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 บทคดัย่อ 

 

การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความสําคญัของผู้บริโภคต่อปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดออนไลน์และกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั เป็น

การวิจยัเชิงปริมาณ เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ 

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และระดบัรายได้ 

ส่งผลให้กระบวนการตดัสินใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ทัง้ 5 ขัน้ตอนมีความแตกต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติ ิโดยเฉพาะเพศ อาย ุและอาชพีทีม่อีทิธพิลต่อทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจ

ซื้อ นอกจากน้ี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทัง้ 6 ด้าน ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการตลาด การใหบ้รกิารส่วนบุคคล และการรกัษาความเป็นส่วนตวั  

มีความสมัพนัธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อในหลายขัน้ตอน โดยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย       

การส่งเสรมิการตลาด และการรกัษาความเป็นส่วนตวั มอีิทธิพลต่อทุกขัน้ตอนของกระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้ ผลการศกึษาชีใ้หเ้หน็ว่าทัง้ปัจจยัประชากรศาสตรแ์ละสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์

มบีทบาทสําคญัต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั และสามารถ

นําไปใชเ้ป็นแนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิเครื่องสําอางออนไลน์ได้อย่างมี

ประสทิธภิาพ 
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Abstract 

 

This study aimed to examine consumers’ opinions regarding the importance of the online 

marketing mix factors influencing cosmetic purchasing and to investigate the online cosmetic 

purchasing decision-making process of consumers in Trang Province. The research employed              

a quantitative research approach, collecting data from 400 respondents through an online 

questionnaire. The findings revealed that demographic factors, including gender, age, educational level, 



occupation, and income, significantly influenced all five stages of the online cosmetic purchasing 

decision-making process. In particular, gender, age, and occupation were found to affect every stage 

of the decision-making process. 

In addition, all six dimensions of the online marketing mix—product, price, distribution channel, 

promotion, personalization, and privacy—were significantly related to various stages of the purchasing 

decision-making process. Among these factors, distribution channels, promotion, and privacy 

demonstrated significant influence across all stages of the decision-making process. The results 

indicate that both demographic factors and online marketing mix elements play  a crucial role in shaping 

online cosmetic purchasing behavior among consumers in Trang Province. The findings can be 

applied as practical guidelines for developing effective marketing strategies for online cosmetic 

businesses. 
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บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

 

ตลาดเครื่องสําอางในประเทศไทยมมีูลค่าสูงและเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะในกลุ่ม

ผูบ้รโิภคเพศหญงิและวยัรุ่นทีใ่หค้วามสําคญักบัภาพลกัษณ์และการดูแลตนเอง การแพร่หลายของ

สมารต์โฟนและแพลตฟอรม์อคีอมเมริซ์ เช่น Lazada, Shopee, TikTok Shop และ Instagram ส่งผล

ใหพ้ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเปลีย่นจากการซื้อสนิคา้ผ่านหน้ารา้นแบบดัง้เดมิสู่การซื้อสนิคา้ออนไลน์ที่มี

ความสะดวก รวดเร็ว และเข้าถึงได้ตลอดเวลา นอกจากน้ี การทําโปรโมชัน่และการตลาดผ่าน 

Influencer หรอื Beauty Blogger ยงัมอีทิธพิลอย่างมากต่อการตดัสนิใจซื้อ การตลาดออนไลน์จึงมี

บทบาทสําคญัต่อการเตบิโตและการแข่งขนัของธุรกิจเครื่องสําอางในประเทศไทย และเป็นบรบิท

สาํคญัสาํหรบัการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในงานวจิยัระดบับณัฑติศกึษา 

ขอ้มลูจากสาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส ์(ETDA) ชีใ้หเ้หน็ว่าพฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคไทยมแีนวโน้มเพิม่ขึน้อย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะหลงัสถานการณ์โควดิ-19 

ซึง่สง่ผลใหแ้พลตฟอรม์อคีอมเมริซ์กลายเป็นช่องทางหลกัในการเลอืกซือ้สนิคา้ อยา่งไรกต็าม การซือ้

เครื่องสําอางออนไลน์ยงัได้รบัอิทธพิลจากหลายปัจจยั เช่น ความน่าเชื่อถือของร้านค้า คุณภาพ

สนิคา้ ความรวดเรว็ในการจดัส่ง ความปลอดภยัในการชําระเงนิ และการใหบ้รกิารหลงัการขาย ซึ่ง

ส่งผลต่อความพงึพอใจ ความเชื่อมัน่ และการตดัสนิใจซื้อซ้ําของผูบ้รโิภค ดงันัน้ การศกึษาปัจจยั

สว่นประสมทางการตลาดออนไลน์ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอางของผูบ้รโิภคในจงัหวดั



ตรังจึงมีความสําคัญทัง้ในเชิงวิชาการและเชิงธุรกิจ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์

การตลาดออนไลน์ทีส่อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคในยคุดจิทิลั 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 

1.เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคในการให้ความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดออนไลน์ในการซือ้เครือ่งสาํอาง 

2.เพือ่ศกึษากระบวนการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 

 

สมมติฐานการวิจยั 

 

สมมุตฐิานที่ 1 ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคที่แตกต่างกนั (เพศ, อายุ, การศกึษา, 

อาชพี, รายได)้ มกีระบวนการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางออนไลน์แตกต่างกนั 

สมมุตฐิานที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการเลอืกซื้อเครื่องสําอางมี

ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางออนไลน์ 

 

ขอบเขตการวิจยั 

 

การวจิยัในครัง้น้ีใช้การวจิยัเชงิปรมิาณ ศกึษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่

ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั โดยกําหนดขอบเขตของการ

วจิยัไว ้ดงัน้ี  

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา ตวัแปรทีใ่ชใ้นการวจิยั แบ่งเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่  

- ตวัแปรตน้ คอื ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ การศกึษา อาชพี

รายได้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด การให้บรกิารส่วนบุคคล ด้านการรกัษา

ความปลอดภยั  

- ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านช่องทางออนไลน์ 

ประกอบดว้ย การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร  การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ 

พฤตกิรรมหลงัการซือ้  

2 .ขอบเขตดา้นประชากร คอื ประชากรทีม่อีายุ 20 – 60 ปีขึน้ไป ทีอ่าศยัอยู่ในจงัหวดั

ตรงั และกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั จาํนวน 400 คน 

3. ขอบเขตด้านระยะเวลา ผู้วจิยัดําเนินการศกึษาตามขัน้ตอนของระเบยีบวธิวีจิยัใน

ระยะเวลาการศกึษาชว่งเดอืนสงิหาคม 2568 – ธนัวาคม 2568  

 



แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

 

แนวคิดด้านประชากรศาสตร์เป็นกรอบพื้นฐานในการอธิบายความแตกต่างของ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2538) ระบุว่า เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 

อาชีพ และรายได้ เป็นปัจจัยสําคัญที่ใช้ในการแบ่งส่วนตลาดและกําหนดตลาดเป้าหมาย 

เน่ืองจากมคีวามสมัพนัธ์กบัทศันคต ิความต้องการ และกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 

ปัจจัยเหล่าน้ีจึงมีบทบาทสําคัญในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและการวางกลยุทธ์ทาง

การตลาดในงานวจิยัระดบับณัฑติศกึษา 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (6P’s) 

 

แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดเป็นกรอบสาํคญัในการวางแผนกลยุทธท์างการตลาด 

โดยไดร้บัการพฒันาจากแนวคดิดัง้เดมิ 4P’s สูร่ปูแบบทีเ่หมาะสมกบัธุรกจิบรกิารและการตลาด

ออนไลน์ นักวชิาการเหน็ว่าการใช ้4P’s เพยีงอย่างเดยีวไม่เพยีงพอ จงึขยายองคป์ระกอบให้

ครอบคลุมมติดิา้นบุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ สําหรบัการตลาดออนไลน์ 

แนวคดิสว่นประสมทางการตลาด 6P’s ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย 

การส่งเสรมิการตลาด การให้บรกิารส่วนบุคคล และการรกัษาความเป็นส่วนตวั ซึ่งมบีทบาท

สําคญัในการสรา้งคุณค่า ความเชื่อมัน่ และความภกัดขีองผูบ้รโิภค แนวคดิ 6Ps จงึเหมาะสม

สําหรับใช้วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคและกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในงานวิจยัระดบั

บณัฑติศกึษา 

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อเป็นแนวคดิสําคญัในการอธบิายพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยเป็น

กระบวนการเลือกสินค้าหรือบริการจากหลายทางเลือกภายใต้การพิจารณาอย่างมีเหตุผล 

เพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจสงูสุด การตดัสนิใจซื้อไดร้บัอทิธพิลจาก

ปัจจยัดา้นจติวทิยา สงัคม วฒันธรรม และลกัษณะเฉพาะบุคคล ตามแนวคดิของ Kotler (2003) 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อประกอบด้วย 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มูล การ

ประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ซึ่งเป็นกรอบสาํคญัในการศกึษา

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในงานวจิยัระดบับณัฑติศกึษา 

 

 



งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

   

ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ (2538) ไดศ้กึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์พบว่า เพศ 

อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ เป็นปัจจยัสําคญัที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมผู้บรโิภค โดย

ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนัจะมทีศันคต ิความตอ้งการ และพฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจซื้อทีแ่ตกต่างกนั ซึง่สามารถนํามาใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดและกําหนดตลาดเป้าหมาย

ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

ธิคณา ศรีบุญนาค และอุมาพร พงษ์สตัยา(2562) ศึกษาแนวคิดส่วนประสมทาง

การตลาดออนไลน์ (6Ps) พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การ

ส่งเสรมิการตลาด การใหบ้รกิารส่วนบุคคล และการรกัษาความเป็นส่วนตวั ล้วนมอีทิธพิลต่อ

ความเชื่อมัน่และการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคผ่านช่องทางออนไลน์ โดยเฉพาะการให้ขอ้มูล

สนิคา้ทีช่ดัเจนและการรกัษาขอ้มลูสว่นบุคคลของผูบ้รโิภค 

Kotler (2003) ศกึษากระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภคแต่ละคนมคีวามแตกต่างกนั

ตามความตอ้งการและปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้ง แต่โดยทัว่ไปแลว้กระบวนการตดัสนิใจซื้อจะดําเนินไป

ตามลําดับขัน้ตอน 5 ขัน้ตอน ดังน้ี การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก          

การตดัสนิใจซือ้ พฤตกิรรมหลงัการ 

 

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาการวจิยัครัง้น้ี  ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามในการวเิคราะหข์อ้มลู

โดยแบ่งหมวดหมูอ่อกเป็น 4 สว่นดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 คําถามคดักรอง ประกอบไปด้วยคําถาม จํานวน 2 ขอ้ ซึ่งเป็นคําถามแบบ

เลอืกตอบ (check list) 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบไปด้วยคําถาม

จาํนวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้ ซึง่เป็นคาํถามแบบเลอืกตอบ

(check list) 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P’s) จาํนวน

18 ขอ้ ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

ด้านการให้บรกิารส่วนบุคคล ด้านการรกัษาความปลอดภยั  ม ี5 ระดบั เรยีงจาก "ไม่เหน็ด้วย

อยา่งยิง่" ถงึ "เหน็ดว้ยอยา่งยิง่" 

ส่วนท่ี 4 การตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั จาํนวน 15 ขอ้ ไดแ้ก่ 

การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ พฤตกิรรมหลงัการซื้อ  

ม ี5 ระดบั เรยีงจาก "ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่" ถงึ "เหน็ดว้ยอยา่งยิง่" 



วิธีดาํเนินการวิจยั 

 

รปูแบบการวิจยั 

 

การวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัใชรู้ปแบบการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ผ่านการ

เกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ เพื่อใชเ้ป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

โดยนําเสนอเน้ือหาระเบยีบวธิวีจิยั 

 

ตวัแปรต้น      ตวัแปรตาม 

 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

1.เพศ 

2.อาย ุ

3.การศึกษา 

4.อาชีพ 

5.รายได ้

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองสาํอาง 

- การรบัรูปั้ญหา  

- การคน้หาขอ้มลูขา่วสา  

- การประเมนิทางเลอืก  

- การตดัสนิใจซื้อ  

- พฤตกิรรมหลงัการซือ้  

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1.ดา้นผลติภณัฑ ์ 

2.ดา้นราคา  

3.ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  

4.ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

5.การใหบ้รกิารสว่นบุคคล 

6.ดา้นการรกัษาความปลอดภยั  



ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษางานวจิยัครัง้น้ี คอื ประชากร

ช่วงอายุระหว่าง 20 - 60 ปีทีอ่าศยัในจงัหวดัตรงัซึง่ไม่ทราบขนาดจาํนวนประชากรทีไ่ม่แน่นอน

การกําหนดกลุ่มตวัอย่างจงึใช้สูตรคํานวณตวัอย่างของ Cochran ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% 

ความคาดเคลื่อนของการสุ่มกลุ่มตัวอย่างที่ยอมรบัได้ที่ 5 %จากการคํานวณได้ขนาดกลุ่ม

ตวัอย่าง  จํานวน 384 รายเพื่อป้องกนัความผดิพลาดที่เกิดขึ้นได้จากความไม่ครบถ้วนของ

แบบสอบถาม  ดงันัน้ผูว้จิยัจงึกําหนดกลุ่มตวัอย่างจํานวน  400 คนโดยตวัอย่างทีไ่ดจ้ะใชก้าร

สุม่ตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืกบุคคลทีส่ะดวกและสมคัรใจเขา้ร่วม

การศึกษา และเก็บข้อมูลผ่านแบบสอบถามในรูปแบบออนไลน์ โดยอาศัยความน่าจะเป็น 

(Probability Sampling)  

 

การตรวจสอบคณุภาพเคร่ืองมือ  ผูว้จิยัไดส้รา้งแบบสอบถามจากการคน้ควา้ขอ้มูล

เอกสารและทาํการศกึษาแนวคดิทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งใหต้รงกบัเน้ือหาทีต่อ้งการจะศกึษาพรอ้มกบั

การขอคําแนะนําจากอาจารย์ที่ปรกึษาเพื่อตรวจสอบและแก้ไข จากนัน้นําไปให้ผู้เชี่ยวชาญ 

จาํนวน 3 ท่าน พจิารณาถงึความเหมาะสมและสอดคลอ้งของขอ้คาํถามกบัวตัถุประสงคข์องการ

วจิยั และคาํนวณค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective Congruence : IOC) การ

คํานวณหาค่าดชันี  (Index of Item Objective Congruence: IOC) เพื่อทําการตรวจสอบความ

ตรงเชงิเน้ือหาของแต่ละขอ้คําถาม โดยผูเ้ชีย่วชาญแต่ละท่านลงความคดิเหน็ในแบบประเมนิ 

ขอ้คาํถามแต่ละขอ้วดัไดต้รงตามวตัถุประสงคท์ีต่อ้งการหรอืไม ่และใหล้งคะแนนตามขอ้กําหนด

สําหรับงานวิจัยฉบับน้ีมีค่า IOC = 0.97 สามารถนําข้อคําถามไปใช้ได้ ผู้วิจัยได้จัดทํา

แบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ นําแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ไปทดลองใชก้บักลุ่มตวัอย่างทีม่ลีกัษณะ

ใกล้เคียงกับกลุ่มเป้าหมาย จํานวน 40 คน และนําข้อมูลมาวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมัน่ 

(Reliability) โดยวธิขีอง Cronbach (Cronbach’s Alpha Coefficient) ดว้ยโปรแกรมสําเรจ็รูป 

ได้ค่าความเชื่อมัน่ ดงัต่อไปน้ี 1.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด = 0.945   2.กระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอาง = 0.942 

 

การวิเคราะหข้์อมลู 

 

ผลวิจยัเชิงพรรณนา(Descriptive Statistics)   ใชเ้พือ่อธบิายลกัษณะทัว่ไปของกลุ่ม

ตวัอยา่ง และแนวโน้มของขอ้มลู 

- โดยการอธบิายขอ้คําถามในส่วนที่ 2 คอืปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ 

ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้ใชก้ารนําเสนอคา่ความถี ่(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 

  - ในส่วนของขอ้คําถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (6P’s) ซึ่งเป็นขอ้คําถามแบบ

อนัตรภาคชัน้ใหค้ะแนนตามเกณฑท์ีก่าํหนด นําเสนอโดยใชค้า่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) ในการอธบิายผลการวจิยั 



สถิติเชิงอนุมาน สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูดงัต่อไปน้ี 

  - ใช้ในการทดสอบสมมุตฐิานการวจิยัขอ้ 1 ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้บรโิภคที่แตกต่างกนั 

(เพศ, อายุ, การศกึษา, อาชพี, รายได)้ มกีระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอางออนไลน์แตกต่างกนั โดย

ใชส้ถติทิดสอบการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว One Way ANOVA 

  - ใชใ้นการทดสอบสมมุตฐิานขอ้ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการเลอืกซื้อ

เครื่องสาํอางมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอางออนไลน์จะใชก้ารวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติิ

ทดสอบการถดถอยพหุคณู (Regression Analysis) แบบ Multiple Linear Regression 

 

ผลการวิจยั 

 

ผลการวิเคราะหข้์อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

กลุ่มตวัอยา่งในงานวจิยัครัง้น้ี มจีาํนวนทัง้สิน้ 400 คน สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 206 คน 

อายรุะหวา่ง 31 – 39 ปี จาํนวน 196 คน ระดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจาํนวน 241 คน เป็นพนกังาน

บรษิทั จาํนวน 257 คน และรายไดต้่อเดอืน 10,000 – 20,000 บาท จาํนวน 164 คน  

  ผลการวิเคราะหข้์อมลูส่วนประสมทางการตลาด (6P’s) 

1.ด้านผลติภณัฑ์  มคี่าเฉลี่ยรวม (𝑥̅𝑥 = 4.46) อยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณาแต่ละด้าน 

พบว่า มเีครื่องสําอางใหเ้ลอืกหลากหลาย (ค่าเฉลี่ย 4.51) มกีารบอกรายละเอยีดของส่วนผสมและ

คุณประโยชน์ครบถ้วน (𝑥̅𝑥 = 4.45) เครื่องสําอางมีคุณภาพตรงตามข้อมูลที่ได้รบัจากสื่อต่างๆ        

(𝑥̅𝑥 = 4.41) ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัในประเดน็มเีครือ่งสาํอางใหเ้ลอืกหลากหลาย (𝑥̅𝑥 = 4.51) 

2.ด้านราคา  มคี่าเฉลี่ยสูงที่สุด (𝑥̅𝑥 = 4.35) อยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณาแต่ละด้าน 

พบว่า ราคาของเครื่องสาํอางมคีวามคุม้ค่ากบัผลลพัธท์ีไ่ดร้บั (ค่าเฉลีย่ 4.41) ราคาของเครื่องสาํอาง

เหมาะสมกบัคุณภาพ (𝑥̅𝑥 = 4.40) สามารถต่อรองราคาสนิคา้กบัเจา้ของรา้นทีข่ายสนิคา้บนช่องทาง

ออนไลน์ (𝑥̅𝑥 = 4.24) ผู้บรโิภคให้ความสําคญัในประเด็นราคาของเครื่องสําอางมคีวามคุ้มค่ากบั

ผลลพัธท์ีไ่ดร้บั (𝑥̅𝑥 = 4.41) 

 3.ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย  มคี่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด (𝑥̅𝑥  = 4.54) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณา

แต่ละดา้น พบวา่ มชีอ่งทางการชาํระเงนิทีส่ะดวกหลากหลาย (𝑥̅𝑥 = 4.58) ชอ่งทางการสัง่ซือ้สะดวก แอป

พลเิคชนัใชง้านง่ายและคน้หาสนิคา้ไดร้วดเรว็ (𝑥̅𝑥 = 4.54) การจดัส่งสนิคา้เครื่องสาํอางรวดเรว็และตรง

เวลา (𝑥̅𝑥 = 4.51) ผู้บรโิภคให้ความสําคญัในประเดน็ด้านช่องทางการจดัจําหน่ายของเครื่องสําอางมี

ชอ่งทางการชาํระเงนิทีส่ะดวกหลากหลาย (𝑥̅𝑥 = 4.58) 

 4.ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  มคี่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด (𝑥̅𝑥 = 4.49) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาแต่

ละด้าน พบว่า มกีารรวีวิจากผูใ้ชจ้รงิหรอือนิฟูลเอนเซอร์ (𝑥̅𝑥 = 4.50) มกีจิกรรมส่งเสรมิการขาย เช่น 

Flash Sale หรอืของแถม (𝑥̅𝑥 = 4.50) มกีารโฆษณาสนิคา้หลากหลายชอ่งทางเช่น อนิสตาแกรม, เฟสบุ๊ค 

(𝑥̅𝑥 = 4.48) ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัในประเดน็ดา้นดา้นการสง่เสรมิการตลาด (𝑥̅𝑥 = 4.49) 



 5.การใหบ้รกิารสว่นบุคคล  มคี่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด (𝑥̅𝑥 = 4.42) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาแต่ละ

ดา้น พบวา่ ผูข้ายหรอืแอดมนิใหข้อ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้เจาะจงกบัลกูคา้แต่ละราย (𝑥̅𝑥 = 4.44) มผีูข้ายหรอื

แอดมนิใหข้อ้มูลเกี่ยวกบัสนิคา้เจาะจงกบัลูกคา้แต่ละราย (𝑥̅𝑥 = 4.42)   มพีนักงานบรกิารหลงัการขาย

อย่างใส่ใจและเป็นมติร (𝑥̅𝑥 = 4.39) ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัในประเดน็ดา้นการสง่เสรมิการตลาดผูข้าย

หรอืแอดมนิใหข้อ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้เจาะจงกบัลกูคา้แต่ละราย (𝑥̅𝑥 = 4.44) 

 6.ด้านการรกัษาความเป็นส่วนตัว  มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด (𝑥̅𝑥  = 4.42) อยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อ

พจิารณาแต่ละดา้น พบว่า ไม่มกีารเผยแพร่ขอ้มลูสว่นบุคคลโดยไม่ไดร้บัอนุญาต (𝑥̅𝑥 = 4.46) มผีูข้ายมี

นโยบายคุ้มครองข้อมูลลูกค้าที่ชดัเจน (𝑥̅𝑥 = 4.43) มผีู้ขายมนีโยบายคุ้มครองขอ้มูลลูกค้าที่ชดัเจน      

(𝑥̅𝑥 = 4.43) ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัในประเดน็ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั ไม่มกีารเผยแพร่ขอ้มูล

สว่นบุคคลโดยไมไ่ดร้บัอนุญาต (𝑥̅𝑥 = 4.46) ตามลาํดบั 

 

ผลการวิเคราะหข้์อมลูกระบวนการตดัสินใจ 

 

 1.การรบัรู้ปัญหา มคี่าเฉลี่ยสูงที่สุด (𝑥̅𝑥 = 4.47) อยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณาแต่ละด้าน 

พบว่า ไม่ท่านรู้สึกว่าความงามหรือการดูแลตนเองเป็นสิ่งสําคญัในชีวิตประจําวนั (𝑥̅𝑥 =  4.50)

รองลงมา ท่านได้รบัแรงจูงใจจากสื่อโฆษณาหรอืคนรอบขา้งให้ลองเครื่องสําอางใหม่ (𝑥̅𝑥 = 4.46)    

และน้อยทีส่ดุ คอื ซือ้เครือ่งสาํอางเมือ่รูส้กึวา่สนิคา้ทีใ่ชอ้ยู่หมดหรอืไมเ่หมาะกบัสภาพผวิ (𝑥̅𝑥 = 4.45)  

 2.การคน้หาขอ้มูล มคี่าเฉลีย่สูงทีสุ่ด (𝑥̅𝑥 = 4.48) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาแต่ละด้าน 

พบว่า ท่านคน้หาขอ้มลูเครื่องสาํอางจากอนิเทอรเ์น็ตหรอืโซเชยีลมเีดยีก่อนตดัสนิใจซื้อ (𝑥̅𝑥 = 4.50)   

รองลงมา ท่านเปรยีบเทยีบคุณสมบตัแิละราคาเครื่องสาํอางจากในออนไลน์ก่อนตดัสนิใจ (𝑥̅𝑥 = 4.48) 

และน้อยทีส่ดุ คอื ทา่นเชือ่ถอืรวีวิจากผูใ้ชจ้รงิหรอื Influencer (𝑥̅𝑥 = 4.50) ตามลาํดบั 

 3.การประเมนิทางเลอืก มคี่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด (𝑥̅𝑥 = 4.48) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาแต่ละ

ดา้น พบว่า ท่านเปรยีบเทยีบคุณภาพของสนิคา้ระหว่างแบรนดต์่างๆ ก่อนซือ้ (𝑥̅𝑥 = 4.49) รองลงมา 

ท่านเลอืกซือ้แบรนดท์ีม่ภีาพลกัษณ์ดแีละเป็นทีนิ่ยม (𝑥̅𝑥 =4.48) และน้อยทีสุ่ด คอื ท่านพจิารณาจาก

สว่นประกอบทีป่ลอดภยัและเหมาะสมกบัผวิของตนเอง (𝑥̅𝑥 = 4.47) ตามลาํดบั 

 5.การตดัสนิใจซื้อ  มคี่าเฉลีย่สูงทีสุ่ด (𝑥̅𝑥 = 4.48) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาแต่ละดา้น 

พบวา่ โปรโมชัน่หรอืสว่นลดมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของทา่น (𝑥̅𝑥 =4.50)   รองลงมา ทา่นเลอืกซือ้จาก

ช่องทางออนไลน์ทีส่ะดวก (𝑥̅𝑥 =4.50) และน้อยทีสุ่ด คอื ท่านตดัสนิใจซื้อจากรา้นคา้ออนไลน์ทีห่รอื  

มรีวีวิด ีน่าเชือ่ถอื (𝑥̅𝑥 = 4.47) ตามลาํดบั 

 

 

 



ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐานข้อ 1 ปัจจยัปัจจยัประชากรศาสตรส์ง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางออนไลน์ใน

จงัหวดัตรงั  

กระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอางออนไลน์ในจงัหวดัตรงั ไดแ้ก่ การรบัรูปั้ญหา การคน้หา

ข้อมูล การประเมนิทางเลือก การตดัสนิใจซื้อ พฤติกรรมหลงัการซื้อ จําแนกตามเพศ พบว่า ความ

แตกต่างของกระบวนการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัทัง้ 5 ดา้น ระหวา่ง

เพศต่าง  ๆมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05  

จากการเปรียบเทียบรายคู่พบว่าความแตกต่างของกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัในดา้นการรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก และ

พฤตกิรรมหลงัการซื้อโดยเฉลีย่ จําแนกตามเพศ มคีวามแตกต่างกนัอย่างมนียัสาํคญั ทางสถติ ิจํานวน 

1 คู่ คอื ระหว่างกลุ่มเพศชายกบักลุ่มเพศหญงิ จํานวน 1 คู่ คอื ระหว่างกลุ่มเพศชายกบักลุ่มเพศหญงิ 

แต่พบว่าความแตกต่างของกระบวนการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัใน

ด้านการตัดสินใจซื้อโดยเฉลี่ย จําแนกตามเพศ มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ทางสถิติ       

จาํนวน 2 คู ่คอื ระหวา่งกลุ่มเพศชายกบักลุ่มเพศหญงิและระหวา่งกลุ่มเพศหญงิกบักลุ่มเพศทางเลอืก 

2. กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ในจังหวัดตรัง ได้แก่ การรับรู้ปัญหา           

การค้นหาข้อมูล  การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมหลังการซื้อ จําแนกตามอายุ      

พบว่า ความแตกต่างของกระบวนการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัทัง้ 5 

ดา้น ระหวา่งอายตุ่าง  ๆมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05    

    จากการเปรยีบเทยีบรายคู่พบว่าความแตกต่างของกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอาง

ออนไลน์ของผู้บริโภคในจังหวัดตรังในด้านการรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การตัดสินใจซื้อ               

และพฤตกิรรมหลงัการซื้อโดยเฉลี่ย จําแนกตามอายุ มคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญั ทางสถติิ 

จํานวน 3 คู่ คอื ระหว่างกลุ่มอายุ 20 – 29 ปีกบักลุ่มอายุ 30 – 39 ปี  ระหว่างกลุ่มอายุ 20 – 29 ปี       

กบั กลุ่มอายุ 40 – 49 ปี  และระหว่างกลุ่มอายุ 20 – 29 ปีกบักลุ่มอายุ 50 ปี ขึ้นไป แต่พบว่าความ

แตกต่างของกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ของผู้บริโภคในจังหวัดตรังในด้าน             

การประเมนิทางเลอืกจําแนกตามอายุ มคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิจํานวน 4 คู่ คอื 

ระหว่างกลุ่มอายุ20 – 29 ปีกบักลุ่มอายุ30 – 39 ปี  ระหว่างกลุ่มอายุ 20 – 29 ปีกบักลุ่มอายุ40 – 49 ปี  

ระหว่างกลุ่มอายุ20 – 29 ปีกบักลุ่มอายุ 50 ปี ขึน้ไป  และระหว่างกลุ่มอายุ30 – 39 ปีกบักลุ่มอายุ 50 ปี 

ขึน้ไป  

3. กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ในจังหวัดตรัง ได้แก่ การรับรู้ปัญหา            

การค้นหาข้อมูล  การประเมนิทางเลือก การตัดสนิใจซื้อ พฤติกรรมหลงัการซื้อ จําแนกตามระดบั

การศึกษา พบว่า ความแตกต่างของกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ของผู้บริโภค           



ในจงัหวดัตรงัในดา้นการคน้หาขอ้มลูขา่วสาร การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงั

การซื้อ ระหว่างระดบัการศกึษาต่างๆ มนีัยสําคญัทางสถติทิี่ 0.05 แต่ด้านการรบัรูปั้ญหามนีัยสําคญั

ทางสถติทิี ่0.05 จากการเปรยีบเทยีบรายคูพ่บวา่ความแตกตา่งของกระบวนการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอาง

ออนไลน์ของผู้บริโภคในจังหวัดตรังทัง้ 5 ด้าน มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ทางสถิติ        

จาํนวน 1 คู ่คอื ระหวา่งกลุ่มตํ่ากวา่ระดบัปรญิญาตรกีบักลุ่มระดบัปรญิญาตร ี

4. กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ในจังหวัดตรัง ได้แก่ การรับรู้ปัญหา           

การค้นหาข้อมูล  การประเมนิทางเลือก การตดัสนิใจซื้อ พฤติกรรมหลงัการซื้อ จําแนกตามอาชีพ    

พบว่า ความแตกต่างของกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั      

ทัง้ 5 ด้าน ระหว่างอาชพีต่างๆ มนีัยสําคญัทางสถิติที่ 0.05 จากการเปรยีบเทยีบรายคู่พบว่าความ

แตกต่างของกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัในดา้นการรบัรู้

ปัญหา การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อโดยเฉลี่ย จําแนกตามอาชพี มคีวามแตกต่างกนัอย่าง      

มนีัยสําคญั ทางสถติ ิจํานวน 4 คู่ คอื ระหว่างกลุ่มนักเรยีน/นักศกึษากบักลุ่มพนักงานบรษิทั ระหว่าง

กลุ่มนักเรยีน/นักศกึษากบักลุ่มขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ  ระหว่างกลุ่มพนักงานบรษิทักบัธุรกจิส่วนตวั 

และระหว่างกลุ่มขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิกบัธุรกจิส่วนตวั  ส่วนการเปรยีบเทยีบรายคู่ด้านการประเมนิ

ทางเลือก และพฤติกรรมหลังการซื้อ  มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ จํานวน 5 คู่          

คอื ระหว่างกลุ่มนักเรยีน/นักศกึษากบักลุ่มพนักงานบรษิทั ระหว่างกลุ่มนักเรยีน/นักศกึษากบักลุ่ม

ข้าราชการ/รฐัวสิาหกิจ  ระหว่างกลุ่มนักเรยีน/นักศึกษากบักลุ่มอื่นๆ ระหว่างกลุ่มพนักงานบรษิัท      

กบัธุรกจิสว่นตวั และระหวา่งกลุ่มขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิกบัธุรกจิสว่นตวั 

5. กระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ได้แก่ การรบัรู้

ปัญหา การค้นหาข้อมูลข่าวสาร การประเมนิทางเลือก การตดัสนิใจซื้อ และพฤติกรรมหลงัการซื้อ 

จําแนกตามระดบัรายได ้พบว่า ความแตกต่างของกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ของ

ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัในด้านการคน้หาขอ้มูล และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ระหว่างระดบัรายได้ต่างๆ     

มนีัยสําคญัทางสถติทิี ่0.05 แต่ในดา้นการประเมนิทางเลอืก มนีัยสําคญัทางสถติทิี ่0.05 ส่วนดา้นการ

รบัรู้ปัญหาและด้านการตดัสนิใจซื้อ ไม่มนีัยสําคญัทางสถิต ิจากการเปรยีบเทยีบรายคู่พบว่าความ

แตกต่างของกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัในดา้นการคน้หา

ข้อมูลโดยเฉลี่ย จําแนกระดับรายได้ความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ทางสถิติ จํานวน 3 คู่              

คือ ระหว่างกลุ่มรายได้ไม่เกิน 10,000  บาท กับกลุ่มรายได้10,001 - 20,000 บาทระหว่างกลุ่ม

รายได1้0,001 - 20,000 บาทกบักลุ่มรายได ้20,001-30,000 บาท และระหว่างกลุ่ม 20,001 - 30,000 บาท

กบักลุ่มรายได3้0,001 - 40,000 บาท ส่วนดา้นการประเมนิทางเลอืกโดยเฉลีย่ จําแนกระดบัรายไดค้วาม

แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญั ทางสถติิ จํานวน 1 คู่ คอื ระหว่างกลุ่ม 20,001 - 30,000 บาท กบักลุ่ม

รายได้ 30,001 - 40,000 บาท และด้านการพฤตกิรรมหลงัการซื้อโดยเฉลี่ย จําแนกระดบัรายได้ความ

แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญั ทางสถิติ จํานวน 2 คู่ คือ ระหว่างกลุ่มรายได้ 10,001 - 20,000 บาท       



กับกลุ่มรายได้ 20,001 - 30,000 บาท และระหว่างกลุ่ม 20,001 - 30,000 บาท กับกลุ่มรายได้           

30,001 - 40,000 บาท 

สมมุติฐานท่ี 2   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการเลือกซื้อเครื่องสําอาง         

มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางออนไลน์ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ในจังหวัดตรังด้านการรับรู้ปัญหา                    

มคีวามสมัพนัธก์บัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  และดา้นการรกัษาความ

เป็นสว่นตวั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ในจังหวัดตรังด้านการค้นหาข้อมูล                

มีความสมัพนัธ์กับมีความสมัพนัธ์กับด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด        

และด้านการรกัษาความเป็นส่วนตวั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 แต่มคีวามสมัพนัธ์      

กบัดา้นการใหบ้รกิารสว่นบุคคล อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ในจงัหวดัตรงัด้านการประเมินทางเลือก        

มคีวามสมัพนัธก์บัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้น

การรกัษาความเป็นสว่นตวั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

กระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอางออนไลน์ในจงัหวดัตรงัดา้นดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ   

มคีวามสมัพนัธก์บัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้น

การรกัษาความเป็นส่วนตวั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 แต่มคีวามสมัพนัธ์กบัดา้นด้าน

ราคา อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

กระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ในจังหวัดตรังด้านการรับรู้ปัญหา                   

มคีวามสมัพนัธ์กบัด้านผลติภณัฑ ์ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านการรกัษาความเป็นส่วนตวั 

อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แต่มคีวามสมัพนัธ์กบัด้านการใหบ้รกิารส่วนบุคคล อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

  

การอภิปรายผล 

 

ผลการวจิยัครัง้น้ีที่พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 

และระดับรายได้ ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ในทุกขัน้ตอนอย่าง             

มนีัยสําคญั ตลอดจนพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ราคา   

ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการตลาด การให้บรกิารส่วนบุคคล และการรกัษาความเป็น

ส่วนตวั มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้อในทุกมติิของพฤติกรรมผู้บรโิภค นับเป็นผลที่มคีวาม

สอดคล้องกบังานวจิยัของชาญชยั จาตุรนตพรชยั (2565) ที่ศึกษาปัจจยัที่มผีลต่อแนวโน้มการ

ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึ่งระบุว่าปัจจยัที่ส่งผล

หลกัต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ประกอบด้วย 4 ปัจจยัสําคญั ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์



และบริการ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัด้านการรกัษา

ความเป็นส่วนตวั ซึ่งเป็นปัจจัยเดียวกับที่งานวิจัยน้ีพบว่ามีความสมัพนัธ์ต่อการรบัรู้ปัญหา      

การคน้หาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อของผูบ้รโิภคใน

จงัหวดัตรงั นอกจากน้ี งานของชาญชยัยงัระบุปัจจยัเสรมิ ไดแ้ก่ ปัจจยัด้านส่ือสารการตลาด และ

การให้บริการส่วนบุคคล ที่มีผลรองลงมาในการสนับสนุนการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์             

ซึง่สอดคลอ้งกบัผลวจิยัน้ีทีพ่บความสมัพนัธข์องปัจจยัดงักล่าวต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยเฉพาะใน

ขัน้การคน้หาขอ้มลูและการรบัรูปั้ญหา ทําใหส้ามารถสรุปไดว้่าผลการวจิยัปัจจุบนัมคีวามสอดคลอ้ง

กบัแนวโน้มพฤติกรรมผู้บรโิภคในยุคดจิทิลั และสนับสนุนขอ้ค้นพบว่าส่วนประสมทางการตลาด

ออนไลน์และลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นองคป์ระกอบสาํคญัทีก่ําหนดพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่าน

ช่องทางออนไลน์อย่างแท้จรงิ  ผลดงักล่าวมคีวามสอดคล้องกบังานวจิยัของ จิระพงษ์  วรรณสุข 

(2560) ซึ่งศึกษาการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน Facebook Live โดยพบว่าปัจจยัด้านอาชีพ 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และงบประมาณทีใ่ชซ้ื้อสนิคา้ มผีลอย่างมนีัยสําคญัต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้

ออนไลน์ ขณะทีเ่พศ อายุ และระดบัการศกึษาไม่พบอทิธพิลอย่างมนีัยสําคญั งานวจิยัของนิระพงษ์

ยงัยนืยนัว่า การยอมรบันวตักรรมเทคโนโลยแีละส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ

กระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งสอดคล้องกบัผลการวจิยัปัจจุบนัที่พบว่า

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ เช่น ดา้นผลติภณัฑ ์ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสรมิ

การตลาด การให้บริการส่วนบุคคล และการรักษาความเป็นส่วนตัว ล้วนมีความสัมพันธ์                  

ต่อทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ในจงัหวดัตรงัอย่างมนีัยสําคญั 

โดยเฉพาะดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย การสง่เสรมิการตลาด และการรกัษาความเป็นสว่นตวั ซึง่เป็น

ปัจจยัสําคญัที่กําหนดทัง้การรบัรู้ปัญหา การค้นหาขอ้มูล และการประเมนิทางเลอืกของผู้บรโิภค

เช่นเดียวกับงานวิจยัของนิระพงษ์ ดงันัน้จึงกล่าวได้ว่า ผลการวิจยัครัง้น้ีมีความสอดคล้องกบั

แนวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภคออนไลน์ในยุคดจิทิลัทีใ่หค้วามสําคญักบัความสะดวก ความน่าเชื่อถอื 

ความปลอดภยั และคุณค่าของสนิค้า นําไปสู่รูปแบบการตดัสนิใจซื้อที่แตกต่างกนัไปตามลกัษณะ

ประชากรศาสตรแ์ละรปูแบบการใชเ้ทคโนโลยขีองผูบ้รโิภคแต่ละกลุ่มและยงัสอดคลอ้งกบังานงานวจิยั

ของ จฑุารตัน์ (2562) ทีพ่บว่าเพศและอายุมผีลต่อกระบวนการรบัรูปั้ญหาและการประเมนิทางเลอืก

ของผู้ซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ นอกจากน้ี ผลการวจิยัยงัพบว่า มคีวามสอดคล้องกบังานวจิยัของ    

อรยุวดี ลุสมบติั (2563) ทีพ่บว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร ์เช่น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 

และรายไดเ้ฉลีย่ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางชนิดซองในรา้นสะดวกซือ้อย่างมนียัสาํคญั

เชน่กนั แสดงใหเ้หน็วา่ปัจจยัพืน้ฐานของผูบ้รโิภคเป็นตวักาํหนดทศันคต ิการรบัรูค้ณุคา่ และรปูแบบ

พฤติกรรมการซื้อทัง้ในช่องทางออฟไลน์และออนไลน์อย่างสอดคล้องกนั นอกจากน้ี ผลวจิยัด้าน

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่พบว่าด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย        

การส่งเสรมิการตลาด การให้บรกิารส่วนบุคคล และการรกัษาความเป็นส่วนตวั มคีวามสมัพนัธ์      

ต่อทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์ เกดิความสอดคลอ้งกบัขอ้คน้พบ

ของอรยุวดีที่ระบุว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เช่น ด้านผลิตภณัฑ์ ความน่าเชื่อถือ ราคา   



ความสะดวกในการซื้อ และความหลากหลายของช่องทางการชําระเงิน มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อ

เครื่องสําอางชนิดซองในรา้นสะดวกซื้อ โดยเฉพาะด้านผลติภณัฑ ์ราคา และช่องทางจดัจําหน่ายที่

เป็นปัจจยัสาํคญัเช่นเดยีวกนั ทัง้น้ี แมว้่าบรบิทของงานวจิยัจะต่างกนัระหว่างรา้นสะดวกซื้อกบัการ

ซื้อออนไลน์      แต่ผลการวจิยัสะทอ้นแนวโน้มร่วมกนัว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพสนิคา้ 

ความคุม้ค่า ความสะดวกในการเขา้ถงึ ความน่าเชื่อถอื และความปลอดภยัของการซื้อเป็นหลกั ซึ่ง

สง่ผลตอ่รปูแบบการตดัสนิใจซือ้ในทุกขัน้ตอน อนัแสดงถงึความสอดคลอ้งระหวา่งผลการวจิยัปัจจุบนั

กบังานวจิยัของอรยวุดไีดอ้ยา่งชดัเจน 

โดยสรุป การอภปิรายผลชี้ใหเ้หน็ว่า ทัง้ปัจจยัประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดออนไลน์ ลว้นส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางออนไลน์อย่างชดัเจน โดยผลการวจิยั

ครัง้น้ีมคีวามสอดคล้องกบัทฤษฎีการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค และสนับสนุนงานวจิยัก่อนหน้าใน

หลายฉบบั ทําให้สามารถยนืยนัความสําคญัของกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ที่ต้องมคีวามแตกต่าง   

และเจาะจงตามกลุ่มผูบ้รโิภคแต่ละประเภทเพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมทีแ่ตกตา่งกนั 

 

ข้อเสนอแนะ  

 

 ข้อเสนอแนะในการนําผลวิจยัไปใช้ 

 

จากผลการวิจยัที่พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์           

มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอางออนไลน์ในทุกขัน้ตอนอย่างมนีัยสําคญังานวจิยัครัง้

ต่อไปควรมกีารขยายขอบเขตการศกึษาในประเดน็ต่าง ๆ  ดงัต่อไปน้ี 

1.ขยายขอบเขตพื้นท่ีในการศึกษา  งานวจิยัครัง้ต่อไปควรศกึษากลุ่มตวัอย่างในพื้นที่อื่น 

นอกเหนือจากจงัหวดัตรงั เพือ่เปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและเพิม่ความสามารถ

ในการอา้งองิผลการวจิยัในวงกวา้งมากขึน้ 

2.เพ่ิมตวัแปรด้านจิตวิทยาและพฤติกรรมดิจิทลั  ควรนําปัจจยัอื่น ๆ  เขา้มาศกึษาเพิม่เตมิ 

เช่น ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ ทศันคต ิการรบัรูค้วามเสีย่ง ความเชื่อมัน่ในตราสนิคา้ การยอมรบัเทคโนโลย ี

(Technology Acceptance) หรอือทิธพิลของผูม้ชีื่อเสยีงและรวีวิออนไลน์ ซึ่งอาจช่วยอธบิายพฤตกิรรม

การตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางออนไลน์ไดล้กึซึง้ยิง่ขึน้ 

3.ศึกษาเชิงเปรียบเทียบระหว่างช่องทางออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั  งานวจิยัในอนาคตอาจ

เปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ที่แตกต่างกนั เช่น 

เว็บไซต์ E-commerce, โซเชียลมีเดีย, Live Commerce หรือ Marketplace เพื่อศึกษาว่าลักษณะ         

ของแพลตฟอรม์มผีลต่อการรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู และการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนัหรอืไม ่

4.ใช้ระเบียบวิธีวิจยัเชิงคณุภาพร่วมกบัเชิงปริมาณ  ควรนําการวจิยัเชงิคุณภาพ เช่น 

การสมัภาษณ์เชิงลึก หรือการสนทนากลุ่ม (Focus Group) มาใช้ควบคู่กบัการวิจยัเชิงปริมาณ 



เพื่อใหเ้ขา้ใจเหตุผลเชงิลกึ ทศันคต ิและความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอาง

ออนไลน์ไดอ้ยา่งรอบดา้นมากยิง่ขึน้ 

5.ศึกษาอิทธิพลของแบรนดแ์ละความภกัดีของผู้บริโภค งานวจิยัครัง้ต่อไปควรศกึษา

เรื่องภาพลกัษณ์ตราสนิค้า ความไว้วางใจในแบรนด์ และความภกัดขีองลูกค้า ซึ่งอาจมบีทบาท

สาํคญัต่อพฤตกิรรมหลงัการซือ้ การซือ้ซ้ํา และการบอกต่อในสือ่ออนไลน์ 

6.ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในช่วงเวลาท่ีแตกต่างกนั ควรทาํการศกึษาเชงิเปรยีบเทยีบ

ในช่วงเวลาต่าง ๆ เช่น ก่อนและหลงัการใชเ้ทคโนโลยใีหม่ หรอืช่วงที่มแีคมเปญส่งเสรมิการขาย

ออนไลน์ เพื่อวเิคราะห์การเปลีย่นแปลงของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อที่อาจเปลี่ยนไปตามบรบิท

ทางเศรษฐกจิและสงัคม 
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