นท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นการ
คน้หาขอ้มูล ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และ ดา้นพฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือ ตามล าดบั 
 
ค าส าคัญ : ปัจจยัการตลาด,การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์, เคร่ืองส าอาง 
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ABSTRACT 
 Research subject Marketing Factors Affecting the Decision to Buy Cosmetic Online of Customers of 
Working Age in Bangkok. The objective is to study Marketing Factors Affecting the Decision to Buy Cosmetic 
Online of Customers of Working Age in Bangkok. namely: Marketing factors affecting the decision to purchase 
cosmetics online in terms of Products, Prices, Place, Promotion, Personnel, Process, Physical Evidence and the 
process of making a decision to buy cosmetics online, including Problem Awareness, Information, Search 
Alternative, Assessment Purchase Decision, Behavior after Purchase Classified by personal factors, including 
gender, age, level of education, monthly, income and occupation. The population used in this research were working 
age customers in Bangkok. The sample group who responded to the questionnaire were 400 people. The instrument 
used for data collection was a questionnaire and analyzed the data by using a computer program to find the frequency 
(Frequencies), percentage, mean, deviation. Standard. 

The results found that marketing factors affecting the decision to buy cosmetics online among working age 
customers in Bangkok. There were 400 people who answered the questionnaire, mostly female, 331 people, 
representing 82.80 percent, aged 25-40 years, 331 people, representing 82.80 percent, having a bachelor's degree, 
332 people, representing 83.00 percent. with an average monthly income of 20,001 – 40,000baht, 312 people, 
representing 78.00 percent and private company employees, 324 people, representing 81.00 percent 

The results found that marketing factors affecting the decision to buy cosmetics online among working age 
customers in Bangkok. Overall, it was at the highest level. When considering each side, it was found that the 
distribution channel process, personnel, marketing promotion product side physical environment and price, 
respectively. 

The results found that online shopping decision-making process for working-age cosmetic groups in 
Bangkok Overall, it was at the highest level. when considering side by side It was found that the side that was at the 
highest level was the search for information. problem awareness alternative assessment purchasing decisions and 
post-purchase behaviors, respectively. 
 
Keywords: Marketing Factors, Online Purchase Decisions, Cosmetic 
 
บทน า  
 ตั้งแต่สมยัโบราณ การใช้เคร่ืองส าอางจัดเป็นศิลปะอย่างหน่ึง ซ่ึงมีการคน้พบว่า มีการใช้เคร่ืองส าอางมา
ตั้งแต่สมยัอียิปต์โบราณ จีน อินเดีย และต่อมาจนถึงปัจจุบนั โดยชาวกรีก เป็นชาติแรกท่ีมีการแยกการแพทยแ์ละ
เคร่ืองส าอางออกจากกิจการทางศาสนา และยงัถือว่าการใช้เคร่ืองส าอางเป็นส่ิงส าคญัท่ีต้องปฏิบติัต่อร่างกายให้
ถูกตอ้งสม ่าเสมอจนเป็นกิจวตัรประจ าวนั 
 ในปัจจุบนั ผลการส ารวจพฤติกรรมการเลือกใช้แพลตฟอร์ม E-commerce ของผูบ้ริโภค พบว่า สัดส่วนการ
ซ้ือสินคา้แต่ละกลุ่มผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ของผูบ้ริโภคในปี 2565 จะมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น เม่ือเทียบกบัการใชจ่้ายใน
ภาพรวมของสินคา้แต่ละประเภท โดยการวางแผนปรับลดการใชจ่้ายผ่านหน้าร้าน (Physical stores) มาเป็นการใช้จ่าย
ผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ (E-commerce) มากขึ้น ภายใตง้บประมาณการใชจ่้ายโดยรวมท่ียงัคงจ ากดัหรือไม่ไดเ้พิ่มขึ้น
ตาม จึงส่งผลใหเ้บ้ืองตน้ธุรกิจ B2C E-commerce กลุ่มสินคา้ปี 2565 น่าจะมีมูลค่าตลาดราว 5.65 แสนลา้นบาท ขยายตวั 
13.5% ซ่ึงถือเป็นอตัราการขยายตวัท่ีต ่าสุดเม่ือเทียบกบัในช่วง 3 ปีก่อนหน้า (ปี 2562-2564) ท่ีขยายตวัเฉล่ียปีละ 40% 
โดยการขยายตวัของ B2C E-commerce ส่วนหน่ึงเป็นเพราะราคาสินคา้ท่ีไม่สูงและท าใหรู้้สึกถึงความคุม้ค่าโดยเฉพาะ
จากการจัดท าโปรโมชั่นของผูป้ระกอบการท่ีอยู่บนแพลตฟอร์มออนไลน์ซ่ึงมีความถ่ีขึ้น อีกทั้งผูบ้ริโภคก็มีความ
สะดวกและคุน้เคยกบัการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในช่วง 1-2 ปีท่ีผา่นมาจากการระบาดของโควิด-19 
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 ดงันั้นผูวิ้จยัจึงท าการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอาง
ของลูกคา้วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร” เน่ืองจากผูว้ิจัยเล็งเห็นว่าตลาดสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางใน
ปัจจุบนัมีการแข่งขนัสูงขึ้นและขยายตวัอย่างต่อเน่ือง จึงน่าจะเป็นโอกาสท่ีดีส าหรับผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจ
เคร่ืองส าอางเพื่อจ าหน่ายผ่านทางช่องทางออนไลน์ เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาการขายสินคา้กลุ่ม
เคร่ืองส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ และตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายและสามารถแข่งขนัในตลาดธุรกิจ
เคร่ืองส าอางและธุรกิจออนไลน์ท่ีมีการแข่งขนัสูงไดอี้กดว้ย 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกคา้วยัท างานใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
ขอบเขตของงานวิจัย   

ในการวิจัยเร่ืองปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกค้าวยั
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 
ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย 
1. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ  
2. ปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

(Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นบุคคล (People) ดา้นกระบวนการ (Process) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ (Physical Evidence) 

ตวัแปรตาม ประกอบดว้ย  
1. กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก  

การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
ขอบเขตด้านประชากร  
ประชากรในการวิจยั คือ ประชากรกลุ่มลูกคา้วยัท างานท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัไม่ทราบ

จ านวนประชากร ดังนั้นผูวิ้จัยจึงก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง ไม่ทราบขนาดกลุ่มตัวอย่างของ W.G Cochran ระดับ
สัดส่วนของประชากรท่ีผูวิ้จยัตอ้งการสุ่มอยู่ท่ีร้อยละ 50 ระดบันยัสาคญั 0.05 ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ค่า Z เท่ากบั 1.96 
ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งไม่ต่ากวา่ 385 คน และไดท้ าการเก็บแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน 

ขอบเขตด้านระยะเวลา  
การเก็บรวบรวมขอ้มูล และการวิเคราะห์ขอ้มูลการวิจยัเร่ิมตั้งแต่เดือนมิถุนายน พ.ศ.2566 ถึง เดือนสิงหาคม 

พ.ศ.2566 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1. ท าใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีผลตอ้งการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกคา้วยัท างาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ท าให้ทราบถึงความต้องการของตลาดออนไลน์ในกลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกค้าวยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร 

3. ท าให้ทราบถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกคา้วยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
          ตัวแปรอิสระ (X)               ตัวแปรตาม (Y) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาด 
 ส่วนประสมการตลาด ไดถู้กจดัเป็นหัวใจส าคญัและเป็นกลุ่มเคร่ืองมือในการบริหารการตลาด นบัไดว้่าเป็น
ปัจจัยท่ีสามารถควบคุม เปล่ียนแปลง และปรับปรุงให้เหมาะสมได้  ซ่ึงมีความส าคัญมากต่อหลายๆด้าน เช่น มี
ความส าคญัต่อบุคคล ความส าคญัต่อเศรษฐกิจและความส าคญัต่อสังคม สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, หนา้29) ไดก้ล่าวไว้
ว่า ส่วนประสมการตลาด เป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานทางดา้นการตลาด เป็นปัจจยัท่ีสามารถท าการ
ควบคุม ไดโ้ดยพื้นฐาน จะประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการ จดัจ าหน่าย 
(Place) การส่งเสริมการตลาด(Promotion) ซ่ึงทั้งหมดจะเรียกรวมกันกว่า 4Ps แต่ส าหรับธุรกิจบริการส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) จะมีการเพิ่มอีก 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นบุคคล (People) ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) รวมเรียกไดว้า่เป็น 7Ps 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การท่ีผูต้ดัสินใจมีตวัเลือกหลายๆ ตวั และตอ้งน าตวัเลือกต่างๆ     มา

เปรียบเทียบกนัก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกตวัเลือก ตวัใดตวัเลือกหน่ึง เพื่อให้ส าเร็จตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ เสรี 
วงษม์ณฑา (2542:192) อธิบายว่ากระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการท่ีผูบ้ริโภค จะซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึง
นั้น จะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ ไปจนถึงทศันคติหลงัจากท่ีไดใ้ช้ สินคา้นั้นแลว้ ซ่ึงสามารถพิจารณา

ปัจจัยส่วนบุคคล 

       1. เพศ 

       2. อาย ุ

       3. ระดบัการศึกษา 

       4. รายไดเ้ฉล่ีย 

       5. อาชีพ 

 

 

ปัจจัยทางการตลาด 

  1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 

  2. ปัจจยัดา้นราคา  

  3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

  4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  

  5. ปัจจยัดา้นบุคคล  

  6. ปัจจยัดา้นกระบวนการ  

  7. ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  

 

 

 

 

 
 

 

 

กระบวนการการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์

กลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกค้าวัยท างานในเขต

กรุงเทพมหานคร 

1. การตระหนกัถึงปัญหา 

2. การคน้หาขอ้มูล 

3. การประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ 

4. การตดัสินใจซ้ือ 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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เป็นขั้นตอนได้ดังน้ี การมองเห็นปัญหาการแสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอกการประเมินทางเลือกการ
ตดัสินใจซ้ือทศันคติหลงัการซ้ือ  

ข้อมูลที่เกี่ยวกับเคร่ืองส าอาง 
เคร่ืองส าอาง (องักฤษ : cosmetics) เป็นสารท่ีใช้เพิ่มเติมความสวยงามให้กับร่างกายมนุษย ์นอกเหนือจาก

อุปกรณ์รักษาความสะอาดโดยทัว่ไป การใช้งานเคร่ืองส าอางมีใช้กันอย่างแพร่หลาย ทั้งในโลกตะวนัตกและโลก
ตะวนัออก จ านวนบริษทัผลิตเคร่ืองส าอางในปัจจุบนัมีเป็นจ านวนน้อยเปรียบเทียบกบัธุรกิจชนิดอ่ืน โดยบริษทัส่วน
ใหญ่เป็นบริษทัขนาดใหญ่ในระดบันานาชาติ มากกวา่ระดบัทอ้งถ่ิน 
 

ธุรกิจเกี่ยวกับสินค้าเคร่ืองส าอางออนไลน์ 
จากผลกระทบการระบาดของโรคโควิด-19 ถือเป็นความทา้ทายของผูป้ระกอบการเคร่ืองส าอางในไทยเป็น

อย่างมาก เพราะไม่เพียงแต่จะมีเร่ืองของการส่งออกเคร่ืองส าอางท่ีจะขึ้นอยู่กบัการฟ้ืนตวัของประเทศเท่านั้น แต่การ
ผลิตและการบรรจุเคร่ืองส าอางก็อาจจะไดรั้บผลกระทบจากมาตรการควบคุมการแพร่ระบาดโรคโควิด-19 ของทางการ
ท่ีเขม้ขน้ขึ้นดว้ยเช่นกนั ดงันั้น ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการเคร่ืองส าอางสามารถฟ้ืนฟูกิจการให้อยู่รอดในช่วงน้ีคือ การปรับ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย เพิ่มช่องทางการขายออนไลน์ เพราะในช่วงการระบาดของโรคโควิด-19 สินคา้เคร่ืองส าอาง
ไดรั้บความสนใจสั่งซ้ือผ่าน ช่องทางน้ีสูง โดยเฉพาะสินคา้จากผูป้ระกอบการรายย่อย เน่ืองจากผูซ้ื้อต้องการความ
หลากหลายของสินคา้ ขณะเดียวกบัท่ีผูบ้ริโภคเองต่างมีการแบ่งปันขอ้มูลสินคา้กนัในสังคมออนไลน์เช่นกนั 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 กฤษณ์กรวิชญ ์จนัทขนัธ์สกุล (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัการส่ือสารการตลาดออนไลน์ท่ี มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์ของผูบ้ริโภค พบวา่ ปัจจยั ดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นเพศอาย ุระดบั ชั้นปีท่ี
ศึกษา รายไดท่ี้แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ สินคา้และบริการออนไลน์ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั และปัจจยั
การส่ือสารการตลาดออนไลน์ท่ีมี ประสิทธิภาพ และส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และบริการออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคไดแ้ก่ การส่งเสริม การขายออนไลน์มากท่ีสุด รองลงมาคือการประชาสัมพนัธ์ออนไลน์ และการขายโดย
บุคคลออนไลน์  

ชิษณุพงศ ์สุกก ่า (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางส่ือออนไลน์
ของผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม พบว่า พฤติกรรมการส่ือ โดยส่ือท่ีผูบ้ริโภคใช้ซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุดคือ 
Facebook ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1 – 2 คร้ังต่อเดือน และระดบัราคาท่ีซ้ือต่อ คร้ัง น้อยกว่า 1,000 บาทต่อคร้ัง โดยผูท่ี้
ท าธุรกิจออนไลน์ สามารถน าขอ้มูลดงักล่าวไปใชใ้นการ วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดได ้เช่น ช่องทางท่ีผูบ้ริโภคใช้
ซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด คือ Facebook ผูท่ี้ประกอบธุรกิจผ่านทางส่ือออนไลน์ สามารถน าขอ้มูลน้ีไปใชไ้ดใ้นการโปรโมท 
และจดักิจกรรมผา่น ทาง Facebook เพื่อใหไ้ดรั้บการตอบรับจากผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

โทก และคณะ (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจ ซ้ือ
สินคา้ออนไลน์มากท่ีสุด คือ สินคา้มีความหลากหลาย เป็นการแสดงให้เห็นว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน ใหญ่มีความตอ้งการ
ในด้านผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกน ซ่ึงอาจจะเกิดจากลักษณะการด าเนินชีวิตของแต่ ละคนท่ีแตกต่างกัน ด้านราคา 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคาเป็นล าดบัแรก กล่าวคือ ราคา สินคา้มีความคุม้คา้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคมกัจะ
เปรียบเทียบราคาในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้อยู่เสมอ โดยมกัเปรียบเทียบราคากบัความคุม้ค่าท่ีไดจ้ากสินคา้ และ
เปรียบเทียบราคากบัร้านคา้ออนไลน์อ่ืน  ๆเพราะในสังคมออนไลน์การคน้หาราคาสินคา้ท าไดส้ะดวกและง่าย จึงท าให้
ผูบ้ริโภคมกัจะ เปรียบเทียบราคาก่อนซ้ือเสมอ เพื่อใหเ้กิดความคุม้ค่ามากท่ีสุด  

เสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษว์งศ ์(2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ ซ้ือสินคา้ผ่าน
ทางระบบอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสงขลา พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชร้ะยะเวลาในการซ้ือ
สินคา้ทางอินเตอร์เน็ตน้อยกวา 1 ชัว่โมง สินคา้ท่ีซ้ือ ผ่านทางอินเตอร์เน็ตส่วนใหญ่ คือ เส้ือผา้ เหตุผลในการเลือกซ้ือ
สินค้าผ่านทางอินเตอร์เน็ตเน่ืองจากมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย และมีงบประมาณในการซ้ือสินค้าผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต 300-500 บาท/ คร้ัง  
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ชมพูนุช นอ้ยหลี (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์ พบว่า 
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัด้านกระบวนการโดยเรียงจากมากไปหาน้อย ดังน้ี สั่งสินคา้ได้
สะดวก มีช่องทางช าระเงินใหเ้ลือกหลากหลาย เช่น ช าระผา่นการโอนเงิน ผา่นบตัรเครดิต เก็บเงิน ปลายทาง 

ณัฏฐ์นรี กนัทว้ม กนกวรรณ แสนเมือง และเขตรัฐ พ่วงธรรมรัตน์ (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั ราชบุรี พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดั ราชบุรีมีความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในภาพรวม 20 และ
รายดา้นอยูใ่นระดบัมาก โดยสามารถเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมากไปนอ้ย ดงัน้ี ล าดบัแรก คือ ดา้นราคา รองลงมาคือ ดา้น
การจดัจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั  

ดลนภสั ภู่เกิด (2562) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นช้อปป้ี ใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัทางการตลาด (4P) ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผ่าน ช่องทางแอพพลิเคชัน่ช้
อปป้ี มีจ านวน 2 ปัจจยั โดยสามารถเรียงล าดบัจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย และปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ 

บณัฑิต จอ้ยลี (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัชลบุรี มี พบว่า ส่วนประสม ทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ทั้งหมด 6 ดา้น 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะกายภาพ ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านราคาและด้าน
กระบวนการ 

สามารถ สิทธิมณี (2562) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทาง Online: 
กรณีศึกษาจงัหวดัน่าน และกรุงเทพมหานคร  พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์มากท่ีสุด คือ สินคา้มีราคาถูกกวา่การซ้ือช่องทางอ่ืน (ดา้นราคา) และดา้นผลิตภณัฑต์รงความตอ้งการ  
 

ปัญญพฒัน์ เตชะศิริเชษฐ์ (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ตามแนวคิดการ
บริโภคอย่างย ัง่ยืนของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้
ออนไลน์ ตามแนวคิดการบริโภคอย่างย ัง่ยืนของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด (4Ps) พบวา่กลุ่มคนวยัท างาน ในกรุงเทพมหานครจะให้ความส าคญักบปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวม เท่ากบั 3.92 จาก 5.00 โดยส่ิงท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุด จะเป็น
เร่ืองหน้าร้าน ออนไลน์ท่ีมีรูปภาพสินคา้ ขอ้มูล อยางชดัเจน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 จาก 5.00รองลงมาคือปัจจัยด้าน 
ราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสส าคญั มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.59 จาก 5.00 โดยใหค้วามส าคญั กบัราคาของสินคา้
ตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 

 พชัรพร ค าใส (2565) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านค้าของ
ผูบ้ริโภค มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา ปัจจยัการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านคา้ของผูบ้ริโภค 
ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีเคยซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์เป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีมีการซ้ือสินคา้หรือบริการผ่าน
ช่องทางออนไลน์ต่อเดือนมากท่ีสุด  

วิธีด าเนินการวิจัย 
 การวิจัยโดยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้การวิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
Research) และใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire)  
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ลูกคา้วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่ และไม่สามารถทราบจ านวนประชากร
ได้ ดังนั้นผูวิ้จัยได้ใช้วิธีการค านวณจากสูตร ไม่ทราบขนาดตวัอย่าง W.G. Cochran (1953)  โดยผูว้ิจัยต้องการสุ่ม
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ตวัอย่างเป็นร้อยละ 50 จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 และยอมรับค่าความคลาดเคล่ือน
จากกรสุ่มตวัอยา่งไดร้้อยละ 5 จะตอ้งใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 384 คน ผูว้ิจยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน  
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาขอ้มูลคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire)  โดยประกอบไปดว้ย 3 ส่วน คือ  
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามดา้นปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอาง 
โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ มากท่ีสุด=5,มาก=4,ปานกลาง=3,น้อย=2,นอ้ยท่ีสุด=1 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอาง โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั 
ไดแ้ก่ มากท่ีสุด=5,มาก=4,ปานกลาง=3,นอ้ย=2,น้อยท่ีสุด=1 

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
 สร้างแบบสอบถาม ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการลาออกของพนักงานบริษทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถามว่าครอบคลุมวตัถุประสงค์หรือไม่ จากนั้นน าไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 2 ท่าน 
พิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงและความถูกตอ้งของเน้ือหา ตลอดจนไปถึงความชดัเจนและการใชภ้าษาท่ีเหมาะสม
ของขอ้ค าถาม ซ่ึงมีเกณฑใ์นการพิจารณาใหค้ะแนนในแต่ละขอ้ค าถาม ดงัน้ี 
  วดัผลโดยพิจารณาจากคะแนน IOC ดงัน้ี 

1. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ตั้งแต่ 0.05 – 1.00 มีค่าความเท่ียงตรง ใชไ้ด ้
2. ขอ้ค าถามท่ีมีคะแนน IOC ต ่ากวา่ 0.50  ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้

 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การศึกษาคร้ังน้ีเก็บรวบรวมข้อมูล โดยน าไปแจกให้แก่กลุ่มตัวอย่างท่ีก าหนดไว้ โดยใช้วิธีการแจก
แบบสอบถามผ่านทางออนไลน์ โดยใช้ Google Form เม่ือรับแบบสอบถามคืนจะน ามาตรวจสอบความถูกต้องและ
สมบูรณ์ และใหค้ะแนนแบบสอบถามทั้งหมดตามเกณฑ์ท่ีก าหนดไว ้
 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัท าการประมาณผลวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 
 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. ค่าความถ่ี (Frequencies) 
 2. ค่าร้อยละ (Percentage) 
 3. ค่าเฉล่ีย (�̅�) 
 4. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 1 ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอาง

ของลูกคา้วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร มีผูท่ี้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ านวน 331 คน คิดเป็นร้อยละ 82.80  เพศชาย จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 และเพศอ่ืนๆ จ านวน 9 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.30 ส่วนใหญ่มีอาย ุ25-40 ปี จ านวน 331 คน คิดเป็นร้อยละ 82.80 รองลงมา คือ 12-24 ปี จ านวน 45 คน คิดเป็น
ร้อยละ 11.30, และ 41-57 ปี จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 ตามล าดบั ส่วนใหญ่ มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี 
จ านวน 332 คน คิดเป็นร้อยละ 83.00 รองลงมา คือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 และต ่ากว่า
ปริญญาตรี จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล าดบั ส่วนใหญ่ มีรายไดต้่อเดือน 20,001 - 40,000 บาท จ านวน 312 
คน คิดเป็นร้อยละ 78.00 รองลงมา คือ ต ่ากวา่ 20,000 บาท จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00, มากกวา่ 60,001 บาทขึ้น
ไป จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 และ 40,001 – 60,000 บาท จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 ตามล าดบั ส่วน
ใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน จ านวน 324 คน คิดเป็นร้อยละ 81.00 รองลงมาคือ ขา้ราชการ/พนักงานราชการ/
ลูกจา้งหน่วยงานรัฐ จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50, นกัเรียน/นิสิต/นักศึกษา จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00, 
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รัฐวิสาหกิจ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.30, วา่งงาน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00, ประกอบธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของ
กิจการ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.80 และประกอบอาชีพอ่ืน  ๆจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 2 ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอาง
ของลูกคา้กลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมี
ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคคล ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นราคา ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของกลุ่มวยัท างาน
ในเขกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 
ดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้นท่ีอยู่ในระดบัท่ีรองลงมา คือ ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้น
การตดัสินใจซ้ือ และ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ตามล าดบั 
สรุปผลการวิจัย 
 ปัจจัยด้านบุคคล  

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกคา้วยัท างาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีผูท่ี้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 331 คน คิด
เป็นร้อยละ 82.80 มีอายุ 25-40 ปี จ านวน 331 คน คิดเป็นร้อยละ 82.80  มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 332 
คน คิดเป็นร้อยละ 83.00 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 40,000 บาท จ านวน 312 คน คิดเป็นร้อยละ 78.00 และมีอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 324 คน คิดเป็นร้อยละ 81.00 

ปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกค้าวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกค้าวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้น
กระบวนการ ด้านบุคคล ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ และด้านราคา 
ตามล าดบั  

กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของกลุ่มวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของกลุ่มวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ดา้นท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้น
การตระหนกัถึงปัญหา ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ตามล าดบั 

 
อภิปรายผล 

ปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกค้าวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คือ
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคคล ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ และดา้นราคา ตามล าดบั  โดยมีประเด็นอภิปรายเพิ่มเติม ดงัน้ี  

ด้านผลิตภัณฑ์  
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 

ท่านคิดว่าคุณภาพของเคร่ืองส าอางมีการรับรอง ไดม้าตรฐาน และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัท่ีรองลงมา คือ ท่าน
คิดว่ามีการพฒันาคุณภาพของเคร่ืองส าอางอย่างต่อเน่ือง, ท่านคิดว่าเคร่ืองส าอางมีความหลากหลาย, ท่านคิดว่าบรรจุ
ภณัฑ์มีความสวยงาม,  ท่านคิดว่าเคร่ืองส าอางมีความน่าเช่ือถือ, ท่านคิดว่าเคร่ืองส าอางไดรั้บความนิยมจากผูใ้ช้งาน
จ านวนมาก, ท่านคิดว่ามีการพฒันาเคร่ืองส าอางใหม่อยู่เสมอ  ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พชัราภรณ์ เมธี
การย ์(2561) ศึกษาเร่ืองปัจจัยการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านเฟซบุ๊ก พบว่า ผูบ้ริโภค ได้ค านึงถึงสินคา้ควรมี
คุณภาพและมาตราฐาน ผลิตภณัฑค์วรมีความหลากหลายเพื่อ ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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ด้านราคา  
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 

ท่านคิดว่ามีความคุ ้มค่าทางด้านราคา และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับท่ีรองลงมา คือ ท่านคิดว่าคุณภาพของ
เคร่ืองส าอางมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัราคา, ท่านคิดว่ามีมาตรฐานทางดา้นราคา, ท่านคิดว่ามีการระบุราคาอย่าง
ชดัเจนท่านคิดว่ามีความหลากหลายทางดา้นราคา, ท่านคิดว่าสามารถเลือกช าระเงินได้หลายช่องทาง, ท่านคิดว่ามี
ส่วนลดส าหรับสมาชิกหรือบุคคลทัว่ไป ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั สามารถ สิทธิมณี (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง 
ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทาง Online: กรณีศึกษาจังหวดัน่าน และกรุงเทพมหานคร  มี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทาง Online: กรณีศึกษาจงัหวดัน่าน และ
กรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์มากท่ีสุด 
คือ สินคา้มีราคาถูกกว่าการซ้ือช่องทางอ่ืน (ดา้นราคา) และดา้นผลิตภณัฑ์ตรงความตอ้งการ ดงันั้น ร้านคา้ขายสิน คา้
ออนไลน์ ต้องมีการศึกษาความต้องการของกลุ่มเป้าท่ีหมายชัดเจน หรือปรับราคาให้น่าสนใจกว่าช่องทางการจัด
จ าหน่ายช่องทางอ่ืน 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 

ท่านสามารถสั่งซ้ือสินคา้เวลาใดก็ได ้ และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัท่ีรองลงมา คือ ท่านสามารถสั่งซ้ือสินคา้จาก
ท่ีใดก็ได้, ท่านได้รับความสะดวกในการเขา้ถึงสินคา้ได้ตลอดเวลา, ท่านได้รับความสะดวกในการช าระเงินหลาย
ช่องทาง เช่น บตัรเครดิต การช าระผ่านแอพพลิเคชัน่ของธนาคาร และช าระเงินปลายทางได,้ ท่านไดรั้บสินคา้อย่าง
ปลอดภยัและไม่เสียหาย  , ท่านไดรั้บความสะดวกในการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น, ท่านสามารถติดต่อส่ือสารกบัร้านคา้ได้
โดยตรงหากมีขอ้สงสัยหรือตอ้งการเปล่ียนสินคา้ ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปัญญพฒัน์ เตชะศิริเชษฐ์ 
(2563) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ตามแนวคิดการบริโภคอยา่งย ัง่ยืนของคนวยัท างาน
ในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ตามแนวคิดการบริโภค
อย่างย ัง่ยืนของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) พบว่า
กลุ่มคนวยัท างาน ในกรุงเทพมหานครจะให้ความส าคญักบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวม 
เท่ากบั 3.92 จาก 5.00 โดยส่ิงท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุด จะเป็นเร่ืองหน้าร้าน ออนไลน์ท่ีมีรูปภาพ
สินคา้ ขอ้มูล อยางชดัเจน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 จาก 5.00รองลงมาคือปัจจยัดา้น ราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส
ส าคญั มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.59 จาก 5.00 โดยใหค้วามส าคญั กบัราคาของสินคา้ตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 

ท่านช่ืนชอบการซ้ือสินคา้โดยไม่คิดค่าบริการขนส่ง  และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัท่ีรองลงมา คือ ท่านช่ืนชอบ
ท่ีมีส่วนลดในการสั่งซ้ือสินคา้, ท่านช่ืนชอบท่ีสินคา้มีการจดัโปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอ, ท่านช่ืนชอบท่ีมีรีวิวสินคา้และ
มีการสาธิตการใชง้าน, ท่านช่ืนชอบท่ีใชบุ้คคลท่ีมีความน่าเช่ือถือในการโปรโมทสินคา้ เช่น บุคคลากรทางการแพทย ,์ 
ท่านช่ืนชอบการมีบตัรสมาชิกและการสะสมแตม้, ท่านช่ืนชอบท่ีใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงในการโปรโมทสินคา้ เช่น ดารา,   
influencer  ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั ชนิตา เสถียรโชค (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ
ของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านช่องทาง อิเล็กทรอนิกส์บน Lazada งานวิจยัน้ีจึงมีวตัถุประสงค์ในการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้และปัจจยัท่ีมีผลต่อ ความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada เพื่อให้สามารถน า
ขอ้มูลไปใชใ้น การประเมินแนวโน้มความตอ้งการของผูซ้ื้อ ก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และกลยุทธ์ทางการตลาดให้
ตอบสนอง ความต้องการของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงกลุ่มประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ีเป็นกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีเคย ซ้ือสินคา้ผา่น Lazada โดยไดน้ าปัจจยัต่าง  ๆไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาด (7Ps) รวมถึงปัจจยั
ลักษณะ ประชากรศาสตร์ มาเป็นกรอบแนวความคิดในการศึกษาความ พึงพอใจในการซ้ือสินค้าผ่านช่องทาง 
อิเล็กทรอนิกส์บน Lazada ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อ
สินคา้ผ่าน ช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada มีจ านวน 2 ปัจจยั โดยสามารถเรียงล าดบัจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ปัจจยั
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ดา้น ช่องทางการจดัจ าหน่าย ราคา กระบวนการ และความหลากหลายของสินคา้หรือร้านคา้ และปัจจยัดา้น ผลิตภณัฑ์ 
และส าหรับการศึกษาความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์พบว่า ปัจจยัดา้นเพศและปัจจยั 8 ดา้นรายไดต้่อ
เดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผา่นช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada ท่ี แตกต่างกนั 

ด้านบุคคล 
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 

ท่านสามารถคน้หาและเปรียบเทียบสินคา้ดว้ยตนเอง (ส่งสินคา้ฟรี)   และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัท่ีรองลงมา 
คือ ท่านคิดวา่ไดรั้บความสะดวกสบายจากเทคโนโลย,ี ท่านคิดวา่ช่องทางการติดต่อร้านคา้มีความสะดวก, ท่านนคิดว่า
ความคิดเห็นของผูซ้ื้อสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง, ท่านคิดวา่สามารถแสดงความคิดเห็นได,้  ท่านคิดว่า
จะไดรั้บบริการท่ีเท่าเทียม, ท่านคิดว่าช่องทางออนไลน์มี Admin คอยซัพพอร์ต ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจัย
ของ ดลนภัส ภู่ เกิด (2562) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นช้อปป้ี ใน
กรุงเทพมหานคร งานวิจยัน้ีจึงมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ชอ้ป
ป้ี ในกรุงเทพมหานคร เพื่อให้สามารถน าขอ้มูลไปใช้ใน การประเมินแนวโน้มความตอ้งการของผูซ้ื้อ ก าหนดกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย และกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตอบสนอง ความตอ้งการของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึง
กลุ่มประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในกรุงเทพมหานคร โดยไดน้ าปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัทาง
การตลาด (4P) รวมถึงปัจจยัลกัษณะ ประชากรศาสตร์ มาเป็นกรอบแนวความคิดในการศึกษาความ พึงพอใจในการซ้ือ
สินคา้ผา่นช่องทาง อิเลก็ทรอนิกส์บนแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัทางการตลาด (4P) ท่ีมีผลต่อความ
พึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผ่าน ช่องทางแอพพลิเคชัน่ช้อปป้ี มีจ านวน 2 ปัจจยั โดยสามารถเรียงล าดบัจากมากไปน้อย 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย และปัจจยัดา้น ผลิตภณัฑ์ และส าหรับการศึกษาความแตกต่างของปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์พบว่า ปัจจยัดา้นเพศและปัจจยั 5 ดา้น เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี ในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั 

ด้านกระบวนการ 
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 

ท่านคิดว่าการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์มีความสะดวกและรวดเร็ว และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัท่ีรองลงมา คือ 
ท่านคิดว่าสามารถตรวจสอบข้อมูลได้, ท่านคิดว่าซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์มีตัวเลือกมากกว่า, ท่านคิดว่าซ้ือ
เคร่ืองส าอางออนไลน์มีราคาชดัเจน, ท่านคิดวา่การซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ท าให้ท่านมีเวลาท าอยา่งอ่ืนมากขึ้น, ท่าน
คิดว่าเขา้ถึงเคร่ืองส าอางได้ง่ายกว่า,  ท่านคิดว่าการซ้ือออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางมีความปลอดภยั ตามล าดับ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชมพูนุช น้อยหลี (2562) กรณีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จาก
ร้านคา้ออนไลน์ พบวา่ ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นกระบวนการโดยเรียงจากมากไปหาน้อย 
ดงัน้ี สั่งสินคา้ไดส้ะดวก มีช่องทางช าระเงินให้เลือกหลากหลาย เช่น ช าระผ่านการโอนเงิน ผ่านบตัรเครดิต เก็บเงิน 
ปลายทาง 

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 

ท่านคิดว่าสามารถหาขอ้มูลสินคา้ไดต้ลอด 24 ชม. และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัท่ีรองลงมา คือ ท่านคิดว่าการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์มีการตอบสนองท่ีรวดเร็ว, ท่านคิดว่าสามารถติดตามการช าระเงินและสถานะการจดัส่งได้, 
ท่านคิดว่าช่องทางการติดต่อมีความชัดเจน, ท่านคิดว่าการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ, ท่านคิดว่ามี
ผูรั้บผิดชอบหากสินคา้ไม่ไดม้าตรฐาน, านคิดวา่มีผูรั้บผิดชอบหากสินคา้เกิดความเสียหาย  ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ ณัฏฐ์นรี กนัทว้ม กนกวรรณ แสนเมือง และเขตรัฐ พ่วงธรรมรัตน์ (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั ราชบุรี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ และเปรียบเทียบ ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต อ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี กลุ่มตวัอย่างคือ ประชาชนท่ีเคยซ้ือหรือซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี จ านวน 399 คน และการเลือกตวัอย่างแบบท่ีไม่ใชค้วามไม่น่าจะเป็น 
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แบบบงัเอิญ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามท่ีผ่านตรวจสอบความถูกตอ้งจากผูเ้ช่ียวชาญ 3 
ท่าน โดยค่าดัชนีความสอดคล้องคือ 0.98 สถิติท่ีใช้ ประกอบไปด้วย การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และทดสอบ ความแตกต่างเป็นรายคู่ โดย
วิธีการของเซฟเฟ่ ผลการวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั ราชบุรีมีความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในภาพรวม 20 และรายดา้นอยู่ในระดับมาก โดยสามารถเรียงล าดับจาก
ค่าเฉล่ียมากไปน้อย ดังน้ี ล าดับแรก คือ ด้านราคา รองลงมาคือ ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภณัฑ์ และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ และเม่ือมีเปรียบเทียบความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินค้า
ออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ 
ระดบั การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดย
ภาพรวม ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของกลุ่มวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นการ
คน้หาขอ้มูล และดา้นท่ีอยู่ในระดับท่ีรองลงมา คือ ดา้นการตระหนักถึงปัญหา ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการ
ตดัสินใจซ้ือ และ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ตามล าดบั โดยมีประเด็นอภิปรายเพิ่มเติม ดงัน้ี 

ด้านการตระหนักถึงปัญหา 
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 

ท่านตอ้งการไดรั้บความสะดวกสบายในการส่งสินคา้ถึงบา้น และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัท่ีรองลงมา คือ ท่าน
ตอ้งการเขา้ถึงสินคา้และบริการไดทุ้กท่ี, ท่านตอ้งการเลือกการช าระเงินและขนส่ง, ท่านตอ้งการส่วนลดและโปรโมชัน่
, านตอ้งการเขา้ถึงสินคา้และบริการไดต้ลอดเวลา, ท่านตอ้งการทราบความคิดเห็นของผูใ้ช้ผลิตภณัฑ์รายอ่ืนๆ, ท่าน
ตอ้งการอพัเดตแฟชั่นและผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ กฤษณ์กรวิชญ์ จนัทขนัธ์สกุล 
(2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัการส่ือสารการตลาดออนไลน์ท่ี มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภค มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยั การส่ือสารการตลาดออนไลน์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และบริการออนไลน์
ของผูบ้ริโภคเป็นการวิจยั เชิงการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) กบัผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์และมี
การช าระ ค่าสินคา้ และบริการผ่านระบบเวบ็ไซตอี์คอมเมิร์ซ (E-Commerce) ซ่ึง ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ใน
เร่ืองของ เพศ อาย ุระดบั ชั้นปีการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รวมถึง ปัจจยัดา้นการส่ือสาร การตลาดออนไลน์โดยเก็บ
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 375 คนผ่านทาง แบบสอบถามทาง แบบสอบถาม และน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ผลค่า
ทางสถิติตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยั ดว้ยโปรแกรม ส าเร็จรูป ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัการส่ือสารการตลาดออนไลน์
กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และบริการ ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในปัจจยัดา้นความแตกต่างทางประชากรศาสตร์ผลวิจัย
พบว่า พบว่า ปัจจยั ดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นเพศอายุ ระดบั ชั้นปีท่ีศึกษา รายไดท่ี้แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ สินคา้และบริการออนไลน์ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั และปัจจยัการส่ือสารการตลาดออนไลน์ท่ีมี ประสิทธิภาพ 
และส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และบริการออนไลน์ของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ การส่งเสริม การขายออนไลน์มากท่ีสุด 
รองลงมาคือการประชาสัมพนัธ์ออนไลน์ และการขายโดยบุคคลออนไลน์ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ด้านการค้นหาข้อมูล 
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 

ท่านสามารถทราบขอ้มูลส่วนลดและโปรโมชัน่ และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัท่ีรองลงมา คือ ท่านสามารถเขา้ถึง
สินคา้และบริการไดทุ้กท่ี, ท่านสามารถดูสถานะการจดัส่งได,้ ท่านสามารถเขา้ถึงสินคา้และบริการไดต้ลอดเวลา, ท่าน
สามารถอพัเดตแฟชัน่และผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ, ท่านสามารถเลือกการช าระเงินและการขนส่ง, ท่านสามารถทราบความ
คิดเห็นของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์รายอ่ืน  ๆตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ดลนภสั ภู่เกิด (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี ในกรุงเทพมหานคร งานวิจยัน้ีจึงมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี ในกรุงเทพมหานคร เพื่อให้สามารถน าขอ้มูลไปใช้ใน 
การประเมินแนวโน้มความตอ้งการของผูซ้ื้อ ก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตอบสนอง ความ
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ตอ้งการของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงกลุ่มประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอาศยัใน
กรุงเทพมหานคร โดยไดน้ าปัจจยัต่าง ๆ  ไดแ้ก่ ปัจจยัทางการตลาด (4P) รวมถึงปัจจยัลกัษณะ ประชากรศาสตร์ มาเป็น
กรอบแนวความคิดในการศึกษาความ พึงพอใจในการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง อิเล็กทรอนิกส์บนแอพพลิเคชัน่ช้อปป้ี  
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัทางการตลาด (4P) ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผ่าน ช่องทางแอพพลิเคชัน่ช้อปป้ี 
มีจ านวน 2 ปัจจัย โดยสามารถเรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย และปัจจัยด้าน 
ผลิตภณัฑ์ และส าหรับการศึกษาความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์พบว่า ปัจจยัดา้นเพศและปัจจยั 5 ดา้น 
เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี ในกรุงเทพมหานคร ท่ี แตกต่างกนั 

ด้านการประเมินทางเลือก 
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 

ท่านคิดวา่ไดใ้ชจ่้ายอย่างคุม้ค่า และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัท่ีรองลงมา คือ ท่านคิดวา่สามารถเลือกวิธีการช าระ
เงินได,้ ท่านคิดว่าไดรั้บส่วนลดและโปรโมชัน่มีความคุม้ค่า, ท่านคิดว่าสามารถดูสถานะการจดัส่งได,้ ท่านคิดว่าได้
เลือกสินคา้ท่ีเหมาะสม, ท่านคิดวา่สินคา้มีความน่าเช่ือถือ, ท่านคิดวา่สินคา้มีความปลอดภยัไดม้าตรฐาน ตามล าดบั ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ โทก และคณะ (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจ ซ้ือสินคา้ออนไลน์มากท่ีสุด คือ สินคา้มีความหลากหลาย เป็นการแสดงให้เห็นว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน 
ใหญ่มีความตอ้งการในดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกน ซ่ึงอาจจะเกิดจากลกัษณะการด าเนินชีวิตของแต่ ละคนท่ีแตกต่าง
กนั ดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคาเป็นล าดบัแรก กล่าวคือ ราคา สินคา้มีความคุม้คา้ เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคมกัจะเปรียบเทียบราคาในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้อยู่เสมอ โดยมกัเปรียบเทียบราคากบัความคุม้ค่าท่ีได้
จากสินคา้ และเปรียบเทียบราคากบัร้านคา้ออนไลน์อ่ืนๆ เพราะในสังคมออนไลน์การคน้หาราคาสินคา้ท าไดส้ะดวก
และง่าย จึงท าใหผู้บ้ริโภคมกัจะ เปรียบเทียบราคาก่อนซ้ือเสมอ เพื่อใหเ้กิดความคุม้ค่ามากท่ีสุด  

ด้านการตัดสินใจซ้ือ 
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 

ท่านคิดว่าผลิตภณัฑ์มีคุณภาพ และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับท่ีรองลงมา คือ ท่านคิดว่าช่องทางการช าระเงิน
สะดวก, นคิดวา่การซ้ือผลิตภณัฑ์มีความคุม้ค่า, ท่านคิดวา่ไดรั้บสินคา้อย่างรวดเร็ว, ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑ์ไดม้าตรฐาน, 
ท่านคิดว่าผลิตภัณฑ์เป็นท่ีนิยมของคนหมู่มาก, ท่านคิดว่าได้อัพเดตแฟชั่นและผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ  ตามล าดับ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชิษณุพงศ ์สุกก ่า (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
ทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมการ
ส่ือ โดยส่ือท่ีผูบ้ริโภคใชซ้ื้อสินคา้บ่อยท่ีสุดคือ Facebook ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1 – 2 คร้ังต่อเดือน และระดบัราคาท่ี
ซ้ือต่อ คร้ัง น้อยกว่า 1,000 บาทต่อคร้ัง โดยผูท่ี้ท าธุรกิจออนไลน์ สามารถน าขอ้มูลดงักล่าวไปใช้ในการ วางแผนกล
ยุทธ์ทางการตลาดได้ เช่น ช่องทางท่ีผูบ้ริโภคใช้ซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด คือ Facebook ผูท่ี้ประกอบธุรกิจผ่านทางส่ือ
ออนไลน์ สามารถน าขอ้มูลน้ีไปใชไ้ดใ้นการโปรโมท และจดักิจกรรมผ่าน ทาง Facebook เพื่อใหไ้ดรั้บการตอบรับจาก
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

ด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ 

ท่านคิดวา่ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑ์และราคามีความเหมาะสม และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัท่ีรองลงมา คือ ท่าน
คิดว่าไดใ้ช้จ่ายอย่างคุม้ค่า, ท่านคิดว่าไดรั้บการบริการรวดเร็ว, ท่านคิดว่าไดใ้ช้เวลาอย่างคุ ้มค่า, ท่านคิดว่าสามารถ
แสดงความคิดเห็นการใชง้านผลิตภณัฑ์ได,้ ท่านคิดว่าไดรั้บการบริการท่ีดี, ท่านคิดว่าหากผลิตภณัฑ์มีปัญหาสามารถ
ส่งคืนได ้ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พชัรพร ค าใส (2565) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านคา้ของผูบ้ริโภค มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ปัจจยัการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกร้านค้าของผู ้บริโภค ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีเคยซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เป็น
กลุ่มเป้าหมายท่ีมีการซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ต่อเดือนมากท่ีสุด 
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ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอางของลูกคา้วยั
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้เสนอแนะคือ ผูบ้ริโภคคิดวา่มีการพฒันาคุณภาพของเคร่ืองส าอางอยา่งต่อเน่ือง  ส าหรับ
ผูบ้ริโภคนั้น จะเลือกผูผ้ลิตท่ีมีช่ือเสียงและประสบการณ์ในอุตสาหกรรม เลือกผูผ้ลิตท่ีมีความเช่ียวชาญในการพฒันา
เคร่ืองส าอาง ตวัอย่างเช่น ผลิตภณัฑ์ท่ีมีการพฒันาหลายๆสูตรให้มีคุณภาพ เพื่อเหมาะกับทุกสภาพผิวหน้า และสภาพ
อากาศ มีส่วนผสมท่ีมีคุณภาพ โดยปัจจุบนั ผูบ้ริโภคหันมาสนใจผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคกนัมากขึ้น ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงควร
มีการพฒันาคุณภาพของเคร่ืองส าอางอยา่งต่อเน่ืองเพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้  
 2. ดา้นราคา ขอ้เสนอแนะคือ ผูบ้ริโภคคิดว่ามีความคุม้ค่าทางดา้นราคา ส าหรับผูบ้ริโภคนั้น คิดว่าการสั่ง
สินคา้ออนไลน์มีความคุม้ค่ากบัราคาท่ีสุด เน่ืองจากบางร้านคา้ออนไลน์มีส่วนลดและโปรโมชัน่ ตวัอย่างเช่น Lazada 
Shopee มกัจะมีส่วนลดในทุกๆเดือนเพื่อลดราคาสินคา้ ดงันั้น ร้านคา้ออนไลน์จึงควรมีโปรโมชัน่หรือส่วนลดเพื่อจูง
ใจลูกคา้และเพื่อท าให้ลูกคา้พึงพอใจและรู้สึกวา่ไดใ้ชจ่้ายเงินอยา่งคุม้ค่า  
 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ขอ้เสนอแนะคือ ผูบ้ริโภคคิดว่าสามารถสั่งซ้ือสินคา้เวลาใดก็ได ้โดยร้านคา้
ออนไลน์มีเวลารับออร์เดอร์ตลอดเวลา ตวัอย่างเช่น แพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Lazada Shopee ท่ีผูบ้ริโภคสามารถ
สั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอดเวลา ดงันั้น ผูข้ายสินคา้ในกลุ่มเคร่ืองส าอาง ควรขายในช่องทางท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกสินคา้
และสั่งซ้ือไดต้ลอดเวลา 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ขอ้เสนอแนะคือ ผูบ้ริโภคช่ืนชอบการซ้ือสินคา้โดยไม่คิดค่าบริการขนส่ง (ส่ง
สินคา้ฟรี) ผูบ้ริโภคมกัเลือกสินคา้ท่ีไม่เสียค่าบริการขนส่ง เพื่อลดค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ ตวัอย่างเช่น แพลตฟอร์ม
ออนไลน์ Lazada Shopee ท่ีมกัเชิญชวนใหผู้บ้ริโภคกดรับคูปองจดัส่งสินคา้ฟรี ดงันั้น ผูข้ายสินคา้ในกลุ่มเคร่ืองส าอาง 
ควรมีบริการจดัส่งฟรีเพื่อจูงใจใหผู้บ้ริโภคหันมาซ้ือผลิตภณัฑข์องเราบนแพลตฟอร์มออนไลน์ 

5. ดา้นบุคคล ขอ้เสนอแนะคือ ผูบ้ริโภคสามารถคน้หาและเปรียบเทียบสินคา้ดว้ยตนเอง เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บ
ขอ้มูลจากการคน้หาและการเปรียบเทียบ ผูบ้ริโภคจะสามารถท าการเลือกเคร่ืองส าอางท่ีตรงกับความต้องการและ
ความชอบของตนเองได ้ตวัอย่างเช่น ผูบ้ริโภคอาจจะท าการเลือกผลิตภณัฑ์ช้ินเดียวกนั แต่คนละร้าน ผูบ้ริโภคอาจจะ
ตดัสินใจซ้ือร้านท่ีมีความน่าเช่ือถือและราคาต ่ากว่าร้านอ่ืนได ้ดงันั้น ผูข้ายสินคา้บนแพลตฟอร์มออนไลน์ ตอ้งส ารวจ
ร้านคา้ท่ีขายผลิตภณัฑร์าคาเดียวกนัและท าการแข่งขนัเพื่อดึงดูดความสนใจจากลูกคา้ 

6. ดา้นกระบวนการ ขอ้เสนอแนะคือ ผูบ้ริโภคคิดว่าการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์มีความสะดวกและรวดเร็ว 
ผูบ้ริโภคสามารถเลือกชมและเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์ท่ีสนใจไดท้ั้งท่ีบา้นหรือท่ีท างาน ไม่ตอ้งเดินทางไปยงัร้านคา้ 
ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคปัจจุบนัมีบริการจดัส่งไดส้ะดวกและรวดเร็วขึ้น สามารถเลือกการจดัส่งไดภ้ายใน 3-4 ชม  ดงันั้น 
ผูข้ายควรเขา้ร่วมบริการจดัส่งเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้ไดรั้บความสะดวกและรวดเร็ว 

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ขอ้เสนอแนะคือ ผูบ้ริโภคคิดว่าสามารถหาขอ้มูลสินคา้ไดต้ลอด 24 ชม. ใน
ปัจจุบนัการหาขอ้มูลสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมงมีอยู่จริง ผูบ้ริโภคสามารถคน้หาขอ้มูลสินคา้ออนไลน์ไดทุ้กเวลา ทุก
สถานท่ี ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ตวัอย่างเช่น แพลตฟอร์มออนไลน์ปัจจุบนัสามารถหาขอ้มูลสินคา้ไดต้ลอดเวลา ดงันั้น 
ผูข้ายควรเขา้ร่วมแพลตฟอร์มการขายออนไลน์หรือสร้างเว็ปไซต์ส าหรับการขายของออนไลน์เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

8. ดา้นการตระหนกัถึงปัญหา ขอ้เสนอแนะคือ ผูบ้ริโภคตอ้งการไดรั้บความสะดวกสบายในการส่งสินคา้ถึง
บา้น การส่งสินคา้ถึงบา้นเพื่อให้ความสะดวกสบายแก่ลูกคา้เป็นส่ิงท่ีร้านคา้ออนไลน์และผูใ้ห้บริการจดัส่งสินคา้มกั
ให้ค าส าคญั น่ีคือคุณสมบติัท่ีมกัถูกน าเสนอเพื่อให้การส่งสินคา้ถึงบา้นเป็นไปอย่างสะดวกสบาย   ตวัอย่างเช่น สั่ง
สินคา้ออนไลน์ พสัดุจะถูกจดัส่งถึงหน้าบา้นไม่ว่าจะขนาดเท่าใด จ านวนเยอะขนาดไหน ดงันั้น ผูข้ายควรสร้างความ
เช่ือมัน่ในการจดัส่งพสัดุใหถึ้งบา้นลูกคา้ วา่พสัดุถูกจดัส่งจริง และอยูใ่นสภาพดี ไม่มีอะไรเสียหาย 
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9. ดา้นการคน้หาขอ้มูล ขอ้เสนอแนะคือ ผูบ้ริโภคสามารถทราบขอ้มูลส่วนลดและโปรโมชัน่โดยส่วนลดและ
โปรโมชัน่เป็นเคร่ืองมือท่ีร้านคา้ใชเ้พื่อดึงดูดลูกคา้  ตวัอยา่งเช่น ในแต่ละเดือน ร้านคา้ออนไลน์ต่างจะแข่งขนักนัดว้ย
การใช้โปรโมชั่นและส่วนลดดึงดูดใจลูกคา้ ลูกคา้จะทราบได้จากการโปรโมทของร้านคา้ ดังนั้น ผูช้ายควรสร้าง
ช่องทางเพื่อส่งขอ้มูลให้ลูกคา้ทราบข่าวสารของร้านคา้ 

10. ดา้นการประเมินทางเลือก ขอ้เสนอแนะคือ ผูบ้ริโภคคิดว่าไดใ้ชจ่้ายอย่างคุม้ค่า การให้ความคุม้ค่าในการ
สั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์จะช่วยสร้างความพึงพอใจและความประทบัใจให้กบัผูบ้ริโภคได ้ตวัอย่างเช่น ลูกคา้อาจจะไม่มี
ความมัน่ใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์ออนไลน์ ร้านคา้มีหน้าท่ีท าให้ลูกคา้มัน่ใจว่าซ้ือของออนไลน์แลว้จะไม่เสียเปล่า มี
ความคุม้ค่า ดงันั้น ตอ้งท าใหลู้กคา้รู้สึกมัน่ใจวา่ถา้ไม่พอใจกบัผลิตภณัฑ์สามารถคืนเงินหรือเปล่ียนสินคา้ได ้

11. ด้านการตัดสินใจซ้ือ ข้อเสนอแนะคือ ผูบ้ริโภคคิดว่าผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ  ผูบ้ริโภคจะตรวจสอบ
รายละเอียดของผลิตภณัฑ ์เช่น ส่วนประกอบ วิธีการใช ้และขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง  ตวัอยา่งเช่น ลุกคา้จะมองหาสัญลกัษณ์ 
GMP ท่ีระบุในรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ นัน่หมายความว่าผลิตภณัฑ์มีคุณภาพตามมาตรฐานท่ีก าหนด ดงันั้น ผูข้าย
ของออนไลน์ควรเลือกผลิตภณัฑท่ี์มีมาตรฐาน เน่ืองจากผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจในเร่ืองของคุณภาพเป็นส่วนใหญ่  

12. ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ขอ้เสนอแนะคือ ผูบ้ริโภคคิดวา่ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑ์และราคามีความ
เหมาะสม ช่องทางการซ้ือผลิตภัณฑ์และราคาท่ีเหมาะสมส าหรับผูบ้ริโภคอาจขึ้นอยู่กับความต้องการและความ
สะดวกสบายของผูบ้ริโภค และช่องทางออนไลน์ จดัไดว้่าเป็นช่องทางขายท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจมากในขณะน้ี  
ตวัอยา่งเช่น แพลตฟอร์ม Lazada Shopee Tiktok เป็นท่ีรู้จกักนัดีวา่ สินคา้ขายราคาไม่แพง และมีส่วนลดมากมาย ดงันั้น 
ผูข้ายควรเลือกช่องทางท่ีท าให้ลูกคา้ไดรั้บผลประโยชน์สูงสุด 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมกรอบแนวคิดดา้นปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ให้ครบถว้นทุกดา้น หรือศึกษาทฤษฎีอ่ืน ๆ เพิ่มเติม โดยปรับเปล่ียนกรอบแนวคิดตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม
การวิจัย ให้สัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยการตลาด กับกระบวนการตัดสินใจให้เหมาะสมกับ
สถานการณ์ปัจจุบนั เพื่อสามารถน าผลการวิจยัท่ีสอดคลอ้ง ถูกตอ้ง มาประยกุตใ์ชไ้ดต้รงกบัสภาพความเป็นจริง 

2. ควรเพิ่มเติมการเก็บขอ้มูลในเชิงคุณภาพ เช่น การสัมภาษณ์ลูกคา้วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร
เฉพาะผูท่ี้เคยซ้ือสินค้าออนไลน์กลุ่มเคร่ืองส าอาง เพื่อจะได้รายละเอียดเพิ่มเติมเร่ืองปัจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ขอ้มูลท่ีไดอ้าจส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเพื่อจะไดผ้ลการวิจยัท่ี
ครอบคลุมปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



15 
 

เอกสารอ้างองิ 
 
กฤษณ์กรวิชญ ์จนัทขนัธ์สกุล. (2560). ปัจจยัการส่ือสารการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

และบริการออนไลน์ของผูบ้ริโภค.การคน้ควา้อิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, มหาวิยาลยันอร์ท 
กรุงเทพ.  

ชมพูนุช นอ้ยหลี (2562) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ออนไลน์, มหาวทิยาลยั 
หอการคา้ไทย 

ชิษณุพงศ ์สุกก ่า.  (2560). ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางส่ือออนไลน์ 
ของผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม. มหาวิทยาลยัศิลปากร 

ณฏัฐ์นรี กนัทว้ม, กนกวรรณ แสนเมือง, & เขตรัฐ พ่วงธรรมรัตน์. (2562). ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี 
ผลต่อการซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดราชบุรี. วารสาร วิชาการ 
สังคมศาสตร์ เครือข่ายวิจยัประชาช่ืน, 1(2), 1-12. 

ดลนภสั ภู่เกิด.  (2562). ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ชอ้ปป้ี ในกรุงเทพมหานคร.  
มหาวทิยาลยัสยาม 

โทก และคณะ.  (2560). ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจ ซ้ือสินคา้ออนไลน์มาก 
ท่ีสุด 

บณัฑิต จอ้ยลี. (2562). ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี.  
(คน้ควา้อิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการ, มหาวิทยาลยัรามค าแหง). 

ปัญญพฒัน์ เตชะศิริเชษฐ์. (2563). ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ตามแนวคิดการบริโภคอยา่งย ัง่ยืนของ 
คนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร, มหาวทิยาลยัมหิดล 

พัชรพร ค าใส .  (2565). ปัจจัยการซ้ือสินค้าออนไลน์ท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกร้านค้าของผู ้บริโภค ,
 มหาวิทยาลยัมหิดล 
สามารถ สิทธิมณี. (2562). ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทาง Online: กรณีศึกษาจงัหวดัน่าน และ 

กรุงเทพมหานคร. มหาวทิยาลยัเกริก  
สุดาดวง เรืองรุจิระ. (2543). หลกัการตลาด (พิมพค์ร้ังท่ี 9). กรุงเทพฯ : ประกายพรึก. 
เสาวลกัษณ์ สมานพิทกัษว์งศ.์  (2560).  ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ ซ้ือสินคา้ผา่นทางระบบอินเตอร์เน็ต 

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสงขลา, มหาวทิยาลยัหาดใหญ่ 
เสรีวงษม์ณฑา.. (2542). กลยทุธ์การตลาด. กรุงเทพฯ: บริษทัธีระฟิลม์และไซเท็กซ์จ ากดั. 
Cochran, W.G. (1953). Sampling Techniques. New York : John Wiley & Sons, Inc. Page 2.  112.  

 


