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บทคดัย่อ 
 

                   การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวหน้าและผิวกาย ผ่านระบบออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่าง คือ ผูซ้ื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ภายใน 1 ปีท่ีผ่านมาและอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร รวมจ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณา ประกอบดว้ย ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาณ ประกอบด้วย การทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉล่ีย การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ และใช้ Chi-Square ทดสอบ
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
                   ผลการศึกษาวิจยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต  ่ากว่า 30 ปี มีระดบั
การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ต่อเดือนรายไดไ้ม่เกิน 30,000 บาท 
ส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์ซร่ัม ตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเองผา่นแพลตฟอร์ม Shopee และ Lazada โดย
ซ้ือต่อเดือนไม่เกิน 2 คร้ัง ด้วยจ านวนเงินเฉล่ียในราคาไม่เกิน 500 บาท โดยส่วนประสมทาง
การตลาดธุรกิจออนไลน์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลเฉล่ียมากท่ีสุด ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา โดยพิจารณาจากค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ัง มีผลต่อการซ้ือแตกต่าง
กนั ส่วนการทดสอบสมมติฐานดา้นความสัมพนัธ์พบวา่ ลกัษณะปัจจยัประชากรศาสตร์และปัจจยั
ทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ABSTRACT 
 

            The objectives of this study were factors affecting customers buying face and body skincare 
products on online platforms in Bangkok. The sample group is the purchasers of face and body 
skincare products through online platforms within the past 1 year and live in Bangkok, the sample 
size is 400 consumers using a questionnaire as a tool to collect data. The statistics used in the data 
analysis were descriptive statistics consisting of percentage, mean, standard deviation, and 
inferential statistics consisting of independent t-test, one-way ANOVA, multiple regression 
analysis and Chi-square at 0.05 level of significance. 
            The study found that the majority was female with less than 30 years of education, 
Bachelor's degree or equivalent, a career in company employee and monthly income less than 
30,000 baht. The most of of them purchase Serum products. Make your own purchases on Shopee 
and Lazada, with no more than two purchases per month costing no more than 500 baht. The online 
business marketing mix in terms of distribution channels had the most average effect. The result of 
hypothesis testing found that the demographic factor such as age, education level, occupation, and 
income had different effect on purchasing decision and marketing mix factors such as product 
factors in terms of marketing promotion and price, considering the average cost per time It affects 
the purchase differently. For the correlation hypothesis test, it was found that demographic and 
marketing factors were related to online facial and body care product purchase behavior in 
Bangkok.  
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การค้นควา้อิสระเป็นไปได้อย่างสมบูรณ์ ขอขอบคุณอาจารย์บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขา
บริหารธุรกิจทุกท่าน ท่ีช่วยใหค้  าแนะน า เพื่อใหก้ารคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 
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ทหารลาดกระบงั ท่ีทุ่มเทท างานอยา่งสุดความสามารถ ในการช่วยเหลือ และอ านวยความสะดวกใน
การติดต่อประสานงาน ตลอดจนดูแล แนะน าขอ้มูลต่างๆ ท าใหผู้ว้จิยัไดรั้บความสะดวกในระหวา่ง
ท่ีไดศึ้กษาในคณะบริหารธุรกิจน้ี รวมไปถึงสามารถท าการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีให้ส าเร็จไป
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เพื่อใชใ้นการคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี 
                  สุดทา้ยน้ีผูจ้ดัท าขอขอบคุณ บุคคลทุกท่านท่ีเป็นแรงบนัดาลใจของผูว้ิจยั คุณค่าและ
ประโยชน์ของคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี ผูว้ิจยัขอมอบแด่ บิดา มาดา ครูอาจารย ์ครอบครัว ญาติพี่น้อง 
ตลอดจนผูมี้พระคุณทุกท่านดว้ยความเคารพยิ่ง หากคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีมีขอ้ผิดพลาดประการใด 
ผูว้จิยัขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทที ่1 

บทน า 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของการศึกษา 
 
                  ปัจจุบนัสภาพการเศรษฐกิจ และสังคมได้เปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็วและได้ส่งผล
กระทบต่อสภาพความเป็นอยู่ และการแข่งขันในทุกๆด้าน ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นต้องเร่ง
ปรับเปล่ียนแนวทางในการบริหารจดัการการตลาดของธุรกิจให้มีประสิทธิภาพเป็นท่ียอมรับ และ
ตอ้งอ านวยความสะดวกและใหบ้ริการแบบเขา้ถึง และทนัท่วงทีใหเ้หมาะกบัยุคสมยั ซ่ึงเทคโนโลยี
สารสนเทศท่ีรุดหนา้ ทั้งระบบโทรคมนาคม ระบบคอมพิวเตอร์ และอินเทอร์เน็ต ท าให้การส่ือสาร
กนัเป็นไปไดโ้ดยง่าย และสามารถเขา้ถึงผูใ้ชบ้ริการไดห้ลายระดบั อีกทั้งยงัสามารถโตต้อบกนัได้
ทนัที ท าให้สามารถเสนอธุรกรรมท่ีหลากหลาย เช่น การช้ือขาย การบริการหลงัการขาย การโอน
เงินช าระค่าบริการสินคา้ การขนส่ง เป็นตน้ 
                  เน่ืองจากความกา้วหนา้ของเทคโนโลยีและอิทธิพลของอินเทอร์เน็ตท่ีกลายมาเป็นส่วน
หน่ึงในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั  จึงท าให้เกิดตลาดการคา้ทางอิเล็กทรอนิกส์ (E-
Commerce) ในการซ้ือขายสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ (online shopping) มากมายและแพร่หลายไป
ทัว่โลก  คนไทยกา้วเขา้สู่ยุคท่ีโซเชียลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการจบัจ่ายสินคา้และบริการมากกว่า
ในอดีต โดยโทรศพัท์มือถือกลายเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ เร่ิมตั้งแต่การหา
ขอ้มูลของสินคา้และร้านคา้ก่อนซ้ือ เปรียบเทียบราคา อ่านรีวิวของลูกคา้คนอ่ืน ซ่ึงแสดงให้เห็นได้
จากผลส ารวจของ ฟิวเจอร์ ช้อปเปอร์ 2021 ซ่ึงท าการส ารวจพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ตท่ีซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ รวมการซ้ือสินคา้ทางมือถือและโซเชียลมีเดีย จากการ
วิเคราะห์เผยผลส ารวจ 28,000 คนใน 17 ประเทศทัว่โลก พบคนไทยมีอตัราการใชช่้องทางชอ้ปป้ิง
ออนไลน์สูงท่ีสุดในโลก โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงการระบาดของ COVID-19 ผูบ้ริโภคถึง 94% 
ระบุวา่การชอ้ปป้ิงออนไลน์เป็นช่องทางท่ีมาช่วยพวกเขาไวใ้นปี 2563 ซ่ึงคิดเป็นสัดส่วนท่ีสูงท่ีสุด
ในโลก เทียบกบัค่าเฉล่ียทัว่โลกท่ี 72% ผูบ้ริโภคไทยใชเ้งินผา่นออนไลน์มากข้ึน เฉล่ีย 1,000-8,000 
บาท โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่ง 1,025 คน ครอบคลุมทั้ง Gen X, Gen Y และ Gen Z แบ่งเป็นเพศชาย 46% 
และเพศหญิง 54% โดย 58.8% อาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯและปริมณฑล และท่ีเหลือ 41.2% อาศยัอยูใ่น
จงัหวดัหัวเมืองทัว่ประเทศ(ฟิวเจอร์ ช้อปเปอร์, 2564) ด้วยสถานการณ์ของ COVID-19 ก็ท  าให้
ผูบ้ริโภคตอ้งเปล่ียนพฤติกรรมของตวัเองโดยอตัโนมติั ตอ้งอยูบ่า้น ไม่สามารถไปเดินหา้งได ้ตรงน้ี
ก็เป็นปัจจยัท่ีส่งผลให้ตลาดออนไลน์เติบโตไดอ้ย่างกา้วกระโดด เทรนด์พฤติกรรมน้ีมนัยงัคงอยู่ 
แม้ว่าจะผ่อนคลายมาตรการล็อกดาวน์แล้ว เพราะผูบ้ริโภคมีความคุ้นชิน รู้สึกว่าการช้อปป้ิง
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ออนไลน์ก็สะดวก ปลอดภยั หาของได้ค่อนขา้งง่าย ซ่ึงดูจากผลวิจยัของ Google, Temasek และ 
Bain & Company กล่าวว่าในช่วงล็อกดาวน์ท าให้คนไทยหันมาใช้อินเทอร์เน็ตมากข้ึน มีผูใ้ช้ราย
ใหม่ถึง 30% ของผูใ้ชอ้อนไลน์ทั้งหมด 95% ของคนกลุ่มน้ีก็ตั้งใจวา่จะกลบัมาใชบ้ริการออนไลน์
อีก ซ้ือของออนไลน์อีก ถึงแมว้า่ช่วงการระบาดจะหมดไป (ธนิดา ซุยวฒันา, 2564) 
             โดยมูลค่ามูลค่าอีคอมเมิร์ซในประเทศไทย ปี 2563 เท่ากบั 3.78 ลา้นลา้นบาท ซ่ึงลดลงจาก 
ปี 2562 ท่ีมีมูลค่า 4.05 ลา้นลา้นบาท หรือคิดเป็นร้อยละ 6.68 เน่ืองจากสถานการณ์โรคระบาดโค
วิด-19 ท าให้มีมาตรการจ ากดัการเดินทางระหว่างประเทศและภายในประเทศ รวมถึงมาตรการ 
Work from  Home ซ่ึงสร้างผลกระทบทางลบต่ออุตสาหกรรมการให้บริการท่ีพกั อุตสาหกรรมการ
ขนส่ง และอุตสาหกรรมการผลิตเป็นอยา่งมาก ถึงแมว้า่อุตสาหกรรมการคา้ปลีกและการคา้ส่งยงัคง
เติบโตอยา่งต่อเน่ือง จากการปรับเปล่ียนพฤติกรรมของคนไทยท่ีนิยมซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์
เพิ่มมากข้ึนทั้งน้ี มูลค่าอีคอมเมิร์ซในปี 2564 คาดการณ์ว่าจะมีแนวโน้มการเติบโตอย่างต่อเน่ือง
ภายหลงัจากการฟ้ืนตวัจากสถานการณ์โรคระบาดโควิด-19 เป็น 4.01 ลา้นลา้นบาท หรือเติบโตร้อย
ละ 6.11 จากปี 2563 โดยคาดการณ์อตัราการเติบโตเฉล่ียสะสมปี 2560 ถึง 2564 อยู่ท่ีร้อยละ 9.79 
(ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2564)  

 
 
                                  
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพที ่1.1 มูลค่าตลาด E-Commerce ปี 2560 – 2564 
ทีม่า: ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิก, 2564 
        
             จากสถานการณ์โรคระบาดโควิด-19 ถือเป็นจุดเปล่ียนส าคญัท่ีส่งผลให้เกิดการด าเนินชีวิต
ในรูปแบบใหม่หรือ New Normal ท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่างส้ินเชิง ท าให้ผูค้นในสังคมใช้ชีวิต
เปล่ียนไป มีการซ้ือสินค้าและบริการออนไลน์เพิ่มข้ึนอย่างมาก และจ านวนผูป้ระกอบการใน
ช่องทางออนไลน์เพิ่มข้ึนอยา่งกา้วกระโดด มีการท ากิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลยดิีจิทลัเพิ่มข้ึนเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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มากมายดงันั้น การประกอบธุรกิจอีคอมเมิร์ซไม่ใช่ทางเลือกแต่ถือเป็นทางรอดส าหรับการด าเนิน
ธุรกิจในปัจจุบนั โดยเราเช่ือมัน่ว่าผลการส ารวจมูลค่าอีคอมเมิร์ซในประเทศไทยคร้ังน้ีจะเป็น
ประโยชน์อยา่งมากต่อการพฒันาเศรษฐกิจดิจิทลัและฟ้ืนฟูเศรษฐกิจโดยรวมของไทยเป็นอยา่งมาก 
(ดร.ชยัชนะ มิตรพนัธ์, 2564) 

 

ภาพที ่1.2 รูปแบบการด าเนินชีวติในช่วงสถานการณ์โรคระบาดโควดิ-19 
ทีม่า: ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิก, 2564 

 
              จากการศึกษาตลาดความงามไทยในหลายปีท่ีผ่านมาพบว่ามีการเติบโตต่อเน่ือง โดยในปี 
2562 ตลาดผลิตภณัฑ์ดา้นความงามในประเทศไทยมีมูลค่ารวมกว่า 2.18 แสนลา้นบาท โดยกลุ่ม
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหรือสกินแคร์ เป็นเซ็กเมนต์ท่ีใหญ่ท่ีสุดในอุตสาหกรรมมีมูลค่ารวมราว 9.19 
หม่ืนลา้นบาท แบ่งเป็นผลิตภณัฑ์บ ารุงดูแลผิวหน้าหรือเฟซแคร์ 81% ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวกายหรือ
บอด้ีแคร์ 12% ผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดดหรือซนัแคร์ 6% และผลิตภณัฑบ์ ารุงริมฝีปากหรือลิปแคร์ 
1% ตลาดบอด้ีแคร์ มีมูลค่ากว่า 1.1 หม่ืนลา้นบาท ถือเป็นตลาดท่ีมีศกัยภาพเห็นไดจ้ากผูบ้ริโภคท่ี
หันมาให้ความส าคัญกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวกายและใส่ใจในสุขภาพผิวมากข้ึน 
(พิมพพ์ยพั ศรีกาญจนา, 2564)   
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ภาพที ่1.3  ภาพรวมอุตสาหกรรมความงาม ปี 2562 
ทีม่า: พิมพพ์ยพั ศรีกาญจนา, 2564 

 

           การปรับเปล่ียนพฤติกรรมโดยการวางแผนปรับลดการใช้จ่ายผ่านหน้าร้าน (Physical    
stores) มาเป็นการใชจ่้ายผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ (E-commerce) มากข้ึน ภายใตง้บประมาณการ
ใชจ่้ายโดยรวมท่ียงัคงจ ากดัหรือไม่ไดเ้พิ่มข้ึนตาม โดยเฉพาะสินคา้ของใชส่้วนตวัท่ีเดิมผูบ้ริโภคซ้ือ
ผ่านช่องทางหน้าร้าน ไฮเปอร์มาร์เก็ต ซูเปอร์มาร์เก็ต และคอนวีเน่ียนสโตร์ แต่จากพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปและการปรับตวัของผูป้ระกอบการคา้ปลีกผ่านการท ากลยุทธ์ Omni-channel 
(Offline to Online) ส่งผลให้ผูบ้ริโภคหันมาซ้ือสินคา้ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์มากข้ึน(ศูนย์วิจยั
กสิกรไทย, 2565)  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1.4 ร้านขายสกินแคร์ในหา้งสรรพสินคา้ 
ทีม่า: Brand Buffet, 2563 
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                การขยายตวัของธุรกิจดา้นดูแลผิวหนา้และผิวกายท่ีมีแนวโน้มเติบโตอยา่งอยา่งเน่ือง จึง
ท าใหธุ้รกิจสกินแคร์ในตลาดออนไลน์มีการแข่งขนัสูง ดงันั้นผูป้ระกอบการในธุรกิจดงักล่าวจึงต่าง
พยายามแสวงหากลยุทธ์ทางการตลาดดว้ยแนวทางวิธีการใหม่ๆ เพื่อสามารถดึงดูดความสนใจและ
ตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากท่ีสุด   การท่ีผูป้ระกอบการจะ
สามารถทราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดน้ั้นตอ้งท าการวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อ
เลือกซ้ือ รวมถึงสาเหตุท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค  ซ่ึงจะส่งผลต่อความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนื ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ถือเป็นกลยุทธ์
ทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการน ามาใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดในตลาดเป้าหมาย โดยใช้
องค์ประกอบการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริม
การตลาด  ดา้นบุคคล  ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณธทางกายภาพ ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ให้กลุ่ม ลูกคา้เป้าหมายเกิด
ความตอ้งการสินคา้และบริการ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) โดยส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ทุกปัจจยัมีความเก่ียวเน่ืองกนั และมีความส าคญัอยา่งยิ่งในการด าเนินการตลาดออนไลน์ 
เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจต่างๆ น ามาใชว้ิเคราะห์ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคต์ามเป้าหมาย
ทางการตลาด (อฎัศณี เพียรเจริญวงศ,์ 2560)   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1.5 ร้านขายสกินแคร์บนแพลตฟอร์มออนไลน์ 
ทีม่า: Lazada Southeast Asia, 2565 
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                จากแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจสินคา้เก่ียวกบัดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีเพิ่มข้ึนอย่าง
ต่อเน่ือง ท าให้มีการแข่งขันสูงในธุรกิจดังกล่าว ดังนั้ น เพื่อให้ธุรกิจสามารถก้าวทันต่อการ
เปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี พฤติกรรมผูบ้ริโภค และสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดสู้งสุด ผูป้ระกอบการธุรกิจสินคา้เก่ียวกบัดูแลผวิหนา้และผิวกาย จ าเป็นตอ้งพฒันาและ
ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
และพฒันาช่องทางการขายให้มีศกัยภาพเกิดความคุม้ค่าและความสะดวกของผูซ้ื้อและผูข้ายสูงสุด 
ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษา  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ให้บริการ เพื่อผูป้ระกอบการสามารถน าผลการศึกษาเป็นไป
เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ได ้ อยา่งเหมาะสมและเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 
                1.2.1 เพื่อเปรียบเทียบการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์  
 

                1.2.2 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิว
กายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

                1.2.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

                1.2.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.3 ขอบเขตของการศึกษา 
 
                1.3.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา  
                งานวจิยัน้ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออน
ไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือการวจิยั และศึกษาเฉพาะเน้ือหาท่ีครอบคลุมตวัแปรดงัต่อไปน้ี  
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                          1.3.1.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ได้แก่ ลักษณะประชากรศาสตร์ 
(เพศ, อายุ, อาชีพ และระดบัการศึกษา) และส่วนประสมทางการตลาด (ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคา, 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด)  
                          1.3.1.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คือ การซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและ
ผิวกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงในท่ีน้ีพิจารณาจากความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน และ ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง และพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ไดแ้ก่ แพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ, ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ, สาเหตุท่ีเลือกซ้ือ 
 

                1.3.2 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
                ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีคือ  บุคคลท่ีเคยใช้ระบบออนไลน์ในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน  
และเพื่อให้ไดก้ลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นตวัแทนของประชากร จึงค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตร
ของ (Cochran ,1977) กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน   
                กลุ่มตวัอยา่ง เป็นบุคคลท่ีเคยใชร้ะบบออนไลน์ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้และ
ผวิกายในเขตกรุงเทพมหานคร และยนิดีใหค้วามร่วมมือตอบแบบสอบถามผา่นช่องทางออนไลน์ 
 

                1.3.3 ขอบเขตดา้นพื้นท่ี 
                เขตกรุงเทพมหานคร ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Random 
Sampling) โดยขั้นตอนแรกแบ่งเขตการปกครองในกรุงเทพมหานครทั้งหมด 50 เขต ออก เป็น 3 
กลุ่ม คือ เขตชั้นใน เขตชั้นกลาง และเขตชั้นนอก   ขั้นตอนท่ี 2 คดัเลือกตวัแทนกลุ่มจากขั้นตอน
แรกโดยจากการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) ไดแ้ก่ เขตปทุมวนั เขตวฒันา เขต
บางกะปิ เขตลาดพร้าว และเขตหลกัส่ี  ขั้นตอนท่ี 3 ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบก าหนดโควตา้ (Quota 
Sampling) โดยแบ่งสัดส่วนจ านวนกลุ่มตวัอยา่งเขตละเท่าๆ กนั คือ เขตละ 80 ตวัอยา่ง  หลงัจากนั้น
สุ่มตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling) ในศูนยก์ารคา้ชั้นน า 
 

                1.3.4 ขอบเขตดา้นระยะเวลาการศึกษาวจิยั 
                ท  าการศึกษาโดยการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอย่าง 400 ชุด โดยการแจกแบบสอบถามในช่วง
เดือนมกราคม - มีนาคม พ.ศ. 2565 และด าเนินการวจิยั และสรุปผลการวจิยัจากขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวม
ไดภ้ายในเดือนมีนาคม 2565 
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1.4 สมมติฐานของการศึกษา 
 
                   1.4.1 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะของประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 
                            1.4.1.1 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 
                            1.4.1.2 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 
                            1.4.1.3 สมมติฐานท่ี 1.3 ผู ้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 
                            1.4.1.4 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 
                            1.4.1.5 สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั  

 

                   1.4.2 สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

                    1.4.3 สมมติฐานท่ี 3 ปัจจัยประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                            1.4.3.1 สมมติฐานท่ี 3.1 ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านเพศมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
                            1.4.3.2 สมมติฐานท่ี 3.2 ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
                            1 .4.3 .3  สมมติฐานท่ี  3 .3  ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษามี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                            1.4.3.4 สมมติฐานท่ี 3.4 ปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านอาชีพมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



9 

 

                            1.4.3.5 สมมติฐานท่ี 3.5 ปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านรายได้มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 

                   1.4.4 สมมติฐานท่ี 4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                            1.4.4.1 สมมติฐานท่ี 4.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                            1 .4.4 .2  สมมติฐานท่ี  4 .2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                            1.4.4.3 สมมติฐานท่ี 4.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                            1.4.4.4 สมมติฐานท่ี 4.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาด มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



10 

 

1.5 กรอบแนวคดิของการศึกษา 
 
       การวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถก าหนดกรอบแนวคิดในการวจิยัไดด้งัน้ี 
        

 
 

ภาพที ่1.6 กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

1.6 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
                 1.6.1 เพื่อเป็นแนวทางให้แก่ผูป้ระกอบการด้านผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย 
สามารถน าขอ้มูลท่ีไดรั้บมาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสมเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ 
 

                 1.6.2 เพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปปรับปรุงและพฒันาคุณภาพการใช้ระบบออนไลน์ในการ
จ าหน่ายผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกาย 
 

                 1.6.3 เพื่อเป็นขอ้มูลและประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจศึกษา เพื่อน าไปประยกุตใ์ชใ้นการวิจยัใน
ธุรกิจประเภทอ่ืน ๆ ต่อไป 
 

ปัจจัยประชากรศาสตร์ 
1. เพศ    
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา   
4. อาชีพ 
5.รายได ้    

ส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกาย
ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
(1) ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง (บาท) 
(2) ความถ่ีในการซ้ือเฉล่ียต่อ 1 เดือน 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้
และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ 

(1) แพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ 
(2) ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ 
(3) สาเหตุท่ีเลือกซ้ือ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.7 นิยามศัพท์เฉพาะทีใ่ช้ในการวจิัย 
 
                 1.7.1 การซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ หมายถึง การแสดงออกของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ในรูปแบบต่างๆ ซ่ึงในท่ีน้ีพิจารณาจาก 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 
 

                 1.7.2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความงามผา่นระบบออนไลน์ โดยพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคจะไม่คงท่ีอาจมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ในท่ีน้ีศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ ประกอบดว้ย ประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือ ช่องทางการซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เหตุผลท่ีซ้ือ   
 

                 1.7.3 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบท่ีส าคัญในการด าเนินงาน
การตลาดของธุรกิจ เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสม
การตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด ประกอบดว้ย 
                          1.7.2.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอขายให้แก่ลูกคา้ในรูปแบบต่างๆ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยท่ีตวัผลิตภณัฑน์ั้นจะตอ้งมีคุณค่าในการรับรู้ของผูบ้ริโภคจึง
จะสามารถขายได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี คุณภาพ ความหลากหลาย ตราสินคา้ และช่ือเสียงของผูข้าย 
                          1.7.2.2 ดา้นราคา หมายถึง ส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตรา เป็น
การตั้งราคาขายสินค้าซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความงามบนระบบออนไลน์ให้มีความ
เหมาะสมสอดคลอ้งกบัราคาตามทอ้งตลาดของสินคา้นั้นๆ เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์รวม
ไปถึงการแจง้รายละเอียดราคาให้ลูกคา้ทราบประกอบการตดัสินใจซ้ือ 
                          1.7.2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีขององคก์รซ่ึงเป็นท่ีรู้จกัของ
ลูกคา้ หรือเป็นสถานท่ีในการท ากิจกรรมต่างๆ โดยค านึงถึงการเลือกท าเลท่ีตั้ง ส าหรับช่องทางใน
การน าเสนอสินคา้และบริการอาจจะใชพ้ฤติกรรมของลูกคา้เป็นเกณฑใ์นน าเสนอ  
                          1.7.2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การจดักิจกรรมของผูจ้  าหน่ายสินคา้ท่ี
เป็นการชกัจูงให้ลูกคา้หันมาสนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความงามเพิ่มมากข้ึน อาทิ 
การจดัโปรโมชัน่ ลดราคาหรือ แถม การไม่เก็บค่าจดัส่งหากมีการสั่งซ้ือจ านวนมาก บริการตอบ
ค าถามลูกคา้ผา่นระบบสังคมออนไลน์หากลูกคา้ตอ้งการรายละเอียดเพิ่มเติมหรือมีบริการเรียกเก็บ
ค่าสินคา้ปลายทาง เป็นตน้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

                การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าการสืบคน้จากเอกสาร ต าราและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งท่ีเป็น
ภาษาไทยและงานวิจยัในระดบันานาชาติ และไดท้  าการทบทวนวรรณกรรมดงักล่าว เพื่อก าหนด
และสร้างเป็นกรอบแนวคิดของผูว้จิยั ดงัต่อไปน้ี 
                2.1 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
                2.2 แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
                2.3 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
                2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ 
                2.5 แนวคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกาย 
                2.6 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
                ชิพแมน; และคานุค (1987) ได้ให้ค  านิยามของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไวว้่า หมายถึง 
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช้ ประเมินผล หรือการบริโภค
ผลิตภณัฑ์บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตน
ไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ ทั้งเงิน เวลา และก าลงัเพื่อ
บริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อย่างไร ท่ีไหน 
และบ่อยแค่ไหน 
                คอลเลต; และแบลคแวลล์ Kollat & Blackwell (1968) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภควา่ หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า
และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึง
มีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 
                ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) ให้ความหมายเก่ียวกับว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการค้นหา การคิด การซ้ือ การใช้ การ
ประเมินผล ในสินคา้ และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค หรือเป็น
ขั้นตอน เก่ียวกับความคิดประสบการณ์ การซ้ือ การใช้สินค้า และบริการของผูบ้ริโภค เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขา หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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และการตอบสนองของผูบ้ริโภค ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือการใชสิ้นคา้และกระบวนการก่อนท่ีบุคคล
จะตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการใด ๆ 
            ปณิศา มีจินดา และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2554) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer 
behavior) หมายถึง การตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้หรือ
บริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของตน โดยการวิเคราะห์พฤติกรรมของ
ผู ้บริโภคนั้ นใช้หลัก 6Ws และ 1H โดย 6Ws 1H Analysis Model คือ เคร่ืองมือท่ีใช้วิเคราะห์
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ธุรกิจสามารถรู้ถึงข้อมูลเชิงลึกของผูบ้ริโภคในรูปแบบข้อมูล เพื่อใช้
ประกอบการตดัสินใจก่อนท่ีจะเร่ิมหรือปรับปรุงธุรกิจการจะขายสินคา้หรือบริการจ าเป็นต้องมี
การศึกษาถึงพฤติกรรมกลุ่มเป้าหมายเพื่อท่ีจะทราบวา่สินคา้หรือบริการของเราสามารถตอบสนอง
พวกเขาไดห้รือไม่ ซ่ึงหากผูป้ระกอบการยงัไม่ทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคก็สามารถใช้หลกัการ 
6Ws 1H เป็นตวัช่วยในการวเิคราะห์กลุ่มเป้าหมายได ้ซ่ึงสามารถวเิคราะห์ไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 2.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) ประกอบดว้ย 6Ws

และ 1H ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดท่ี   
เก่ียวขอ้ง 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถาม (6Ws และ 1H) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

กลุ่มเป้าหมายตามลกัษณะทาง 
ประชากรศาสตร์, ภูมิศาสตร์, 
จิตวทิยา หรือ พฤติกรรม 
ศาสตร์ 

กลยทุธ์ทางการตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย กลยทุธ์ดา้น 
ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี และ 
การส่งเสริมการตลาดท่ี
สามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer 
buy?) 

เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก 
ผลิตภณัฑ ์เช่น คุณสมบติัหรือ 
องคป์ระกอบต่างๆ 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑซ่ึ์ง 
ประกอบดว้ย 
1. ผลิตภณัฑห์ลกั 
2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ 
3. ผลิตภณัฑค์วบ 
4. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
5. ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความ 
แตกต่างดา้นการแข่งขนัขนั 

 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถาม (6Ws และ 1H) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

3. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
Where does the consumer 
buy?) 

แหล่งท่ีผูบ้ริโภคสามารถหา
ซ้ือผลิตภณัฑไ์ด ้

กลยทุธ์การจดัจ าหน่าย บริษทั 
นาผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมาย 
โดยพิจารณาวา่จะผา่นคน
กลางอยา่งไร 

4. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When 
does the consumer buy?) 

ช่วงเวลาและความถ่ีในการซ้ือ 
ของผูบ้ริโภค 

ใชก้ลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด 
เช่น จะท าการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงสอดคลอ้ง
กบัโอกาสในการซ้ือ 

5. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
Why does the consumer 
buy?) 
 

วตัถุประสงคข์องผูบ้ริโภคใน 
การซ้ือสินคา้ ไม่วา่จะ 
ตอบสนองปัจจยัดา้นสังคม 
จิตวทิยา ร่างกาย เป็นตน้ 

1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. กลยทุธ์การส่งเสริมตลาด 
3. กลยทุธ์ดา้นราคา 
4. กลยทุธ์ดา้นช่องทาง 
การจดัจาหน่าย 

6.ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Who 
participates in the buying?) 

บุคคลหรือกลุ่มต่างๆ ท่ีมี 
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค 

กลยทุธ์การโฆษณาส่งเสริม 
การตลาดโดยใชก้ลุ่มผูมี้
อิทธิพล 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
 ประกอบดว้ย 
1). การรับรู้ปัญหา 
2). การคน้หาขอ้มูล 
3). การประเมินผลทางการ 
เลือก 
4). ตดัสินใจซ้ือ 
5). ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด โดย 
ใชก้ารโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
การขายโดยพนกังานขาย และ 
การส่งเสริมการขาย และหรือ 
การตลาดทางตรง 
 
 

ทีม่า: ปณิศา มีจินดา และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2554 
 
                โดยสรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการใชสิ้นคา้และบริการ รวมไปถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่
ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป เป็นพฤติกรรมตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการท่ีเก่ียวกบัการ
คน้หาขอ้มูล  การเปรียบเทียบ การซ้ือและการใชสิ้นคา้และบริการ การประเมินผล ซ่ึงเป็นการสนองเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะไม่คงท่ีอาจมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
ข้ึนอยู่กบัผลท่ีมาจากการปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดล้อมภายนอกท่ีเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ ดงัเช่น การ
พฒันาสินคา้และการแข่งขนัในธุรกิจอยา่งต่อเน่ืองของผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค รวมถึงพฤติกรรมกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ท่ีได้รับ
ความนิยมเน่ืองจากการพฒันาของเทคโนโลยีในปัจจุบนัจึงท าให้ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัชอบความ
สะดวกสบายในการซ้ือสินคา้และบริการ  ดงันั้นผูว้ิจยัจึงได้วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อให้
ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภค เพื่อให้สามารถจดักลยุทธ์การตลาดได้สอดคล้องกบัความต้องการของ
ผูบ้ริโภคโดยมีเป้าหมายให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย ใน
การศึกษาคร้ังน้ีไดใ้ชห้ลกั 6Ws และ 1H เป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภค  และได้เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกาย 
 

2.2 แนวคดิเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 
             Koltler (2546) กล่าวว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ หมายถึง ตวัแปรทางประชากรศาสตร์ 
เช่น อายุ เพศ ขนาดประชากรศาสตร์เป็นเกณฑ์ในการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุด เหตุผล
หน่ึงคือ เป็นความตอ้งการและพอใจของผูบ้ริโภค รวมทั้งอตัราการใชผ้ลิตภณัฑ์มกัมีความสัมพนัธ์
กบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์สูง หรืออีกเหตุผลหน่ึงก็คือ ตวัแปรทางประชากรศาสตร์ใช้เป็น
เกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดง่ายกว่าตัวแปรอ่ืน แม้ว่าตลาดเป้าหมายจะไม่สามารถอธิบาย
คุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ได ้แต่การกล่าวอา้งถึงคุณลกัษณะทางประชากร ศาสตร์ก็ยงัเป็น
ส่ิงจ าเป็นเพื่อใหท้ราบถึงขนาดตลาดเป้าหมาย และส่ือท่ีจะใชใ้หเ้กิดประสิทธิภาพ 
             ฉลองศรี พิมลสมพงศ์  (2548) ได้กล่าวไวว้่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ (Demographic 
Factor) หมายถึงลักษณะของประชากร ได้แก่ ขนาดขององค์ประกอบของครอบครัว เพศ อายุ 
การศึกษา ประสบการณ์ ระดบัรายได ้อาชีพ เช้ือชาติ สัญชาติ ซ่ึงลว้นจะมีผลต่อรูปแบบ ของความ
ตอ้งการของซ้ือและใช ้เม่ือพูดถึงรูปแบบของการส่ือสารท่ีกลุ่มผูรั้บสารจะเป็นกลุ่มชนขนาด ใหญ่ 
ท าให้ผู ้รับสารมีลักษณะท่ีแตกต่างกันในหลายๆ ด้าน โดยเฉพาะลักษณะทางประชากร 
(Demographic Characteristics) ซ่ึงไดแ้ก่ อาย ุเพศ การศึกษา และสถานทางเศรษฐกิจและสังคม โดย
จะมีพฤติกรรมแตกต่างกนั ความสนใจ ในการรับข่าวสารแตกต่างกนัไปดว้ย  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได้ เป็นเกณฑ์ท่ีเหมาะสม ได้รับความนิยมท่ีมักใช้ในการจัดกลุ่มลูกค้า 
ผูบ้ริโภค การแบ่งตลาด เน่ืองจากตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัท่ีช่วยบ่งช้ีตลาด 
เป้าหมายไดอ้ยา่งชดัเจน และเป็นตวัช้ีวดัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความง่าย ชดัเจน และสะดวกต่อ
การจดักลุ่ม ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2538) 
                  (1) อายุ (Age) นกัการตลาดสามารถใชป้ระโยชน์จากการแบ่งแยกอายุของผูบ้ริโภคใน
การก าหนดกลยุทธ์ หรือศึกษาความตอ้งการในสินคา้ของผูบ้ริโภคได ้ศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงอายุจะมีความตอ้งการเลือกซ้ือสินคา้ มีความจ าเป็นต่อ
สินคา้ท่ีแตกต่างกนั หรือบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั เช่น วยัท างานจะให้ความส าคญักบัความสวย
ความงามมากกวา่วยัอ่ืน จึงตอ้งการสินคา้เก่ียวกบัการดูแลความสวยความงามของร่างกายมากกว่า
วยัอ่ืน  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีอายุมากข้ึนจะให้ความส าคญักบัสุขภาพจึงตอ้งการสินคา้ท่ีเก่ียวกับ
สุขภาพ เป็นตน้  
                  (2) เพศ (Sex) ถือเป็นตวัแปรท่ีมีความส าคญัในการแบ่งส่วนตลาด ซ่ึงความแตกต่างของ
เพศเป็นตวัแปรส าคญัท่ีบ่งช้ีถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั เพราะลกัษณะของเพศท่ี
แตกต่างกนัของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัสามารถอธิบาย และแยกแยะการตอบสนองของผูบ้ริโภคท่ี
แตกต่างกนัไดค้่อนขา้งชดัเจน เน่ืองจากเพศชาย และเพศหญิงจะมีค่านิยม ความคิด วิธีคิด วิธีการ
ตดัสินใจและทศันคติท่ีแตกต่างกนัในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 
                  (3) สถานภาพการสมรส (Marital Status) ประเภทของสภาพสมรสจะมีผลต่อการ
ตดัสินใจของบุคคล เน่ืองจากวิธีคิด ทศันคติ ความจ าเป็น หรือแนวทางการตดัสินใจ หรือบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อความคิดของบุคคลจะมีความแตกต่างกันตามแต่สภาพการสมรส เช่น บุคคลท่ีมี
สถานภาพโสดจะมีอิสระทางความคิด สามารถตดัสินใจไดด้ว้ยตนเองเพียงล าพงั การตดัสินใจต่างๆ 
ไดอิ้สระและใชเ้วลานอ้ยกวา่คนท่ีสมรสแลว้ เป็นตน้ 
                  (4) รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) การแบ่งส่วน
ตลาดโดยใชเ้กณฑด์า้นรายไดอ้ยา่งเดียว อาจไม่เหมาะสมต่อการศึกษาตลาดคือ รายได ้จะกลายเป็น
ตวัช้ีวดัการมีหรือไม่มีความสามารถในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงในความเป็นจริงแลว้ การเลือก
ซ้ือสินคา้อาจจะมาจากรูปแบบของการด ารงชีวิต อาชีพ การศึกษา รสนิยมส่วนตวั เป็นตน้ นกัการ
ตลาดส่วนใหญ่จึงมกัใช้ตวัแปรด้านรายได้รวมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ตวัอ่ืนๆ เพื่อให้
สามารถก าหนดเป้าหมายไดช้ดัเจนมากยิง่ข้ึน เช่น กลุ่มรายไดอ้าจเก่ียวขอ้งกบัเกณฑ์อาย ุและอาชีพ
ร่วมกนั เป็นตน้ 
                 จากแนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ สรุปไดว้า่ ประชากรศาสตร์ เป็นอีกปัจจยั
หน่ึงท่ีธุรกิจน ามาใช้ในการอธิบายคุณลกัษณะของประชากร เช่น  เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และ
รายได ้เพื่อเป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด และท่ีส าคญัน ามาใช้เพื่อช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย 
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เน่ืองจากคุณลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ของผู ้บริโภคมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้และผิวกายทั้งทางตรงและทางออ้มในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้
และผิวกาย โดยผา่นค่านิยมส่วนบุคคลและรูปแบบการตดัสินใจของบุคคล ซ่ึงจะท าให้ผูป้ระกอบ
ธุรกิจผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกาย สามารถน าไปใชใ้นการก าหนดตลาดเป้าหมายขององค์กร
ไดอ้ยา่งเหมาะสม   
 

2.3 แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 
               การตลาด คือ การด าเนินการทุกวิธีทางเพื่อท าให้องคก์รบรรลุเป้าหมายหรือวตัถุประสงค์
ท่ีวางไว ้และสนองตอบความต้องการของผูบ้ริโภค โดยการให้สินค้าหรือบริการจากผูผ้ลิตสู่
ผูบ้ริโภค  ดงันั้นจึงมีการคิดเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีเรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็น
แนวคิดท่ีส าคญัอย่างหน่ึงทางการตลาด  เพราะการบริหารเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้า 
นักการตลาดหรือผูป้ระกอบการจะใช้ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ือง มือในการพฒันาให้
สอดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมาย  ดงัเช่นแนวคิดของ Kotler (2000) ใหค้วามหมายของส่วนประสมทาง
การตลาดไวว้า่  เป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองคก์รใชใ้นการปฏิบติัตามวตัถุประสงคท์าง
การตลาดกลุ่มเป้าหมาย และใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกิจการใชเ้พื่อใหมี้อิทธิพลโนม้
นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค  เช่นเดียวกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์,ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุ
ภร เสรีรัตน์ (2552) ท่ีกล่าวถึง ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ว่าหมายถึง ตวัแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งองคก์รธุรกิจน ามาใชเ้พื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย   
                ส่วนประสมทางการตลาดเป็นทฤษฎีท่ีไดจ้ากแนวคิดของ Kotler ท่ีใชก้นัแพร่หลายและ
ไดรั้บการใชง้านในการด าเนินธุรกิจโดยทัว่ไป ซ่ึงประกอบไปดว้ย องคป์ระกอบส าคญั 4 ประการ   
(4Ps ) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product)  ราคา (Price)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  และการส่งเสริม
การตลาด  (Promotion)  ต่อมา Kotler มองว่า 4Ps ยงัไม่ครอบคลุมและเหมาะสมกบัการบริการ 
เน่ืองจาก “การบริการ” มีความแตกต่างจาก “สินคา้”  นัน่คือ ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ (Service 
Industry) มีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรมสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไป เพราะมีทั้ ง
ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได ้(Tangible Product) และผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Product) เป็น
สินคา้และบริการท่ีน าเสนอต่อลูกคา้หรือตลาด กลยุทธ์การตลาดท่ีน ามาใช้กบัธุรกิจการบริการ
จ าเป็นท่ีจะตอ้งจดัให้มีส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างจากการตลาดโดยทัว่ไป  ดงันั้นส่วน
ประสมทางการตลาด 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product)  ราคา (Price)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
และการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  ยงัไม่เหมาะท่ีจะใช้กบัธุรกิจ Kotler, Armstrong, Denize, 
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& Adam (2012) จึงไดเ้สนอแนวคิดเก่ียวกบั “ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing 
Mix)”   ซ่ึงองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 4 ดา้นมีรายละเอียดดงัน้ี  
               1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง การรวมกันของสินค้าและการบริการ (ความ
หลากหลายคุณภาพการออกแบบคุณสมบติัตราสินคา้บรรจุภณัฑ์และบริการ) ท่ีองค์กรจดัหาและ
น าเสนอไปยงัตลาดเป้าหมาย โดยแบ่งการพิจารณาออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้( 
Physical Goods) สินค้าดิจิทัล ( Digital Goods) และธุรกิจบริการ(Service) การค้าทางออนไลน์ 
ลูกคา้ไม่สามารถจ าตอ้งเลือกสินคา้ไดก่้อนจะไดแ้ต่เพียงแค่ ดูรูปภาพ และค าบรรยาย ตอ้งให้ภาพท่ี
ชดัเจน และรายละเอียดของสินคา้ เพื่อเป็นขอ้มูล ในการตดัสินใจให้มากท่ีสุด แต่ตอ้งไม่เกินความ
จริง รูปภาพชดัเจน ไม่มวัหรือมืดดา วางตาแหน่งภาพสมดุล มีทั้งขนาดรูปตวัอยา่ง (Preview) และ
รูปภาพแบบเต็ม (Full) หากเป็นสินคา้บริการ ตอ้งให้เห็นส่วนสาคญัของการบริการท่ีมีระดบั มี
คุณภาพ บรรยากาศท่ีดี การเขียนขอ้ความบรรยายตอ้งเขียนให้กระชบัไดใ้จความ และเชิญชวนซ่ึง
ปัจจุบนัผลิตภณัฑท่ี์มีความหลากหลายมากข้ึนและผูป้ระกอบการพยายามท่ีจะเนน้ย  ้าตราสินคา้ของ
ตน โดยการเพิ่มการบริการเขา้มาเพื่อเป็นส่ิงท่ีมาสนบัสนุนผลิตภณัฑ์หลกัให้มีความแตกต่างและ
สนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน โดยการปรับตวัให้เขา้ถึงความตอ้งการของลูกคา้
เป้าหมายและพยายามตอบสนองความตอ้งการนั้น   
               2) ดา้นราคา (Price ) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่า ( Value) ของบริการกบัราคา ( Price ) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจ
ซ้ือ ส าหรับผูป้ระกอบการ วตัถุประสงคใ์นการก าหนดราคามีหลากหลาย เช่น เพื่อความอยูร่อดของ
กิจการ โดยธุรกิจอาจจะอยูใ่นช่วงภาวะเศรษฐกิจท่ีตกต ่าหรือเพื่อก าไรสูงสุด ซ่ึงอาจจะเป็นช่วงท่ีพึ่ง
ออกผลิตภณััฑ์ใหม่ ๆ หรือเพื่อยอดขายท่ีสูงสุด โดยผูป้ระกอบการจะตั้งราคาขายสินคา้ต ่าเพื่อเพิ่ม
ยอดขายในช่วงใดช่วงหน่ึง และวตัถุประสงคใ์นการตั้งราคาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ โดยวตัถุประสงค์
เหล่าน้ีจะน ามาสู่วิธีการในการตั้งราคาของผูป้ระกอบการ ซ่ึงจ าเป็นตอ้งค านึงถึงปัจจยัในการตั้ง
ราคาของผลิตภณัฑ์ไดแ้ก่ตอ้งค านึงถึงราคาตลาดเป้นหลกั การคิดเผื่อราคาค่าขนส่ง สินคา้ราคาถูก
อาจขายไม่ไดเ้สมอไป เน้นเร่ืองความสะดวกในการสั่งซ้ือ และสินคา้ท่ีมีราคาถูกเกินไปอาจขาย
แบบรวมหรือขายในปริมาณมาก ๆ โดยปัจจยัในการตั้งราคา มีรายละเอียดดงัน้ี (a) ตอ้งค านึงถึง
ราคาตลาดเป็นหลัก (b) การคิดเผื่อราคาค่าขนส่ง (c) สินค้าราคาถูกอาจจะขายไมาได้เสมอไป        
(d) เนน้เร่ืองความสะดวกในการสั่งซ้ือ (e) สินคา้ท่ีมีราคาถูกเกินไปอาจขายแบบรวมแพก็ 
               3) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  (Place) หมายถึง สถานท่ีขององค์กรซ่ึงเป็นท่ีรู้จกัของ
ลูกคา้ หรือเป็นสถานท่ีในการท ากิจกรรมต่างๆ และเป็นการก าหนดเป้าหมายผูบ้ริโภค โดยประเด็น
ส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในธุรกิจบริการแบ่งได้เป็น 2 ประเด็น คือ การเลือกท าเลท่ีตั้ง
ส าหรับการใหบ้ริการ (Location) วา่สอดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายของผูป้ระกอบการหรือไม่ ซ่ึง
อาจจะค านึงถึงปัจจยัทางดา้นประเภทของบริการท่ีผูป้ระกอบการเสนอให้กบัลูกคา้และระดบัของ
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การมี  ปฎิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ มาเป็นตวัพิจารณาในการเลือกท าเลท่ีตั้งได ้ และเม่ือไดท้  าเลท่ีตั้งแลว้ 
ควรเลือกช่องทางในการน าเสนอบริการโดยอาจจะใช้พฤติกรรมของลูกคา้เป็นเกณฑ์ในน าเสนอ 
เช่น การบริการทางดา้นวชิาชีพอาจจะตอ้งการบริการแบบขายตรง (Direct Sales) หรือ ถา้สินคา้เป็น
สินคา้ทัว่ไปใหก้บักลุ่มลูกคา้วยัรุ่นและวยัท างานท่ีมีเวลานอ้ยอาจจะตอ้งใชร้ะบบอินเตอร์เน็ตท่ีเรียก
กนัวา่ ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce) ซ่ึงการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑผ์า่นระบบ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ไดแ้ก่ (a) e-marketplace เช่น Shopee Lazada JD (b) Classified website เช่น 
Kaidee Prakard.com  (c) Brand.com เช่น Konvy, Beauticool, Central.co.th, sephora.co.th  (d) Social 
commerce เช่น Facebook Instagram Line  ซ่ึงควรพิจารณา ปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่ เวบ็ไซต์ตอ้งใชง้าน
ง่าย การเขา้เวบ็ไซต ์หรือ ดาวน์โหลดเร็ว ขอ้มูลท่ีน าเสนอ ชดัเจนน่าสนใจ และความปลอดภยัของ
ขอ้มูล เป็นตน้ซ่ึงผูป้ระกอบการจ าเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาปัจจยัดา้นลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเป็นหลกัใน
การพิจารณาเลือก สถานท่ีและช่องทางการน าเสนอบริการใหเ้หมาะสมและมีประสิทธิภาพ 
               4) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ี มีความส าคัญในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกุญแจสา คญัของการส่งเสริมสายสัมพนัธ์ท่ีดีและต่อเน่ืองกบั
ลูกคา้ ซ่ึงวิธีการสามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 วิธีการ คือ การสร้างความสัมพนัธ์ทางดา้นการเงิน ผา่นการ
มอบส่วนลด หรือ สิทธิพิเศษในโอกาสต่างๆเพื่อให้เกิดความประทบัใจ, การสร้างความสัมพนัธ์
ทางดา้นสังคม เช่น การจดังานขอบคุณลูกคา้  , การสร้างความสัมพนัธ์ด้วยการตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าแต่ละรายเช่น การให้การดูแลท่ีดีกับลูกคา้ท่ีมียอดซ้ือกับผูป้ระกอบการเป็น
สัดส่วนท่ีมาก และสุดท้ายคือการสร้างส่ิงผูกมดัทางด้านโครงสร้าง เช่น การมอบอุปกรณ์การ
ส่ือสารให้กบัลูกคา้เพื่อเช่ือมต่อขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และการซ้ือขายสินคา้ โดยการเลือกวิธีใน
การส่งเสริมสายสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ก็จะตอ้งพิจารณาถึงพฤติกรรมของลูกคา้เป้าหมายเป็นหลกั 
และการส่งเสริมการตลาดในแง่ของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ตอ้งมีการการเตรียมความพร้อมก่อน 
ได้แก่ ตอ้งมีขอ้มูลต่าง ๆพร้อมสมบูรณ สร้างจุดเด่นของเว็บไซต์เพื่อจดจ าง่าย สร้างบรรยากาศ
ความคึกคัก โดยลูกค้าเข้ารวมกิจกรรม และพิจารณากลุ่มเป้าหมาย และงบประมาณซ่ึงการ
ประชาสัมพนัธ์มีหลายวิธี ไดแ้ก่ การรู้จกั และตระหนกั ถึงตวัสินคา้ หรือบริการ เกิดความตอ้งการ
ใช้ และตดัสินใจซ้ือ  และซ้ือมากข้ึนโดยอาศยัเคร่ืองมือท่ีแตกต่างกนั เช่น การโฆษณาด้วยป้าย
โฆษณา (Banner) การโฆษณาผ่านทางอีเมล์โฆษณาด้วยการเสียค่าใช้จ่ายกบัเว็บไซต์อ่ืน ๆ การ
โฆษณาดว้ยระบบสมาชิกแนะน าสมาชิก การโฆษณาดว้ยการแลกลิงคก์บัเวบ็ไซด์อ่ืน การโฆษณา
บนเคร่ืองมือคน้หา (Search Engine) เป็นตน้ 
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ภาพที ่2.1 แสดงส่วนประสมทางการตลาด 

ทีม่า: Kotler, Phillip, 2000 
 
                นอกจากน้ี ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ (2552) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ของ Kotler ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีใหบ้ริการซ่ึงจะได้
ส่วนประสมการตลาด (Marketing  Mix ) หรือ  4Ps  ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดดงัน้ี 
                ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้คือ 
ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ 
โดยทัว่ไปแล้วผลิตภณัฑ์แบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือผลิตภณัฑ์ท่ีอาจเป็นส่ิงซ่ึงจบัต้องได้และ
ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได้ ในด้านการบริการด้านสินเช่ือนั้นถือว่าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีจบัต้องไม่ได้ 
เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีอยูใ่นรูปของบริการ (Service Product) การท่ีจะสร้างความมัน่ใจ และท า
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ใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในการใชบ้ริการนั้นธุรกิจจะตอ้งสร้างและน าเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมเพื่อ
เป็นสัญลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้
                ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของ (Cost) 
ของลูกคา้ ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ผลิตภณัฑ์นั้น ถา้
คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าซ่ึงเป็น
ส่ิงท่ีก าหนดมูลค่า ในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตราเป็นส่วนท่ีเก่ียวกบัวิธีการ
ก าหนดราคานโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการก าหนดราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived 
Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูง
กวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนัและปัจจยัอ่ืน ๆ 
                ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการในส่วนแรก คือ การเลือกท าเล
ท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจบริการมีความส าคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งไปรับ
บริการจากผูใ้ห้บริการในสถานท่ีท่ีผูใ้ห้บริการจดัไว ้เพราะท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวัก าหนดกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มาใหบ้ริการ ดงันั้นสถานท่ีใหบ้ริการตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบ้ริการ
กลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด และค านึงถึงท าเลท่ีตั้งของคู่แข่งขนัดว้ย โดยความส าคญัของท าเลท่ีตั้งจะ
มีความส าคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภทในส่วนของ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channels) การก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงองค์ประกอบ 3 
ส่วน ได้แก่ ลักษณะของการบริการ ความจ าเป็นในการใช้คนกลางในการจ าหน่าย และลูกค้า
เป้าหมายของธุรกิจบริการนั้น 
                ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions) การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็น
เคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูใ้ห้บริการ โดย
มีวตัถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสาร หรือชักจูงให้เกิดทศันคติ และพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารการตลาดบริการ
ในการส่งเสริมทางการตลาดอาจท าได ้4 แบบดว้ยกนั ซ่ึงเรียกว่า ส่วนผสมการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Mix) หรือส่วนประสมในการติดต่อส่ือสาร (Communication Mix) ประกอบไปดว้ย 
                 (1) การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใชบุ้คคล โดยผา่นส่ือต่าง ๆ 
และผูอุ้ปถมัภ์รายการตอ้งเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณาท่ีผ่านส่ือ เช่น หนงัสือพิมพ ์วิทยุโทรทศัน์ 
ป้ายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร์ ฯลฯ 
                 (2) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ท่ีมีอ านาจซ้ือ ซ่ึงเป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
                 (3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทางการตลาดท่ี
กระท าการอยา่งต่อเน่ือง นอกเหนือจากการขายโดยใชพ้นกังาน การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์
ท่ีช่วยกระตุน้ความสนใจในการใชบ้ริการของลูกคา้ 
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               (4) การประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นแผนงานการน าเสนออย่าง
ต่อเน่ืองเพื่อชักจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดความคิดเห็นหรือทศันคติท่ีดีต่อองค์กรตลอดจนสร้าง
ภาพลกัษณ์และความเขา้ใจอนัดีระหวา่งธุรกิจกบัลูกคา้กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 

 

ภาพที ่2.2 ตวัอยา่ง 4P Marketing Mix 
ทีม่า: Aksarapak C., 2565 

 
               จากแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะได้ส่วนประสมการตลาด เราสามารถ
น ามาประยุกตใ์ชก้บัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ได ้ซ่ึงส่วนประสม
ทางการตลาดของธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์หรือท่ีเรียกวา่ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์  คือ  
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการสามารถก าหนดหรือควบคุมไดแ้ละน ามาใช้ร่วมกนัเพื่อให้
เกิดความพึงพอใจต่อลูกคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางในการจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล  ดา้นกายภาพและการน าเสนอ และดา้นกระบวนการ  โดยแต่
ละดา้นมีความส าคญัเท่ากนั จะขาดตวัใดตวัหน่ึงไม่ได ้ข้ึนอยู่กบัสถานการณ์ท่ีแตกต่างกนั ธุรกิจ
อาจเลือกใช้ส่วนประสมทางการตลาดตวัใดตวัหน่ึงเป็นกลยุทธ์หลกัในการด าเนินการ แต่จะขาด
การสนบัสนุนจากส่วนประสมทางการตลาดอ่ืนๆ ไม่ได ้ดงันั้นหากองคก์รสามารถจดัส่วนประสม
ทางการตลาดได้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคอย่างเหมาะสมจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึง
พอใจต่อสินคา้และบริการ   จากตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดท่ีกล่าวมาขางตน้ ท าให้เห็นว่า 
เน่ืองจากการแข่งขันทางการตลาดของธุรกิจผลิตภัณฑ์สุขภาพและความงามท่ีสูงข้ึน ท าให้
ผูป้ระกอบการในธรกิจดงักล่าว ตอ้งมีการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดอยา่งต่อเน่ืองเพื่อตอบสนองเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจและตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สุขภาพและความงาม 
ดงันั้นในการศึกษาน้ีจึงศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพและความงาม 
 

2.4 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือ 
 
                 Engel, Blackwell, and Miniard (1993) ไ ด้กล่าวว่ า  พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง
กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลในการประเมิน การจดัหา การใช ้และ
การด าเนินการเก่ียวกบัสินคา้และบริการ 
                 ดารา ทีปะปาล (2542) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการ
ต่าง ๆ ท่ีบุคคล หรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งเพื่อท าให้การเลือกสรรการซ้ือการใชก้ารบริโภคอนั
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ ความคิด ประสบการณ์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนา
ต่าง ๆ ใหไ้ดรั้บความพอใจ 
                 ปริญ ลกัษิตานนท ์(2544) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคล
ใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวข้องโดยการกับการจัดหา และการใช้ผลิตภัณฑ์นั้ น ทั้ งน้ีหมายรวมถึง
กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและมีสัดส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า 
                 นราพงษ ์วนัดี (2554) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมการซ้ือ คือ ลกัษณะอาการของผูบ้ริโภคใน
การตดัสินใจซ้ือสินคา้แต่ละชนิด ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือข้ึนอยูก่บัระดบัความเส่ียงและการ
มีส่วนได้เสียท่ีผูบ้ริโภคมีต่อสินคา้นั้น รวมถึงระดบัความแตกต่างระหว่างตราสินคา้ว่ามากน้อย
เพียงใด        
                 จากนิยามดงักล่าวผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือการกระท าของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกการซ้ือ การใช ้ซ่ึงเกิดข้ึนอยา่งเป็นกระบวนการเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการและเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑแ์ละบริการต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคสนใจ 
                 Gilbert D. Harrell ไดใ้ห้ค  าจดัความของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าหมายถึง การกระท าและ
กระบวนการตดัสินใจของคนแต่ละคน ในการท่ีจะคน้หา ประเมิน จดัหา และใช้ผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ 
และไดมุ้่งเน้นกบัการให้ความส าคญัหรือเก่ียวขอ้ง (Involvement) ของผูบ้ริโภคก่อนตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์หมายถึงการท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการซ้ือสินคา้ใด ๆ ในแต่ละครั้งอาจไม่เท่ากนั
บางครั้งอาจไม่ไดส้นใจยี่ห้อและใชเ้วลาเล็กน้อยในการตด ัสินใจซ้ือเรียกวา่การเก่ียวขอ้งต ่า (Low 
Involvement) แต่บางครั้งใช้เวลานานในการเก็บขอ้มูล หาความรู้และรายละเอียดต่าง ๆ ก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือเรียกว่า การเก่ียวขอ้งสูง (High Involvement) สรุปปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไวต้ามแผนภาพ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2550) ดงัน้ี 
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ภาพที ่2.3 แผนภาพปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

ทีม่า: สุดาพร กุณฑลบุตร, 2550 
 
              พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ใด จะผา่นกระบวนการของ
การเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ท่ีซ้ือมาก่อนไม่ว่าเป็นการหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้การพิจารณารายละเอียด
และกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ไดรั้บผลมาจากสองกลุ่มของปัจจยั กลุ่มแรกไดแ้ก่
ปัจจยัทางจิตวิทยาของแต่ละบุคคล เช่น การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติและอ่ืนๆ กลุ่มท่ีสอง
ไดแ้ก่ ปัจจยัทางสังคม เช่น วฒันธรรม ชนชั้นทางสังคม กลุ่มอา้งอิงและครอบครัว การซ้ือสินคา้ท่ี
ตอ้งใชค้วามเก่ียวขอ้งต ่า  (Low Involvement) ไดแ้ก่การซ้ือสินคา้ประจ าวนัไม่มีราคาสูง ไม่มีผลทาง
สุขภาพมากนกั และไม่ไดใ้ช้เทคโนโลยี ท าให้สามารถตดัสินใจไดง่้าย ไม่ตอ้ง หาขอ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้มากนกั เช่น สบู่ ยาสีฟัน เส้ือผา้ ยาสามญัประจ าบา้น ซ่ึงผูซ้ื้ออาจตดัสินใจโดยไม่ไดส้นใจ
ยี่ห้อมากนกั ท าให้นกัการตลาดมุ่งเน้นการโฆษณาและรูปลกัษณ์ของสินคา้ท่ีดึงดูดใจ เช่น การใช้
ดาราท่ีมีช่ือเสียงเป็นผูน้ าเสนอ (Presenter) และการสร้างบรรจุภณัฑ์ให้สวยงาม ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
Paul Copley. (2014) ไดอ้ธิบายไวว้่าถา้ผูบ้ริโภคมีการพิจารณาเพียงเล็กน้อยในการเลือกซ้ือสินคา้
หรือบริการท่ีมีความคุกคามหรือมีความเส่ียงเพียงเล็กน้อยหรือไม่มีเลย เช่น นม พาสตา้ จะเป็น
สินคา้ท่ีถูกซ้ือบ่อยและเป็นกิจวตัรในดา้นของประสบการณ์ของระดบัสินคา้หรือแบรนด ์แทบจะไม่
มีผลต่อการคน้หาขอ้มูลของผูบ้ริโภค ซ่ึงการซ้ือสินคา้ประเภทน้ีเป็นการซ้ือใช้ในชีวิตประจ าวนั
หรือซ้ือติดเป็นนิสัย และการส่ือสารการตลาดไดถู้กน ามาใชใ้นการแข่งขนักบัคู่แข่ง 
              การซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งใชค้วามเก่ียวขอ้งสูง (High Involvement) ไดแ้ก่ การซ้ือสินคา้ท่ีมีผลกบั 
สุขภาพสูง มีราคาแพง มีความส าคญั หรือเป็นสินคา้ช้ินใหญ่ หรือมีเทคโนโลยสูีง ผูซ้ื้อตอ้งพิจารณา 
ดว้ยความรอบคอบ ตั้งใจหาขอ้มูลมาก เช่น การซ้ือยารักษาโรคร้ายแรง การซ้ือรถยนต ์การซ้ือบา้น 
หรือการซ้ือเฟอร์นิเจอรช้ินใหญ่ ๆ และมีราคาแพงเขา้บา้น การตลาดท่ีประสบความส าเร็จใน สินคา้
เหล่าน้ีคือการสามารถสร้างส่ือท่ีให้ขอ้มูลไดดี้กบัลูกคา้ ไม่วา่จะเปนส่ือส่ิงพิมพท่ี์ให้ขอ้มูล ชดัเจน 
หรือส่ือบุคคล เช่น พนักงานขายบา้นท่ีน่าเช่ือถือและสามารถอธิบายลูกคา้ได้ชัดเจน หรือ การ
จ าหน่ายยาโดยเภสัชกรท่ีทรงคุณวุฒิและดูน่าเช่ือถือ จะส่งผลต่อความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค ซ่ึง 
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สอดคลอ้งกบั Paul Copley. (2014) ไดอ้ธิบายไวว้า่ ผูบ้ริโภครับรู้ถึงระดบความเส่ียงสูงในการเลือก
ซ้ือ ทางดา้นตวับุคคลและดา้นความสัมพนัธ์ทางจิตวิทยา เช่น การซ้ือรถยนตค์นัใหม่ การซ้ือสินคา้ 
ส าหรับครอบครัว เช่น เคร่ืองซักผา้ ด้วยการใช้ระยะเวลาท่ีมากและแหล่งท่ีมาของข้อมูลท่ี 
หลากหลายถูกใชใ้นการวิจยั การรวมกลุ่มขอ้มูล และการสร้างความรู้ เพื่อใชใ้นการลดความเส่ียง 
เช่น ในสถานการณ์ท่ีผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีเคล่ือนไปตามผูซ้ื้อท่ีเช่ียวชาญบนความเส่ียงของความ 
ลม้เหลวสูงในเร่ืองของการซ้ือสินคา้ เป็นตน้ 
 

2.5 แนวคดิเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้าและผวิกาย 
 
                ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย หมายถึง ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีใช้เพื่อ
บ ารุงและถนอมผิวพรรณ ให้มีความชุ่มช้ืนนุ่มนวล ไม่หยาบกร้าน ชวนสัมผสั แบ่งออกได้เป็น
หลายประเภท เช่น ครีม โลชัน่ เจล ซ่ึงการเลือกประเภทของผลิตภณัฑก์ลุ่มน้ี ควรเลือกใหเ้หมาะสม
กบัสภาพผิว เพศและวยั เช่น ผูมี้สภาพผิวมนั ควรเลือกเจลเพื่อบ ารุงผิว ผูท่ี้มีผิวแห้งควรใช้ครีม
เพื่อให้ความชุ่มช้ืนท่ีเพียงพอ ผูท่ี้เป็นสิวง่าย ควรเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมท่ีไม่ก่อให้เกิดการอุด
ตันผิวซ่ึงในงานวิจัยน้ีหมายถึง กลุ่มผลิตภัณฑ์ท่ีบ ารุงผิวพรรณ โดยได้แบ่งความหมายของ
ผลิตภณัฑเ์พื่อความงามกลุ่มเคร่ืองส าอางบ ารุงผวิพรรณ ดงัน้ี 
                1) ผลิตภณัฑ์เพื่อความงาม กลุ่มเคร่ืองส าอางบ ารุงผิวพรรณ หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ีตกแต่ง
บนร่างกายให้สวยงามเพื่อดึงดูดความสนใจแก่ผูท่ี้ไดพ้บเห็น การตกแต่งในท่ีน้ีหมายถึง การใชส่ิ้ง
ใดส่ิงหน่ึงกบัใบหน้าและส่วนอ่ืนๆ ของร่างกาย โดยใช้บนผิวหน้าหรือส่วนใดของร่างกาย โดยถู 
ทา พ่น โรย เป็นตน้ ในการท าความสะอาด ป้องกนัแต่งเสริม เพื่อความงาม หรือเปล่ียนแปลงรูป 
ลกัษณะส่ิงใดๆ ท่ีใชส่้วนผสมในผลิตภณัฑส่ิ์งปรุงเคร่ืองส าอางตามพระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง ได้
ระบุความหมายไว ้ดงัน้ี 1) วตัถุท่ีมุ่งหมายใช ้ทา ถู นวด โรย พ่น หยอด ใส่ อม เป็นตน้ ต่อร่างกาย
เพื่อความสะอาด สวยงาม รวมทั้ งเคร่ืองประทินผิว 2) วตัถุท่ีมุ่งหมายให้ผสม ในการผลิต
เคร่ืองส าอาง และ 3) วตัถุท่ีก าหนดโดยกฎกระทรวงใหเ้ป็นเคร่ืองส าอาง (ปรุฬห์ รุจนธ ารงค ์, 2564) 
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ทีม่า: ELLETHAILAND, 2565 
 
                2) ผลิตภณัฑ์สกินแคร์มีคุณสมบติัมากมายในการบ ารุงผิว เช่น ลดเลือนร้ิวรอย จุดด่างด า 
เพิ่มความชุ่มช้ืน ลดการเกิดสิว เป็นตน้ นอกจากการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีตอบโจทยปั์ญหาผิวแลว้ 
การเลือกเน้ือผลิตภณัฑ์ให้เหมาะกบัสภาพผิวของเราก็เป็นส่ิงส าคญัเช่นกนั และเพื่อให้การบ ารุง
และดูแลผิวเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ควรเร่ิมตั้งแต่ขั้นตอนการล้างเคร่ืองส าอาง ล้างผิวหน้า 
บ ารุงผิวดว้ยผลิตภณัฑ์ต่างๆ เพื่อผิวท่ีดูสวยใส โดยประเภทของสกินแคร์ มีมากมายหลายประเภท 
และแต่ละประเภทก็มีแยกไปอีกหลายรูปแบบให้เลือกใช้ตามสภาพผิวและปัญหาผิวท่ีแตกต่างกนั 
ดัง น้ี  1)  เมคอัพรีมูฟเวอร์  (Makeup Remover) หรือคลีนซ่ิง  (Cleansing) คือ ผลิตภัณฑ์ล้าง
เคร่ืองส าอาง มีลกัษณะเป็นของเหลว เช่น ออยล ์เจล น ้า เป็นตน้ วธีิใชมี้ทั้งแบบหยดลงบนส าลีแลว้
เช็ดท าความสะอาดผิวหน้า หรือนวดลงบนผิวหน้าแล้วค่อยใช้ส าลีเช็ดออก เป็นการท าเพื่อล้าง
เคร่ืองส าอาง เหมาะอยา่งยิ่งส าหรับผูท่ี้แต่งหนา้แลว้ลงรองพื้น (Foundation) บีบี (BB Cream) ไพร
เมอร์ (Primer) รวมไปถึงครีมกนัแดด เพราะเมคอพัรีมูฟเวอร์จะช่วยเช็ดเคร่ืองส าอางเหล่าน้ีออกจน
หมดก่อนจะเข้า สู่ขั้ นตอนการล้างหน้าด้วยคลีนเซอร์ (Cleanser) คือ สบู่  หรือโฟม ท าให้
เคร่ืองส าอาง ส่ิงสกปรก คราบมนั ไม่อุดตนับนใบหน้า เมคอพัรีมูฟเวอร์มีหลายประเภทให้เลือก 
เช่นคลีนซ่ิงวอเตอร์ คลีนซ่ิงมิลค์ คลีนซ่ิงออยล์ และคลีนซ่ิงเจล 2)คลีนเซอร์ (Cleanser) คือ 
ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดผิวหนา้หลงัจากท่ีลา้งเคร่ืองส าอางออกแลว้ คลีนเซอร์จะท าความสะอาด
ส่ิงสกปรกท่ียงัตกค้างในรูขุมขน และควรใช้ในทุกเช้าหลังต่ืนนอน ไม่ใช่เฉพาะหลังล้าง
เคร่ืองส าอาง คลีนเซอร์มีหลายประเภท ยกตวัอยา่งเช่น สบู่กอ้น เจลลา้งหนา้ และโฟมลา้งหนา้ 3)
โทนเนอร์ (Toner) หลงัจากท าความสะอาดใบหนา้ดว้ยคลีนซ่ิงและคลีนเซอร์แลว้ การใชโ้ทนเนอร์ 
(Toner) จะช่วยเก็บกวาดส่ิงสกปรกท่ีตกคา้งเป็นขั้นตอนสุดทา้ย และเตรียมพร้อมผิวส าหรับการเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บ ารุงดว้ยสกินแคร์ในขั้นตอนต่อไป โทนเนอร์มีลกัษณะเป็นโลชัน่เน้ือบาง และมกัมีวิตามินและ
เกลือแร่บ ารุงผิว วิธีใชคื้อเทโทนเนอร์ลงบนส าลีแผ่นแลว้เช็ดท าความสะอาดเบาๆ ทัว่ใบหนา้โดย
เช็ดจากล่างคร่ึงบนเพื่อเปิดรูขุมขน 4)เอสเซนส์ (Essence) หรือท่ีเรียกกันติดปากว่าน ้ าตบ คือ 
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ในขั้นแรก มีลกัษณะเป็นน ้าเหลวใส เบาบาง ส่วนผสมไม่เขม้ขน้เท่าเซร่ัม จึง
ซึมสู่ผิวได้เร็วกว่า และเหมาะกบัทุกสภาพผิว วิธีใช้ คือเทลงบนฝ่ามือแล้วตบเบาๆ บริเวณแก้ม 
หนา้ผาก คาง เพื่อใหซึ้มซาบเขา้สู่ผวิ 5)เซร่ัม (Serum) ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิท่ีเน้ือเขม้ขน้กวา่เอสเซนส์ 
จึงเห็นผลไดไ้วกวา่ เซร่ัมมีส่วนผสมของน ้ามนั จึงไม่เหมาะกบัคนท่ีมีผวิมนั เซร่ัมสามารถแกปั้ญหา
ผวิไดอ้ยา่งเจาะจง เช่น แกปั้ญหาสิว ร้ิวรอย จุดหมองคล ้า วธีิใชคื้อเทเซร่ัมลงบนฝ่ามือแลว้ทาให้ทัว่
ใบหนา้ 6)อีมลัชัน่ (Emulsion)  คือมอยส์เจอร์ไรเซอร์ท่ีเน้ือบางเบา มีส่วนผสมของโลชัน่และครีม
แต่ออกไปทางโลชั่นมากกว่า เหมาะทั้งคนผิวแห้ง และผิวมนั เพราะอีมลัชั่นช่วยคงความชุ่มช้ืน
ให้กบัผิว ซ่ึงส าหรับผิวมนัเกิดจากผิวขาดน ้ ารูขุมขนจึงผลิตน ้ ามนัออกมา การเพิ่มความชุ่มช้ืนด้วย
อีมลัชัน่จะสามารถลดความมนับนใบหนา้ได ้7)โลชัน่ (Lotion) แบบบ ารุงผิวหนา้และบ ารุงผิวกาย 
ซ่ึงจะมีเน้ือท่ีเขม้ขน้กว่าอีมลัชัน่เพราะมีน ้ ามนัมากกว่า แต่จะเหลวกว่าเน้ือครีม การทาโลชัน่ช่วย
เพิ่มความชุ่มช้ืนใหก้บัผวิ และช่วยเคลือบผวิชั้นนอกเพื่อลดการสูญเสียน ้า เหมาะทั้งผวิธรรมดาและ
ผิวผสม 8) ครีม (Cream) เป็นสกินแคร์ท่ีไดรั้บความนิยมท่ีสุด และมีส่วนผสมของน ้ ามนัเยอะท่ีสุด 
จึงมีเน้ือเขม้ขน้ท่ีสุด แมจ้ะใชเ้วลาในการซึมซาบสู่ผวินานกวา่แบบอ่ืนๆ แต่ก็ช่วยคงความชุ่มช้ืนได้
ดีท่ีสุด เหมาะส าหรับผูท่ี้มีผิวแห้ง หรือทาในช่วงอากาศหนาว เพราะมีน ้ ามนัช่วยเคลือบผิวป้องกนั
การสูญเสียน ้า 9)ผลิตภณัฑก์นัแดด (Sunscreen) เป็นสกินแคร์ท่ีใชใ้นขั้นตอนสุดทา้ยเพื่อปกป้องผิว
จากรังสีอลัตราไวโอเลตหรือรังสียูวี (Ultraviolet Radiation: UV) เน่ืองจากรังสียูวีจะท าลายคอลลา
เจนใตช้ั้นผิวหนงั ท าให้ผิวเห่ียวยน่ และยงัท าให้ผิวหมองคล ้า เกิดจุดด่างด า และฝ้ากระตามมา ถา้
ร้ายแรงก็อาจก่อให้ เ กิดมะเร็งผิวหนังด้วย  ซ่ึงผลิตภัณฑ์กันแดดจะมีทั้ งแบบดูดซับรังสี
อลัตราไวโอเลตเอาไว ้กบัแบบท่ีสะทอ้นรังสีอลัตราไวโอเลตออกไป และยงัมีใหเ้ลือกหลายรูปแบบ 
ทั้งแบบครีม โลชัน่ เจล ข้ีผึ้ง และสเปรย ์ (Lifestyleissue.com, 2562)   
 

2.6 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
                  Mahendratmo and Ariyanti (2019) ศึกษาเ ก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ทราเวลโลกา้ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างลูกคา้ทราเวลโลก้า จ  านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้น
การใหบ้ริการส่วนบุคคล รูปแบบเวบ็ไซต ์เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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               Syawaluddin, Joni and Erwin (2019) ศึกษาเก่ียวกบัอิทธิพลของการโฆษณาบนโซเชียล
มีเดียการตลาดอิเล็กทรอนิกส์และคุณภาพผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลอต่อกระบวนการซ้ือเคร่ืองส าอางจาก
ธรรมชาติ  มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นการโฆษณาทางโซเซียลมีเดีย  การตลาดออนไลน์ 
และคุณภาพผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อกระบวนการซ้ือเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติ  ของผูบ้ริโภค โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกุล่มตวัอย่างผูบ้ริโภคในเกาะสุมาตรา
เหนือ ประเทศอินโดนีเซียท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติจ านวน 100 คน ผลการศึกษาพบวา่ การ
โฆษณาทางโซเซียลมีเดีย  การตลาดออนไลน์ และคุณภาพผลิตภณัฑ์มีผลต่อการซ้ือเคร่ืองส าอาง
จากธรรมชาติ 
               Fortes and Rita (2016) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัการพฒันาโมเดลความสัมพนัธ์ระหวา่งการรักษา
ความเป็นส่วนตวั (Privacy concerns) และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีมีต่อความตั้งใจซ้ือ มี
วตัถุประสงคเ์พื่อวิเคราะห์วา่การรักษาความเป็นส่วนตวัเก่ียวกบัอินเทอร์เน็ตมีผลกระทบต่อความ
ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคอยา่งไร ไดมี้การพฒันารูปแบบการวิจยัโดยการเช่ือมโยง
การรักษาความเป็นส่วนตวักบัทฤษฎีความไวว้างใจและความเส่ียง ทฤษฎีการวางแผนพฤติกรรม
และรูปแบบการยอมรับเทคโนโลยี การศึกษาเชิงประจักษ์จากการส ารวจด้วยแบบสอบถ าม
ออนไลน์กบัผูบ้ริโภคจ านวน 900 คน พบวา่ ปัจจยัดา้นความเส่ียง ดา้นความเช่ือถือ และการยอมรับ
เทคโนโลยีทั้ งประโยชน์และความง่าย ส่งผลต่อผูใ้ช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในการซ้ือสินค้า
ออนไลน์ 
               ธิคณา ศรีบุญนาค และอุมาพร พงษส์ัตยา (2562) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี ผ่านแอปพลิเคชันออนไลน์ มีวตัถุประสงค์เพื่อ
เปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีผา่นแอปพลิเคชนัออนไลน์ตามปัจจยัส่วน
บุคคล และ เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางเกาหลีผ่านแอปพลิเคชันออนไลน์ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีผ่านแอปพลิเคชนัออนไลน์ 
จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีผา่นแอปพลิเคชนัออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางเกาหลีผ่านแอปพลิเคชนัออนไลน์ เรียงล าดบัจากมากไปน้อย คือ ดา้นการให้บริการ
แบบเจาะจง ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ดา้นการจดัจ าหน่าย  ดา้น
ราคา และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
               ณมน โชติฐิตพร  จีรนนัท ์แกลว้กลา้ และมลินี สมภพเจริญ (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารกลุ่มความงามทางอินเทอร์เน็ตของพยาบาลวิชาชีพ มี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามของ
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พยาบาลวิชาชีพในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งพยาบาลวิชาชีพจ านวน 398 คน ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อความงามอย่างมีนัยส าคญัคือ อายุ ระดับพฤติกรรม
สุขภาพ ความรู้ ทศันคติและปัจจยัทางการตลาด 
                  พรเทพ ทิพยพรกุล (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางออนไลน์และปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง
ผูบ้ริโภคท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทลิปสติก สาเหตุท่ีเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางเพราะสินคา้ส่งถึงท่ี บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ไดแ้ก่ ตนเอง ความถ่ี
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางไม่แน่นอน ราคาท่ีซ้ือเคร่ืองส าอาง จ านวน 1,000-2,000 บาท และเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางดว้ยเหตุผลใชเ้อง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ต่างกนั 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายได ้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
ต่างกัน ได้แก่ ประเภทของเคร่ืองส าอาง บุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง จ านวนท่ีซ้ือเคร่ืองส าอาง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอยา่งมีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
                  ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
ทางสังคมออนไลน์ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง
สังคมออนไลน์ ผลของการศึกษาจะช่วยให้ผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจการขายสินคา้ผ่านทางสังคม
ออนไลน์สามารถน าขอ้มูลท่ีได้ไปใช้วางแผนปรับปรุงหรือพฒันาธุรกิจต่อไปได ้งานวิจยัน้ีเป็น
งานวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอย่างคือ ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ จ านวน 400 คน ผล
การศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 26-33 ปี สถานภาพโสด 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
อยู่ท่ี 10,000-20,000 บาท เครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีใช้ซ้ือสินคา้บ่อยท่ีสุด คือ Facebook ประเภท
สินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ สินคา้แฟชัน่ โดยจะซ้ือเดือนละ 2-3 คร้ัง และจ านวนเงินเฉล่ียท่ีใชใ้นการ
ซ้ือแต่ละคร้ังจะต ่ากว่า 1,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทาง
สังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากรและ
คุณภาพของสินคา้ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และร้านคา้ และ
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ดา้นขอ้มูลร้านคา้ ขอ้มูลสินคา้และกระบวนการให้บริการ ทุกปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นทางสังคมออนไลน์ 
                 เปรมกมล  หงษ์ยนต์ (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
ทางแอพพิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์เพื่อ
การศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) 
ของผูบริโภคยุคดิจิตลัในกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ
เลือกใชแ้บบสอบถามสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับสถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐานในการวิเคราะห์การถดถอยแบบ
พหุคูณ (Multiple regressions analysis) ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมี
อายุระหวา่ง 20-30 ปี มีอาชีพส่วนใหญ่ ท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง ระดบัการศึกษา ระดบัปริญญา
ตรี ประชากรส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 6P และพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ดว้ยกนั 2 
ดา้น คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (.000) และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (.004*) โดยปัจจยัด้าน
ราคา และ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัไม่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัใน
กรุงเทพมหานคร 
                 พิพฒัน์ ไชยพฒัน์ (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑ์โฟ
มลา้งหน้าของผูบ้ริโภค มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑ์          
โฟมลา้งหน้าของผูบ้ริโภค เปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมล้าง
หน้าของผูบ้ริโภค และเพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้าของผูบ้ริโภค 
จากกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีใช้อินเทอร์เน็ตและเคยซ้ือโฟมล้างหน้าท้งัส้ิน จ านวน 400 คน
โดยใช้แบบสอบถามส่งให้ผูบ้ริโภคตอบกลบัทางออนไลน์ เป็นเคร่ืองมือในการวิจยัและรวบรวม
ขอ้มูลวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ค่าความถ่ีค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และใช้สถิติเชิงอนุมาน โดยใช้ค่า t-test และ F-test ในกรณีพบความแตกต่างอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ใช้การทดสอบรายคู่โดยวิธี LSD ผลการวิจยพับว่า ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือโฟมลา้งหน้าโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 
ทั้งน้ีเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยส่ัวนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ ดา้นการจดัจ าหน่าย ผล
การทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศอายุสถานภาพระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อ
เดือนต่างกนั ใหค้วามส าคญักบัปัจจยส่ัวนประสมการตลาดในการซ้ือโฟมลา้งหนา้แตกต่างกนัอยา่ง
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโฟมล้างหน้าส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือ       
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โฟมลา้งหนา้แบบครีม เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือโฟมลา้งหนา้เพื่อช าระลา้งส่ิงสกปรกไดอ้ยา่งล ้าลึกโดย
ซ้ือโฟมลา้งหนา้แบบมีฟองมาก ส่วนใหญ่ซ้ือโฟมลา้งหนา้ดว้ยตวัเอง โดยซ้ือ 2-3 เดือนต่อครั้ง ราคา
ท่ีซ้ือโดยเฉล่ียประมาณ 101-200 บาท ต่อคร้ัง และซ้ือโฟมลา้งหนา้ในขนาดบรรจุ 50 กรัม ทั้งน้ีส่วน
ใหญ่ซ้ือโฟมลา้งหน้าในห้างสรรพสินคา้และรับทราบขอ้มูลผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหน้าจากโทรทศัน์
และวทิยมุากท่ีสุด 
            จิระพงษ์ วรรณสุทธ (2560) ศึกษาเร่ือง การตดัสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน Facebook      
live มีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นเฟซบุก๊ ไลฟ์(Facebook Live) 
จ  าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล (2) เพื่อศึกษาอิทธิพลของ การยอมรับนวตักรรมเทคโนโลยี ท่ีมีต่อ
การตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก  ไลฟ์  (Facebook Live) ก ลุ่มตัวอย่างคือผู ้ท่ี มี
ประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผ่านเฟซบุ๊ก ไลฟ์ (Facebook Live) จ านวน 415 คน เคร่ืองมือท่ีใช้วิจยั
ได้แก่ แบบสอบถาม ของตวัแปรการยอมรับนวตักรรมเทคโนโลยี และการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผา่นเฟซบุ๊ก ไลฟ์ (Facebook Live) โดยมีความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมืออยูท่ี่ 0.92 - 0.94 สถิติ
ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
(Standard Deviation) การวิเคราะห์ความแตกต่างสถิติที (t-Test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way ANOVA) และทดสอบค่าความแตกต่างเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี LSD (Least 
Significant Difference) และการวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้นอยา่งง่าย (Simple Linear Regression 
Analysis) ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี (1) เพศ อายุ ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก ไลฟ์ ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วน
อาชีพ รายได ้งบประมาณการซ้ือต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก ไลฟ์ 
อย่างมีนยัส าคญั ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 (2) การยอมรับนวตักรรมเทคโนโลยี มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก ไลฟ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยการยอมรับ
นวตักรรมเทคโนโลยีสามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน      
เฟซบุก๊ ไลฟ์ไดร้้อยละ 71 
            ณัฐกานต์ กองแก้ม (2559) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการของผู ้ใช้ 
Application Shopee ในประเทศไทย มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ
ของผูใ้ช ้Application Shopee ในประเทศไทย ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการส่ือสาร
ทางการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผา่น Application Shopee 
ของลูกคา้ในประเทศไทย เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ เก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามในระบบออนไลน์
โดยผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม คือผูใ้ช้Application Shopee ในประเทศไทยจ านวน 400 คน วิเคราะห์
ขอ้มูลโดยใชค้่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ โดยใช้
การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของ
ผูใ้ช ้Application Shopee ในประเทศไทย และ การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีอิทธิพล

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



32 

 

ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการของผู ้ใช้Application Shopee ในประเทศไทย ผลการ
ศึกษาวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง กลุ่มอายท่ีุใช ้Application Shopee มาก
ท่ีสุด คือกลุ่มอายุ21-25 ปีสถานท่ีพกัปัจจุบนัของผูใ้ช้ส่วนใหญ่ คือ ภาคกลาง อาชีพของผูใ้ช้ส่วน
ใหญ่ประกอบอาชีพ ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั รายไดข้องผูใ้ชส่้วนใหญ่ 20,000 บาทข้ึนไป และแยก
ผลการศึกษาด้านพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการ
ส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร ได้ดังน้ี (1) พฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการของผูใ้ช้
Application Shopee พบว่า สินค้าท่ีผู ้ใช้Application Shopee สนใจมากท่ีสุด คือ สินค้าประเภท
เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือทนัทีท่ีทราบวา่มีการใหส่้วนลดในช่วงเวลาต่างๆ สาเหตุ
ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค พบว่า ของสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ช่องทางในการ
ซ้ือส่วนใหญ่ ซ้ือจาก Application Shopee ในโทรศพัทมื์อถือ โดยช่ือเสียงของ Application Shopee 
ท าใหผู้ใ้ชเ้กิดความสนใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด การตดัสินใจซ้ือของผูใ้ชคื้อ มีการเปรียบเทียบราคาจาก
หลายๆร้านค้าก่อนการตดัสินใจซ้ือ และช าระเงินโดยการโอนเงินผ่านธนาคาร (2) ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑพ์บวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพล
เชิงบวกต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ ไปในทิศทางเดียวกนัอย่างมีนัยยะส าคญัท่ีระดบั 
0.05 เป็นดา้นท่ีผูใ้ชA้pplication Shopee ใหค้วามสนใจเป็นอนัดบัท่ี 4 ท่ีค่าเฉล่ีย 3.91 (3) ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลเชิงบวก
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ ไปในทิศทางเดียวกนัอยา่ง อยา่งมีนยัยะส าคญัท่ีระดบั 0.05 
เป็นด้านท่ีผูใ้ช้Application Shopee ให้ความสนใจเป็นอันดับท่ี 2 ท่ีค่าเฉล่ีย 4.18 (4) ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ ไปในทิศทางเดียวกนั
อยา่ง อยา่งมีนยัยะส าคญัท่ีระดบั 0.05 เป็นดา้นท่ีผูใ้ช้Application Shopee ให้ความสนใจเป็นอนัดบั
ท่ี 3 ท่ีค่าเฉล่ีย 3.95 (5) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และ
บริการ อยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เป็นดา้นท่ีผูใ้ช้Application Shopee ให้ความสนใจ
มากท่ีสุดเป็นอนัดบัท่ี 1 ท่ีค่าเฉล่ีย 4.52 (6) การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร พบว่า การ
ส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรมีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ ไปใน
ทิศทางเดียวกนัอยา่ง อยา่งมีนยัยะส าคญัท่ีระดบั 0.05 
                  จอย พนัธ์แตง (2564) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์
แบรนด์ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษา
พฤติกรรมของประชาชนในการซ้ือเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 
และศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์
ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของประชาชน เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) ใน
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รูปแบบของการวิจยัเชิงส ารวจกลุ่มตวัอยา่งเป็นประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 
โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูลใชว้ธีิทางสถิติและค านวณค่าต่าง ๆ ไดแ้ก่ 
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐานการวิเคราะห์การ
ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการวิจยั พบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายอุยูใ่นช่วง 31-40 ปี ระดบัการศึกษาจบปริญญาตรี มีรายได้
ต่อเดือนอยู่ท่ี 25,001-35,000 บาท และประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/พนกังานของรัฐ มี
พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ผา่นช่องทางออนไลน์ Shopee มากท่ีสุด โดย
ประเภทเคร่ืองส าอางท่ีเลือกซ้ือ คือ ครีมบ ารุงผิวหน้า สาเหตุท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบ
รนด์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ เน่ืองจากมีบริการสินคา้ส่งถึงท่ี และมีโปรโมชัน่หลากหลาย 
ราคาท่ีซ้ือต่อคร้ังมากกว่า 3,000 บาท เหตุผลท่ีซ้ือผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ คือ มีความ
ปลอดภยั เช่น การช าระเงิน โดยส่วนใหญ่เลือกช าระเงินสดโดยตรงกบัแอพพลิเคชั่นนั้น ๆ และ
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเขา้ถึงมากท่ีสุด คือ โทรศพัทมื์อถือ/สมาร์ทโฟน ส่วนระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด และด้านการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                 วิศิษฐ์ ฤทธิบุญไชย กชกร กลอยสวาท และชลธิชา อนุกูล (2561) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของวยัรุ่น ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล มี
ว ัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือเค ร่ืองส าอางผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ของวยัรุ่นในกรุงเทพฯ และปริมณฑล จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 2) เพื่อศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล กลุ่มตวัอย่างไดม้าโดยการใช้วิธีการสุ่ม
แบบสะดวก ไดต้วัอยา่งจ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บขอ้มูล ไดแ้ก่ แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้าง
ข้ึนวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการหาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบที 
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิจยัพบว่า     
1) พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ดว้ยตนเอง มีความแตกต่างกนั
ตาม เพศ อายุ การศึกษา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 2) การตดัสินใจช าระผา่นบตัรเครดิต 
มีความแตกต่างกนัตาม ส่วนการศึกษา อาชีพ และรายได ้3) การตดัสินใจช าระแบบเรียกเก็บเงิน
ปลายทางมีความแตกต่างกนัตามเพศ 4) การตดัสินใจช าระแบบผา่นบญัชีธนาคาร มีความแตกต่าง
กนัตาม เพศและอายุ 5) การตดัสินใจช าระแบบผ่านโทรศพัท์มือถือ มีความแตกต่างกนัตาม เพศ      
6) ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ัง มีความแตกต่างกนัตาม เพศ อายุ การศึกษา อาชีพและรายได้
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 2. 1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการ
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ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ดว้ยตนเองไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประเภทและ
ยี่ห้อ (b=0.16) ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย (b=0.25) และ ส่ิงท่ีปรากฏต่อสายตาลูกค้า (b=0.22)           
2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการช าระผ่านบตัรเครดิต ไดแ้ก่ส่ิงท่ี
ปรากฏต่อสายตาลูกคา้ (b=0.50) 3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการ
ช าระแบบเรียกเก็บเงินปลายทางไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (b=0.36) ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด (b=0.39) 4) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการช าระผา่นบญัชี
ธนาคาร ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (b=0.23) 5) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล 
ต่อพฤติกรรมการช าระผ่านโทรศพัท์มือถือ ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของบุคคล (b=0.26) (6) ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดไม่มีอิทธิผลต่อค่าเฉล่ียในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ในแต่ละคร้ัง 
                 ชิษณุพงศ ์สุกก ่า (2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
ทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ปัจจยัทางการตลาด และพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
รวมถึงการศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคา้ทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยั คือ ผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐม จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล และน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ผลค่าทางสถิติตามวตัถุประสงค์ของงานวิจยัด้วยโปรแกรม
ส าเร็จรูป ซ่ึงสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงปริมาณประกอบดว้ย Independent Sample t-test, 
Chi-square แ ล ะ Multinorminal Logistic Regression Analysis ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย2ุ1 - 25 ปีมีระดบัการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีอาชีพ นกัเรียน/
นกัศึกษา มีระยะเวลาท างาน น้อยกว่า 1 ปีและ มีรายไดต้ ่ากว่า 15,000 บาท ส่วนใหญ่ส่ือท่ีใช้คือ 
Facebook มีพฤติกรรมการซ้ือ 1 – 2 คร้ังต่อเดือน และเลือกซ้ือในระดบัราคานอ้ยกวา่ 1,000 บาท ผล
การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อส่ือท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้แตกต่าง
กัน ได้แก่  อายุระดับการศึกษา อาชีพ ประสบการณ์ท างาน และระดับรายได้ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อความถ่ีในการซ้ือสินคา้แตกต่าง ไดแ้ก่ เพศ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ี
มีผลต่อระดบัราคาในการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ เพศ อายุระดบัการศึกษา อาชีพ ประสบการณ์ท างานและ
รายได ้ในส่วนของการศึกษาปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ผล
การทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อส่ือท่ีใช้ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 
ด้านผลิตภณัฑ์และด้านราคา ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
ไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑ์ส่วนระดบัราคาในการซ้ือสินคา้นั้นไม่มีปัจจยัทางการตลาดตวัใดท่ีส่งผลเลย
ทั้งส้ิน 
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บทที ่3 

วธีิด าเนินการวจิัย 
 
                การวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใชว้ธีิการวจิยัเชิงปริมาณ โดยมีรูปแบบเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ
ท่ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวจิยั  ซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกบัวธีิด าเนินการวจิยัดงัน้ี 
                3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
                3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
                3.3 การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
                3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
                3.5 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
                3.6 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
                3.1.1 ประชากร 
                ในการวจิยัน้ีผูว้จิยัมุ่งศึกษาประชากรเป็นบุคคลทัว่ไป ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร และ
ในระยะเวลา 1 ปีท่ีผา่นมาเคยซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ 
 

                3.1.2 การสุ่มตัวอย่าง 
การก าหนดกลุ่มตวัอย่างและวิธีการสุ่มตวัอย่าง ประชากรท่ีใช้ในการศึกษานั้น ได้มาจากบุคคล
ทัว่ไป ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร และในระยะเวลา 1 ปีท่ีผา่นมาเคยซ้ือผผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้
และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นในการก าหนดขนาด
ตวัอยา่งท่ีจะท าการศึกษาในคร้ังน้ี ไดจ้ากการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของ Cochran 
(1977) กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร  ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95%   ซ่ึงมีสูตรค านวณดงัน้ี 

สูตร    2

2

4e
Z

n   

 เม่ือก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95%     
n คือ ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 

     Z คือ ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% (มีค่าเท่ากบั 1.96) 
 e คือ ค่าความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้(ก าหนด 5%)  

 (3.1) 
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                ผลจากการค านวณ จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่ง 385 คน ซ่ึงผูว้ิจยัจะท าการเก็บตวัอยา่ง
ทั้งส้ิน 400 คน เพื่อให้เกิดความสะดวกในการวิเคราะห์ขอ้มูล และโดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบ
หลายขั้นตอน (Multi-stage Random Sampling ) ซ่ึงมีขั้นตอนดงัน้ี 
                ขั้นตอนท่ี 1 แบ่งเขตการปกครองในกรุงเทพมหานครทั้งหมด 50 เขต ออก เป็น 3 กลุ่ม 
ตามท่ีตั้งของพื้นท่ี (ส านกัปลดักรุงเทพมหานคร, 2560) คือ เขตชั้นใน มีจ านวน 21 เขต  มีเขตชั้น
กลาง จ านวน 18 เขต  และเขตชั้นนอก มีจ านวน 11 เขต  
                ขั้ นตอนท่ี 2 คัดเลือกตัวแทนกลุ่ม จากการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random 
Sampling) โดยการจบัสลากเขตอตัราส่วน 10:1 จากทั้งหมด 50 เขต ไดด้งัน้ี 
                (1) เขตชั้นใน มีตวัแทนกลุ่ม 2 เขต ไดแ้ก่ เขตปทุมวนั เขตวฒันา 
                (2) เขตชั้นกลาง มีตวัแทนกลุ่ม 2 เขต ไดแ้ก่ เขตบางกะปิ เขตลาดพร้าว  
                (3) เขตชั้นนอก มีตวัแทนกลุ่ม 1 เขต ไดแ้ก่ เขตหลกัส่ี  
                ขั้นตอนท่ี 3 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบก าหนดโควตา้ (Quota Sampling) โดยการก าหนด
จ านวนกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขตท่ีสุ่มไดใ้นขั้นตอนท่ี 2 โดยแบ่งสัดส่วนจ านวนกลุ่มตวัอยา่งเขตละ
เท่า ๆ กนั คือ เขตละ 80 ตวัอยา่ง 
                ขั้นตอนท่ี 4 ผูว้ิจยัเลือกวิธีการสุ่มตวัอย่างโดยใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) 
ใน 5 เขต และท าการสุ่มตวัอยา่งโดยถือเกณฑ์เฉพาะประชาชนผูท่ี้เคยซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และ
ผิวกายผ่านระบบออนไลน์ ซ่ึงในแบบสอบถามมีค าถามคดักรองเลือกเฉพาะประชาชนผูท่ี้เคยซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ภายใน 1 ปีท่ีผา่นมา โดยเก็บขอ้มูลใน พื้นท่ี
สาธารณะต่างๆ เช่น ศูนยก์ารคา้ สถานีบริการขนส่งผูโ้ดยสารสาธารณะ เป็นตน้ 
 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
 
                เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี  คือแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้าง
ข้ึนมาจากทฤษฎี และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยแบบสอบถามจะแบ่งเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
                ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามคดักรองเพื่อคดักรองเคยซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้และผิวกายผ่าน
ระบบออนไลน์ภายใน 1 ปีท่ีผ่านมาและอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร โดยระดบัการวดัขอ้มูลเป็น
แบบเลือกตอบ (Check list) ประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
                ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้สร้างแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ 
(Check list) ซ่ึงเป็นการวดัขอ้มูลประเภทมาตรานามบญัญติั (Nominal scale) เรียงล าดบั (Ordinal 
scale)  
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                  ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่น
ระบบออนไลน์ ซ่ึงประกอบดว้ยค าถามเก่ียวกบั ประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือ ช่องทางการซ้ือ บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือ  และเหตุผลท่ีซ้ือ สร้างแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ (Check list) ซ่ึงเป็นการ
วดัขอ้มูลประเภทมาตรานามบญัญติั (Nominal scale) เรียงล าดบั (Ordinal scale)  และค าถามเก่ียวกบั
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ (Ratio scale)  โดยก าหนดเป็นช่วง ซ่ึงสร้างแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ 
(Check list) ซ่ึงเป็นการวดัขอ้มูลประเภทมาตรานามบญัญติั (Nominal scale) เรียงล าดบั (Ordinal 
scale)  
                  ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวหนา้และผิวกายผ่านระบบออนไลน์  ซ่ึงจ าแนกออกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
                  ส าหรับแบบสอบถามส่วนท่ี 4 แต่ละค าถามมีค าตอบใหเ้ลือกเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 
5 ระดบัตามแนวทางของ Likert Rating Scale  โดยเป็นการวดัขอ้มูลประเภทอตัรภาคชั้น (Interval 
scale)  ซ่ึงมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนระดบัความคิดเห็น ดงัน้ี   

ระดบัมากท่ีสุด  ให ้ 5 คะแนน 
  ระดบัมาก  ให ้ 4 คะแนน 
  ระดบัปานกลาง  ให ้ 3 คะแนน 
  ระดบันอ้ย  ให ้ 2 คะแนน 
  ระดบันอ้ยท่ีสุด  ให ้ 1 คะแนน  
                  ซ่ึงไดก้ าหนดระดบัความความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งจากการแบ่งคะแนนเฉล่ียเป็น 
5 ช่วง โดยอาศยัเกณฑ์การหาความกวา้งของอนัตรภาคชั้นเพื่อให้ช่วงห่างของคะแนนทุกระดบั
เท่ากนั  ดงัน้ี 
 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น    = คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด  
                     จ  านวนชั้น    
                                                          =        5 – 1       
                             5 
     =     0.80 
 

  

 (3.3) 
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 จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายของระดบัคะแนนได ้ดงัน้ี 
 ระดบัคะแนนเฉล่ีย        ความหมาย 
      4.21 –  5.00   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
      3.41 – 4.20    เห็นดว้ยมาก 
      2.61 – 3.40   เห็นดว้ยปานกลาง 
         1.81 – 2.60  เห็นดว้ยนอ้ย 
      1.00 – 1.80   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 
 

3.3 การตรวจสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
 
                  เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ีได้ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยัผูว้ิจยัจึงท าการ
ทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความเช่ือถือได ้(Reliability) ดงัต่อไปน้ี 
 

                  3.3.1 การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) โดยน าแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จแลว้ เสนอ
ต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบ เสนอแนะ ปรับปรุงแกไ้ข ให้ตรงตามเน้ือหา ความ
เหมาะสมของภาษาท่ีใชใ้หมี้ความถูกตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั  
 

                  3.3.2 การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยการน าแบบสอบถาม ท่ีปรับปรุงแกไ้ข
สมบูรณ์แลว้  มาทดลอง (Try out) กบักลุ่มตวัอยา่ง (Pre-test)  จ  านวน 30 คน แลว้น ามาหาค่าความ
เช่ือมัน่สัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha-Coefficient: α)  ตามวธีิของ Cronbach's alpha  เพื่อพิจารณา 
ค่าความเช่ือมัน่วา่สูงพอหรือไม่ หากค่า α มากกวา่และเท่ากบั 0.7 แสดงวา่ ค าถามในแบบสอบถาม
สามารถวดัค่าตวัแปรหลักในการวิจยัอยู่ในระดับความเช่ือมัน่ท่ีสูง สามารถน าแบบสอบถาม
ดงักล่าวน้ี ไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจริงต่อไป  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550) 

 










 





2

2

1
1 t

i

S

S

k

k
  

 
 เม่ือ   แทน ค่าความเช่ือมัน่ 
  k แทน จ านวนขอ้ของเคร่ืองมือ 
  2

iS  แทน ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 
  2

tS  แทน ความแปรปรวนของคะแนนรวม 
  

 (3.3) 
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ตารางที ่3.1 ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
ตวัแปร ค่าความเช่ือมัน่

Cronbach's alpha 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.706 
ดา้นราคา 0.819 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.869 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.737 

รวม 0.919 
 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผ่านระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 2 แหล่งดงัน้ี 
 

 3.4.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
 เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ จากการสร้างแบบสอบถามออนไลน์ใน
เว็บไซต์ SurveyCan เพื่อป้องกันการตอบกลับได้หลายคร้ังจากผูต้อบเพียงคนเดียว เน่ืองจาก
สามารถตอบกลบัแบบสอบถามไดเ้พียงคร้ังเดียว ทั้งจากเคร่ืองโทรศพัทมื์อถือเคร่ืองเดียวกนั หรือ
จากหมายเลยเคร่ือง (IP Address) เคร่ืองเดียว ผูว้จิยัจะด าเนินการจดัท าแบบสอบถามในรูปแบบของ 
QR Code มาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง โดยให้กลุ่มตวัอยา่งสแกน 
QR Code ส าหรับท าแบบสอบถามผา่นโทรศพัทมื์อถือส่วนตวัของกลุ่มตวัอยา่ง  ซ่ึงสถานท่ีในการ
เก็บขอ้มูลคือศูนยก์ารคา้ชั้นน าท่ีตั้งอยู่ในแต่ละพื้นท่ีก าหนดไวไ้ดแ้ก่ พื้นท่ีเขตปทุมวนั เขตวฒันา 
เขตบางกะปิ เขตลาดพร้าว เขตหลกัส่ี โดยในแต่ละเขตเก็บขอ้มูลท่ีศูนยก์ารคา้ดงัต่อไปน้ี 
  (1) เขตปทุมวนั เก็บขอ้มูลท่ี Central World และ Siam Square One จ านวน 80 คน 
  (2) เขตวฒันา  เก็บขอ้มูลท่ี Terminal 21 จ านวน 80 คน 
  (3) เขตบางกะปิ เก็บขอ้มูลท่ี The mall บางกะปิ จ านวน 80 คน 
  (4) เขตลาดพร้าว เก็บขอ้มูลท่ี Central ลาดพร้าว จ านวน 80 คน 
  (5) เขตหลกัส่ี เก็บขอ้มูลท่ี IT Square จ านวน 80 คน 
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 3.4.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
 เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการรวบรวมเอกสารทางวิชาการต่าง ๆ ไดแ้ก่ วิทยานิพนธ์ วารสาร ส่ิง
ตีพิมพ ์เวบ็ไซต ์และเอกสารอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาสรุปเป็นประเด็นในการน าเสนองานวิจยั 
 

3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
                 วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติและน าค่าสถิติต่าง ๆ ไปใชใ้นการวเิคราะห์เพื่อ
แปลผลและเขียนรายงานวจิยัต่อไปโดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
 

                 3.5.1 ตรวจสอบความถูกตอ้งครบถว้นของแบบสอบถามท่ีไดก้ลบัมาและคดัเลือกเฉพาะ
กลุ่มตวัตวัอยา่งผูท่ี้เคยซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ภายใน 1 ปีท่ีผา่นมา
และอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร จากค าถามคดักรองในส่วนท่ี 1 
 

                 3.5.2 น าแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ของขอ้มูลทั้งหมดมาวเิคราะห์และแปลผล 
โดยการใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิตดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์  
 

                 3.5.3 เพื่อทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนบุคคลของผู ้
ซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดย
ใชส้ถิติการวเิคราะห์ Chi-Square โดยก าหนดท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 95%  
 

                 3.5.4 เพื่อทดสอบปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช้
สถิติการวเิคราะห์ Chi-Square โดยก าหนดท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 95%  
 
ตารางที ่3.2 สมมติฐานการวจิยัและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบของสมมติฐาน 

สมมติฐานการวิจยั 
สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะของประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมี
การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 

Independent t-test 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 

One-way ANOVA 
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ตารางที ่3.2 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั 
สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 1.3 ผู ้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

Multiple Regression 
Analysis 

สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานท่ี 3.1 ปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านเพศมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Chi-Square 

สมมติฐานท่ี 3.2 ปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Chi-Square 

สมมติฐานท่ี  3 .3  ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษามี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย
ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Chi-Square 

สมมติฐานท่ี 3.4 ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Chi-Square 

สมมติฐานท่ี 3.5 ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Chi-Square 
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ตารางที ่3.2 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั 
สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานท่ี 4.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย
ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Chi-Square 

สมมติฐานท่ี  4 .2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย
ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Chi-Square 

สมมติฐานท่ี 4.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และ
ผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Chi-Square 

สมมติฐานท่ี 4.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Chi-Square 

 
3.6 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
                 ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งมาท าการรวบรวมและประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติและท าการวิเคราะห์ขอ้มูลตามล าดบัขั้นตอน โดยมีสถิติท่ีใช้ในการ
วเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 

              3.6.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นสถิติท่ีน ามาใช้บรรยายคุณลกัษณะ
ของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมาจากกลุ่มประชากรท่ีน ามาศึกษา ไดแ้ก่  
                           3.6.1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 1 และส่วน
ท่ี 2  คือ ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่น
ระบบออนไลน์ มาแจกแจงความถ่ีและร้อยละ (สุวมิล ติรกานนัท์, 2551: 199) 
 

ร้อยละ = สัดส่วน × 100  (3.4) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                           3.6.1.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) ใช้ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาด โดยการหาค่าเฉล่ีย  (สุวมิล ติรกานนัท,์ 2551) 
 

 
n

x
x


  

 
 เม่ือ   แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย 
    แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
                           3.6.1.3  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ใช้วิเคราะห์ขอ้มูลร่วมกบั
ค่าเฉล่ียเลขคณิต เพื่อแสดงลกัษณะการกระจายของคะแนนในแต่ละขอ้ ค านวณจากสูตร (สุวมิล ติร
กานนัท,์ 2551) 
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เม่ือ S.D. แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
    แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก าลงัสอง 
    แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัอยา่งยกก าลงัสอง 
   n แทน จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
 

              3.6.2 ใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential analysis statistics) 
              ท าการวเิคราะห์เปรียบเทียบการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ และพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย และศึกษาส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของธุรกิจ
ออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อใชท้ดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใชมี้ดงัน้ี 
                           3.6.2.1 การทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉล่ีย ของตวัแปร 2 กลุ่มดว้ยค่าสถิติ 
Independent t-test ใชใ้นการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระ 2 กลุ่ม ส าหรับ
ทดสอบสมมติฐานท่ี 1 เพื่อเปรียบเทียบการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ  โดยมีขั้นตอนการทดสอบสมมติฐานต่อไปน้ี 
  1) เปล่ียนสมมติฐานวจิยัเป็นสมมติฐานทางสถิติ 
  2) สมมติฐานสถิติท่ีใชท้ดสอบ 

H0 : 21    หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 ไม่แตกต่างกนั 
   H1 : 21    หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 แตกต่างกนั 

 (3.5) 

 (3.6) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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  3) สถิติท่ีใชท้ดสอบ (พวงรัตน์ ทวรัีตน์. 2543)  
   กรณีท่ี 1 เม่ือ 2

2

2

1    
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  1n    คือ  ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่งท่ี  1 

  2n   คือ  ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่งท่ี  2 
   คือ  ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี  1 
   คือ  ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี  2 

   คือ  ค่าความแปรปรวนของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี  1 
   คือ  ค่าความแปรปรวนของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี  2 

   กรณีท่ี 2 เม่ือ 2

2

2

1    
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  4) การตดัสินใจ 
  เม่ือก าหนดระดบันยัส าคญั =   
  ถา้ค่า t ท่ีไดจ้ากการค านวณมีค่ามากกว่า เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า t ท่ีไดจ้ากตาราง  
ท่ี df = n1 + n2 - 2 หรือ   หรือ ถา้โปรแกรมใหค้่า p-value ซ่ึงเป็นค่าความน่าจะเป็นของกลุ่มตวัอยา่ง

1X

2X

2

1S

2

2S

 (3.7) 

 (3.8) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ท่ีจะมีค่า t มากกวา่ค่า t ท่ีค  านวณได ้ถา้ค่า p-value มีค่านอ้ยกวา่   จะปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 นัน่คือ
ยอมรับวา่ 21    หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 
  ถา้ค่า t ท่ีค  านวณไดมี้ค่าน้อยกว่าหรือเท่ากบัเม่ือเปรียบเทียบกบัค่า t จากตารางท่ี  
df = n1 + n2 - 2 หรือ   แลว้แต่กรณี หรือถา้มีค่า p-value มากกวา่หรือเท่ากบั   จะยอมรับ H0 นัน่
คือยอมรับวา่ 21    หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 ไม่แตกต่างกนั 

การทดสอบ 2

2

2

1    
  การท่ีจะเลือกสูตรกรณีท่ี 1 หรือ 2 นั้น จ  าเป็นตอ้งทดสอบว่า 2

2

2

1    หรือไม่ 
โดยท าการทดสอบโดยใช ้F-test ตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
  สมมติฐานทางสถิติ 
   H0 : 

2

2

2

1    
   H1 : 

2

2

2

1    
  สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

   
2

2

2

1

S

S
F    เม่ือ  S1 > S2 ,   df = (n1 - 1),(n2 - 1) 

 หรือ  
2

1

2

2

S

S
F    เม่ือ  S2 > S1 ,   df = (n2 - 1),(n1 - 1) 

 
  การตดัสินใจ 
  เม่ือก าหนดระดบันยัส าคญั =   
  ถ้าค่า F ท่ีค  านวณได้มีค่ามากกว่าเม่ือเทียบกบัค่า F จากตารางท่ี  df = (n1 - 1)  ,     
(n2 - 1) หรือ df = (n2 - 1),(n1 - 1) แลว้แต่กรณี จะปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 นัน่คือยอมรับวา่ 

2

2

2

1    
  ถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้ค่าน้อยกว่าหรือเท่ากบัเม่ือเทียบกบัค่า F จากตารางท่ี df  = 
(n1 - 1), (n2 - 1) หรือ df = (n2 - 1),(n1 - 1) แลว้แต่กรณี จะ ยอมรับ H0 นัน่คือยอมรับวา่ 

2

2

2

1    
                           3.6.2.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ใช้ในการ
ทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของตวัแปรตน้มากกวา่ 2 กลุ่ม โดยหากพบวา่มีความแตกต่าง
จะท าการเปรียบเทียบเชิงซ้อนดว้ยวิธี Least Square Difference (LSD) ส าหรับทดสอบสมมติฐานท่ี 
1 เพื่อเปรียบเทียบการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ โดยมีขั้นตอนการทดสอบ
สมมติฐานดงัน้ี 

  

 (3.9) 
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  1) เปล่ียนสมมติฐานวจิยัเป็นสมมติฐานสถิติ 
  2) สมมติฐานสถิติท่ีใชท้ดสอบโดยวธีิ One-way ANOVA คือ 
   H0 : ค่าเฉล่ียระหวา่งประชากร k กลุ่มไม่แตกต่างกนั 
   H1 : ค่าเฉล่ียของประชากรอยา่งนอ้ยสองประชากรแตกต่างกนั 
  3) สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

w

b

MS

MS
F   

 
ตารางที ่3.3 สูตรการวเิคราะห์โดยวธีิ One-way ANOVA 

Source of 
Variation 

Degree of 
freedom 

Sum Square Mean Square F 

Between 
Groups 1k  

n

T

n

T
SS

k

j j

j

b

2

1

2




 
1


k

SS
MS b

b
 

w

b

MS

MS
F   

Within Group kn   bTw SSSSSS   
kn

SS
MS w

w


  Within Group 

Total 1n  
 


k

j

n

i

ijT

j

n

T
xSS

1 1

2
2    

ทีม่า: พวงรัตน์ ทวรัีตน์  (2543) 
 เม่ือ k คือ  จ  านวนกลุ่ม 
  n คือ ขนาดตวัอยา่งทั้งหมด 
  nj คือ ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่งท่ี j 
  Tj คือ ผลรวมของคะแนนทุกตวัในกลุ่มตวัอยา่งท่ี j 
  T คือ ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
  xij คือ คะแนนแต่ละตวั 

 
          4) การตดัสินใจ เม่ือก าหนดระดบันยัส าคญั =   
          ถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้ค่ามากกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า F จากตารางท่ี df = (k - 1), (n - k) หรือ 
ถา้โปรแกรมให้ค่า p-value ซ่ึงเป็นค่าความน่าจะเป็นของกลุ่มตวัอย่างท่ีจะมีค่า F มากกว่าค่า F ท่ี
ค  านวณได ้ถา้ค่า p-value มีค่าน้อยกว่า   จะปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 นัน่คือยอมรับว่า ค่าเฉล่ียของ
ประชากรอยา่งนอ้ยสองประชากรแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 

 (3.10) 
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  ถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบัเม่ือเปรียบเทียบกบัค่า F จากตารางท่ี 
df = (k - 1),(n - k) หรือ ถ้ามีค่า p-value มากกว่าหรือเท่ากับ   จะยอมรับ H0 นั่นคือยอมรับว่า 
ค่าเฉล่ียระหวา่งประชากร k กลุ่มไม่แตกต่างกนั 
                           3.6.2.3 การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ใช้ในการ
ทดสอบการศึกษาอิทธิพลของของตวัแปรอิสระท่ีมีต่อตวัแปรตาม โดยตวัแปรอิสระมีมากกวา่ 1 ตวั
แปร ส าหรับทดสอบสมมติฐานท่ี 2 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (สุวมิล ติรกานนัท,์ 2551) โดยมีรูปแบบของสมการถดถอยดงัน้ี 

 
 Y = ß0 + ß1 X1 + ß2 X2 + ß3 X3+ ß4 X4+ ß5 X5+ ß6 X6             (3.11)   

 

 โดยสามารถแทนค่าสมการไดด้งัน้ี  
Y หมายถึง ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
C หมายถึง ค่าคงท่ี (Constant)  
ßi หมายถึง ค่า เบต้า (Beta) คือค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย ท่ีบอกอัตราการ

เปล่ียนแปลงของ Y เม่ือ X เปล่ียนไป 1 หน่วย, i=1,2,3,4,5,6 
Xi หมายถึง ตวัแปรอิสระ (Independent Variable), i=1,2,3,4,5,6  

 
การประมาณค่าและการทดสอบสมมติฐาน 

  1) การประมาณค่า ß0 

      ช่วงความเช่ือมัน่ 100(1- α)% ของ ß0 คือ  
 

  








 2

i

2
i

2n,
2

0 )xx(n
x

Stb               (3.12)   

2) การทดสอบสมมติฐานของ ß0 (ต้องการทราบว่าเส้นถดถอยน้ีผ่านจุดก าเนิด
หรือไม่) 

สมมติฐานเชิงสถิติ  H0 : ß0  =  ß00(ค่าคงท่ี) 
 H1 : ß0  ≠  ß00 (กรณีทดสอบสองหาง) 
หรือ H1 : ß0  >  ß00 (กรณีทดสอบหางซา้ย) 
หรือ H1 : ß0  <  ß00 (กรณีทดสอบหางขวา) 
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ตวัสถิติทดสอบ        










2
i

2
i

000

)xx(n
x

S

b
t                (3.13) 

              เม่ือ  xbyb 10                  (3.14) 

 
ค่าวกิฤต 

2n,
2

t


  หรือ 2n,t    หรือ 2n,t   

  3) การประมาณค่า ß1  
 
      ช่วงความเช่ือมัน่ 100(1- α)% ของ ß0 คือ  

 

   



2

i
2n,

2
1 )xx(Stb               (3.15)   

 
  4) การทดสอบสมมติฐานของ ß1 (ตอ้งการทรายว่าตวัแปรอิสระ (X) มีผลต่อตวั
แปรตาม (Y) หรือไม่) 

 สมมติฐานเชิงสถิติ  H0 : ß1  =  ß10(ค่าคงท่ี) 
 H1 : ß1  ≠  ß10 (กรณีทดสอบสองหาง) 
 
หรือ H1 : ß1  >  ß10 (กรณีทดสอบหางซา้ย) 
 
หรือ H1 : ß1  <  ß10 (กรณีทดสอบหางขวา) 

 ตวัสถิติทดสอบ        
 




2
i

101

)xx(S

b
t                (3.16) 

              เม่ือ  
 

 




 2

i
2
i

iiii
0 )x(xn

xyyxn
b               (3.17) 

ค่าวกิฤต 
2n,

2

t


  หรือ 2n,t    หรือ 2n,t   
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                           3.6.2.4 การวิเคราะห์สถิติทดสอบไคสแควร์ (Chi-Square Test) เพื่อวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัปัจจยัส่วนบุคคลผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิว
กายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครหรือไม่ และวิเคราะห์ ความสัมพนัธ์
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครว่าขอ้มูลในแต่ละกลุ่มท่ีจ าแนกนั้นมีความสัมพนัธ์
กนัหรือไม่ (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2555) 

 สูตรหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ไคสแควร์ (Chi-Square) 
 

 2 =  ∑ ∑
(0−𝐸)2

𝐸

𝑐
𝑖=1

𝑟
𝑖=1                (3.18) 

 
      2    แทน ค่าไคสแควร์ (Chi-square Test) 
      0     แทน ความถ่ีท่ีสังเกตได ้
      E       แทน ความถ่ีท่ีคาดหวงั 

 
 หาค่า E ท่ีคู่กบั 0 แต่ละตวัจากสูตร 
 

E =  
R×C

𝑛
                                                                                  (3.19) 

 
เม่ือ      R      แทน ผลรวมของความถ่ีในแถวนั้น 
       C      แทน ผลรวมของความถ่ีในคอลมัน์นั้น 
       n       แทน ผลรวมของความถ่ีทั้งหมด 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

                การวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อเปรียบเทียบการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามขอ้มูล
ลกัษณะประชากรศาสตร์ 2) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 3) เพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิว
กายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 4) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                จากการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลผลข้อมูลผูว้ิจ ัยได้เสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ดงัต่อไปน้ี 
 

4.1 ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
                ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได ้ผลวเิคราะห์ตาม ตารางท่ี 4.1 
 
ตารางที ่4.1 จ  านวนร้อยละขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ 
     หญิง 
     ชาย 

 
305 
95 

 
76.2 
23.8 

รวม 400 100.0 
2. อาย ุ
     ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 30 ปี 
     31 - 40 ปี 
     41 ปีข้ึนไป 

 
190 
175 
35 

 
47.5 
43.8 
8.7 

รวม 400 100.0 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ) 
ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

3. ระดบัการศึกษา 
     ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
     ปริญญาโทข้ึนไป 
     ต ่ากวา่ปริญญาตรี 

 
318 
46 
36 

 
79.5 
11.5 
9.0 

รวม 400 100.0 
4. อาชีพ 
     พนกังานบริษทัเอกชน 
     ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย/อาชีพอิสระ/ 
     นกัศึกษา/ นกัเรียน/ 
     รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

 
327 
35 
24 
14 

 
81.8 
8.8 
6.0 
3.5 

รวม 400 100.0 
5. รายไดต่้อเดือน 
     ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 30,000 บาท 
     30,001 – 40,000 บาท  
     มากกวา่ 40,001 บาทข้ึนไป 

 
158 
142 
100 

 
39.5 
35.5 
25.0 

รวม 400 100.0 
 
               จากตาราง 4.1 พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิว
กายผา่นระบบออนไลน์ ดงัต่อไปน้ี 
               เพศ จากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 305 คน คิดเป็นร้อยละ 
76.2 และเพศชาย จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 
               อาย ุจากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มีอายใุนช่วง ต ่ากวา่ 30 ปี จ  านวน 190 คน คิด
เป็นร้อยละ 47.5 รองลงมา มีอายุในช่วง 31 - 40 ปี จ  านวน 175 คน คิดเป็น ร้อยละ 43.8 และมีอายุ
ในช่วง 41 ปีข้ึนไป จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.7 ตามล าดบั 
               ระดบัการศึกษา จากการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
จ  านวน 318 คน คิดเป็นร้อยละ 79.5 รองลงมา ระดบัปริญญาโทข้ึนไป  จ  านวน 46 คน คิดเป็นร้อย
ละ 11.5 และระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี จ  านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 ตามล าดบั 
               อาชีพ จากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เป็นพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 327 คน 
คิดเป็นร้อยละ 81.8 รองลงมาธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย/อาชีพอิสระ จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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นกัศึกษา/ นกัเรียน จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ จ านวน 14 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.5 
              รายได้ต่อเดือน จากการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มีรายได้อยู่ในช่วงต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 30,000 บาท จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 รองลงมา มีรายได้อยู่ในช่วง 30,001 – 
40,000 บาท จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 และมีรายไดอ้ยูใ่นช่วงมากกวา่ 40,001 บาทข้ึนไป
จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 
 

4.2 พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้าและผวิกายผ่านระบบออนไลน์ 
 
               พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผา่นระบบออนไลน์ ซ่ึงประกอบดว้ย
ค าถามเก่ียวกบั ประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือ ผลวิเคราะห์ตาม ตารางท่ี 4.2 ช่องทางการซ้ือ ผลวิเคราะห์
ตาม ตารางท่ี 4.3 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ ผลวเิคราะห์ตาม ตารางท่ี 4.4 เหตุผลท่ีซ้ือ ผลวเิคราะห์
ตาม ตารางท่ี 4.5 จ  านวนคร้ัง (เฉล่ีย) ในการซ้ือต่อเดือน ผลวิเคราะห์ตามตารางท่ี 4.6 และ จ านวน
เงิน (เฉล่ีย) ในการซ้ือต่อคร้ัง ผลวเิคราะห์ตารางรางท่ี 4.7 
 
ตารางที่ 4.2 จ  านวนร้อยละประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายท่ีท่านซ้ือผา่นระบบออนไลน์

(ตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้) 
ประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกาย ความถ่ี ร้อยละ 

เซร่ัม 
ผลิตภณัฑก์นัแดด 
ท าความสะอาดผวิหนา้ เช่น โฟม เจล สบู่ 
ท  าความสะอาดผวิกาย เช่น สบู่ ครีมอาบน ้า 
มอยส์เจอร์ไรเซอร์และครีมบ ารุงผวิหนา้ 
เวชส าอาง เช่น ยารักษาสิว รักษาฝ้า 
เอสเซนส์ 
โลชัน่และครีมบ ารุงผวิกาย 
ลิปบาลม์ 
มาสก์และครีมพอกหนา้ 

โทนเนอร ์
สครบัผิวหนา้ 

สครบัผิวกาย 

185 
125 
107 
95 
88 
79 
65 
62 
62 
58 
42 
41 
34 

16.6 
11.2 
9.6 
8.5 
7.9 
7.1 
5.8 
5.6 
5.6 
5.2 
3.8 
3.7 
3.1 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.2 (ต่อ) 
ประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกาย ความถ่ี ร้อยละ 

เมคอพัรีมูฟเวอร์ 
ผลิตภณัฑดู์แลมือและเล็บ 
อ่ืนๆ (ครีมโกนหนวด, แป้งพบั, ผลิตภณัฑดู์แลเทา้) 

33 
30 
8 

3.0 
2.7 
0.7 

รวม 1,114 100.0 
 
                จากตาราง 4.2 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีท่านซ้ือผ่านระบบ 
ออนไลน์ จากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือประเภทสูงสุด ไดแ้ก่ เซร่ัม จ านวน 185 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16.6 รองลงมา ผลิตภณัฑ์กนัแดด จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 11.2 ท าความสะอาด
ผิวหนา้ เช่น โฟม เจล สบู่ จ  านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 9.6 ท าความสะอาดผิวกาย เช่น สบู่ ครีม
อาบน ้ า จ  านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 มอยส์เจอร์ไรเซอร์และครีมบ ารุงผิวหนา้ จ  านวน 88 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.9  เวชส าอาง เช่น ยารักษาสิว รักษาฝ้า จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 7.1 เอสเซนส์ 
จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 โลชัน่และครีมบ ารุงผวิกาย จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 5.6 ลิป
บาล์ม จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 5.6 มาส์กและครีมพอกหนา้ จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 
โทนเนอร์ จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 สครับผวิหนา้ จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7 สครับ
ผิวกาย จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 3.1 เมคอพัรีมูฟเวอร์ จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 
ผลิตภณัฑ์ดูแลมือและเล็บ จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7 และอ่ืนๆ (ครีมโกนหนวด, แป้งพบั, 
ผลิตภณัฑดู์แลเทา้) จ  านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7 
 
ตารางที่ 4.3 จ  านวนร้อยละช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีท่านซ้ือผ่านระบบ 

ออนไลน์ 
ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑ ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

Marketplace (Shopee, Lazada, JD) 261 65.3 
Brand.com  
(Konvy, Beauticool, Even and Boy, Sephora, Watson) 

77 19.2 

Social Commerce (Facebook, Line, Instagram, Twitter, Tiktok) 62 15.5 
รวม 400 100.0 

 
                จากตาราง 4.3 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีท่านซ้ือผ่านระบบ 
ออนไลน์ จากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผา่นช่องทางสูงสุด ไดแ้ก่ Marketplace จ านวน 261 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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คน คิดเป็นร้อยละ 65.3 รองลงมา Brand.com จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.2 Social Commerce 
จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 
   
ตารางที ่4.4 จ  านวนร้อยละบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผวิกายท่ี

ท่านซ้ือผา่นระบบ ออนไลน์ 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ จ  านวน (คน) ร้อยละ 

ตวัเอง  
(ตวัเอง) 

215 53.8 

บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
(Blogger/Youtuber, ดารา/นกัร้อง, เจา้ของแบรนด)์ 

141 35.2 

บุคคลใกลชิ้ด  
(แฟน, เพื่อน, ญาติหรือพี่นอ้ง, พอ่แม่) 

44 11.0 

รวม 400 100.0 
 
                จากตาราง 4.4 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีท่านซ้ือผ่านระบบ 
ออนไลน์ จากการศึกษา พบวา่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สูงสุดของผูบ้ริโภค 
ไดแ้ก่ ตวัเอง จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.8 รองลงมา บุคคลท่ีมีช่ือเสียง จ านวน 141 คน คิด
เป็นร้อยละ 35.2 บุคคลใกลชิ้ด จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0  
 
ตารางที่ 4.5 จ  านวนร้อยละเหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีท่านซ้ือผ่าน

ระบบ ออนไลน์ 
เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

สามารถเปรียบเทียบราคากบัร้านอ่ืนไดง่้าย 
ราคาถูกกวา่การซ้ือจากร้านคา้ทัว่ไป 
สะดวกรวดเร็ว สามารถใชบ้ริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
หาซ้ือท่ีอ่ืนไม่ได ้

166 
114 
111 

9 

41.5 
28.5 
27.8 
2.2 

รวม 400 100.0 
 
                จากตาราง 4.5 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีท่านซ้ือผ่านระบบ 
ออนไลน์ จากการศึกษา พบวา่ เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์สูงสุดของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ สามารถ
เปรียบเทียบราคากบัร้านอ่ืนไดง่้าย จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 รองลงมา ราคาถูกกวา่การ
ซ้ือจากร้านคา้ทัว่ไป จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 สะดวกรวดเร็ว สามารถใชบ้ริการไดต้ลอด เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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24 ชัว่โมง จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 และหาซ้ือท่ีอ่ืนไม่ได ้จ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.2 
 
ตารางที่ 4.6 จ  านวนร้อยละจ านวนคร้ัง (เฉล่ีย) ในการซ้ือต่อเดือนในการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า

และผวิกายท่ีท่านซ้ือผา่นระบบ ออนไลน์ 
จ  านวนคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 คร้ังต่อเดือน  
2 คร้ังต่อเดือน  
3 คร้ังต่อเดือน ข้ีนไป 

168 
170 
62 

42.0 
42.5 
15.5 

รวม 400 100.0 
 
                จากตาราง 4.6 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีท่านซ้ือผ่านระบบ 
ออนไลน์ จากการศึกษา พบวา่ จ  านวนคร้ัง (เฉล่ีย) ต่อเดือน ในการซ้ือผลิตภณัฑสู์งสุดของผูบ้ริโภค 
2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมา 1 คร้ังต่อเดือน จ านวน 168 คน คิด
เป็นร้อยละ 42.0   และ3 คร้ังต่อเดือน ข้ีนไป จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 
 
ตารางที่ 4.7 จ  านวนร้อยละจ านวนเงิน (เฉล่ีย) ในการซ้ือต่อคร้ัง  ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้

และผวิกายท่ีท่านซ้ือผา่นระบบ ออนไลน์ 
จ  านวนคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 500 บาท 
501 – 999 บาท 
ตั้งแต่ 1,000 บาท ข้ึนไป 

171 
124 
105 

42.8 
31.0 
26.2 

รวม 400 100.0 
 
                จากตาราง 4.7 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีท่านซ้ือผ่านระบบ 
ออนไลน์ จากการศึกษา พบวา่ จ  านวนเงิน (เฉล่ีย) ในการซ้ือต่อคร้ัง ในการซ้ือผลิตภณัฑ์สูงสุดของ
ผูบ้ริโภค อยู่ในช่วง น้อยกว่า 500 บาท จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.8 รองลงมาอยู่ในช่วง    
501 – 999 บาท จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 และอยูใ่นช่วงตั้งแต่ 1,000 บาท ข้ึนไป จ านวน 
105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.2 
 

  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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4.3 ส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิออนไลน์ทีม่ีผลต่อการซ้ือผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้าและ
ผวิกายผ่านระบบออนไลน์ 
 
                ส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจออนไลน์ท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิว
กายผ่านระบบออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบด้วย ส่วนประสมทางการตลาด 
ภาพรวม ผลวเิคราะห์ตาม ตารางท่ี 4.8 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ผลวเิคราะห์ตาม ตารางท่ี 4.9 ปัจจยัดา้น
ราคา ผลวิเคราะห์ตาม ตารางท่ี 4.10 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลวิเคราะห์ตาม ตารางท่ี 
4.11  และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลวเิคราะห์ตาม ตารางท่ี 4.12 
 
ตารางที ่4.8 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบ

ออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบั 

1. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.03 0.53 เห็นดว้ยมาก 1 
2. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.01 0.51 เห็นดว้ยมาก 2 
3. ดา้นราคา 3.96 0.52 เห็นดว้ยมาก 3 
4. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.94 0.49 เห็นดว้ยมาก 4 

รวม 3.99 0.63 เห็นดว้ยมาก - 
 
                จากตาราง 4.8 พบว่า ระดับความคิดเห็นของผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.99 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.63 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงจากล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดด้งัน้ี 
                ล าดบัท่ี 1 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.53 
                ล าดับท่ี 2 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.51 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                 ล าดบัท่ี 3 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ท่ีมี
ผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 ซ่ึง
เห็นด้วยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.52 
                 ล าดับท่ี 4 ผู ้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.94 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.49 
 
ตารางที ่4.9 จ  านวนร้อยละปัจจยัดา้นผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบั 
1. ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
และผิวกายผ่านระบบออนไลน์ เพราะเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ 
2.ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย
ผ่านระบบออนไลน์ เพราะเป็นผลิตภณัฑ์มี
ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ 
3. ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย
ผ่านระบบออนไลน์ เพราะมีผลิตภัณฑ์ให้
เลือกหลากหลาย 
4. ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย
ผ่านระบบออนไลน์ เพราะมีบรรจุภัณฑ์ท่ี
สวยงาม 
5. ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและ
ผิวกายผ่านระบบออนไลน์ มีการรับประกนั
ผลิตภณัฑ์หลงัการขาย เช่น หากผลิตภณัฑ์ท่ี
สั่ ง ซ้ื อ มีความ เ สียหาย  ห รือไม่ ถู กต้อง 
สามารถเปล่ียนสินคา้ใหม่ หรือคืนเงินได ้

4.02 
 
 

3.92 
 
 

3.98 
 
 

3.81 
 
 

3.95 

0.56 
 
 

0.63 
 
 

0.61 
 
 

0.67 
 
 

0.58 

เห็นดว้ยมาก 
 
 

เห็นดว้ยมาก 
 
 

เห็นดว้ยมาก 
 
 

เห็นดว้ยมาก 
 
 

เห็นดว้ยมาก 
 
 

1 
 
 
4 
 
 
2 
 
 
5 
 
 
3 
 

รวม 3.94 0.49 เห็นดว้ยมาก - 
 
                 จากตาราง 4.9 พบว่า ระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.94 และระดบัความ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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คิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.49 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงจากล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดด้งัน้ี 
                 ล าดบัท่ี 1 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกาย
ผา่นระบบออนไลน์ เพราะเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบั
มาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.56 
                 ล าดบัท่ี 2 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกาย
ผา่นระบบออนไลน์ เพราะเป็นผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 ซ่ึงเห็น
ดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.63 
                 ล าดบัท่ี 3 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกาย
ผา่นระบบออนไลน์ เพราะมีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลาย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 ซ่ึงเห็นดว้ยใน
ระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 0.61 
                 ล าดบัท่ี 4 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกาย
ผ่านระบบออนไลน์ เพราะมีบรรจุภณัฑ์ท่ีสวยงาม โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบั
มาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.67 
                 ล าดบัท่ี 5 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และ
ผิวกายผ่านระบบออนไลน์ มีการรับประกนัผลิตภณัฑ์หลงัการขาย เช่น หากผลิตภณัฑ์ท่ีสั่งซ้ือมี
ความเสียหาย หรือไม่ถูกตอ้ง สามารถเปล่ียนสินคา้ใหม่ หรือคืนเงินได ้โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 
ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.58 
 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.10 จ  านวนร้อยละปัจจยัดา้นราคาของผูต้อบแบบสอบถาม 
ปัจจยัดา้นราคา ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบั 

1 .  ผ ลิตภัณฑ์ ดูแลผิวหน้าและผิวกาย ท่ี
จ าหน่ายออนไลน์ มีราคาท่ีเหมาะสมกับ
คุณภาพ 
2. ผ ลิตภัณฑ์ ดูแลผิวหน้าและผิวกาย ท่ี
จ าหน่ายออนไลน์มีหลายระดบัราคาให้เลือก
ซ้ือตามความตอ้งการ 
3. ผ ลิตภัณฑ์ ดูแลผิวหน้าและผิวกาย ท่ี
จ า ห น่ า ย อ อ น ไ ล น์  มี ร า ค า ถู ก ก ว่ า
หา้งสรรพสินคา้หรือร้านทัว่ไป 
4. ค่าธรรมเนียมการจัดส่งผลิตภัณฑ์ดูแล
ผิวหน้าและผิวกายท่ีจ าหน่ายออนไลน์มี
อตัราท่ีเหมาะสม 
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รวม 3.96 0.52 เห็นดว้ยมาก - 
 
                 จากตาราง 4.10 พบว่า ระดับความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามปัจจัยด้านราคา 
โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.96 และระดบัความ
คิดเห็นปัจจยัดา้นราคาไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 
0.52 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงจากล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดด้งัน้ี 
                 ล าดับท่ี 1 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ี
จ าหน่ายออนไลน์ มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบัมาก 
และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 
0.54 
                 ล าดับท่ี 2 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ี
จ าหน่ายออนไลน์มีหลายระดบัราคาให้เลือกซ้ือตามความตอ้งการ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 ซ่ึงเห็น
ดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.64 
                 ล าดับท่ี 3 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ี
จ าหน่ายออนไลน์ มีราคาถูกกวา่ห้างสรรพสินคา้หรือร้านทัว่ไป โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 ซ่ึงเห็น
ดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.64 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                 ล าดบัท่ี 4 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า ค่าธรรมเนียมการจดัส่งผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหนา้และผิวกายท่ีจ าหน่ายออนไลน์มีอตัราท่ีเหมาะสม โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 ซ่ึงเห็นดว้ยใน
ระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 0.64 
 
ตารางที ่4.11 จ  านวนร้อยละปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของผูต้อบแบบสอบถาม 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบั 
1. ร้านผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผวิกายผา่น
ช่องทางออนไลน์ มีผลิตภณัฑพ์ร้อมจ าหน่าย
เสมอ สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
2. ร้านมีแอปพลิเคชนั และช่องทางต่าง ๆ ท่ี
พร้อมแก่การสั่งซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า
และผิวกายได้ทุกท่ีทุกเวลา เช่น Website, 
Line OA, Facebook Fan page  
3. ร้านมีการจดัผลิตภณัฑดู์แลผิวหน้าและผิว
กายท่ีจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เป็น
หมวดหมู่ ท  าใหเ้ลือกซ้ือไดส้ะดวก 
4. ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและ
ผิ วก า ยผ่ าน ช่องทา งออนไล น์ มี คว าม
น่าเช่ือถือ เช่น ส่งของจริง ตรงต่อเวลา 
5. ร้านมีบริการจดัส่งผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
และผิวกายท่ีจ าหน่ายช่องทางออนไลน์
ครอบคลุมทุกพื้นท่ี 
6. ร้านมีระบบการช าระเงินส าหรับการสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีจ าหน่าย
ผา่นช่องทางออนไลน์ ไดส้ะดวก 
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รวม 4.03 0.53 เห็นดว้ยมาก - 
 
                 จากตาราง 4.11 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.03 และ
ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.53 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงจากล าดบัจากมากไป
นอ้ย ไดด้งัน้ี 
                 ล าดบัท่ี 1 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า ร้านผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย
ผา่นช่องทางออนไลน์ มีผลิตภณัฑพ์ร้อมจ าหน่ายเสมอ สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.52 
                 ล าดบัท่ี 2 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ ร้านมีแอปพลิเคชนั และช่องทางต่าง ๆ 
ท่ีพร้อมแก่การสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายได้ทุกท่ีทุกเวลา เช่น Website, Line OA, 
Facebook Fan page โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.69 
                 ล าดบัท่ี 3 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า ร้านมีระบบการช าระเงินส าหรับการ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายท่ีจ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์ ไดส้ะดวก โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.06 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.61 
                 ล าดบัท่ี 4 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ ร้านมีการจดัผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และ
ผวิกายท่ีจ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์ เป็นหมวดหมู่ ท  าใหเ้ลือกซ้ือไดส้ะดวก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.01 ซ่ึงเห็นด้วยในระดับมาก และระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน โดยพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.65 
                 ล าดบัท่ี 5 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ ร้านมีบริการจดัส่งผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้
และผวิกายท่ีจ าหน่ายช่องทางออนไลน์ครอบคลุมทุกพื้นท่ี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 ซ่ึงเห็นดว้ยใน
ระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 0.66 
                 ล าดบัท่ี 6 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และ
ผิวกายผ่านช่องทางออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ เช่น ส่งของจริง ตรงต่อเวลา โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.96 ซ่ึงเห็นด้วยในระดับมาก และระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน โดยพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.62 
 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.12 จ  านวนร้อยละปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบั 

1. ร้านมีการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหน้าและผิวกายท่ีจ าหน่ายออนไลน์ เช่น 
การจ้างผู ้มี ช่ื อ เ สี ยงในระบบออนไลน์  
(Influencers) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกั 
2. ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและ
ผิวกายผ่านช่องทางออนไลน์ มีการจัด
รายการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ เช่น 
ส่วนลด ของแถม 
3 ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและ
ผิวกายออนไลน์ มีการจดักิจกรรมให้ลูกคา้
ไดมี้ส่วนร่วม เช่น รีวิวผลิตภณัฑ์ให้กบัร้าน 
ท าใหลู้กคา้เช่ือถือในผลิตภณัฑม์ากยิง่ข้ึน 
4. พนกังานหรือผูดู้แลร้านคา้ออนไลน์ มีการ
ให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และ
ผวิกาย ไดดี้ มีความน่าเช่ือถือ 
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รวม 4.01 0.51 เห็นดว้ยมาก - 
 
               จากตาราง 4.12 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.01 และระดบั
ความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.51 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงจากล าดบัจากมากไปน้อย ได้
ดงัน้ี 
               ล าดบัท่ี 1 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และ
ผิวกายผ่านช่องทางออนไลน์ มีการจดัรายการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลด ของแถม 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 ซ่ึงเห็นด้วยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน โดย
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.72 
               ล าดบัท่ี 2 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวา่ ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และ
ผิวกายออนไลน์ มีการจดักิจกรรมให้ลูกคา้ไดมี้ส่วนร่วม เช่น รีวิวผลิตภณัฑ์ให้กบัร้าน ท าให้ลูกคา้
เช่ือถือในผลิตภณัฑ์มากยิ่งข้ึน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบัมาก และระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.66 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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                ล าดบัท่ี 3 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า พนกังานหรือผูดู้แลร้านคา้ออนไลน์ มี
การให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผิวกาย ไดดี้ มีความน่าเช่ือถือ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.02 ซ่ึงเห็นด้วยในระดับมาก และระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน โดยพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.64 
                ล าดบัท่ี 4 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นร้านมีการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหน้าและผิวกายท่ีจ าหน่ายออนไลน์ เช่น การจา้งผูมี้ช่ือเสียงในระบบออนไลน์ (Influencers) 
เพื่อให้ผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกั โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 ซ่ึงเห็นด้วยในระดบัมาก และระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.66 
 

4.4 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือผลติภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะของประชากรศาสตร์ 
 
                ในการศึกษาคร้ังน้ีได้ตั้ งสมมติฐานว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีลักษณะของประชากรศาสตร์ท่ี
แตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั โดยมีตวัแปร
ตาม (Dependent Variables) คือ การซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินค้าต่อเดือน และ 
ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินค้าต่อคร้ัง ซ่ึงได้ผลการวิเคราะห์จ าแนกตามลักษณะของ
ประชากรศาสตร์ ดงัน้ี 
 

       4.4.1 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออน
ไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 
       สมมติฐาน ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผิวกายผา่นระบบ
ออนไลน์แตกต่างกนั 
       H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันจะมีการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ไม่แตกต่างกนั 
       H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันจะมีการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์แตกต่างกนั 
 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.13 การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 

การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และ
ผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
เพศ 

 
จ านวน 
(คน) 

t-test for Equality of Mean 
ค่าเฉล่ีย S.D. t Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้
(คร้ังต่อเดือน) 

ชาย 
หญิง 

95 
305 

1.19 
2.04 

0.45 
0.83 

-4.49 0.06 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้
(บาทต่อคร้ัง) 

ชาย 
หญิง 

95 
305 

927.83 
851.04 

830.81 
879.29 

0.78 0.04* 

หมายเหตุ : * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
                 จากตาราง 4.13 การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้และผิวกาย
ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ พบวา่ โดยพิจารณาจาก
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกัน ท่ีระดบัความส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และ
ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั ท่ีระดบัความส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 

       4.4.2 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออน
ไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 
       สมมติฐาน ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผิวกายผา่นระบบ
ออนไลน์แตกต่างกนั 
       H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์
ไม่แตกต่างกนั 
       H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์
แตกต่างกนั 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.14 การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุ

การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิ
กายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

ความ ถ่ีโดย เฉ ล่ียใน
การซ้ือสินคา้  
(คร้ังต่อเดือน) 

ระหวา่ง
กลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

11.91 
1081.85 
1093.76 

4 
395 
399 

2.98 
2.74 

1.09 0.36 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือสินคา้  
(บาทต่อคร้ัง) 

ระหวา่ง
กลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 
รวม 

3761630.54 
296582866.10 
300344496.60 

4 
395 
399 

940407.64 
750842.70 

1.25 0.29 

 
                 จากตาราง 4.14 การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกาย
ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ พบวา่ โดยพิจารณาจาก
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน พบวา่ ค่า F = 1.09 และค่า Sig. = 0.36 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 จึง
ยอมรับ H0 นัน่คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่าน
ระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั และพิจารณาจากค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง พบวา่ ค่า 
F = 1.25 และค่า Sig. = 0.29 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 จึงยอมรับ H0 นัน่คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมี
การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั 
 

       4.4.3 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออน
ไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับการศึกษา 
       สมมติฐาน ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกาย
ผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 
       H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่าน
ระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั 
       H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่าน
ระบบออนไลน์แตกต่างกนั 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.15 การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และ
ผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสินคา้  
(คร้ังต่อเดือน) 

ระหวา่งกลุ่ม 13.08 2 6.54 2.40 0.09 
ภายในกลุ่ม 1080.68 397 2.72 

รวม 1093.76 399 - 
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสินค้า 
(บาทต่อคร้ัง) 

ระหวา่งกลุ่ม 5385817.59 2 7692908.79 10.72 <0.00** 
ภายในกลุ่ม 284958679.10 397 717780.05 

รวม 300344496.60 399 - 
หมายเหตุ : ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
                 จากตาราง 4.15 การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้และผิวกาย
ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา พบว่า โดย
พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน พบว่า ค่า F = 2.40 และค่า Sig. = 0.09 ซ่ึง
มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับ H0 นัน่คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกนัจะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั และพิจารณาจากค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียใน
การซ้ือสินค้าต่อคร้ัง พบว่า ค่า F = 10.72 และค่า Sig. = <0.00 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 จึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 นัน่คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผิว
กายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั เพื่อใหท้ราบวา่ระดบัการศึกษา ในรายคู่ใดท่ีมีความแตกต่างกนั
จึงท าการทดสอบต่อไปดว้ยวธีิ Least Significant Difference (LSD) แสดงดงัตาราง 4.15 
 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.16 การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษาในรายคู่ 
(พิจารณาจากค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ (บาทต่อคร้ัง)) 

ระดบั
การศึกษา 

จ านวน 
(คน) 

ค่าเฉล่ีย ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ 

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรีหรือ

เทียบเท่า 
ปริญญาโท 
ข้ึนไป 

ต ่ากวา่ 
ปริญญาตรี 

36 1,127.33 - 0.02* 0.27 

ปริญญาตรี
หรือเทียบเท่า 

318 773.29 
 

- - <0.00** 
 

ปริญญาโท 
ข้ึนไป 

46 1,335.87 - - - 

หมายเหตุ : ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
              จากตาราง 4.16 การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้และผวิกาย
ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับการศึกษาในรายคู่ 
(พิจารณาจากค่าค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ (บาทต่อคร้ัง)) พบว่า จ  านวน 2 คู่ คือ ระดบั
การศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี กับ ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า กบั ปริญญาโทหรือสูงกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์
ดูแลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั ท่ีระดบัความส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 

       4.4.4 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออน
ไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ 
       สมมติฐาน ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบ
ออนไลน์แตกต่างกนั 
       H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ไม่แตกต่างกนั 
       H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์แตกต่างกนั 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.17 การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ 

การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และ
ผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสินคา้  
(คร้ังต่อเดือน) 

ระหวา่งกลุ่ม 18.17 3 6.06 2.23 0.08 
ภายในกลุ่ม 1075.59 396 2.72 

รวม 1093.76 399 - 
ค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือ
สินคา้  
(บาทต่อคร้ัง) 

ระหวา่งกลุ่ม 37745021.46 3 12581673.82 18.97 <0.00** 
ภายในกลุ่ม 262599475.20 396 663129.99 

รวม 300344496.60 399 - 

หมายเหตุ : ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
              จากตาราง 4.17 การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้และผวิกาย
ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ โดยพิจารณาจาก
ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน พบวา่ ค่า F = 2.23 และค่า Sig. = 0.08 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 จึง
ยอมรับ H0 นัน่คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกนัจะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และ
ผิวกายผ่านระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั และพิจารณาจากค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ัง พบว่า ค่า F = 18.97 และค่า Sig. = <0.00 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 นั่นคือ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์
แตกต่างกนั 
 

       4.4.5 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออน
ไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้ 
       สมมติฐาน ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผวิกายผา่นระบบ
ออนไลน์แตกต่างกนั 
       H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกันมีการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ไม่แตกต่างกนั 
       H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกันมีการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์แตกต่างกนั 

  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.18 การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได ้

การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และ
ผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

ความถ่ีโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสินคา้  
(คร้ังต่อเดือน) 

ระหวา่งกลุ่ม 14.63 4 3.66 1.34 0.26 
ภายในกลุ่ม 1079.14 395 2.73 

รวม 1093.76 399 - 
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสินค้า 
(บาทต่อคร้ัง) 

ระหวา่งกลุ่ม 3973940.56 4 1986970.28 2.66 0.07 
ภายในกลุ่ม 296370556.10 395 744652.83 

รวม 300344496.60 399 - 
 
              จากตาราง 4.18 การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้และผวิกาย
ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได ้พบว่า โดยพิจารณา
จากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน พบว่า ค่า F = 3.66 และค่า Sig. = 0.26 และพิจารณา
จากค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง พบว่า ค่า F = 2.66 และค่า Sig. = 0.07 ซ่ึงมากกว่า 
0.05 จึงยอมรับ H0 นั่นคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษา แตกต่างกันจะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั 
 

4.5 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแล
ผวิหน้าและผวิกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
                   ในการศึกษาคร้ังน้ีได้ตั้ งสมมติฐานว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีตวั
แปรอิสระมีมากกวา่ 1 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การส่งเสริมการตลาด และตวัแปรตาม (Dependent Variables) คือ การซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงในท่ีน้ีพิจารณาจากความถ่ี
โดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน และ ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ส าหรับทดสอบ
สมมติฐานท่ี 2 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                 สมมติฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั มีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 
                 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถตั้งสมมติฐานทางสถิติ ดงัน้ี 
                  ตวัแปรตาม 
         Y1 คือ ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 
         Y2 คือ ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง 
                 ตวัแปรอิสระ 
         X1 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
         X2 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 
         X3 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
         X4 คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด 
                 ในการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 
       การวิเคราะห์การถอดถอยพหุคูณ เพื่อพิจารณาว่า เม่ือท าการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) 
 
ตารางที ่4.19 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ 

ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์แตกต่างกนั (ความถ่ีโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน) 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 
Residual 

20.91 
1072.85 

4 
395 

5.23 
2.72 

1.93 0.11 

Total 1093.76 399 - - - 
 
              จากตารางท่ี 4.19 ผลทดสอบ Mutiple Linear Regression Analysis พบวา่ ค่าสถิติ F = 1.93 
และ Sig. = 0.11 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 ซ่ึงหมายความวา่ ตวัแปรอิสระ ในท่ีน้ี คือปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (X1) ดา้นราคา (X2) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) 
และด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) โดยพิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 
(Y1) มีผลต่อการซ้ือ ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.20 ผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ 
ผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั (ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสินคา้ (บาทต่อคร้ัง)) 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 
Residual 

9370763.33 
82634454.31 

4 
395 

2342690.83 
209201.15 

11.98 <0.00** 

Total 92005217.64 399 - - - 
หมายเหตุ : ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
             จากตารางท่ี 4.20 ผลทดสอบ Mutiple Linear Regression Analysis พบวา่ ค่าสถิติ F = 11.98 
และ Sig. = 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 ซ่ึงหมายความวา่ ตวัแปรอิสระ ในท่ีน้ี คือปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (X1) ดา้นราคา (X2) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) โดยพิจารณาจากค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ (บาทต่อ
คร้ัง) (Y2) มีตวัแปรอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร มีผลต่อการซ้ือ ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบ
ออนไลน์แตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.21 ผลการวเิคราะห์ค่า Tolerance และ VIF ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การซ้ือ ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์แตกต่างกนั (ค่าใช้จ่าย
โดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ (บาทต่อคร้ัง)) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด Colinearity Statistics 
Tolerace VIF 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 
ดา้นราคา (X2) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) 

0.67 
0.54 
0.61 
0.54 

1.46 
1.85 
1.64 
1.83 

 
            จากตารางท่ี 4.21 จากการวิเคราะห์ความเป็นหุสัมพนัธ์ร่วม เพื่อวิเคราะห์และตรวจสอบค่า 
Tolerace และ VIF ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (X1) ดา้นราคา 
(X2) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) และด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) โดยพิจารณาจาก
ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ (บาทต่อคร้ัง) (Y2) พบว่า ค่า Tolerace = 0.67 0.54 0.61 และ 
0.54 และค่า VIF = 1.46 1.85 1.64 และ 1.83 แสดงวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยพิจารณา
จากค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ (บาทต่อคร้ัง) มีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั ไม่เกิดปัญหาความเป็นพหุสัมพนัธ์ร่วมหรือภาวะเส้นตรงพหุ
ทั้งส้ิน 
 
ตารางที่ 4.22 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี

มีผลต่อการซ้ือ ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์แตกต่างกัน 
(ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ (บาทต่อคร้ัง)) 

 
ตวัแปร 

Unstandardized 
B 

Standardized 
Coefficients 

Beta 

t p-value 

(Constant) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) 
ดา้นราคา (X2) 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) 

333.83 
215.47 
-185.58 
137.82 
-59.08 

- 
0.25 
0.24 
0.16 
-0.08 

1.64 
4.34 
-3.71 
2.38 
-1.28 

0.10 
<0.00** 
<0.00** 

0.02* 
0.20 

R = 0.319, R2 = 0.102, Adjusted R2 = 0.093, F = 11.198, Sig. = 0.00** 
หมายเหตุ : * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                   ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
               จากตาราง 4.22 จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพิจารณาจากค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสินคา้ (บาทต่อคร้ัง) พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่า Beta = 0.25 และค่า p-value = 0.00 
ปัจจยัดา้นราคา มีค่า Beta = 0.16 และค่า p-value = 0.02 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด มีค่า Beta = 
0.24 และค่า p-value = 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 ท าให้ยอมรับ H0 จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย พยากรณ์ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครได ้จากผลวิเคราะห์พบวา่ ค่า R มีค่า เท่ากบั 
0.319 ค่า R Square Adjested เท่ากบั 0.093 แสดงวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร มีร้อยละ 9.3 
               การวิ เคราะห์การถอดถอยเชิง เส้นพหุคูณ (Multiple Linear Regression) โดยเขียน
ความสัมพนัธ์ในรูปแบบของสมการ ดงัน้ี 
               สมการท านายผล (สมการพยากรณ์) Y2 = 333.83 + (0.25)( X1) + (0.16)(X2) + (0.24)(X4) 
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4.6 การเปรียบเทียบปัจจัยประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ ดูแลผิวหน้าและผิวกาย ผ่ านระบบออนไลน์ของ ผู้บ ริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  
 
                 จากการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ
มหานคร โดยจ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้โดย
ใช้การทดสอบแบบไคสแคว ์(Chi-square test)โดยทดสอบสมมติฐาน ขอ้ 4.6.1 – 4.6.5 แสดงดงั
ตารางท่ี 4.23 
 
ตารางที่ 4.23 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผวิกายผา่น 
ระบบออนไลน์ 

แพลตฟอร์ม
ออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ 

ผูมี้อิทธิพลต่อการ
ซ้ือ 

สาเหตุท่ีเลือกซ้ือ 

2 Sig. 2 Sig. 2 Sig. 
1. เพศ 25.46 <0.00** 78.43 <0.00** 4.18 0.24 
2. อาย ุ 9.97 0.27 15.66 0.04* 44.20 <0.00** 
3. ระดบัการศึกษา 25.82 <0.00** 16.24 0.00** 11.57 0.72 
4. อาชีพ 17.64 0.01** 4.49 0.61 11.02 0.27 
5. รายได ้ 9.77 0.04* 8.94 0.06 9.15 0.17 
หมายเหตุ : * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                   ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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       4.6.1 การเปรียบเทียบปัจจัยประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
ดูแลผวิหน้าและผวิกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 
       สมมติฐานท่ี 3.1 ปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านเพศ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H0 : ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H1 : ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านเพศ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       โดยท าการวิเคราะห์ด้วยสถิติไคสแควร์ (Chi-square tests) ท่ีความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ ท่ี
ระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ถ้าหากมีความน่าจะเป็นของนัยส าคญัน้อยกว่า 0.05 จะยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  
       จากตาราง 4.23 การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยประชาการศาสตร์ ด้านเพศ กับ 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านเพศ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใช้
ซ้ือ ค่า 2 เท่ากบั 25.46, ค่า Sig. เท่ากบั <0.00 อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  และโดย
พิจารณาเร่ืองผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ ค่า 2 เท่ากบั 78.43, ค่า Sig. เท่ากบั <0.01 อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01   
 

       4.6.2 การเปรียบเทียบปัจจัยประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
ดูแลผวิหน้าและผวิกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 
       สมมติฐานท่ี 3.2 ปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านอายุ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H0 : ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นอายุ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H1 : ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านอายุ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       โดยท าการวิเคราะห์ด้วยสถิติไคสแควร์ (Chi-square tests) ท่ีความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ ท่ี
ระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ถ้าหากมีความน่าจะเป็นของนัยส าคญัน้อยกว่า 0.05 จะยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  
       จากตาราง 4.23 การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยประชาการศาสตร์ ด้านอายุ กับ 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านอายุ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ โดยพิจารณาเร่ืองผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ ค่า 
2 เท่ากบั 15.66, ค่า Sig. เท่ากบั 0.04 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  และโดยพิจารณาเร่ือง
สาเหตุท่ีเลือกซ้ือ ค่า 2 เท่ากบั 44.20, ค่า Sig. เท่ากบั <0.00 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   
 

       4.6.3 การเปรียบเทียบปัจจัยประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับ
การศึกษา 
       สมมติฐานท่ี 3.3 ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H0 : ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านระดับการศึกษา  ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H1 : ปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านระดับการศึกษา  มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       โดยท าการวิเคราะห์ด้วยสถิติไคสแควร์ (Chi-square tests) ท่ีความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ ท่ี
ระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ถ้าหากมีความน่าจะเป็นของนัยส าคญัน้อยกว่า 0.05 จะยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  
       จากตาราง 4.23 การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัประชาการศาสตร์ ดา้นระดบัการศึกษา 
กบั พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ ค่า 2 เท่ากบั 25.82, ค่า Sig. เท่ากบั <0.00 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
และโดยพิจารณาเร่ืองผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ ค่า 2 เท่ากับ 16.24, ค่า Sig. เท่ากับ 0.00 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

       4.6.4 การเปรียบเทียบปัจจัยประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
ดูแลผวิหน้าและผวิกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ 
       สมมติฐานท่ี 3.4 ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H0 : ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นอาชีพ  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H1 : ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพ  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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       โดยท าการวิเคราะห์ด้วยสถิติไคสแควร์ (Chi-square tests) ท่ีความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ ท่ี
ระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ถ้าหากมีความน่าจะเป็นของนัยส าคญัน้อยกว่า 0.05 จะยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  
       จากตาราง 4.23 การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยประชาการศาสตร์ ด้านอาชีพ กับ 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใช้
ซ้ือ ค่า 2 เท่ากบั 17.64, ค่า Sig. เท่ากบั 0.01 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   
 

       4.6.5 การเปรียบเทียบปัจจัยประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
ดูแลผวิหน้าและผวิกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้ 
       สมมติฐานท่ี 3.5 ปัจจยัประชากรศาสตร์ ด้านรายได้ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H0 : ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นรายได ้ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H1 : ปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นรายได ้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       โดยท าการวิเคราะห์ด้วยสถิติไคสแควร์ (Chi-square tests) ท่ีความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ ท่ี
ระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ถ้าหากมีความน่าจะเป็นของนัยส าคญัน้อยกว่า 0.05 จะยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  
       จากตาราง 4.23 การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยประชาการศาสตร์ ด้านรายได้ กับ 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัประชากรศาสตร์ ดา้นรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใช้
ซ้ือ ค่า 2 เท่ากบั 9.77, ค่า Sig. เท่ากบั 0.04 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 

 
 

 
 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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4.7 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
                   จากการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยใชก้ารทดสอบแบบไคสแคว ์(Chi-
square test)โดยทดสอบสมมติฐาน ขอ้ 4.7.1 – 4.7.4 แสดงดงัตารางท่ี 4.24 
 
ตารางที่ 4.24 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผวิกายผา่น 
ระบบออนไลน์ 

แพลตฟอร์ม
ออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ 

ผูมี้อิทธิพลต่อการ
ซ้ือ 

สาเหตุท่ีเลือกซ้ือ 

2 Sig. 2 Sig. 2 Sig. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 61.28 <0.00** 33.11 0.23 76.02 0.00** 
2. ดา้นราคา 61.02 <0.00** 36.99 0.04* 59.31 0.01** 
3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 61.72 0.00** 40.25 0.15 56.41 0.19 
4 .  ด้ า น ช่ อ งท า ง ก า ร จัด
จ าหน่าย 

33.87 0.03* 23.25 0.28 43.00 0.06 

หมายเหตุ : * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                   ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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       4.7.1 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามด้านผลติภัณฑ์ 
       สมมติฐานท่ี 4.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       โดยท าการวิเคราะห์ด้วยสถิติไคสแควร์ (Chi-square tests) ท่ีความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ ท่ี
ระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ถ้าหากมีความน่าจะเป็นของนัยส าคญัน้อยกว่า 0.05 จะยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  
       จากตาราง 4.24 การศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 
กบั พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ โดยพิจารณาเร่ือง
แพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ ค่า 2 เท่ากบั 61.28, ค่า Sig. เท่ากบั <0.00 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01  และโดยพิจารณาเร่ืองสาเหตุท่ีเลือกซ้ือ ค่า 2 เท่ากบั 76.02, ค่า Sig. เท่ากบั 0.00 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   
 

       4.7.2 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามด้านราคา 
       สมมติฐานท่ี 4.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
ดูแลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       โดยท าการวิเคราะห์ด้วยสถิติไคสแควร์ (Chi-square tests) ท่ีความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ ท่ี
ระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ถ้าหากมีความน่าจะเป็นของนัยส าคญัน้อยกว่า 0.05 จะยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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       จากตาราง 4.24 การศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา กบั 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ
มหานคร พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใช้
ซ้ือ ค่า 2 เท่ากบั 61.02, ค่า Sig. เท่ากบั <0.00 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 พิจารณาเร่ือง
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือ ค่า 2 เท่ากบั 36.99, ค่า Sig. เท่ากบั 0.04 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 และโดยพิจารณาเร่ืองสาเหตุท่ีเลือกซ้ือ ค่า 2 เท่ากบั 59.31, ค่า Sig. เท่ากบั 0.01 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

       4.7.3 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามด้านราคา 
       สมมติฐานท่ี 4.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
       H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
       H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       โดยท าการวิเคราะห์ด้วยสถิติไคสแควร์ (Chi-square tests) ท่ีความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ ท่ี
ระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ถ้าหากมีความน่าจะเป็นของนัยส าคญัน้อยกว่า 0.05 จะยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  
       จากตาราง 4.24 การศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย กบั พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ 
โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใช้ซ้ือ ค่า 2 เท่ากบั 61.72, ค่า Sig. เท่ากบั 0.00 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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       4.7.4 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามด้านการส่งเสริมการตลาด 
       สมมติฐานท่ี 4.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
       H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
       H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
       โดยท าการวิเคราะห์ด้วยสถิติไคสแควร์ (Chi-square tests) ท่ีความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หรือ ท่ี
ระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ถ้าหากมีความน่าจะเป็นของนัยส าคญัน้อยกว่า 0.05 จะยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  
       จากตาราง 4.24 การศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด กบั พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ โดย
พิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใช้ซ้ือ ค่า 2 เท่ากับ 33.87, ค่า Sig. เท่ากับ 0.03 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
              การศึกษาในคร้ังน้ีผูว้ิจยัจะกล่าวถึงการสรุปผล การอภิปรายผล และขอ้เสนอแนะการวิจยั
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยในช่วงเดือนกุมภาพนัธ์ 2565 ถึง เดือนมีนาคม 2565 โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่ง
ในการศึกษาจ านวน 400 ตวัอยา่งและเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา คือ แบบสอบถาม 
              ในการเก็บรวบรวมข้อมูลผูว้ิจยัได้ จากการวิเคราะห์ผลการวิจยัในบทท่ี 4 จึงสามารถ
สรุปผลวจิยั โดยเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบั ดงัน้ี 
              5.1 สรุปผลการวจิยั 
              5.2 อภิปรายผลการวจิยั 
              5.3 ขอ้เสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
 
              5.1.1 ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
              การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอยา่งของ
ประชากร ท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร และในระยะเวลา 1 ปีท่ีผ่านมาเคยซ้ือผผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เพศหญิง 
อายุช่วงต ่ ากว่าหรือเท่ากับ 30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน รายไดอ้ยูช่่วงต ่ากวา่หรือเท่ากบั 30,000 บาท 
 

              5.1.2 ส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิออนไลน์ที่มีผลต่อการซ้ือผลติภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและ
ผวิกายผ่านระบบออนไลน์ 
              จากการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจออนไลน์ท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แล
ผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอย่างของประชากร ท่ี
อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร และในระยะเวลา 1 ปีท่ีผา่นมาเคยซ้ือผผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิว
กายผา่นระบบออนไลน์  

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



82 

 

               ผลการวจิยัพบวา่ ระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ โดยรวมอยูร่ะดบัเห็นดว้ยมาก 
โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.99 โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.63 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดด้งัน้ี 
               ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.03 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั
มาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.53 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า ร้านผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ มีผลิตภณัฑ์พร้อมจ าหน่ายเสมอ สอดคล้องกบัความตอ้งการของลูกคา้ โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.07 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.52 
               ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.01 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั
มาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.51 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่าน
ช่องทางออนไลน์ มีการจดัรายการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลด ของแถม โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.10 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.72 
               ปัจจยัดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 
3.96 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นราคาไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.52 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็น
ว่า ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีจ าหน่ายออนไลน์ มีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั โดยพิจารณา
จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.54 
               ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 3.94 และระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.49 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความ
คิดเห็นว่าการซ้ือผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ เพราะเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 ซ่ึงเห็นดว้ยในระดบัมาก และระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.56 
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                 5.1.3 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผวิกาย
ผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะของประชากรศาสตร์ 
                 จากการวเิคราะห์ตั้งสมมติฐานวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะของประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั
มีการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์แตกต่างกัน โดยมีตัวแปรตาม 
(Dependent Variables) คือ การซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินค้าต่อเดือน และ 
ค่ าใช้ จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินค้า ต่อค ร้ัง  ซ่ึงได้ผลวิ เคราะห์จ าแนกตามลักษณะของ
ประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถาม จากกลุ่มตัวอย่างของประชากร ท่ีอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร และในระยะเวลา 1 ปีท่ีผ่านมาเคยซ้ือผผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่าน
ระบบออนไลน์ ดงัตาราง 5.1 
 
ตารางที่ 5.1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะของประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั 

มีการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั  
สมมติฐานการวิจยั เกณฑพ์ิจารณา ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
สมม ติฐ าน ท่ี  1  ผู ้บ ริ โภค ท่ี มี ลักษณะขอ ง
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์
แตกต่างกนั 

- - 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัจะมี
การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่น

ระบบออนไลน์แตกต่างกนั 

ความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือสินคา้ต่อ

เดือน 
 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสินคา้ต่อ

คร้ัง 
 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์แตกต่างกนั 
 

ความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือสินคา้ต่อ

เดือน 
 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสินคา้ต่อ

คร้ัง 
 
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ตารางที ่5.1 (ต่อ) 
สมมติฐานการวิจยั เกณฑพ์ิจารณา ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษา
แตกต่างกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและ
ผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 
 

ความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือสินคา้ต่อ

เดือน 
 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสินคา้ต่อ

คร้ัง 
 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมี
การซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่าน
ระบบออนไลน์แตกต่างกนั 
 

ความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือสินคา้ต่อ

เดือน 
 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสินคา้ต่อ

คร้ัง 
 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมี
การซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่าน
ระบบออนไลน์แตกต่างกนั 

ความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือสินคา้ต่อ

เดือน 
 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือสินคา้ต่อ

คร้ัง 
 

หมายเหตุ :  คือ ผลการทดสอบสมมติฐานแตกต่างกนั 
                     คือ ผลการทดสอบสมมติฐานไม่แตกต่างกนั 
 
                  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะของประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมี
การซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์แตกต่างกัน แบ่งตามลักษณะ
ประชากรศาสตร์ พบวา่  
                  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน จะมี
การซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกัน และพิจารณาจาก
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบ
ออนไลน์แตกต่างกนั  
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                  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน จะมี
การซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกัน และพิจารณาจาก
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบ
ออนไลน์ไม่แตกต่างกนั  
                  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้
ต่อเดือน จะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกัน และ
พิจารณาจากค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิว
กายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั  
                  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน จะ
มีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั และพิจารณาจาก
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบ
ออนไลน์แตกต่างกนั  
                  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน จะ
มีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั และพิจารณาจาก
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบ
ออนไลน์ไม่แตกต่างกนั 
 

                  5.1.4 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือ
ผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้าและผวิกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                  จากการวิเคราะห์ตั้งสมมติฐานว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั มีผลต่อ
การซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ มีตวัแปรตาม คือ ความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือสินคา้ต่อเดือน (Y1) และค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง (Y2) ตวัแปรอิสระ คือ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ (X1) ดา้นราคา (X2) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(X3) ดา้นส่งเสริมการตลาด (X4)  ดงัตาราง 5.2 
 
ตารางที่ 5.2 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 
เกณฑพ์ิจารณา ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน  

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง  

หมายเหตุ :  คือ ผลการทดสอบสมมติฐานแตกต่างกนั 
                     คือ ผลการทดสอบสมมติฐานไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่5.3 ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการซ้ือ ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 

ตวัแปร ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ดา้นผลิตภณัฑ ์  

ดา้นราคา   

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

หมายเหตุ :  คือ ผลการทดสอบสมมติฐานแตกต่างกนั 
                   คือ ผลการทดสอบสมมติฐานไม่แตกต่างกนั 

 
                  จากตารางท่ี 5.2 และ 5.3 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยพิจารณาจาก
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ (บาทต่อคร้ัง) มีตวัแปร ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา และดา้น
ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั 
 

                  5.1.4 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การซ้ือผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้าและผวิกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                  จากการวิเคราะห์ตั้ งสมมติฐานความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยประชากรศาสตร์มี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได ้โดยใชก้ารทดสอบแบบไคสแคว ์(Chi-square test)โดยทดสอบสมมติฐาน 
แสดงดงัตารางท่ี 5.4 
 
ตารางที่ 5.4 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ปัจจยั
ประชากรศาสตร์ 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ 
แพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ สาเหตุท่ีเลือกซ้ือ 

1. เพศ    

2. อาย ุ    

3. ระดบัการศึกษา    

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่5.4 (ต่อ) 
ปัจจยั

ประชากรศาสตร์ 
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ 

แพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ สาเหตุท่ีเลือกซ้ือ 
4. อาชีพ    

5. รายได ้    

หมายเหตุ :  คือ ผลการทดสอบสมมติฐานแตกต่างกนั 
                   คือ ผลการทดสอบสมมติฐานไม่แตกต่างกนั 

 
                จากตารางท่ี 5.4 สรุปไดว้า่ ปัจจยัประชากรศาสตร์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ ดงัน้ี 
                ด้านเพศ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย โดย
พิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใช้ซ้ือ และผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 
                ด้านอายุ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย โดย
พิจารณาเร่ืองผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ และสาเหตุท่ีเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                ดา้นระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิว
กาย โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ และผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
                ดา้นอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย โดย
พิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
                ดา้นรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย โดย
พิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

                   5.1.5 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
                   จากการวิเคราะห์ตั้งสมมติฐานความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์, ด้านราคา, ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยใช้การ
ทดสอบแบบไคสแคว ์(Chi-square test)โดยทดสอบสมมติฐาน แสดงดงัตารางท่ี 5.5 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่5.5 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ 
แพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ สาเหตุท่ีเลือกซ้ือ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์    

2. ดา้นราคา    

3. ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย 

   

4. ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

   

1. ดา้นผลิตภณัฑ์    

หมายเหตุ :  คือ ผลการทดสอบสมมติฐานแตกต่างกนั 
                   คือ ผลการทดสอบสมมติฐานไม่แตกต่างกนั 

 
                จากตารางท่ี 5.5 สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ ดงัน้ี 
                ด้านผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย 
โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใช้ซ้ือ และสาเหตุท่ีเลือกซ้ือ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
                ด้านราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย โดย
พิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใช้ซ้ือ ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือและสาเหตุท่ีเลือกซ้ือ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
และผวิกาย โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
และผวิกาย โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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5.2 อภิปรายผลการวจิัย 
 
                 จากการวเิคราะห์ผลการวจิยัในบทท่ี 4 สามารถอภิปรายผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 

                 5.2.1 อภิปรายผลการวิ เคราะห์ข้อมูลด้านลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
                 จากการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จากกลุ่ม
ตัวอย่างของประชากร ท่ีอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร และในระยะเวลา 1 ปีท่ีผ่านมาเคยซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผา่นระบบออนไลน์ ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ เพศหญิง อายุช่วงต ่ากว่าหรือเท่ากบั 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน รายไดอ้ยูช่่วงต ่ากวา่หรือเท่ากบั 30,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
เปรมกมล หงษ์ยนต์ (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
แอพพิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีอายุระหวา่ง 20-30 ปี มีอาชีพส่วนใหญ่ ท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง ระดบั
การศึกษา ระดบัปริญญาตรี 
 

                 5.2.2 อภิปรายผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า
และผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะของ
ประชากรศาสตร์ 
                 จากการเปรียบเทียบขอ้มูลระหวา่งปัจจยัดา้นลกัษณะของประชากรศาสตร์ กบัปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ 
                 เพศ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกนั พิจารณาจากค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการซ้ือต่อคร้ัง จะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์แตกต่างกัน 
เน่ืองจากเพศชายหรือเพศหญิง อาจจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัเพศ เช่น โฟมลา้ง
หน้าส าหรับเพศชาย ครีมอาบน ้ าส าหรับเพศหญิง เป็นตน้ ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ พรเทพ 
ทิพยพรกุล (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรให้ความส าคญักบัความตอ้งการผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้
และผิวกายท่ีมีคุณสมบติัท่ีจ  าเพาะหรือแตกต่างกนัของแต่ละเพศ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคแต่ละเพศได้มากข้ึน เช่น สภาพผิวผูช้ายจะแตกต่างไปทั้งผิวหน้าและผิวกายเพราะ
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องคป์ระกอบผิวท่ีต่างกนั ผิวผูช้ายจะมีผิวท่ีหนากวา่ มีคอลลาเจนท่ีมากกวา่ ผิวแก่ชา้ และมีรูขุมขน
กวา้ง ผิวมนั ผิวขาดน ้ าไดง่้ายกวา่ผูห้ญิง ผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมก็ควรพิจรณาถึงการเติมเต็มความชุ่ม
ช้ืนให้ผิว หรือผลิตภณัฑ์ท่ีลดความมนับนใบหน้า ส่วนสภาพผิวผูห้ญิง ก็จะมี ผิวบางกว่า สูญเสีย
คอลลาเจนไดง่้าย ผิวแก่เร็ว ขอ้ดีผิวไม่ค่อยมนัเท่าผูช้าย และเก็บความชุ่มช้ืนไดดี้กวา่ ผลิตภณัฑ์ท่ี
เหมาะสมก็ควรพิจารณาถึงการเน้นเสริมสร้างคอลลาเจนให้กบัผิว ซ่ึงความตอ้งการ การดูแลผิว
แตกต่างกนั 
                 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีเพศท่ีต่างกนั พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน จะ
มีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้ของเพศชายหรือเพศหญิง อาจจะมีความจ าเป็นในการซ้ือสินคา้ไม่แตกต่างกนั ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้ง
ควรน าเสนอรายละเอียดเก่ียวกบัความเหมาะสมของผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายให้เฉพาะ
ส าหรับเพศ หรือปรับลดขนาดบรรจุภณัฑ์ เพื่อให้เหมาะสมกบัโอกาสในการใชง้านผลิตภณัฑ์ เช่น 
ผลิตภณัฑ์ขนาด Travel Size เป็นสินคา้ท่ีเหมาะส าหรับการพกพา ซ่ึงผูช้ายจะมีกิจกรรมการกีฬาท่ี
ตอ้งออกไปขา้งนอก หรือการเดินทางท่ีไม่ตอ้งพกพาเยอะ ประหยดัพื้นท่ีในกระเป๋า ส าหรับผูห้ญิง
เหมาะกบัสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีตอ้งการทดลองใช ้และท าการส่ือสารใหค้รบทุกช่องทาง สามารถเขา้ใจได้
ง่าย ท าให้ผูบ้ริโภคทุกเพศสามารถเขา้ถึงรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ผิวหนา้และผิวกาย เพื่อกระตุน้
ความถ่ีในการซ้ือโดยไม่จ  าเป็นตอ้งซ้ือสินคา้กกัตูนไว ้
                อายุ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายแุตกต่างกนั พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียใน
การซ้ือสินคา้ต่อเดือน และค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจาก ปัจจุบนัการเขา้ถึงเครือข่ายออนไลน์
ได้ทัว่ถึง เท่าเทียมกนั ท าให้เป็นส่ิงจ าเป็นในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคทุกช่วงอายุ ส่งผลให้มี
ความคุน้เคยและมีความเขา้ใจในการซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ได้ และยงัมีกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดต่างๆ ท่ีเขา้ถึงแต่ละช่วงอายุวยัท่ีตอบสนองความจ าเป็น ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะเจาะจงในการกระตุน้การซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคม
ออนไลน์ พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรน าเสนอ
รายละเอียดเก่ียวกบัความเหมาะสมของผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผวิกายให้ครบถว้น และเขา้ใจง่าย
ในทุกช่วงอาย ุเช่น หากผูบ้ริโภคเป็นเด็ก พอ่แม่ผูป้กครองจะเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์ดูแลท าความสะอาด
ร่างกาย และตอ้งมีความปลอดภยัไม่เกิดการแพ ้เน่ืองจากผิวเด็กมีความบอบบาง หรือหากเป็น
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ผูสู้งอายุจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความตอ้งการเฉพาะด้านเพื่อเพิ่มคุณภาพชีวิต
รวมถึงการเสริมบุคลิกภาพท่ีดี ส่งผลใหผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิ ต่อตา้นร้ิวรอยใหดู้อ่อนกวา่วยัไดรั้บความ
นิยมในกลุ่มผูสู้งอาย ุ
                 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนั พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน จะมี
การซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากความถ่ีในการ
ซ้ือสินค้าของแต่ละระดับการศึกษา อาจจะมีความจ าเป็นในการซ้ือสินค้าไม่แตกต่างกัน ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ ระดบัการศึกษา ส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกัน ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้
เก่ียวขอ้งควรน าเสนอรายละเอียดเก่ียวกบัความเหมาะสมของผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกาย ท า
การส่ือสารให้ครบทุกช่องทาง สามารถเขา้ใจได้ง่าย ท าให้ผูบ้ริโภคทุกระดบัการศึกษาสามารถ
เขา้ถึงรายละเอียดของผลิตภณัฑผ์วิหนา้และผวิกาย เพื่อกระตุน้ความถ่ีในการซ้ือ 
                 ระดับการศึกษา  ผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน 
พิจารณาจากค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ (บาทต่อคร้ัง) จะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
และผิวกายผา่นระบบออนไลน์แตกต่างกนั เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาโทข้ึนไป 
มีก าลงัการซ้ือเฉล่ีย สูงสุด รองลงมา คือ ระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี ส่วนระดบัการศึกษา
ระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาจจะมีการระวงัเร่ืองการใชจ่้ายและพิจารณาซ้ือสินคา้ท่ีจ  าเป็น ซ่ึง
สอดคล้องกับงานวิจยัของ ชิษณุพงศ์ สุกก ่า (2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม พบวา่ ปัจจยั
ด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อส่ือท่ีใช้ในการซ้ือสินคา้แตกต่างกนั ได้แก่ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ ประสบการณ์ท างาน และระดบัรายได ้
                 ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรน าเสนอผลิดภณัฑท่ี์มีความคุม้ค่าตอ้งน าเสนอ
ขอ้ดีของผลิตภณัฑ์ และประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บหลงัจากบริโภคสินคา้ เพื่อช้ีแนะให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์นั้น ๆ โดยพิจารณาจากกลุ่มระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่าเป็น
กลุ่มท่ี เพิ่งเร่ิมตน้สู่ชีวิตการท างาน และในกลุ่มระดบัปริญญาโทข้ึนไป ส่วนใหญ่จะพิจารณาจาก
ความคุม้ค่า เพราะมีการศึกษาขอ้มูล เปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นสินคา้ท่ีเหมาะสมควรเป็น
สินค้าท่ีมีคุณภาพดีและมีราคาท่ีเหมาะสม หรือมีราคาท่ีหลากหลาย เพื่อน าเสนอผูบ้ริโภคซ่ึง
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ไม่ไดแ้ตกต่างกนั ท าใหส้ามารถกระตุน้ความถ่ีในการซ้ือใหสู้งข้ึน                  
                 อาชีพ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั พิจารณาจากค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียในการซ้ือสินค้า (บาทต่อคร้ัง) จะมีการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์แตกต่างกนั เน่ืองจาก แต่ละอาชีพ มีก าลงัการซ้ือท่ีแตกต่างกนั มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย/อาชีพอิสระ มีก าลงัการซ้ึอสูงสุด ส่วนนกัศึกษา/นกัเรียน มีก าลงัการซ้ือต ่าสุด ท าให้แต่ละ
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อาชีพมีก าลงัการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีแตกต่างกนั ตามก าลงัการซ้ือของแต่ละ
อาชีพ โดยเฉพาะพนกังานบริษทัเอกชน มีสัดส่วนมากท่ีสุด แต่ก าลงัการซ้ืออยูร่ะดบักลางๆ อาจจะ
มีการระวงัเร่ืองการใช้จ่ายและพิจารณาซ้ือสินคา้ท่ีจ  าเป็น ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ พิพฒัน์ 
ไชยพฒัน์ (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้
ของผูบ้ริโภค ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศอายุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดต่้อเดือนต่างกนั ใหค้วามส าคญั กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือโฟมลา้ง
หน้าแตกต่างกนัอย่างนยัส าคญั ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งควร
น าเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีความคุม้ค่า ขอ้ดีของผลิตภณัฑ ์และประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคแต่ละอาชีพจะไดรั้บ
หลงัจากบริโภคสินคา้ เพื่อส่ือสารให้ผูบ้ริโภครับรู้และกระตุน้การซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการ 
ซ่ึงอาชีพแต่ละอาชีพ ก็จะมีความตอ้งการหรือความกงัวลเร่ืองผิวท่ีต่างกนั เช่น ท างานกลางแจง้
อาจจะตอ้งการกนัแดดท่ีมี SPF สูงกวา่   
                 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั พิจารณาจากความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน จะ
มีการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้ของแต่ละอาชีพ อาจจะมีความจ าเป็นในการซ้ือสินคา้ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
ทางสังคมออนไลน์ พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาชีพ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งสามารถส่งเสริม
กิจกรรมทางการตลาด หรือช่องทางการขาย เพิ่มโฆษณาเพื่อน าเสนอรายละเอียดเก่ียวกบัความ
เหมาะสมของผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกาย ท าการส่ือสารให้ครบทุกช่องทาง สามารถเขา้ใจได้
ง่าย สามารถเขา้ถึงรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายเพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ซ่ึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีอยู่ในวยัท างานมีรายได ้เพียงพอต่อความตอ้งการ
ของตนเอง เพื่อกระตุน้ความถ่ีในการซ้ือ เช่น อาชีพพริตต้ี ผลิตภณัฑ์กนัแดดคือส่ิงท าจ าเป็นอยา่ง
มาก เพราะโดนแสงไฟแสงแฟลชการทาครีมกนัแดดท่ีมีค่า SPF สูง ๆช่วยให้ผิวขาว ผ่อง มีออร่า 
หรืออาชีพแพทยเ์ป็นอีกหน่ึงอาชีพท่ีเวลาการท างานค่อนขา้งยาวนาน บา้งก็ท างานไม่เป็นเวลา บา้ง
ก็ท างานตั้งแต่เชา้จรดค ่า ท าใหพ้กัผอ่นค่อนขา้งนอ้ย แถมไม่ค่อยเป็นรูทีน ผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมคือ 
ผลิตภณัฑ์ท าความผิวหน้า หรือครีมบ ารุงผิวจ าพวกเอสเซนส์ให้ผิวหน้าระหว่างวนัมีความมนั
นอ้ยลง แลว้ก็เนน้บ ารุงจ าพวกผลิตภณัฑม์อยส์เจอร์ไรเซอร์ครีมท่ีใหค้วามชุ่มช้ืน 
                 รายได้ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั พิจารณาจากความถ่ีโดย
เฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน และค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง จะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจาก ปัจจุบนัการเขา้ถึงเครือข่าย
ออนไลน์ไดท้ัว่ถึง เท่าเทียมกนั ท าให้เป็นส่ิงจ าเป็นในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคทุกช่วงรายได้ 
ส่งผลให้มีความคุน้เคยและมีความเขา้ใจในการซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ได ้และยงัมีกิจกรรม
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ส่งเสริมการตลาดต่างๆ ท่ีเขา้ถึงทุกช่วงรายไดท่ี้ตอบสนองความจ าเป็น ความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ท่ีมีลกัษณะเฉพาะเจาะจงในการกระตุน้การซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทาง
สังคมออนไลน์ พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ รายได ้ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้ง ควรตั้งราคา
ผลิตภณัฑ์ให้เหมาะกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และราคาผลิตภณัฑ์ควรเหมาะสมกับคุณภาพและ
ปริมาณ ของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคได้รับ และสามารถสร้างระดบัราคาท่ีเหมาะสมกบัแต่ละช่วง
รายได ้โดยเจาะกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือเยอะ โดยการน าเสนอในบางผลิตภณัฑ์ท่ีจะมีระดบัของปริมาณ
และคุณภาพตามราคาเพื่อกระตุน้ในส่วนความคิดดา้นความคุม้ค่าของผูบ้ริโภค เช่น การตั้งราคาตาม
ขนาด กลาง-ใหญ่ โดยเปรียบเทียบราคาขนาด กลาง-ใหญ่ ท่ีเพิ่มราคาอีกนิดก็จะไดสิ้นคา้ท่ีมากกวา่ 
สามารถตอบโจทยเ์ร่ืองความคุม้ค่าได ้
 

                 5.2.3 อภิปรายส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิว
กายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                 จากผลทดสอบ Mutiple Linear Regression Analysis ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดพิจารณาจากค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ีย ในการซ้ือ
สินคา้ต่อคร้ัง มีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั และ ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
                 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่มีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย
ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มาก ซ่ึงร้านมีผลิตภณัฑ์พร้อมจ าหน่ายเสมอ สอดคล้องกบัความตอ้งการของลูกคา้ เป็นหัวขอ้ท่ี
ผูบ้ริโภคเห็นด้วยมากท่ีสุด รองลงมาคือ ร้านมีแอปพลิเคชัน และช่องทางต่างๆ ท่ีพร้อมแก่การ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ไดทุ้กท่ีทุกเวลา ร้านมีระบบการช าระเงินส าหรับการสั่งซ้ือไดส้ะดวก ร้านมีการจดั
ผลิตภณัฑ์เป็นหมวดหมู่ ท  าหใลอกซ้ือไดส้ะดวก ร้านมีบริการจดัส่งผลิภณัฑ์ครอบคลุมทุกพื้นท่ี 
และร้านท่ีจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เปรมกมล  หงษย์นต ์(2562) ได้
ศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) 
ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคมีอาชีพส่วนใหญ่ ท างาน
บริษทัเอกชน ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัส่วยประสมทางการตลาดออนไลน์ ท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาดา้) ดว้ยกนั 2 ดา้น คือ ปัจจยัดา้นราคา 
และปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่
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ออนไลน์ (ลาซาดา้) ของผูบ้ริโภคยุคดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่ ผูป้ระกอบการ
สามารถใชช่้องทางในการจดัจ าหน่ายไดต้ามความสะดวก หรือการเขา้ถึงง่ายของผูป้ระกอบการเอง 
แต่ช่องทางท่ีผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เลือกใช ้ไดแ้ก่ Shopee Lazada และ Konvy 
รวมกนั คิดเป็นร้อยละ 75.3 ของช่องทางทั้งหมด   
                  จากผลการพิสูจน์สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
พิจารณาจาก ความถ่ีโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดไม่มีผลต่อ
การซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซ่ึงขัดแยง้กับงานวิจัยของ พรเทพ ทิพยพรกุล (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความถ่ีในการซ้ือ
เคร่ืองส าอาง จ านวนท่ีซ้ือเคร่ืองส าอาง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอย่างมีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ดงันั้น ผูป้ระกอบการ
หรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรน าเสนอและส่ือสารกบัผูบ้ริโภค ดา้นผลิตภณัฑ์ เร่ืองคุณภาพผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา เร่ือง ก าหนดราคาแต่ละรายการให้ชดัเจน ดา้นส่งเสริมการตลาด เร่ือง การมีส่วนลด การแถม 
เพื่อเป็นการกระตุน้ความถ่ีในการซ้ือใหเ้พิ่มมากยิง่ข้ึน 
                  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผา่น
ระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัมาก ซ่ึงการจดัรายการส่งเสริมการตลาด เป็นหวัขอ้ท่ีผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากท่ีสุด รองลงมาคือ
การจดักิจกรรมให้ลูกคา้ไดมี้ส่วนร่วม พนกังานหรือผูดู้แลร้านคา้ออนไลน์มีการให้ความรู้ไดดี้ มี
ความน่าเช่ือถือ ร้านมีการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ วศิิษฐ ์ฤทธิบุญไชย กชกร 
กลอยสวาท และชลธิชา อนุกูล (2561) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของวยัรุ่น ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพล ต่อพฤติกรรมการช าระแบบเรียกเก็บเงินปลายทางไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (b=0.36) 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (b=0.39 ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรท าการส่ือสาร
และจดัท ารายการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลด ของแถม เป็นตน้ มีการจดักิจกรรมให้
ลูกคา้ไดมี้ส่วนร่วม เช่น การรีวิวผลิตภณัฑ์ให้กบัร้าน ท าให้ลูกคา้เช่ือถือในผลิตภณัฑ์มากยิ่งข้ึน มี
การจดัอบรมและให้ความรู้เก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ให้กบัพนกังานหรือผูดู้แลร้านเพื่อให้
สามารถให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และตอบค าถามของลูกคา้ไดอ้ยา่งมืออาชีพและน่าเช่ือถือ และ
ควรจะจดัท าส่ือประชาสัมพนัธ์ให้มีการรับรู้และเขา้ถึงผลิตภณัฑข์องลูกคา้ เช่น การจา้งผูมี้ช่ือเสียง
ในระบบออนไลน์ (Influencers) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกั 
                  ปัจจัยด้านราคา มีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึง
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ผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ เป็นหวัขอ้ท่ีมีผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากท่ีสุด รองลงมาคือท่ีมี
หลายระดบัราคาให้เลือกซ้ือตามความตอ้งการ มีราคาถูกกวา่ห้างสรรพสินคา้หรือร้านทัว่ไป และ
ค่าธรรมเนียมในการจดัส่งมีอตัราท่ีเหมาะสม ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของ จอย พนัธ์แตง (2564) 
ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบรนด์ผ่านทางแอพพลิเคชั่น
ออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์แบ
รนด์ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น ผูป้ระกอบการ
หรือผูท่ี้เก่ียวข้องควรมีการส่ือสารท่ีชัดเจนเก่ียวกับ ราคาของสินค้าแต่ละรายการ ซ่ึงมีความ
เหมาะสมของราคาสินคา้กบัคุณภาพ ราคาหลากหลายจากขนาดบรรจุ และท าการเปรียบเทียบราคา
ขายทัว่ไป กบัราคาขายผ่านออนไลน์ และก าหนดอตัราค่าธรรมเนียมในการจดัส่งท่ีชัดเจนและ
แสดงใหลู้กคา้เห็นถึงความคุม้ค่า เหมาะสมกบัราคาท่ีจ่าย 
                  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  มีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัมาก ซ่ึงเลือกซ้ือเพราะเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ รองลงมาคือผลิตภณัฑ์มีความช่ือเสียงเป็นท่ี
ยอมรับ มีผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลากหลาย มีบรรจุภณัฑ์ท่ีสวยงาม และ มีการรับประกนัผลิตภณัฑ์
หลังการขาย ตามล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ  ณัฐกานต์ กองแก้ม (2559) ศึกษาเร่ือง 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของผูใ้ชA้pplication Shopee ในประเทศไทย พบวา่ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ ไปใน
ทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัยะส าคญัท่ีระดบั 0.05 เป็นดา้นท่ีผูใ้ช ้Application Shopee ให้ความสนใจ
เป็นอนัดบัท่ี 4 ท่ีค่าเฉล่ีย 3.91 ดงันั้น ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรน าเสนอและส่ือสารกบั
ผูบ้ริโภคของผลิตภณัฑ์ในเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ์  คดัสรรผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับมา
จดัจ าหน่าย มีผลิตภณัฑ์ท่ีจดัจ าหน่ายให้เลือกหลากหลาย ผลิตภณัฑ์ท่ีน ามาขายควรจะมีบรรจุภณัฑ์
ท่ีสวยงามเพื่อดึงดูดความสนใจในการเลือกซ้ือ และควรมีการก าหนดเง่ือนไขการรับประกัน
ผลิตภณัฑ์หลงัการขาย เช่น หากผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือมีความเสียหาย หรือไม่ถูกตอ้ง สามารถ
เปล่ียนคืนหรือคืนเงินได ้
 

                 5.2.4 อภิปรายความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้าและผวิกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                จากการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามปัจจยัประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได ้โดยใชก้ารทดสอบแบบไคสแคว ์(Chi-square test) พบวา่  
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                  ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านเพศ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหนา้และผิวกาย โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อ และผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ จาก
การเปล่ียนแปลงทางดา้นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคในแต่ละเพศ มีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 
แต่เน่ืองจากสภาพแวดล้อม ทัศนคติและพฤติกรรมการใช้ชีวิตของผู ้คนในสังคมปัจจุบันมี
ววิฒันาการในเร่ืองการใส่ใจดูแลตนเองอยา่งเห็นไดช้ดั โดยเฉพาะกลุ่มวยัรุ่นและวยัท างานท่ีขณะน้ี
ไดห้ันมาให้ความส าคญักบัเร่ืองภาพลกัษณ์ ความสวยงาม และไลฟ์สไตล์ท่ีตอ้งดูดีอยู่เสมอ การ
น าเสนอผลิตภณัฑ์ควรเน้นการส่ือสารเร่ืองความสวยความงามท่ีเป็นกลางไม่แบ่งแยกว่าเป็น
ผลิตภณัฑ์เฉพาะผูห้ญิงหรือผูช้ายเท่านั้น ชูประโยชน์ท่ีได้รับนอกเหนือการจากใช้ผลิตภณัฑ์ว่า
สามารถพฒันาตวัตนหรือบุคลิกภาพ ในขณะท่ีแพลตฟอร์มออนไลน์มีบทบาทในด้านการใช้
โปรโมชั่นและสามารถเขา้ถึงได้ทุกท่ี การวิเคราะห์ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์จะท าให้เรา
สามารถก าหนดต าแหน่งของผลิตภณัฑ์รวมถึงการวางแผนการออกผลิตภณัฑ์ใหม่ไดอ้ย่างมีแบบ
แผนมากข้ึนเช่น เพศชายส่วนใหญ่ จะช่ืนชอบการใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผวิท่ีซึมง่ายเบาสบายไม่เหนียว
เหนอะหนะมากกวา่ เป็นตน้ 
                  ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านอายุ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหน้าและผิวกาย โดยพิจารณาเร่ืองผู ้มีอิทธิพลต่อการซ้ือและสาเหตุท่ีเลือกซ้ือ เน่ืองจาก
สภาพแวดลอ้มท่ีแตกต่างกนั กลุ่มอา้งอิงท่ีแตกต่างกนัในแต่ละช่วงวยัผูบ้ริโภคสามารถรับขอ้มูลได้
จากหลายแหล่ง ทั้งแหล่งบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนท่ีคุน้เคยท าให้การตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑมี์ความแตกต่างกนัตามกลุ่มอา้งอิงในแต่ละช่วงวยัของตนเอง เช่น เพศหญิงท่ีอายุ
มากข้ึน จะมีแนวโน้มผิวแห้งและมีความเห่ียวย่น และช่ืนชอบการใช้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวท่ีมีเน้ือท่ี
หนกัให้ความชุ่มช้ืนสูงๆ หรือกลุ่มผูบ้ริโภค ท่ีมี อายุ 40 ปีข้ึนไป ปัญหาผิวเร่ิมเปราะบางข้ึน ระคาย
เคืองง่าย ฝ้า กระ ร้ิวรรอยชดั ดงันั้นเหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือ เพื่อเสริมสร้างเกราะป้องกนัผิวให้
แข็งแรง เลือกใชผ้ลิตภณัฑท่ี์ช่วยดูแลร้ิวรอย เนน้ทาครีมกนัแดด เป็นตน้ ดงันั้น ผูป้ระกอบการควร
ให้ความส าคญักับคุณภาพของผลิตภณัฑ์ มีสินค้าหลากหลายรายการ และการโฆษณาผ่านส่ือ
อออนไลน์ใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย 
                  ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษา มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกาย โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อและผูมี้อิทธิพลต่อ
การซ้ือ ท าให้มีพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ืออย่างรอบคอบ และคน้หาขอ้มูลเพื่อประกอบการ
ตดัสินใจจากแหล่งขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือท าให้ระดบัการศึกษามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 
ระดบัการศึกษาท่ีสูงข้ึนก็มีแนวโนม้ท่ีจะศึกษารายละเอียดผลิตภณัฑ์ขา้งฉลากและส่วนผสม ก่อน
การซ้ือใช ้เช่น กลุ่มผูบ้ริโภค อายุระหวา่ง 21-30 ปี ซ่ึงอยูใ่นวยัเรียนหรือเพิ่งเร่ิมตน้ชีวิตการท างาน 
เป็นผูบ้ริโภคท่ียงัมีประสบการณ์การบริโภคนอ้ย ความสนใจจึงมีลกัษณะเฉพาะเจาะจง เช่น สนใจ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ รักษาสิว เป็นตน้ และจะมีความรู้ดีเก่ียวกบัส่ิงท่ีสนใจนั้น มีกระบวนการหรือ
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ขั้นตอนในการคน้หาขอ้มูล มีการเปรียบเทียบ ประเมินสินคา้อย่างรอบด้าน และใช้เวลาในการ
ตดัสินใจ ในทางตรงกนัขา้ม หากสินคา้นั้นอยูน่อกเหนือความสนใจ การตดัสินใจมกัจะเป็นไปตาม
ความเคยชิน หรือยึดความสะดวกเป็นหลกั รูปแบบการตดัสินใจท่ีพบไดแ้ก่ การใส่ใจในคุณภาพ 
การใส่ใจในราคาและความคุ้มค่า การซ้ือเพราะความเคยชินต่อแบรนด์ และการซ้ือแบบ
ประหยดัเวลาและพลงังาน สอดคลอ้งกบักนกพร ฐานะเจริญกิจ (2560) ท่ีพบว่าเพศ ช่วงอายุและ
ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวท่ีแตกต่างกนั อย่างมีอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหน้าและผิวกาย โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใช้ซ้ือ อาชีพแต่ละอาชีพตอ้งความ
สะดวกรวดเร็วในการซ้ือผลิตภณัฑ ์ก็จะมีความตอ้งการหรือความกงัวลเร่ืองผวิท่ีต่างกนั เช่น แพทย์
เป็นอีกหน่ึงอาชีพท่ีเวลาการท างานค่อนขา้งยาวนาน บา้งก็ท างานไม่เป็นเวลา บา้งก็ท างานตั้งแต่เชา้
จรดค ่า ท าให้พกัผอ่นค่อนขา้งนอ้ย แถมไม่ค่อยเป็นรูทีน การให้ความส าคญัต่อการซ้ือผลิตภณัฑจึ์ง
มีความจ าเป็นอยา่งยิ่ง หรือ อาชีพ Beauty Blogger เป็นอาชีพยอดนิยมในไทย สามารถลงมาท าเป็น
งานประจ า หรือท าเป็นอาชีพเสริมก็ได ้โดยคุณสมบติัพิเศษ คือ ตอ้งเป็นคนรักความสวย ความงาม 
ช่ืนชอบเร่ืองแฟชัน่ ตามทนัเทรนด์เคร่ืองส าอาง หรือครีมใหม่ๆ ท่ีวา่ดี ถา้มีคนติดตามเยอะ แหล่ง
ความรู้หรือซ้ือผลิตภณัฑ์ใหม่ก็จะคน้ควา้จาก แพลตฟอร์มออนไลน์  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 
Adrian Smith et al. (2005) กล่าวว่า โดยส่วนใหญ่แล้วลูกคา้จ านวนมากจะใช้เวลาในการค้นหา
ขอ้มูลรายละเอียดสินคา้หรือบริการต่างๆ ในอินเทอร์เน็ตก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงการคน้หาขอ้มูล
ดงักล่าว ลูกคา้ไม่เพียงแต่ศึกษาขอ้มูลท่ีมาจากผูผ้ลิตสินคา้หรือบริการเท่านั้น แต่ยงัคน้หาขอ้มูลท่ีมา
จากการวจิารณ์สินคา้/บริการจากผูบ้ริโภคบนส่ือออนไลน์อีกดว้ย 
                  ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านรายได้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหนา้และผิวกาย โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใช้ซ้ือ เช่น วบัท่ีเพิ่มเร่ิมตน้ท างานยงั
รายได้ไม่เยอะ ยงัเป็นช่วงของการเก็บเงิน ควรน าเสนอผลิตภณัฑ์ผ่านแพลตฟอร์มต่าง ๆ เน้นท่ี
ความคุม้ค่า โดยดึงจุดสนใจในการขายสินคา้ของแต่ละแพลตฟอร์มมาน าเสนอผูบ้ริโภค เช่น ชอ้ปป้ี
เปิดตลาดมาในเร่ืองของการซ้ือขายท่ีมีการการันตียืนยนัรับสินคา้ก่อนท่ีจะกดช าระเงิน และเป็น
แพลตฟอร์มท่ีในช่วงแรกแจก โคด้ส่วนลด แจก Coin ลดราคาสินคา้ หรือลาซาดา้ เนน้การจดัการ
ในเร่ืองของการจดัแจงบนแอปพลิเคชนั ไม่วา่จะเร่ืองส่วนลด การขนส่งต่างๆ หรือ Facebook เป็น
แพลตฟอร์มท่ีเข้าใช้งานได้ง่าย ในทุกเพศทุกวยั ซ้ือขายกันได้ง่าย เข้าถึงได้ง่าย นอกจากน้ี
ผูป้ระกอบการตอ้งค านึงถึงการโฆษณา การเขา้ถึงโพสต์ของผูบ้ริโภคท่ีใช้งาน และในอีกหลาย
ปัจจยั ทั้ งน้ีก็ข้ึนอยู่ว่าเราท ารูป และข้อความได้โดนใจตรงกลุ่มเป้าหมายของเราหรือไม่ หรือ
แมก้ระทัง่การดูแลลูกคา้ เป็นอีกหน่ึงบริการหลงัการขายท่ีมีคามส าคญั การตอบลูกคา้ชา้ ส่งของชา้ 
ไดรี้วิวนอ้ยก็อาจท าให้ผลิตภณัฑ์ในร้านคา้ไม่ไดร่้วมแคมเปญลดแลกแจกแถมในบางรายการไดท่ี้
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ทางแพลตฟอร์มจดัข้ึนได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบั งานวิจยัของ Forsythe et al. (2006) ท่ีท าการศึกษาดา้น
การรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความเส่ียงจาก การซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน์ ท่ีผูบ้ริโภคมีจะไดรั้บ
จากการหันมาซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ ทั้ง ความสะดวกบายต่างๆ แต่ก็ตอ้งแลกมากบัความเส่ียง
บางอยา่งท่ีอาจมาพร้อมกบัการซ้ือสินคา้ทาง ออนไลน์ ทั้งความเส่ียงดา้นสินคา้ ท่ีอาจไดรั้บสินคา้
ช ารุด หรือทางการเงินท่ีอาจถูกโกงได ้(Santan &Loureiro, 2010) 
 

                 5.2.5 อภิปรายความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
ซ้ือผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้าและผวิกายผ่านระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                 จากการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยใชก้ารทดสอบแบบไคสแคว ์(Chi-
square test) พบวา่  
                 ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย
ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ี
ใช้ซ้ือ และสาเหตุท่ีเลือกซ้ือ เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ีมีการจดัจ าหน่ายผ่าน
แพลตฟอร์มออนไลน์นั้นมีมากมายหลากหลายชนิด และหลากหลายตราสินค้า จึงสร้างความ
สะดวกสบาย และมีทางเลือกให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน โดยอาจจะพบสินคา้ท่ีตนเองเคยใช้
อยู่ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ี นอกจากน้ีการส่ือสารเก่ียวกับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ผ่าน
แพลตฟอร์มออนไลน์มีแหล่งของขอ้มูลเป็นจ านวนมาก ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถคน้หาขอ้มูล เพื่อ
ประกอบการตดัสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกบัแนวคิดของ Fiske และ Hartley (1994) ได้
กล่าวไวว้า่ การส่ือสาร สามารถท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงอยา่งมากต่อส่ิงท่ีผูบ้ริโภคยงัไม่คุน้เคย ยงั
ไม่ยดึมัน่ หรือเร่ืองนั้น ๆ ยงัไม่ฝังแน่นในระบบค่านิยมของผูบ้ริโภค  
                 ดงันั้นการวางกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ท่ีดี การออกแบบบรรจุภณัฑ์ท่ีมีความสวยงาม มี
คุณภาพดีและคุณสมบติัท่ีเหมาะสมกบัผิวพรรณ มีความปลอดภยั มาตรฐานดา้นการผลิตท่ีการันตี
คุณภาพ และตอ้งสามารถตรวจสอบได ้ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะในปัจจุบนัผูบ้ริโภคหนัมาใส่ใจในเร่ือง
ความปลอดภยัมากข้ึน จึงท าให้ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคน ามาใช้
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ การน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะส าหรับผูบ้ริโภคแต่ละช่วงอายุ ระดบัการศึกษา 
และรายได้ ให้ เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย จะช่วยเพิ่มความสามารถในการแข่งขันของ
ผูป้ระกอบการไดเ้ป็นอยา่งดี 
                 ด้านราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่าน
ระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใช้
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ซ้ือ ผู ้มีอิทธิพลต่อการซ้ือ และสาเหตุท่ีเลือกซ้ือ เน่ืองจากราคาเป็นตัวก าหนดก าลังซ้ือหรือ
ความสามารถในการซ้ือผลิตภณัฑ์ และแสดงถึงความเหมาะสมของขนาด/ปริมาณ คุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑ์กบัราคาว่ามีความเหมาะสมกนัหรือไม่อย่างไร การแสดงราคาท่ีชัดเจนของผลิตภณัฑ์ 
รวมทั้งค่าจดัส่งท่ีเหมาะสม สอดคลอ้งกบังานวิจยั ของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ท่ีพบวา่ ส่วน
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากรและคุณภาพของสินคา้ ดา้นราคา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และร้านคา้ และดา้นขอ้มูลร้านคา้ ขอ้มูลสินคา้และ
กระบวนการใหบ้ริการ ทุกปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ 
                   ดังนั้นผูป้ระกอบการควรจะก าหนดราคาให้เหมาะสม ไม่แพงเกินกว่าคุณภาพและ
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์มากเกินไป เพิ่มทางเลือกให้สามารถตอบสนองแตกต่างกนัไป ให้มีระดบั
หลายราคาให้เลือกซ้ือมากยิ่งข้ึน มีความเหมาะสมกบัรายได ้และสภาพเศรษฐกิจของแต่ละบุคคล
เป็นหลกั สามารถแนะน าผลิตภณัฑไ์ดต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้น าไปสู่การปิดการขายไดง่้าย
ข้ึน 
                   ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้
และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ท่ีใช้ซ้ือ เน่ืองจากช่องทางการจดัจ าหน่ายบนแพลตฟอร์มออนไลน์ เป็นช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีผูบ้ริโภคสามารถท าการคน้หาขอ้มูลเลือกดูรายละเอียดผลิตภณัฑ์ ศึกษาคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑ์ และวิธีใช ้หรือสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ไดง่้ายและสะดวกเป็นอย่างยิ่ง 
โดยสามารถส่ือสารไดโ้ดยตรงกบัผูจ้ดัจ  าหน่าย และสร้างความพึงพอใจเพื่อประกอบการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายได้ง่ายข้ึน ดงัท่ี Lamb และคณะ (2000) รวมถึง Belch และ 
Belch (2001) ไดก้ล่าวไวว้า่ การตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้ และ เป็นกระบวนการเก่ียวกบั กิจกรรม
ต่าง ๆ ของคน โดยเร่ิมตั้งแต่การคน้หา การเลือกการซ้ือ การใช้ การประเมินค่า และเกิดการซ้ือ
ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น ๆ เพื่อสนองต่อความตอ้งการและความปรารถนา 
                   ดงันั้นผูป้ระกอบการตอ้งน าเสนอขายผลิตภณัฑใ์หแ้ก่ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑ์
ท่ีตรงตามความต้องการซ่ึงไม่ต้องใช้เงินลงทุนสูงเหมือนการท าหน้าร้านแบบออฟไลน์และยงั
สามารถเปิดขายได้ตลอด24 ชั่วโมงรวมถึงมีระบบจดัการสินคา้และการขนส่งถึงพร้อมเก็บเงิน
ปลายทาง ช่วยอ านวยความสะดวกให้ผูบ้ริโภคได้รับความสะดวกสบาย และมัน่ใจในระบบการ
สั่งซ้ือสินคา้ผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์มากยิง่ข้ึน 
                   ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพิจารณาเร่ืองแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ท่ีใช้ซ้ือ  เน่ืองจากร้านค้าผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายบนแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ  เช่น โปรโมชัน่ส่วนลด โปรโมชัน่ตาม เทศกาล 
หรือมีการแนะน าสินคา้และบริการ Social Enterprise รวมถึงการแจง้โปรโมชัน่ ผา่นช่องทาง Social 
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Media อ่ืน เพื่อเพิ่มยอดขายและดึงดูดลูกคา้ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Duralia (2018) ท่ีกล่าววา่ การ
ส่งเสริมการขายสู่ผูบ้ริโภคท าให้ยอดขายเพิ่มข้ึน เพราะสามารถดึงดูดลูกคา้ใหม่ให้ทดลองใชสิ้นคา้ 
และจูงใจใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้เพิ่มข้ึน 
                ดงันั้นผูป้ระกอบการควรน าขอ้มูลดงักล่าวไปใชใ้นการก าหนดโปรโมชัน่ในการส่งเสริม
การตลาด อาทิ เช่นการลดราคาสินคา้หรือการจดัให้มีของแถมอย่างต่อเน่ือง และทุกช่วงเทศกาล 
โดยการจดัท าคูปองส่วนลด การสะสมยอดเพื่อแลกของรางวลั เพื่อเป็นการกระตุน้ยอดขายให้กบั
ผูป้ระกอบการอีกด้วย อีกทั้งผลงานวิจยัดงักล่าวขา้งตน้สามารถน ามาก าหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อ
กระตุน้ยอดขายท าใหผู้บ้ริโภคซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
       5.3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปใช้ 
                จากการศึกษาการวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่าน
ระบบอนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มเป้าหมายท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร 
และในระยะเวลา 1 ปีท่ีผา่นมาเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์  ผูว้จิยัมี
ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะจากงานวจิยัในคร้ังน้ี ดงัน้ี 
                 เพศ ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรให้ความส าคญักบัความตอ้งการผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหน้าและผิวกายท่ีมีคุณสมบติัท่ีจ  าเพาะหรือแตกต่างกันของแต่ละเพศ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละเพศไดม้ากข้ึน โดยจากการวิเคราะห์ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์จะ
ท าใหเ้ราสามารถก าหนดต าแหน่งของผลิตภณัฑ์รวมถึงการวางแผนการออกผลิตภณัฑใ์หม่ไดอ้ยา่ง
มีแบบแผนมากข้ึน เช่น เพศชายส่วนใหญ่ จะช่ืนชอบการใชผ้ลิตภณัฑ์บ ารุงผวิท่ีซึมง่ายเบาสบายไม่
เหนียวเหนอะหนะมากกวา่ 
                 อายุ ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรน าเสนอรายละเอียดเก่ียวกบัความเหมาะสมของ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายให้ครบถว้น และเขา้ใจง่ายในทุกช่วงอายุ เช่น เพศหญิงท่ีอายุมาก
ข้ึน จะมีแนวโน้มผิวแห้งและมีความเห่ียวยน่ และช่ืนชอบการใช้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวท่ีมีเน้ือท่ีหนกั
ให้ความชุ่มช้ืนสูงๆ หรือสังคมท่ีมีสัดส่วนของผูสู้งอายุมากกว่าก็มีแนวโน้มท่ีตลาด Anti-aging ท่ี
ใหญ่กว่า หรือกลุ่มอายุถา้เป็นวยัรุ่นรักสุขภาพ ชอบเร่ืองการออกก าลงักายในฟิตเนสเป็นพิเศษก็
อาจจะตอ้งการสินคา้ ท่ีมีขนาดพกพา ไม่ใหญ่เกินไป 
                 ระดับการศึกษา ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรน าเสนอผลิดภณัฑ์ท่ีมีความคุม้ค่า
ตอ้งน าเสนอขอ้ดีของผลิตภณัฑ ์และประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บหลงัจากบริโภคสินคา้ เพื่อช้ีแนะ
ให้ผู ้บริโภคตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์นั้ น ๆ ระดับการศึกษาท่ีสูงข้ึนก็มีแนวโน้มท่ีจะศึกษา
รายละเอียดผลิตภณัฑข์า้งฉลากและส่วมผสม ก่อนการซ้ือใช ้เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                 อาชีพ ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรน าเสนอผลิดภณัฑ์ท่ีมีความคุม้ค่าตอ้งน าเสนอ
ขอ้ดีของผลิตภณัฑ ์และประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บหลงัจากบริโภคสินคา้ เพื่อส่ือสารใหผู้บ้ริโภค
รับรู้และกระตุน้การซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการ อาชีพแต่ละอาชีพ ก็จะมีความตอ้งการหรือ
ความกงัวลเร่ืองผิวท่ีต่างกนั เช่น ท างานกลางแจง้อาจจะตอ้งการกนัแดดท่ีมี SPF สูงกวา่ หรือกลุ่ม
ลูกคา้บางคนชอบด าน ้า ดูปะการัง รักทะเลก็อาจจะใหค้วามส าคญักบัการเลือกใชก้นัแดดท่ีไม่ท าร้าย
ปะการัง ลดการใชพ้ลาสติกให้มากท่ีสุดกลไกเหล่าน้ี จะเป็นตวัก าหนดการพฒันาผลิตภณัฑ์เฉพาะ
ส าหรับกลุ่มเป้าหมายเหล่าน้ี 
                 รายได้ ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้ง ควรตั้งราคาผลิตภณัฑ์ให้เหมาะกบักลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย และราคาผลิตภณัฑ์ควรเหมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณ ของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ 
และสามารถสร้างระดบัราคาท่ีเหมาะสมกบัแต่ละช่วงรายได ้โดยเจาะกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือเยอะ โดย
การน าเสนอในบางผลิตภณัฑ์ท่ีจะมีระดบัของปริมาณและคุณภาพตามราคาเพื่อกระตุน้ในส่วน
ความคิดดา้นความคุม้ค่าของผูบ้ริโภค เช่น การตั้งราคาตามขนาด กลาง-ใหญ่ โดยเปรียบเทียบราคา
ขนาด กลาง-ใหญ่ ท่ีเพิ่มราคาอีกนิดก็จะไดสิ้นคา้ท่ีมากกวา่ สามารถตอบโจทยเ์ร่ืองความคุม้ค่าได ้
                 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวข้องควรน าเสนอและส่ือสารกับ
ผูบ้ริโภคของผลิตภณัฑ์ในเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ์  ถา้ใช้ปัจจยัทางด้านจิตวิทยา จะท าให้เรา
เข้าใจว่ากลุ่มลูกค้าของเรามีความสนใจสินค้าประเภทไหนมีรูปแบบการใช้ชีวิตท่ีเหมาะกับ
ผลิตภณัฑ์ประเภทอะไร และควรน าเสนอผลิตภณัฑ์เฉพาะส าหรับกลุ่มเป้าหมาย มีผลิตภณัฑ์ท่ีจดั
จ าหน่ายใหเ้ลือกหลากหลาย  เช่น ถา้เป็นวยัรุ่นรักสุขภาพ ชอบเร่ืองการออกก าลงักายในฟิตเนสเป็น
พิเศษก็อาจจะตอ้งน าเสนอสินคา้ ท่ีมีขนาดพกพา ไม่ใหญ่เกินไป หรือกลุ่มลูกคา้ท่ีชอบท่องเท่ียว 
ชอบเดินทางสะพายเป้เท่ียวอาจจะตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถใชค้ร้ังเดียวหมดหรือก าหนดปริมาน
ใช ้ใหเ้ท่ากบัระยะเวลาของทริปเดินทางได ้ทศันคติ มุมมอง และคุณค่าท่ีขบัเคล่ือนในแต่ละคนก็จะ
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เช่นกนั บางคนอาจจะมีมุมมองเร่ืองการเน้นใชผ้ลิตภณัฑ์
ท่ีมาจากธรรมชาติสมุนไพร และลดการใชส้ารสังเคราะห์ให้มากท่ีสุด นอกจากน้ีควรมีการก าหนด
เง่ือนไขการรับประกนัผลิตภณัฑ์หลงัการขาย เช่น หากผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือมีความเสียหาย 
หรือไม่ถูกตอ้ง สามารถเปล่ียนคืนหรือคืนเงินได ้
                 ปัจจัยด้านราคา ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรมีการส่ือสารท่ีชดัเจนเก่ียวกบั ราคา
ของสินคา้แต่ละรายการ ซ่ึงมีความเหมาะสมของราคาสินคา้กบัคุณภาพ ราคาหลากหลายจากขนาด
บรรจุ และท าการเปรียบเทียบราคาขายทั่วไป กับราคาขายผ่านออนไลน์ และก าหนดอัตรา
ค่าธรรมเนียมในการจดัส่งท่ีชดัเจนและแสดงใหลู้กคา้เห็นถึงความคุม้ค่า เหมาะสมกบัราคาท่ีจ่าย 
                 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งควรท าการส่ือสารและ
จดัท ารายการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลด ของแถม เป็นตน้ มีการจดักิจกรรมให้ลูกคา้
ไดมี้ส่วนร่วม เช่น การรีวิวผลิตภณัฑ์ให้กบัร้าน ท าให้ลูกคา้เช่ือถือในผลิตภณัฑม์ากยิง่ข้ึน มีการจดั
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อบรมและให้ความรู้เก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ให้กบัพนกังานหรือผูดู้แลร้านเพื่อให้สามารถ
ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และตอบค าถามของลูกคา้ไดอ้ย่างมืออาชีพและน่าเช่ือถือ และควรจะ
จดัท าส่ือประชาสัมพนัธ์ให้มีการรับรู้และเขา้ถึงผลิตภณัฑ์ของลูกคา้ เช่น การจา้งผูมี้ช่ือเสียงใน
ระบบออนไลน์ (Influencers) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกั 
                 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผูป้ระกอบการสามารถใชช่้องทางในการจดัจ าหน่าย
ได้ตามความสะดวก หรือการเข้าถึงง่ายของผูป้ระกอบการเอง แต่ช่องทางท่ีผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เลือกใช ้ไดแ้ก่ Shopee Lazada และ Konvy 
 

       5.3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
                การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีท าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและ
ผิวกายผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เท่านั้น ไม่ไดท้  าการเปรียบเทียบ
แต่ละแบรนด์ของผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ ซ่ึงในการศึกษาวิจยัคร้ัง
ต่อไปควรศึกษาขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตรระหวา่งแบรนด์ของผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิว
กายผา่นระบบออนไลน์ เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และ
ผวิกายผา่นระบบออนไลน์ของแต่ละแบรนด ์
                ควรศึกษาตวัแปรอิสระอ่ืน ท่ีอาจจะส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้
และผิวกายผา่นระบบออนไลน์ เช่น รูปแบบของช่องทางการจดัจดัหน่าย ขั้นตอนในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและ
ค่านิยมของผูบ้ริโภค และสามารถน าข้อมูลมาประยุกต์ใช้กลยุทธ์ด้านต่าง ๆ ให้ตรงกับความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค อีกทั้งสามารถสร้างความแตกต่างระหวา่งคู่แข่งต่อไปได้
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยทีม่ีผลต่อการซ้ือผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สถาบนั

เทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจา้คุณทหารลาดกระบงั จึงใคร่ขอความร่วมมือจากทุกท่านในการตอบ
แบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ตามความจริงเพื่อประโยชน์ทางวชิาการต่อไป  ผูว้จิยัขอรับรองวา่ขอ้มูล
ท่ีไดรั้บจะน าเสนอผลงานวจิยัในภาพรวมเท่านั้น 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ประกอบดว้ย 
ส่วนท่ี 1  ค  าถามคดักรอง 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 3  พฤติกรรมพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบ

ออนไลน์ 
ส่วนท่ี 4  ส่วนประสมทางการตลาด 
 

ส่วนที ่1 ค าถามคัดกรอง 
ค าช้ีแจงโปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในหรือช่องวา่งตามความเป็นจริงของท่าน 
1. ท่านอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครหรือไม่ 

 ใช่ (ตอบแบบสอบถามขอ้ 2)     
 ไม่ใช่ (จบการท าแบบสอบถาม) 
 

2. ในระยะเวลา 1 ปีท่ีผ่านมาท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์
หรือไม่ 

 เคยซ้ือ (ตอบแบบสอบถามส่วนท่ี 2)     
 ไม่เคยซ้ือ (จบการท าแบบสอบถาม) 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจงโปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในหรือช่องวา่งตามความเป็นจริงของท่าน 
1. เพศ 

 ชาย      หญิง 
2.  อาย ุ

 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี       21-30 ปี 
 31-40 ปี      41-50 ปี 
 51ปีข้ึนไป   
    

3. ระดบัการศึกษา 
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี    ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
 ปริญญาโทข้ึนไป 
     

4. อาชีพ 
 นกัศึกษา/ นกัเรียน    รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ  
 พนกังานบริษทัเอกชน   ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย/อาชีพอิสระ 
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................ 
 

5. รายไดต่้อเดือน 
 ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท  21,000 – 30,000 บาท 
 30,001 – 40,000 บาท    40,001 – 50,000 บาท 
 มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่3  พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นระบบออนไลน์ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในหรือช่องวา่งตามความเป็นจริงของท่าน 
1. ประเภทผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์ ดูแลผิวหน้าและผิวกาย ท่ีท่ าน ซ้ือผ่านระบบออนไลน์                      
(ตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้) 

 ท าความสะอาดผิวหน้า เช่น โฟม เจล สบู่   ท าความสะอาดผิวกาย เช่น สบู่ ครีม
อาบน ้า 
   เมคอพัรีมูฟเวอร์             สครับผวิหนา้ 
   โทนเนอร์                 สครับผวิกาย 
   เอสเซนส์              โลชัน่และครีมบ ารุงผวิกาย 
   เซร่ัม              ผลิตภณัฑก์นัแดด 

 มอยส์เจอร์ไรเซอร์และครีมบ ารุงผวิหนา้        ครีมบ ารุงรอบดวงตา 
 มาส์กและครีมพอกหนา้            เวชส าอาง เช่น ยารักษาสิว รักษาฝ้า

   ลิปบาลม์              ผลิตภณัฑดู์แลมือและเล็บ 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………………  
 

2. ท่านซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิกายผา่นช่องทางใดบ่อยท่ีสุด (เลือกเพียง 1 ขอ้)  
 เพจ Facebook    Lazada 
 Shopee     Instagram 
 JD central     Line 
 Konvy     Beauticool 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………… 
 

3. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์มาก
ท่ีสุด (เลือกเพียง 1 ขอ้) 
 ตวัเอง     พอ่แม่ 

   ญาติ/พี่นอ้ง     แฟน 
   เพื่อน     ดารา/นกัร้อง 
   Blogger หรือ Youtuber   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………… 
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4. เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์มากท่ีสุด             
(เลือกเพียง 1 ขอ้) 

 ราคาถูกกวา่การซ้ือจากร้านคา้ทัว่ไป  
 สะดวกรวดเร็ว สามารถใชบ้ริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
 สามารถเปรียบเทียบราคากบัร้านอ่ืนไดง่้าย  
 หาซ้ือท่ีอ่ืนไม่ได ้
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………… 

 
5. ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์เฉล่ียเดือนละประมาณ...........คร้ัง
  
 
6. จ  านวนเงินท่ีท่านซ้ือผลิตภณัฑด์แูลผิวหนา้และผิวกายผา่นระบบออนไลน์โดยเฉล่ียในแต่ละคร้ัง
ประมาณ...............บาท  

 
ส่วนที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจออนไลน์ท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้และผวิ
กายผา่นระบบออนไลน์ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในช่องวา่งตามความคิดเห็นของท่าน 

รายการ 
ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 
1.1 ท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์ดูแล
ผิวหน้าและผิวกายผ่านระบบออนไลน์ 
เพราะเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ 

     

1.2 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและ
ผิวกายผ่านระบบออนไลน์ เพราะเป็น
ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ 

     

1.3 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและ
ผิวกายผ่านระบบออนไลน์ เพราะมี
ผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลาย 
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รายการ 
ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 
1.4 ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและ
ผิวกายผ่านระบบออนไลน์ เพราะมี
บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม 

     

1.5 ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้
และผิวกายผ่านระบบออนไลน์ มีการ
รับประกันผลิตภณัฑ์หลงัการขาย เช่น 
หากผลิตภณัฑ์ท่ีสั่งซ้ือมีความเสียหาย 
หรือไม่ถูกต้อง สามารถเปล่ียนสินค้า
ใหม่ หรือคืนเงินได ้

     

2. ด้านราคา 
2.1 ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ี
จ าหน่ายออนไลน์ มีราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

     

2.2 ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ี
จ าหน่ายออนไลน์มีหลายระดบัราคาให้
เลือกซ้ือตามความตอ้งการ 

     

2.3 ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกายท่ี
จ าห น่ า ยออนไล น์  มี ร าค า ถู กก ว่ า
หา้งสรรพสินคา้หรือร้านทัว่ไป 

     

2.4 ค่าธรรมเนียมการจัดส่งผลิตภัณฑ์
ดูแลผิ วหน้ าและผิ วกาย ท่ีจ าหน่าย
ออนไลน์มีอตัราท่ีเหมาะสม 

     

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
3.1 ร้านผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิว
กายผ่านช่องทางออนไลน์ มีผลิตภณัฑ์
พร้อมจ าหน่ายเสมอ สอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ 
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รายการ 
ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 
3.2 ร้านมีแอปพลิเคชนั และช่องทางต่าง 
ๆ ท่ีพร้อมแก่การสั่งซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแล
ผิวหน้าและผิวกายไดทุ้กท่ีทุกเวลา เช่น 
Website, Line OA, Facebook Fan page  

     

3.3 ร้านมีการจดัผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
และผิวกาย ท่ีจ าหน่ายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เป็นหมวดหมู่ ท  าให้เลือกซ้ือ
ไดส้ะดวก 

     

3.4 ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้
และผวิกายผา่นช่องทางออนไลน์มีความ
น่าเช่ือถือ เช่น ส่งของจริง ตรงต่อเวลา 

     

3.5 ร้านมีบริการจัดส่งผลิตภัณฑ์ดูแล
ผิวหน้าและผิวกายท่ีจ าหน่ายช่องทาง
ออนไลนค์รอบคลุมทุกพื้นท่ี 

     

3.6 ร้านมีระบบการช าระเงินส าหรับการ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าและผิวกาย
ท่ีจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ ได้
สะดวก 

     

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 ร้านมีการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวหน้าและผิ วก าย ท่ี จ าห น่ าย
ออนไลน์ เช่น การจ้างผู ้มี ช่ือเสียงใน
ระบบออนไลน์  (Influencers) เพื่อให้
ผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกั 

     

4.2 ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้
และผิวกายผา่นช่องทางออนไลน์ มีการ
จดัรายการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจ 
เช่น ส่วนลด ของแถม 
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รายการ 
ระดับความคิดเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 
4.3 ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้
และผิวกายออนไลน์ มีการจดักิจกรรม
ให้ ลู ก ค้ า ไ ด้ มี ส่ วน ร่ วม  เ ช่ น  รี วิ ว
ผลิตภณัฑ์ให้กบัร้าน ท าให้ลูกคา้เช่ือถือ
ในผลิตภณัฑม์ากยิง่ข้ึน 

     

4.4 พนกังานหรือผูดู้แลร้านคา้ออนไลน์ 
มีการให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิ วหน้ า แล ะผิ ว ก า ย  ไ ด้ ดี  มี ค ว าม
น่าเช่ือถือ 

     

 
ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีกรุณาเสียสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้เขยีน 
 

ช่ือ-นามสกุล นางสาวริณณฎา ภูธนกฤตญาณวฒิุ 

สถานทีอ่ยู่ปัจจุบัน 300/240 หมู่บา้นภสัสร ร่มเกลา้-รามค าแหง แขวงมีนบุรี เขตมีนบุรี 
กรุงเทพมหานคร 10510 

ประวตัิการศึกษา พ.ศ. 2548 
ส าเร็จการศึกษา  ศิลปศาสตรบณัฑิต สาขาส่ือสารมวลชน   

 คณะมนุษยศ์าสตร์  มหาวทิยาลยัรามค าแหง 

ประวตัิการท างาน พ.ศ. 2563 - ปัจจุบนั 
 บริษทั ว.ศิริกาญออโตพ้าร์ท จ ากดั  

ต าแหน่ง Digital & E-Commerce Division Manager.  
 พ.ศ.2562 - 2563 
  บริษทั เอก-ชยั ดีสทริบิวชัน่ ซิสเทม จ ากดั (Tesco Lazada) 

ต าแหน่ง Category Manager 
 พ.ศ.2560 - 2562 
 บริษทั สยามแมค็โคร จ ากดั (มหาชน) 

ต าแหน่ง  E-Commerce Merchaindise Manager.      
 พ.ศ.2559 - 2560 
 บริษทั เอ็นโซโก ้จ ากดั 

ต าแหน่ง  Buyer  
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