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 การวิจยัครัง้น้ีมีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาเพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อินเทอร์เน็ต และความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตและการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร สาํหรบักลุ่มตวัอย่างที่
ใชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร ทีม่อีายตุัง้แต่ 20 ปีขึน้ไป
ที ่จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู สว่นสถติทิีใ่ชใ้นการ
วเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหค์วามแตกต่างใชส้ถติิ
ในการทดสอบโดยใช ้คา่ท ีสถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว การวเิคราะหค์วามสมัพนัธใ์ช้
สถติคิา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั ์  
 ผลการวจิยัพบวา่ 
 กลุ่มตวัอย่างของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่ มอีายุอยู่ระหว่าง 
20-29 ปี มรีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่หรอืเทยีบเทา่ปรญิญาตร ีมอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน และม
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 - 30,000 บาท มสีถานภาพโสด 
 กลุ่มตวัอยา่งมกีารเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตเฉลีย่ 84 ครัง้ต่อเดอืน มจีํานวนระยะเวลา
ของการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ 105 ชัว่โมงต่อเดอืน และมกีารซือ้เครื่องสาํอางผ่าน
ทางอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ 7 ครัง้ต่อ 3 เดอืน 
 กลุ่มตวัอย่าง มคีวามคดิเหน็กบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมอยู่ในระดบัมาก
ทีส่ดุ และมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานในการวจิยั พบวา่ 
 พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต ดา้นจํานวนระยะเวลาของการเปิดใชอ้นิเทอรเ์น็ตโดยเฉลี่ย
ชัว่โมงต่อเดอืนของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต โดยมี
ความสมัพนัธใ์นระดบัตํ่า และเป็นไปในทศิทางเดยีวกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต ดา้นการซื้อสนิคา้ผ่านทางอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลี่ยครัง้ต่อ 3 
เดือนของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ต โดยมี
ความสมัพนัธใ์นระดบัตํ่า และเป็นไปในทศิทางตรงขา้มกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นราคาและด้านลกัษณะทางกายภาพมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคไดร้อ้ยละ 63.2 
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 The sample size in this research was 400 female consumers aged 20 years or 
older in Bangkok. A questionnaire was the tool for data collection. The statistics for data 
analysis were percentage, mean, standard deviation, the t-test, one way analysis of 
variance, and Pearson product moment correlation coefficient.  
 Research results were that most of the samples were under 30 years of age, 
holding Bachelor’s Degree or lower, working as private company employees, earning 
average monthly income between 15,001 and 30,000 baht and being single. Samples had 
behavior on internet, as follows: average internet usage, was 84 times per month, average 
duration of internet, was 105 hours per month and average cosmetic purchasing via internet 
was 7 purchases per quarter. Samples had the highest opinions towards overall marketing 
mix and towards overall decision on cosmetic purchasing via the internet.  
 Hypotheses testing found that: 
 Consumers’ behavior on the internet, had a low positive relation between hours 
spent on the internet and decision to purchase cosmetics, with statistical significance of 
0.05. In the category of average cosmetic purchasing, in terms of number of purchases per 
quarter, a few negative relation to purchasing decision was found with statistical significance 
of 0.05. Price and physical evidence influenced consumers’ purchasing decision on 
cosmetic via internet and adjust R2 is equal to 63.2%. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ประกาศคณูุปการ 
 
 สารนิพนธฉ์บบัน้ี สาํเรจ็ลุล่วงไดด้ว้ยด ีเน่ืองจากไดร้บัความกรุณาและความช่วยเหลอืเป็น
อย่างดยีิง่จากท่านรองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ์ ทีก่รุณาเสยีสละ
เวลาอนัมคี่าในการใหค้ําปรกึษา แนะนําและปรบัปรุงแก้ไขรูปแบบ เน้ือหา ความถูกต้องครบถ้วน
ของสารนิพนธ ์นบัตัง้แต่เริม่ตน้จนเสรจ็สมบรูณ์ ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ผู้วิจยัขอกราบขอบพระคุณ ท่านรองศาสตราจารย์ สุพาดา สริกุิตตา หวัหน้าภาควิชา
บรหิารธุรกจิ และทา่นอาจารย ์ดร.วรนิทรา ศริสิทุธกุิล อาจารยป์ระจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิ ซึง่ไดร้บั
แต่งตัง้ให้เป็นคณะกรรมการพจิารณาเค้าโครงสารนิพนธ์ และคณะกรรมการสอบปากเปล่าสาร
นิพนธ ์ทีก่รณุาใหข้อ้เสนอแนะต่างๆ ในการปรบัปรงุสารนิพนธใ์หม้คีวามถูกตอ้งครบถว้น และกรณุา
ตรวจสอบคุณภาพของเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัในครัง้น้ี 
 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยท์ุกท่าน ในภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ประสานมติร ที่ประสทิธิประสาทวชิาความรู้ ให้ความช่วยเหลือ์
ตลอดจนประสบการณ์ทีด่แีก่ผูว้จิยั อกีทัง้ใหค้วามเมตตาดว้ยดเีสมอมา 
 ผูว้จิยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน ทีใ่หค้วามร่วมมอืและสละเวลาอนัมคี่า
ในการตอบแบบสอบถาม ซึง่มสีว่นทาํใหก้ารวจิยัสาํเรจ็ลุล่วงดว้ยด ี
 ผูว้จิยัขอขอบคุณครอบครวั ทีค่อยเป็นกําลงัใจและใหก้ารสนับสนุนในการศกึษาจนสาํเรจ็
ลุล่วง ขอขอบคุณเพื่อนนิสติ ภาควชิาบรหิารธุรกจิ สาขาการจดัการ รุน่ 15 ทุกคน ทีค่อยช่วยเหลอื 
ให้คําแนะนํา และให้กําลงัใจในการทําสารนิพนธ์ฉบบัน้ีมาโดยตลอด รวมทัง้ขอขอบคุณเจ้าหน้า
ประจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิทุกท่าน ทีอ่ํานวยความสะดวก ใหค้วามช่วยเหลอืในการศกึษา และการ
ทาํกจิกรรมต่างๆ ตลอดมา 
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 
ภมูหลงัิ  
 ตลาดเครื่องสาํอาง เป็นตลาดทีม่กีารแขง่ขนัสงู จากมลูค่าการตลาดกว่าหน่ึงแสนลา้นบาท 
แมว้า่สภาวะเศรษฐกจิหรอืการเมอืงจะเป็นอยา่งไร กไ็มส่ามารถฉุดหรอืสง่ผลต่ออตัราการเตบิโตของ
ตลาดความงามลงได ้หากแต่ยงัเตบิโตอย่างต่อเน่ือง และผูบ้รโิภคมองว่าสนิคา้ในกลุ่มน้ีเป็นสนิคา้
จาํเป็นในชวีติประจาํวนัไปแลว้ และถอืเป็นเรือ่งปกตถิา้จะกล่าววา่ ตลาดกลุ่มน้ีโตกวา่ผลติภณัฑม์วล
รวมภายในประเทศ (GDP) จะเหน็ไดว้่าผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางนัน้ไดเ้ขา้มามบีทบาทเป็นอยา่งมาก
สาํหรบัผูห้ญงิไมว่า่จะเป็นวยัเรยีน หรอืวยัทาํงาน เพื่อช่วยเสรมิสรา้งบุคลกิภาพหรอืเพิม่ความมัน่ใจ
ใหก้บัผูใ้ช ้จากเหตุผลดงักล่าวทําใหต้ลาดเครื่องสาํอางเตบิโตไดอ้ย่างรวดเรว็ในทุกกลุ่มผลติภณัฑ ์
เช่น ผลิตภณัฑ์บํารุงผวิ และผลิตภณัฑ์เพื่อความงาม เป็นต้น ประกอบกบัปจจุบนัซึ่งเป็นโลกไร้ั

พรมแดนทําใหก้ารตดิต่อสื่อสาร หรอืการรบัรูข้่าวสารของผูบ้รโิภคมกีารแลกเปลี่ยนขอ้มูลระหว่าง
กนัไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพมากขึน้ การคมนาคมหรอืการขนส่งเป็นไปอย่างมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 
(เขมกิา ทองประพนัธ.์ 2552)  
 อนิเทอรเ์น็ตมกีารขยายตวัอยา่งรวดเรว็ซึง่เป็นผลมาจากการพฒันาเทคโนโลย ีสารสนเทศ 
(Information Technology) ทําใหโ้ลกสามารถเชื่อมโยงกนัไดอ้ย่างไรพ้รมแดน มกีารรายงาน
ขา่วสารเหตุการณ์ต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ในทุกๆ ส่วนของโลกไดอ้ย่างรวดเรว็ เพราะเหตุน้ีอนิเทอรเ์น็ตจงึ
ได้ถูกนํามาใช้ในชวีติประจําวนั รวมทัง้ในการถูกใช้เป็นสื่อโฆษณา และช่องทางการสื่อสารของ
บรษิทัและองค์กรต่างๆ ไปยงัลูกคา้ ทัง้น้ีอนิเทอรเ์น็ตสามารถนําเสนอไดท้ัง้ภาพ เสยีง หรอืวดีโีอ 
รวมทัง้มโีปรแกรมทีส่ามารถช่วยสบืคน้ขอ้มลูต่างๆ ไดต้ามความสนใจของผูใ้ชง้าน โดยการโฆษณา 
และการเผยแพร่ขอ้มูล รวมถึงข่าวต่างๆ ผ่านทางอนิเทอร์เน็ตนัน้นับได้ว่าได้รบัความนิยมอย่าง
กว้างขวาง อาจจะเป็นเพราะในการดําเนินการนัน้มกีารใช้งบประมาณที่ไม่สูง และยงัสามารถให้
ขอ้มูลรายละเอยีดต่างๆ ของสนิคา้ บรกิาร ไดม้ากกว่าสื่ออื่นๆ ซึ่งเป็นการกระตุ้นใหเ้กดิการซื้อได้
ในทนัท ีและยงัช่วยในการสรา้งภาพลกัษณ์ เพื่อหวงัผลระยะยาวในตวัสนิคา้ บรกิารไดอ้กีดว้ย และ
ในดา้นของกลุ่มเปาหมายกส็ามารถรบัรูข้อ้มูลต่าง้ ๆ หรอืสอบถามปญหาขอ้สงสยัในตวัสนิคา้หรอืั

บรกิารผา่นทาง E-mail ไดต้ลอดเวลา (วมิลวรรณ อาภาเวท. 2553: 100) ดว้ยเหตุน้ีทาํใหใ้นปจจุบนัั

น้ีอนิเทอรเ์น็ตจงึไดเ้ขา้มามบีทบาททีส่าํคญัในวถิชีวีติของคนในสงัคมเป็นอยา่งมาก ซึง่เหตุผลหลกัๆ 
จะมาจากความสะดวกสบายและความรวดเรว็ในการสามารถเขา้ถงึขอ้มลูต่างๆ ไดโ้ดยงา่ย นัน่เอง 
 จงัหวดักรุงเทพมหานครถือเป็นเมืองหลวงและเมอืงเศรษฐกิจของประเทศไทย โดยมี
ประชากรอาศยัอยูค่่อนขา้งหนาแน่น รวมถงึเป็นจงัหวดัทีม่คีวามตอ้งการใชอ้นิเทอรเ์น็ตความเรว็สงู
มากเป็นอนัดบั 1 ของประเทศ (มารเ์กน็เทยี. 2551: ออนไลน์) จากทีไ่ดก้ล่าวมาทาํใหผู้ว้จิยัสนใจที่
จะศกึษา ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในั
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เขตกรงุเทพมหานคร เพือ่นําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปใชเ้ป็นขอ้มลูเชงิวชิาการในการสาํหรบัธุรกจิในการกาํหนด
กลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม และยงัสามารถนําไปใชใ้นการกําหนดนโยบายเพื่อวางแผนทาง
การตลาด สําหรบัการพฒันาทางดา้นเทคโนโลยแีละคดิคน้บรกิารใหม่ๆ เพื่อดงึดูดและตอบสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้ไดต่้อไปในอนาคต 
 
ความมงุหมายของการวจยั่ ิ  
 1.  เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขต
กรงุเทพมหานคร  
 2.  เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตและการตดัสินใจซื้อ
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3.  เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ความสาํคญัของการวจยัิ  
 การศกึษาวจิยัเรือ่ง “ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของั

ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร” ครัง้น้ี ผลของการศกึษาคน้ควา้จะไดคุ้ณคา่และประโยชน์
ดงัน้ี 
 1.  ทําใหผู้ป้ระกอบธุรกจิ ดา้นผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง สามารถนําประโยชน์ไปใชใ้นการ 
ปรบัปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด และวางแผนทางการตลาดให้เหมาะสมกับกลุ่มเปาหมายเพื่อ้

ตอบสนองกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหม้ากทีส่ดุ 
 2.  ผลการวิจัยสามารถนําไปเป็นแนวทางสําหรับ ผู้ประกอบธุรกิจ ด้านผลิตภัณฑ์
เครือ่งสาํอาง ในการใชช้อ่งทางการสือ่สารผา่นอนิเทอรเ์น็ตใหเ้กดิประโยชน์สงูสดุ 
 3.  ผลการวจิยัสามารถใชเ้ป็นขอ้มลูพืน้ฐานทางวชิาการและแนวทางการศกึษา พฤตกิรรม 
รบัรู ้ขอ้มลูขา่วสารผา่นอนิเทอรเ์น็ตในครัง้ต่อไป 
 
ขอบเขตการวจยัิ  
 ขอบเขตการวจิยัครัง้น้ีมุ่งศกึษาถึง ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการใช้
อนิเทอรเ์น็ต ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ( 7Ps) ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุ
ตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไป เน่ืองจากผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีมกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ดว้ยตนเอง และมกีําลงัการซื้อ
เครือ่งสาํอาง โดยไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
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 กลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั่ ่ ิ  
 ตัวอย่ างการศึกษาครัง้ น้ี เ น่ื องจากไม่ทราบจํ านวนผู้บริโภคเพศหญิง ใน เขต
กรุงเทพมหานครทีแ่น่นอน ดงันัน้ผูศ้กึษาจงึคํานวณโดยใชส้ตูรไม่ทราบจํานวนประชากร (พมิพา 
หริญักติต.ิ 2522: 136) ซึ่งคํานวณทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% หรอืเท่ากบั 385 ตวัอย่าง และ
กําหนดค่าความคาดเคลื่อน 5% หรอืเพิม่จํานวนตวัอย่าง 15 ตวัอย่างจะไดต้วัอย่างเท่ากบั 400 
ตวัอยา่ง 
 
 วธีการสมุตวัอยางิ ่ ่  มรีายละเอยีดการสุม่ตวัอยา่ง ดงัน้ี 
 การสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยมกีารกําหนดการเกบ็ตวัอย่าง 2 วธิ ี
คอื แจกแบบสอบถามดว้ยตวัเอง จาํนวน 200 ชุด และเกบ็ตวัอยา่งแบบออนไลน์ จาํนวน 200 ชุด 
 วธีท่ี ิ 1 แจกแบบสอบถามดว้ยตนเอง 
 ขัน้ตอนท่ี 1 ใชว้ธิกีาร การสุม่ตวัอยา่งอยา่งงา่ย(Simple Random Sampling)โดยทาํการ
จบัฉลากเพือ่เลอืกกลุ่มตวัอยา่ง จากประชากร 50 เขตของกรุงเทพมหานคร จบัฉลากขึน้มา 10 เขต 
คดิเป็นรอ้ยละ 20 ของจาํนวนเขตทัง้หมด เพือ่เป็นตวัแทนของประชากรในการเกบ็ตวัอยา่งโดยมผีล
การสุม่ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 10 เขตดงัน้ี 
 1. เขตบางคอแหลม 
 2. เขตวฒันา 
 3. เขตบางนา 
 4. เขตบางกะปิ 
 5. เขตดนิแดง 
 6. เขตยานนาวา 
 7. เขตสลีม 
 8. เขตสาธร 
 9. เขตบางกอกน้อย 
 10. เขตคนันายาว 
 ขัน้ตอนท่ี 2 การสุ่มตวัอย่างโดยกําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดโควตา
กลุ่มตวัอยา่งเขตละ 20 ตวัอยา่ง ทัง้หมด 10 เขต รวมจาํนวนทัง้สิน้ 200 ตวัอยา่ง 
 ขัน้ตอนท่ี 3 การสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการสุม่ตวัอยา่งจาก
ผูบ้รโิภคเพศหญงิทีอ่ยู่ในเขตต่างๆ ทัง้ 10 เขต ทีไ่ดร้บัการสุ่มในขัน้ตอนที ่1 จากอาคารสาํนักงาน
ในเขตนัน้ๆ เน่ืองจากพื้นที่ดงักล่าวเป็นพืน้ที่ที่มปีระชากรหนาแน่น และมกีลุ่มผูบ้รโิภคเพศหญิง
จาํนวนมาก โดยมรีายละเอยีดสถานทีข่องแต่ละเขตดงัน้ี 
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  เขต     สถานท่ี 
  เขตบางคอแหลม  อาคาร เอชพทีาวเวอร ์
  เขตวฒันา    อาคาร ยบูซี ี2 (สมชัชาวาณชิ 2) 
  เขตบางนา    อาคาร บางนาธานี 
  เขตบางกะปิ   อาคารจติตอุ์ทยั 
  เขตดนิแดง   อารเ์อสทาวเวอร ์
  เขตยานนาวา   อาคาร เดอะ ซติี ้ววีา่ 
  เขตสลีม    สลีม ทาวเวอร ์
  เขตสาธร    อาคารซติีท้าวเวอร ์
  เขตบางกอกน้อย  อาคารอรรถบรูณ์ 
  เขตคนันายาว   อาคารโมเดริน์ฟอรม์  
 ขัน้ตอนท่ี 4 การสุ่มตวัอย่างโดยอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling)โดย
กระจายแบบสอบถามไปยงัเขตต่างๆ ทัง้ 10 เขต ทีไ่ดร้บัการสุม่ในขัน้ตอนที ่1 โดยขอความรว่มมอื
ใหผู้บ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นเขตดงักล่าว 
 
 วธีท่ี ิ 2 แจกแบบสอบถามออนไลน์ 
 ใชว้ธิกีารเลอืกสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูว้จิยัจะทาํการโพสต์
ลงิคข์องแบบสอบถามไวต้ามเวบ็บอรด์ที่มกีารซื้อขายเครื่องสําอาง ไดแ้ก่ www.weloveshopping. 
com, www.tarad.com, ผูต้อบแบบสอบถามสามารถคลิก๊ไปยงัหน้าแบบสอบถามไดท้นัท ีซึง่ผูว้จิยั
จะทาํการสุม่ตวัอยา่งใหค้รบจามจาํนวนแบบสอบถาม 200 ชุด 
 
ตวัแปรท่ีศึกษา  
 การศกึษาวจิยัเรือ่ง “ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของั

ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร” มตีวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัในครัง้น้ีคอื 
 
 ตวัแปรอสระ หรือตวัแปรต้น ิ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
 1.  ลกัษณะประชากรศาสตร ์
  1.1 อาย ุ
   1.1.1 อาย ุ20-29 ปี 
   1.1.2 อาย ุ30-39 ปี 
   1.1.3 อาย ุ40-49 ปี 
   1.1.4 อาย ุ50 ปีขึน้ไป 
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  1.2 ระดบัการศกึษา 
   1.2.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   1.2.2 ปรญิญาตร ี
   1.2.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
  1.3 อาชพีปจจุบนัั  
   1.3.1 นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา 
   1.3.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   1.3.3 พนกังานบรษิทัเอกชน 
   1.3.4 ธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 
   1.3.5 อื่นๆ (โปรดระบุ)................................................ 
  1.4 รายไดต่้อเดอืน 
   1.4.1 น้อยกวา่หรอืเทยีบเทา่กบั 15,000 บาท 
   1.4.2 15,001 – 30,000 บาท 
   1.4.3 30,001 – 45,000 บาท 
   1.4.4 45,001 - 60,000 บาท 
   1.4.5 60,001 บาทขึน้ไป 
 2. พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
  2.1 ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
  2.2 ระยะเวลาในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
  2.3 จาํนวนครัง้ในการซือ้สนิคา้ต่างๆ ผา่นทางอนิเทอรเ์น็ต 
 3.  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) 
  3.1  ดา้นสนิคา้ 
  3.2  ดา้นราคา 
  3.3  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
  3.4  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
  3.5  ดา้นกระบวนการ 
  3.6  ดา้นลกัษณะทางดา้นกายภาพ 
 
 ตวัแปรตาม (Dependent variable) ไดแ้ก่ ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องั  
สาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
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นยามศพัทเ์ฉพาะิ  
 1.  การตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางิ  หมายถึง กระบวนการทางจติวทิยาในความคดิของ
ผูบ้รโิภคซึ่งมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ ประกอบดว้ย การรบัรูถ้งึความต้องการ การคน้หาขอ้มูล การ
ประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ 
 2.  อนเทอร์เน็ต ิ หมายถึง เครอืข่ายคอมพวิเตอร์ขนาดใหญ่ ที่มกีารเชื่อมต่อระหว่าง
เครอืขา่ยหลายๆ เครอืขา่ยทัว่โลก โดยใชภ้าษาทีใ่ชส้ื่อสารกนัระหว่างคอมพวิเตอร ์ผูใ้ชเ้ครอืขา่ยน้ี
สามารถสื่อสารถึงกนัได้ในหลายๆ ทาง อาทเิช่น อเีมลล์ เวบ็บอร์ด และสามาถสบืค้นขอ้มูลและ
ขา่วสารต่างๆ รวมทัง้คดัลอกแฟมขอ้มลูและโปรแกรมมาใชไ้ด้้  
 3.  ผูบ้ริโภค หมายถงึ บุคคลทัว่ไปเพศหญงิทีอ่าศยัอยูใ่นพืน้ทีจ่งัหวดักรงุเทพมหานคร 
 4.  เคร่ืองสาํอาง หมายถึงผลิตภณัฑ์ที่ใช้เฉพาะผวิภายนอกบนใบหน้าเท่านัน้เช่น คิ้ว 
ดวงตา รมิฝีปาก ผวิหน้า โดยมวีตัถุประสงคก์ารใชผ้ลติภณัฑน์ัน้เพือ่ความสวยความงาม 
 5.  สวนประสมการตลาดบรก่ ิ าร หมายถึง กระบวนการนําเครื่องมอืสื่อสารการตลาด
หลายๆ รปูแบบมาผสมใชใ้หส้อดคลอ้งกบัการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคเปาหมาย ประกอบดว้ย้  
  5.1  ดา้นสนิคา้ หมายถงึ ปจจยัทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านั

อนิเทอรเ์น็ต โดยพจิารณาถงึคุณภาพของสนิคา้ ความหลากหลายของสนิคา้ ความน่าเชื่อถอืและ
ชื่อเสยีงของตราสนิคา้ ตลอดจนความทนัสมยัของสนิคา้ 
  5.2  ด้านราคา หมายถึงปจจยัที่ผู้บรโิภคใช้ในการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านั

อนิเทอรเ์น็ต โดยพจิารณาถงึราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัคุณภาพ ราคา
เมื่อเทียบกบัสนิค้าประเภทเดียวกนั ความเหมาะสมของราคา ตลอดจนความคุ้มค่าของราคาที่
จะตอ้งจา่ย 
  5.3  ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย หมายถึงปจจยัที่ผูบ้รโิภคใช้ในการตดัสนิใจซื้อั

เครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต โดยพจิารณาถงึความสะดวกสบายในการส่งมอบสนิคา้ใหก้บัลูกคา้ 
ชอ่งทาง และเวลาในการสง่มอบ 
  5.4  ด้านการส่งเสรมิการตลาด หมายถึงปจจยัที่ผู้บรโิภคใช้ในการตดัสนิใจซื้อั

เครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ต โดยพิจารณาถึงกิจกรรมการตลาดซึ่งจดัหาสิ่งจูงใจที่มคี่าพิเศษ
สาํหรบัผูบ้รโิภค เพื่อกระตุน้ใหข้ายสนิคา้ได ้หรอืเป็นการใชเ้ทคนิคการดงึดูดใจระยะสัน้เพื่อใหเ้กดิ
การซือ้สนิคา้ และบรกิารไดแ้ก่ การแจกตวัอย่างใหท้ดลองใช ้การสะสมยอดซื้อเพื่อแลกของรางวลั 
และการจดักจิกรรมพเิศษในเทศกาลต่างๆ  
  5.5  ดา้นกระบวนการ หมายถงึปจจยัทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นั

อนิเทอร์เน็ต โดยพจิารณาถึงขัน้ตอนในการสัง่ซื้อสนิค้า ความถูกต้องในการคดิราคาและการส่ง
สนิคา้ ความปลอดภยัในดา้นขอ้มลูของลกูคา้ ตลอดจนวธิกีารชาํระเงนิ 
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  5.6  ดา้นลกัษณะทางดา้นกายภาพ หมายถงึปจจยัที่ผูบ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจซื้อั

เครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ต โดยพจิารณาถึงการออกแบบตกแต่งของเวบ็ไซต์ การใหบ้รกิารที่
รวดเรว็ และความสะดวกในการสัง่ซือ้สนิคา้ 
 6.  พฤตกรรมการใช้อนเทอรเ์น็ติ ิ  หมายถึง ลกัษณะการใช้งานผ่านอนิเทอร์เน็ตของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ความถี ่ระยะเวลา และจาํนวนครัง้ในการซือ้สนิคา้
ต่างๆ ผา่นอนิเทอรเ์น็ต  
 7.  ลกัษณะประชากรศาสตร ์หมายถึง ลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของผู้บรโิภค ได้แก่ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืน และสถานภาพ 
 
กรอบแนวคดในการวจยัิ ิ  
 ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในั

เขตกรงุเทพมหานคร 
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ตวัแปรอิสระ  ตวัแปรตาม 
ลกัษณะประชากรศาสตร ์
- อาย ุ
- ระดบัการศกึษา 
- อาชพี 
- รายไดต่้อเดอืน 
- สถานภาพ 

 

  
พฤตกรรมการใช้อนเทอรเ์น็ติ ิ  
- ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
- ระยะเวลาในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
- จาํนวนครัง้ในการซือ้สนิคา้ต่างๆ ผา่น 
 ทางอนิเทอรเ์น็ต 

-  ชอ่งทางการซือ้สนิคา้ผา่นทาง 
   อนิเทอรเ์น็ต 

 

  
สวนประสมทางการตลาดบรการ ่ ิ ( 7Ps) 
ดา้นสนิคา้ 
ดา้นราคา 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ดา้นกระบวนการ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

 
 

การตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางผานิ ่
อนเทอรเ์น็ตของผูบ้รโภคเพศหญงในิ ิ ิ

เขตกรงุเทพมหานคร 
 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 
สมมตฐานการวจยัิ ิ  
 1.  ผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 
 2.  พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตมีความสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 3.  ส่วนประสมการตลาดบริการ มีอิทธิพลต่อกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 
 
 



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  

 
 ในการศกึษาวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาขอ้มลูก่อนทาํการวจิยัโดยอาศยัพืน้ฐานจากแนวคดิ 
ทฤษฎแีละผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัเน้ือหาของงานวจิยั เพื่อใชป้ระกอบในการวจิยัเรื่อง “ปจจยัทีม่ีั

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เ น็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรงุเทพมหานคร”ทีเ่ป็นประโยชน์ต่อการพจิารณา โดยมปีระเดน็ในการนําเสนอ ดงัน้ี 
 1. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัประชากรศาสตร ์
 2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
 3. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 4. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
 5. ความเป็นมาและประวตัขิองเครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
 6. แนวคดิเกีย่วขอ้งกบัพาณชิยอ์เิลคทรอนิกส ์
 7. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
1. แนวคดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ิ  
 ความหมายของประชากรศาสตร ์
 ความหมายของคาํว่า ประชากรศาสตร ์(Demography) ทีเ่ขา้ใจงา่ย และดเูหมอืนว่าเป็นที่
ยอมรบักนัทัว่ไปไดแ้ก่ความหมายตามที ่Philip H. Hauser and Otis Dudley Duncan (1959) ไดใ้ห้
ไวว้่า ประชากรศาสตรเ์ป็นการศกึษาถงึขนาด (Size) การกระจาย (Distribution) และองคป์ระกอบ
ของประชากร (Composition) ศกึษาถงึการเปลีย่นแปลงและองคป์ระกอบของการเปลีย่นแปลง
ดงักล่าวนัน้ องคป์ระกอบของการเปลีย่นแปลงทางประชากรไดแ้ก่ การเกดิ การตาย การยา้ยถิน่ 
และการเปลีย่นแปลงฐานะทางสงัคม (นิพนธ ์เทพวลัย.์ 2523: 1) 
 นิพนธ ์เทพวลัย ์(2523) ตามความหมายน้ีจะเหน็ว่า ประชากรศาสตรม์ขีอบเขตการศกึษา
ใน 4 ประเดน็คอื 
 1.  การศกึษาเกีย่วกบัขนาดของประชากร คาํว่า ขนาด หมายถงึจาํนวนหน่วยในการนบั
ประชากร เช่น จาํนวน – คน ซึง่ในประเดน็น้ีจะเป็นการศกึษาใหท้ราบว่า ณ พืน้ทีห่น่ึงพืน้ทีใ่ดมี
ขนาดประชากรเทา่ใด ใหญ่หรอืเลก็กวา่ในอดตี และจะมขีนาดเทา่ใดในอนาคต 
 2.  การศกึษาเกีย่วกบัการกระจายของประชากร คาํว่า การกระจาย หมายถงึการจดักลุ่ม
ของประชากรในพื้นที่หน่ึงๆ จะเป็นในลกัษณะทางภูมิศาสตร์หรือเขตที่อยู่อาศัยก็ได้ในเวลาที่
กาํหนด ฉะนัน้ ในประเดน็น้ีจงึศกึษาวา่ประชากรกระจายออกไปตามลกัษณะภมูศิาสตรห์รอืเขตทีอ่ยู่
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อาศยัอยา่งไร เช่น ภูมภิาค จงัหวดั ชนบท ในเมอืง อะไรเป็นสาเหตุของการกระจายดงักล่าว และมี
การเปลีย่นแปลงอะไรบา้งทีเ่กดิขึน้จากการกระจายของประชากรดงักล่าวนัน้ 
 3.  การศกึษาเกีย่วกบัองคป์ระกอบประชากร ในประเดน็น้ีเป็นการศกึษาถงึคุณลกัษณะ
ต่างๆ ของประชากรทีร่วมกลุ่มกนั ณ พืน้ทีใ่ดพืน้ทีห่น่ึง เชน่ เพศ อาย ุสญัชาต ิสถานภาพการสมรส 
รายได ้อาชพี เป็นตน้ 
 4.  การศกึษาองคป์ระกอบของการเปลีย่นแปลงทางประชากร คาํว่า การเปลีย่นแปลงทาง
ประชากร หมายถงึ การเพิม่ขึน้หรอืลดลงของจํานวนประชากรทัง้หมด หรอืของประชากรใน
โครงสรา้ง (Structure) บางสว่น การเปลีย่นแปลงทางประชากรทัง้หมดไดแ้ก่ การเกดิ การตาย และ
การยา้ยถิน่ สว่นโครงสรา้งนัน้เป็นการกระจายของประชากรตามเพศและอายุ ฉะนัน้ในประเดน็น้ีจงึ
เป็นการศกึษาเกีย่วกบัองคป์ระกอบทีส่าํคญั 3 ประการ ไดแ้ก่ การเกดิ การตาย และการยา้ยถิน่ ซึง่
จะมผีลใหป้ระชากร ณ พืน้ทีห่น่ึงพืน้ทีใ่ดมกีารเปลีย่นแปลงไป 
 ชยัวฒัน์ ปญจพงษ์ั  และณรงค์ เทยีนส่ง (2521: 2) กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์
(Demography) หมายถึง วชิาที่ศึกษาเกี่ยวกบัประชากร ทัง้น้ีเพราะคําว่า “Demo” หมายถึง 
“People” ซึง่แปลว่า ประชาชนหรอื ประชากร ส่วนคาํว่า “Graphy” หมายถงึ “Writing up” หรอื 
“Description” ซึ่งแปลว่า ลกัษณะ ดงันัน้ เมอืแยกพจิารณาจากรากศพัท์ คําว่า “Demography” 
น่าจะมคีวามหมายตามทีก่ล่าวเบือ้งตน้ คอื วชิาทีเ่กีย่วกบัประชากรนัน่เอง 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2538: 41-42) กล่าวว่าลกัษณะประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย 
อาย ุเพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑท์ีนิ่ยมใช้
ในการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที่สําคญัและสถิติที่วดัได้ของ
ประชากรที่ช่วยกําหนดตลาดเปาหมาย รวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตัวแปรอื่้ น ตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตรท์ีส่าํคญัมดีงัน้ี 
 1.  อายุ (Age) เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีายตุ่างกนั นกัการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ต่กต่างกนั
ของส่วนการ ตลาดไดค้น้ควา้ความตอ้งการของส่วนตลาดเลก็ (Niche Market) โดยมุง่ความสาํคญั
ของตลาดอายนุัน้ 
 2.  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรสาํคญัในการใชแ้บ่งสว่นตลาดเช่นกนั นักการตลาดตอ้งศกึษา
ตวัแปรน้ีอย่างรอบคอบ เพราะในปจจุบนัน้ีตวัแปรด้านเพศมกีารเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการั

บรโิภคดงักล่าว 
 3.  ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) ในอดตีจนถึงปจจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็นั

เปาหมายที่สําคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามสําคญัยิง่ขึน้ใน้

ส่วนทีเ่กี่ยวกบัหน่วยผูบ้รโิภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ช้
สนิคา้ใดสนิคา้หน่ึง และยงัสนใจการพจิารณาลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ละโครงสรา้งดา้นสื่อที่
เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืนเพือ่ชว่ยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 
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 4.  รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income ,Education and Occupation) เป็นตวัแปรที่
สาํคญัในการกําหนดส่วนของการตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่คีวามรํ่ารวยแต
อย่างไรก็ตามครอบ ครวัที่มีรายได้ตํ่ าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ปญหาสําคญัในการแบ่งสว่ั

การตลาดโดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ย่างเดยีวกค็อื รายไดจ้ะเป็นตวัชีก้ารมหีรอืไม่มคีวามสามารถในการ
จ่ายสนิคา้ ในขณะเดยีวกนั การเลอืกซื้อสนิคา้ทีแ่ทจ้รงิอาจถอืเกณฑร์ูปแบบการดํารงชวีติ รสนิยม 
ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ โดยแมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อยมาก นักการตลาดส่วนใหญ่
จะโยงเกณฑร์ายได ้รว่มกบัตวัแปรประชากรศาสตรอ์ื่นๆ เพือ่กาํหนดเปาหมายทีช่ดัเจนยิง่ขึน้้  
 พรทพิย ์วรกจิโภคาทร (2529: 312-315) ไดก้ล่าวถงึลกัษณะของผูร้บัสารวเิคราะห ์ตาม
ลกัษณะทางลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ซึง่แต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัไป โดยมคีวามแตกต่างทาง
ประชากรศาสตร ์จะมอีทิธพิลต่อการสือ่สาร ลกัษณะประชากรศาสตรค์อื 
 1.  เพศ (Sex) มงีานวจิยัที่พสิูจน์ว่า คุณลกัษณะบางอย่างของเพศชาย และเพศหญิงที่
ต่างกนัส่งผลใหก้ารสื่อสารของเพศชายและเพศหญงิต่างกนั เช่น การวจิยัเกีย่วกบัการชมภาพยนต์
โทรทศัน์ของเดก็วยัรุน่ พบว่าเดก็วยัรุน่ชายสนใจถาพยนตรส์งครามและจารกรรมมากทีสุ่ดส่วนเดก็
วยัรุน่หญงิสนใจภาพยนตรว์ทิยา ศาสตรม์ากทีส่ดุ แต่กม็งีานวจิยัหลายชิน้ทีแ่สดงว่า ชายและหญงิมี
การสือ่สารและรบัสือ่ไมต่รงกนั 
 2.  อายุ (Age) การจะสอนให้ผู้ที่อายุต่างกนัให้เชื่อฟง หรอืเปลี่ยนทศันคติหรอืเปลี่ยนั

พฤตกิรรมนัน้มคีวามยากง่ายต่างกนั ยิง่มอีายุมากกว่ายิง่จะสอนใหเ้ชื่อฟง ใหเ้ปลี่ยนทศันคตแิละั

เปลีย่นพฤตกิรรมกย็ิง่ยากขึน้  
 3.  การศกึษา (Education) การศกึษาเป็นตวัแปรทีส่ําคญัมากทีม่ผีลต่อประสทิธภิาพของ
การสื่อสารของผู้รบัสารดังงานวิจัยหลายชิ้นที่ชี้ว่า การศึกษาของผู้รบัสารนัน้ทําให้ผู้รบัสารมี
พฤตกิรรมการรบัสารต่าง กนัไป เชน่ บุคคลทีม่กีารศกึษาสงู จะสนใจขา่วสาร ไมค่่อยเชื่ออะไรงา่ยๆ 
และมกัเปิดรบัสือ่สิง่พมิพม์าก 
 4.  ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and Economic Status) หมายถงึ อาชพี รายได ้
เชือ้ชาต ิตลอดจนภูมหิลงัของครอบครวัเป็นปจจยัที่มอีทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมของบุคคลั

โดยมรีายงานหลายเรื่องพสิูจน์แล้วว่า ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจินัน้ มอีทิธพิลต่อทศันคตแิละ
พฤตกิรรมของคน 
 
2. แนวคดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัสวนประสมทางการตลาดบรการิ ิ่  
 ความหมายสวนประสมทางการตลาด่  
 คอตเลอร ์(Philip Kotler. 2003: 16) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรที่
สามารถควบคุมไดท้างการตลาด หมายถงึ การสนองความตอ้งการเป็นตวัแปรทีส่ามารถควบคุมและ
ใชส้นองความตอ้งการของลกูคา้ใหพ้งึพอใจ 
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 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดหมายถงึ การมสีนิคา้ที่
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเปาหมายได ้ขายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้และผูบ้รโิภค้

ยนิดจีา่ยเพราะมองเหน็วา่คุม้ รวมถงึมกีารจดัจาํหน่าย การกระจายสนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรม
การซื้อหาเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ลูกคา้ด้วยความพยายามจูงใจใหเ้กดิความชอบในสนิคา้และเกดิ
พฤตกิรรม 
 สว่นประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดทีธุ่รกจินํามาใช ้
เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดเครื่องมือทางการตลาดน้ีเรียกว่า 4Ps ประกอบด้วย 
ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานที่จําหน่าย และการส่งเสรมิ การขาย ซึ่งตวัแปรต่างๆ เป็นดงัน้ี (Kotler. 
1997: 98) 
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) ประกอบด้วย ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ คุณภาพ การ
ออกแบบรปูทรง ตรายีห่อ้ บรรจุภณัฑห์รอืหบีหอ่ การรบัประกนั ขนาดและรปูรา่งการบรกิาร เป็นตน้ 
 2.  ราคา (Price) ประกอบด้วย ราคาสินค้า ส่วนลด การรบัรู้ราคาสินค้าของผู้บริโภค    
เป็นตน้ 
 3.  สถานที่จําหน่าย (Place) ประกอบด้วย ช่องทางการจําหน่าย สถานที่จําหน่ายสนิค้า
เป็นตน้ 
 4.  การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ประกอบด้วย การส่งเสรมิการขาย การโฆษณา 
การประชาสมัพนัธ ์การขายตรง การสง่เสรมิการขายโดยผา่นตวัแทนจาํหน่าย เป็นตน้ 
 การใชส้่วนประสมทางการตลาดจะส่งผลต่อการนําเสนอสนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภคสนิคา้ และ
บรกิารใหก้บัผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย ซึ่งธุรกจิสามารถเปลี่ยนแปลงช่องทางการจําหน่ายสนิคา้ในระยะ
ยาว ดงันัน้ การเปลี่ยนแปลงเพยีงเล็กน้อยในระยะสัน้ จะทําให้สามารถบรรลุวตัถุ ประสงค์ทาง
การตลาดได ้และในมุมของผูบ้รโิภคเครื่องมอืทางการตลาดน้ีจะแสดงใหเ้หน็ถึงผลประโยชน์ของ 
ผูบ้รโิภคได ้
 จะเหน็ไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ประการเป็นตวัแปรทางการตลาดทีน่ักการ
ตลาดควบคุมได้ หากนักการตลาดทราบถึงพฤติกรรมของผู้บรโิภคที่ตอบสนองส่วนประสมทาง
การตลาดแลว้ ยอ่มเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการพฒันากลยทุธท์างการตลาด 
 
 สวนประสมทางการตลาดสาํหรบัธรุกจบรการ ่ ิ ิ  
 คอตเลอร ์(Kotler. 1997: 473) ไดอ้า้งองิแนวความคดิของ Booms & Bitner ทีไ่ดเ้สนอ
สว่นประสมทางการตลาดเพิม่เตมิของธุรกจิบรกิารขึน้มาอกี 3Ps รวมกบั 4Ps ทีก่ล่าวมาขา้งตน้รวม
เป็น 7 Ps ซึง่ไดแ้ก่ 
 1.  บุคลากร (People) หรอื พนกังาน (Employee) ซึง่ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก การฝึกอบรม 
การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้าให้แตกต่างเหนือคู่แข่ง พนักงานต้องมี
ความสามารถ มีทศันคติที่ดี สามารถตอบสนองลูกค้า มีความคิดริเริ่ม มกีารติดต่อกบัลูกค้า มี
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ความสามารถในการแก้ปญหาได้อย่างมปีระสทิธิภาพ และสามารถสร้างค่านิยม ที่ดใีห้กบัธุรกิจั

บรกิาร 
 2.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ธุรกจิบรกิารจํานวนน้อยมากทีไ่ม่มี
ลกัษณะทางกายภาพของบรกิารเข้ามาเกี่ยวข้อง เน่ืองจากลกัษณะทางกายภาพจะมผีลต่อการ
ตดัสนิใจของลูกคา้ในการเลอืกใชบ้รกิาร ทัง้น้ีจะรวมถงึสภาพแวดลอ้ม ไดแ้ก่ การตกแต่ง สถานที ่
บรรยากาศภายใน สสีนัของรา้น แผนทีต่ัง้ ดา้นความสะอาดในสว่นทีล่กูคา้มองเหน็เป็นตน้ 
 3.  ระบบการใหบ้รกิาร (Process) ไดแ้ก่ นโยบายต่างๆ ของสถานบรกิาร ขัน้ตอนการ
ใหบ้รกิาร วธิกีารใหบ้รกิารทีร่วดเรว็และประทบัใจลกูคา้ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541) ไดอ้า้งถงึแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดสาํหรบัธุรกจิบรกิาร 
(Service Mix) ของ Philip Kotler (2000: 436) ไวว้่าเป็นแนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิทีใ่หบ้รกิารซึง่
จะไดส้่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรอื 7Ps ในการกําหนดกลยุทธก์ารตลาดซึ่ง
ประกอบดว้ย 
 1.  ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เป็นสิง่ซึง่สนองความจําเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด้
คอื สิง่ที่ผูข้ายต้องมอบใหแ้ก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รบัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑ์นัน้ๆ 
โดยทัว่ไปแลว้ผลติภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ีอ่าจจบัตอ้งได ้และ ผลติภณัฑท์ีจ่บั
ตอ้งไมไ่ด ้
 2.  ดา้นราคา (Price) หมายถงึ คุณคา่ผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคาลูกคา้จะตดัสนิใจ
ซือ้ ดงันัน้ การกําหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิารชดัเจน และ
งา่ยต่อการจาํแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั 

 3.  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบรกิารทีนํ่าเสนอซึ่งจะต้องพจิารณาในดา้นทําเลทีต่ ัง้ (Location) และช่องทางใน
การนําเสนอบรกิาร (Channels) 
 4.  ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหน่ึงที่มีความสําคญัในการ
ตดิต่อสื่อสารใหผู้ใ้ชบ้รกิารโดยมวีตัถุประสงคท์ีแ่จง้ข่าวสารหรอืชกัจูงใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารและเป็นกุญแจสาํคญัของการตลาดสายสมัพนัธ ์

 5.  ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การ
ฝึกอบรม การจูงใจเพื่อให้สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความ สมัพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆ ขององค์กรเจ้าหน้าที่ต้องมี
ความสามารถมทีศันคติที่สามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บรกิารมคีวามคดิรเิริม่มคีวามสามารถในการ
แกไ้ขปญหาสามารถสรา้งคา่นิยมใหก้บัองคก์รั  
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 6.  ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้าโดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวมทัง้ทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ไม่ว่าจะ
เป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ยการเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอื
ผลประโยชน์อื่นๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 

 7.  ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัิ
ในดา้นการบรกิารทีนํ่าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกต้องรวดเรว็และทําให้
ผูใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 
 สว่นประสมทางการตลาด (Market Mix) ของสนิคา้ มพีืน้ฐานประกอบดว้ย 4Ps แต่ Kotler 
(1997) มคีวามเหน็วา่ สว่นประสมทางการตลาดของตลาดบรกิาร จะประกอบดว้ย 7Ps ดงัน้ี 
 1.  Product คอื ผลติภณัฑ ์ 
 2.  Price คอื ราคา  
 3.  Place คอื ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 4.  Promotion คอื การสง่เสรมิการตลาด  
 5.  People คอื พนกังาน 
 6.  Process คอื กระบวนการใหบ้รกิาร 
 7.  Physical Evidence คอื สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ  
 ส่วนประสมทางการตลาดถูกสรา้งขึน้โดยคํานึงถงึความจําเป็น และความตอ้งการ (Need 
and want)ของตลาดส่วนต่างๆ เพื่อใหบ้รรลุถึงวตัถุประสงค์ทางการตลาดของบรษิทั และเพื่อ
ตอบสนองหรอืสรา้งความ พงึพอใจ (Satisfaction) ใหก้บัผูบ้รโิภคดว้ย  
 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547) อธบิายว่าส่วนประสมการตลาดบรกิาร(7P’s) ทีม่ี
ผลต่อการตดัสนิใจเลือกของผู้บรโิภค ประกอบด้วยปจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ั (Product) ปจจยัราคา ั

(Price) ปจจยัดา้นการจดัจําหน่าย ั (Place) ปจจยัดา้นสง่เสรมิการตลาด ั (Promotion) ปจจยัดา้นั

กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) ปจจยัดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร ั (People) ปจจัั ยดา้นการสรา้งและ
การนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical and Presentation) โดยสว่นประกอบทุกตวัมคีวาม
เกี่ยวพนักนั และเท่าเทยีมกนัขึ้นอยู่กบัผู้บรหิารจะวางกลยุทธ์โดยเน้นน้ําหนกัทีป่จจยัใดมากกว่ั

เพือ่ใหต้อบสนองความตอ้งการของตลาดเปาหมาย้  
 1.  ปจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ั (Product) หมายถึง สิ่งใดสิ่งหน่ึงที่ถูกนําเสนอสู่ตลาด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้และสรา้งคุณคา่ (Value) และสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กดิ
ความพึงพอใจให้เกิดขึ้น โดยผลิตภณัฑ์ที่เสนอขายให้แก่ลูกค้าต้องมีคุณประโยชน์หลกั (Core 
Benefit) ต้องเป็นผลติภณัฑท์ีลู่กคา้คาดหวงั (Expected Product) หรอืเกนิความคาดหวงั 
(Augmented Product) รวมถงึการนําเสนอผลติภณัฑท์ีม่ศีกัยภาพ (Potential Product) เพื่อ
ความสามารถในการแข่งขันในอนาคต ผลิตภัณฑ์ที่นําเสนอขายมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได ้
ผลติภณัฑจ์งึประกอบดว้ยสนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่องคก์ร หรอืบุคคล 
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 2.  ปจจยัดา้นราคา ั (Price) หมายถงึ ต้นทุนของสนิค้าที่ลูกคา้ต้องการสนิค้าต้องจ่ายกบั
สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ การกําหนดราคาสนิคา้เกดิจากการตัง้เปาหมายทางการคา้ว่าต้องการกําไร ้

ต้องการขยายส่วนครองตลาด ต่องการต่อสูก้บัคู่แข่ง หรอืเปาหมายอื่้ น การตัง้ราคาต้องไดร้บัการ
ยอมรบัจากตลาดเปาหมาย และสูก้บัคูแ่ขง่ได ้รวมถงึเวลา ความพยายามในการใชค้วามคดิ และการ้

ก่อพฤตกิรรมซึง่จะตอ้งจา่ยพรอ้มราคาสนิคา้ทีเ่ป็นตวัเงนิ 
 3.  ปจจยัด้านการจดัจําหน่าย หมายถึง กระบวนการทํางานที่จะทําใหส้นิค้าหรอืบรกิารั

ไปสู่ตลาดเพื่อให้ผู้บรโิภคได้บรโิภคสนิค้าหรอืบรกิารตามที่ต้องการ โดยต้องพจิารณาถึงองค์กร
ต่างๆ และทําเลที่ตัง้เพื่อให้อยู่ในพื้นที่ที่เข้าถึงลูกค้าได้ หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่ง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมทีใ่ชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์รไปนยงัตลาด
หรอืผูบ้รโิภค ใหเ้ป็นทีพ่อใจและประทบัใจของลูกคา้ ปจจุบนัเทคโนโลยเีจรญิขึน้ การส่งสนิคา้และั

บรกิารกง็า่ยขึน้สาํหรบัทัง้ผูผ้ลติและผูบ้รโิภค 
 4.  ปจจยัดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ั (Promotion) หมายถึง กจิกรรมสนับสนุนให้
กระบวนการสือ่สารทางการตลาดใหแ้น่ใจวา่ตลาดและผูบ้รโิภคเขา้ใจและใหคุ้ณคา่ในสืง่ทีผู่ข้ายเสนอ
โดยมเีครือ่งมอืทีส่าํคญั 4 ชนิดคอื 
   4.1  การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่งเสรมิการตลาดทีด่ี
ทีส่ดุ แต่มคีา่ใชจ้า่ยสงูทีส่ดุ 
   4.2  การโฆษณา (Advertising) เป็นการสื่อโฆษณาประเภทต่างๆ ใหเ้ขา้ถงึผูบ้รโิภค
กลุ่มใหญ่เหมาะกบัสนิคา้ทีต่อ้งการตลาดกวา้ง 
   4.3  การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) เป็นการใชส้ื่อโฆษณาประเภทต่างๆ ให้
เขา้ถงึผูบ้รโิภคแลว้เกดิความตอ้งการในตวัสนิคา้ 
   4.4  การเผยแพร่และประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Relation) เป็นกจิกรรมทีเ่น้น
วตัถุประสงคก์ารใหบ้รกิารแก่สงัคม เพือ่เสรมิภาพพจน์ หรอืชดเชย เบีย่งเบนความรูส้กึของผูบ้รโิภค
ต่อตวัผลติภณัฑ ์
 5.  ปจจยัด้านกระบวนการใหบ้รกิาร ั (Process) หมายถึงขัน้ตอนในการจดัจําหน่าย
ผลิตภณัฑ์และการบรกิาร ซึ่งจะต้องถูกต้อง รวดเรว็ เป็นที่พอใจและประทบัใจในความรู้สกึของ
ผูบ้รโิภค ซึง่เป็นการอาศยักระบวนการบางอยา่งเพื่อจดัสง่ผลติภณัฑห์รอืบรกิารใหก้บัลูกคา้ เพื่อให้
เกดิความแตกต่าง 
 6.  ปจจยัดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร ั (People) หมายถงึ ผูท้ีม่สี่วนเกี่ยวขอ้งกบัผลติภณัฑ์
ทัง้หมดซึ่งหมายรวมถงึ ลูกค้า บุคลากรที่จําหน่าย และบุคคลที่ใหบ้รกิารหลงัการขาย บุคลากรผู้
ใหบ้รกิารจําเป็นตอ้งคดัเลอืก ใหก้ารฝึกอบรม และมสีิง่จูงใจ เพื่อทําใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจ
และเกดิความแตกต่างจากคูแ่ขง่ 
 7.  ปจจยัดา้นการสรา้งและการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ั (Physical Evidence and 
Presentation) หมายถงึ การแสดงใหเ้หน็คุณภาพของบรกิารโดยผ่านการใชห้ลกัฐานทีม่องเหน็ได ้
เช่น การสรา้งสภาพแวดลอ้มของสถานทีอ่งคก์ร การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วนหรอืแผนกของ
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พื้นที่ รวมทัง้อุปกรณ์เครื่องมอืและเครื่องใช้ต่างๆ ที่ใช้ในการให้บรกิารที่สามารถดึงดูดใจลูกค้า
เพือ่ใหล้กูคา้มองเหน็ภาพลกัษณ์หรอืคุณคา่ของบรกิารทีส่ง่มอบและทีเ่หนือกวา่คูแ่ขง่ไดอ้ยา่งชดัเจน 
 
3. แนวคดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ ิ  
 ความหมายของพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ  
 พฤตกิรรม หมายถงึ การกระทําหรอืการแสดงออกของมนุษยซ์ึง่เกดิจากสิง่กระตุน้ภายใน 
เช่น ความคดิ ทศันคต ิและค่านิยม นอกจากน้ีการแสดงออกนัน้ๆ อาจมาจากการกระทบของปจจยัั

ภายนอก เชน่ วฒันธรรม และ สงัคม (นนัทา ศรจีรสั. 2551) 
 พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบ้รโิภคแสดงออกถึงกระบวนการในการซื้อ
สนิคา้และการบรกิารเพื่อการตอบสนองความพงึพอใจ โดยเริม่ตัง้แต่การคน้หาสนิคา้และการบรกิาร
นัน้ๆ ไปจนถงึประเมนิผลจากการใชส้อย (กมลรตัน์ สตัยาพมิล. 2552) 
 โซโลมอน (ดารา ทปีะปาล. 2546: 3; อา้งองิจาก Solomon. 1996: 3) กล่าวว่าพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคหมายถงึ การศกึษาถงึกระบวนการต่างๆ ทีบุ่คคลเขา้ไปเกีย่วขอ้ง เพื่อทาํการเลอืกสรรการ
ซื้อ การใช้ หรือการบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ และความปราถนาต่างๆ ใหไ้ดร้บัความพอใจ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538) กล่าววา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมของบุคคลในก
การคน้หา (Searching) การซื้อ (Purchase) การใช ้(Using) การประเมณิผล (Evaluation) ใน
ผลิตภณัฑ์และบรกิาร ซึ่งการโฆษณาและการตลาดในปจจุปนจําเป็นต้องเขา้ใจพฤติกรรมของผู้ั ั

บรโิภตอย่างถ่องแท้ เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้รโิภคมคีวามซบัซ้อนมากขึน้ ส่งผลใหส้นิคา้ที่จะ
ประสบความสาํเรจ็ในตลาด คอืสนิคา้ทีส่ามารถตอบสนองในสิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ไดก้ล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคอาจใหค้ําจํากดัความไดว้่าเป็น 
“ปฏกิริยิาของบุคคลทีเ่กี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและใชส้นิคา้และบรกิารทางเศรษฐกจิ รวมทัง้
กระบวนการต่างๆ ของการตดัสนิใจซึง่เกดิก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏกิริยิาต่างๆ เหล่านัน้” 
โดยคาํจาํกดัความทีก่ล่าวมานัน้อาจะแบ่งออกเป็นสว่นสาํคญัได ้3 สว่น ประกอบดว้ย 
 1.  ปฏกิริยิาของบุคคล ซึ่งรวมถงึกจิกรรมต่างๆ เช่น การเดนิทางไปและกลบัจากรา้นคา้ 
การจ่ายของในรา้นคา้ การซื้อ การขนสนิคา้ การใชป้ระโยชน์และการประเมณิสนิคา้และบรกิารทีม่ี
จาํหน่ายอยูใ่นตลาด 
 2.  บุคคลเกี่ยวข้องโดยตรงกบัการได้รบัและการใช้สนิค้าและบรกิารทางเศรษฐกิจ ซึ่ง
หมายถงึผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย เรามุง่ทีต่วับุคคลผูซ้ือ้สนิคา้และบรกิารเพื่อนําไปใชบ้รโิภคเองและ/หรอื
เพือ่การบรโิภคของหน่วยบรโิภคต่างๆ ทีม่ลีกัษณะคลา้ยคลงึกนั เชน่ ครอบครวั  
 3.  กระบวนการต่างๆ ของการตดัสนิใจที่เกดิขึน้ก่อน และเป็นตวักําหนดปฏกิริยิาต่างๆ 
เหล่าน้ี ซึง่รวมถงึการตระหนักถงึความสําคญัของกจิกรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคทีก่ระทบโดยตรงต่อ
ปฏกิริยิาทางการตลาด  



 18 

 ลกัษณะของผูบ้รโภคิ  
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542) ได้กล่าวถึงความหมายของผูบ้รโิภค (Consumer) ไว้ดงัน้ี ผูท้ี่มี
ความต้องการซื้อ (Needs) มอีํานาจซื้อ (Purchasing power) ทําใหเ้กดิพฤติกรรมการซื้อ 
(Purchasing behavior) และพฤตกิรรมการใช ้(Using behavior) โดยมรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 
 1.  ผูบ้รโิภคเป็นบุคคลทีม่คีวามตอ้งการ (Needs) การทีจ่ะซือ้ถอืว่าใครเป็นผูบ้รโิภคนัน้
บุคคลนัน้จะตอ้งมคีวามตอ้งการผลติภณัฑ ์แต่ถา้บุคคลนัน้ไมม่คีวามตอ้งการ กจ็ะไมใ่ชผู่บ้รโิภค  
 2.  ผูบ้รโิภคเป็นผูท้ีม่อีาํนาจซือ้ (Purchasing power) ผูบ้รโิภคจะมแีค่เพยีงความตอ้งการ
อยา่งเดยีวไมไ่ด ้ แค่เขาจะตอ้งมอีํานาจซือ้ดว้ย ถา้มเีพยีงแค่ความตอ้งการแลว้ไมม่อีํานาจซือ้กย็งั
ไม่ใช่ผูบ้รโิภคของสนิคา้นัน้ เพราะฉะนัน้การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคจงึตอ้งวเิคราะหไ์ปที่
ตวัเงนิของผูบ้รโิภคดว้ย 
 3.  การเกดิพฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing behavior) เมื่อผูบ้รโิภคมคีวามตอ้งการและมี
อาํนาจซือ้แลว้ กจ็ะเกดิพฤตกิรรมการซือ้ เป็นตน้ว่า ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน ซือ้เมื่อใด ใครเป็นคนซือ้ ใช้
มาตรการอะไรในการตดัสนิใจซือ้ ซือ้มากน้อยแคไ่หน เชน่ ในครอบครวัสว่นใหญ่แมบ่า้นจะเป็นผูซ้ือ้
ของใชภ้ายในบา้น หรอืบางครอบครวัอาจจะแยกซือ้สนิคา้เป็นของสว่นตวั บางคนซือ้สนิคา้เอง บาง
คนพอ่แมซ่ือ้ให ้บางคนซือ้ของทลีะชิน้ บางคนซือ้ทลีะโหล บางครอบครวัจะซือ้สนิคา้เขา้บา้นทุก 2 
สปัดาห ์บางคนซือ้ของทุกวนัโดยไมต่อ้งรอใหส้ิง่ของหมด เป็นตน้ 
 4.  พฤตกิรรมการใช ้ (Using behavior) ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการใชส้นิคา้อยา่งไรเช่น ดื่ม
สรุาทีไ่หน ทีบ่า้นหรอืทีร่า้นอาหาร ดื่มกบัใคร คนเดยีวหรอืกบัเพือ่น ดื่มอยา่งไร สุราอยา่งเดยีว หรอื
ผสมน้ําหรอืผสมโซดา หรอืผสมน้ําอดัลมลม เป็นตน้ 
 
 การวเคราะหพ์ฤตกรรมผูบ้รโภค ิ ิ ิ (Analysis Consumer Behavior) 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2546) สรปุวา่ การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyzing Consumer 
Behavior) เป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อและการใชข้องผูบ้รโิภค เพื่อทราบถงึ
ลกัษณะและความตอ้งการและพฤตกิรรมการซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภคคาํตอบทีไ่ดจ้ะชว่ยใหน้กัการ
ตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม คาํถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื 6Ws และ 1H ซึง่
ประกอบดว้ย Who? , What? , Why? , When? , Where? และ How? เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 
ประการหรอื 7Os ซึง่ประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, 
Outlets และ Operation ดงัน้ี 
 1.  ใครอยูใ่นตลาดเปาหมาย ้ (Who is in the Target Market?) เป็นคาํถามทีท่ราบถงึ
ลกัษณะของกลุ่มเปาหมาย ้ (Occupants) 
 2.  ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What does the Consumer Buy?) เป็นคําถามทีท่ราบถงึสิง่ที่
ผูบ้รโิภคซือ้ (Objects) 
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 3.  ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ (Why does the Consumer Buy?) เป็นคําถามทีท่ราบถงึ
วตัถุประสงค(์Objectives) การซือ้ 
 4.  ใครมสีว่นร่วมในการซือ้ (Who Participate in the Buying?)เป็นคาํถามทีท่ราบถงึ
บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organization) ทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 
 5.  ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด (When does the Consumer Buy?) เป็นคาํถามทีท่ราบถงึโอกาส
ในการซือ้ (Occasions) 
 6.  ผูบ้รโิภคซือ้ทีใ่ด (Where does the Consumer Buy?) เป็นคาํถามทีท่ราบถงึช่องทาง
หรอืแหล่ง (Outlets) ที่ผู้บรโิภคจะไปทําการซื้อซึ่งนักการตลาดจะต้องศึกษาเพื่อจดัช่องทางการ
จาํหน่าย 
 7.  ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร (How does the Consumer Buy?) เป็นคาํถามทีถ่ามถงึขัน้ตอนใน
การซือ้ (Operation) 
 
ตาราง 1 คาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) 
คาํถามท่ีต้องการทราบ 

(7Os) 
กลยทุธใ์นแผนงานการตลาด 

1. ใครอยูใ่นตลาดเปาหมาย ้

(Who is in the Target 
Market?) 

ลกัษณะกลุ่มเปาหมาย ้

(Occupants) ทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร ์
(2) ภมูศิาสตร ์
(3) จติวทิยา 
(4) พฤตกิรรมการบรโิภค 
 

กลยทุธก์ารตลาด 4Ps 
ประกอบดว้ย กลยทุธด์า้น
ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย 
และการสง่เสรมิการตลาดที่
เหมาะสม(หรอืมากกวา่ 4Ps) และ
การตอบสนองความพงึพอใจของ
กลุ่มเปาหมายได้้  
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ตาราง 1  (ต่อ) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) 
คาํถามท่ีต้องการทราบ 

(7Os) 
กลยทุธใ์นแผนงานการตลาด 

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What 
does the Consumer 
Buy?) 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ 
(Objects) สิง่ทีผู่บ้รโิภค
ตอ้งการจากผลติภณัฑค์อื 
ตอ้งการ คุณสมบตัแิละ
องคป์ระกอบของผลติภณัฑ์
และความต่างทีเ่หนือกวา่คูแ่ขง่ 
 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 
(1) ผลติภณัฑห์ลกั 
(2) รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์
ประกอบดว้ยตราสนิคา้ การบรรจุ
ภณัฑ ์รปูแบบบรกิาร ลกัษณะ
นวตักรรม  
(3) ผลติภณัฑค์วบ 
(4) ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั 
(5) ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ความ
แตกต่างทางการแขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 
ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้น
ผลติภณัฑบ์รกิาร พนกังาน และ
ภาพลกัษณ์ 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ 
(Why does the Consumer 
Buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้
(Objectives) วตัถุประสงคใ์น
การซือ้ (Objectives) ผูบ้รโิภค
ซือ้สนิคา้เพือ่สนองความ
ตอ้งการของเขาดา้นรา่งกาย
และดา้นจติวทิยาซึง่ตอ้งศกึษา
ถงึปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อั

พฤตกิรรมการซือ้ คอื 
(1) ปจจยัภายใน หรอืปจจยัั ั

ดา้นจติวทิยา  
(2) ปจจยัั ทางสงัคม วฒันธรรม 
(3) ปจจยัเฉพาะบุคคลั  
 
 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื 
(1) กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์
(2) กลยทุธด์า้นราคา 
(3) กลยทุธด์า้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย 
(4) กลยทุธด์า้นการสง่เสรมิ
การตลาด ประกอบดว้ย กลยทุธ์
การโฆษณา การสง่เสรมิการขาย 
การประชาสมัพนัธก์ารใหข้า่ว 
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ตาราง 1  (ต่อ) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) 
คาํถามท่ีต้องการทราบ 

(7Os) 
กลยทุธใ์นแผนงานการตลาด 

4. ใครมสีว่นรว่มในการซือ้ 
(Who Participate in the 
Buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) ทีม่อีทิธพิลใน
การตดัสนิใจซือ้ประกอบดว้ย 
(1) ผูร้เิริม่ 
(2) ผูม้อีทิธพิล 
(3) ผูต้ดัสนิใจซือ้ 
(4) ผูซ้ือ้ 
(5) ผูใ้ช ้

กลยทุธท์ีใ่ชก้นัมากคอื กลยทุธ์
การโฆษณาและการสง่เสรมิ
การตลาด (Advertising and 
Promotion Strategies) โดยใช้
กลุ่มอทิธพิล และกลุ่มเปาหมาย้

เป็นแนวทางสรา้งสรรคง์าน
โฆษณาและเลอืกใชส้ือ่โฆษณาให้
เหมาะกบักลุม่เปาหมาย ้  

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 
(When does the 
Consumer Buy) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
เชน่ ชว่งเดอืนใดของปี หรอื
ชว่งฤดกูาลใดของปี ชว่งวนัใด
ของเดอืน ชว่งเวลาใดของวนั 
โอกาสพเิศษ หรอืเทศกาบวนั
สาํคญัฯ 

กลยทุธท์ีใ่ชก้นัมากคอื กลยทุธ์
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) เชน่ 
สง่เสรมิการตลาดเมือ่ใดจงึจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสการซือ้ของ
กลุ่มเปาหมาย้  

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีใ่ด (Where 
does the Consumer 
Buy?) 

ชอ่งทาง หรอืแหล่ง หรอื
สถานทีจ่าํหน่าย (Outlet) ที่
ผูบ้รโิภคไปทาํการซือ้ เชน่ 
หา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอร ์  
มารเ์กต็ รา้นขายของสะดวก
ซือ้ ฯลฯ 

กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel 
Strategies) บรษิทันําผลติภณัฑส์ู่
ตลาดเปาหมาย โดยผา่นการ้

พจิารณาวา่จะผา่นคนกลาง
อยา่งไร 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 
(How does the Consumer 
Buy?) 

ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ 
(Operation) ประกอบดว้ย 
(1) การรบัรูป้ญหาั  
(2) การคน้หาขอ้มลู 
(3) การประเมณิผล 
(4) การตดัสนิใจซือ้ 
(5) ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชก้นัมากคอื กลยทุธ์
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ยการ โฆษณา การใช้
พนกังานขาย การใหข้า่ว การ
ประชาสมัพนัธแ์ละการตลาด
ทางตรง 

 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2546). การบรหิารการตลาดยคุใหม.่ หน้า 194. 
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 ปัจจยัท่ีมีผลตอพฤตกรรมผูบ้รโภค่ ิ ิ  
 การศกึษาปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เพื่อทีจ่ะทราบถงึลกัษณะความตอ้งการั

ของผูบ้รโิภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อทีจ่ะจดัสิง่กระตุ้นทางการตลาดใหเ้หมาะสม เมื่อผูซ้ื้อไดร้บัสิง่
กระตุ้นทางการตลาดหรอืสิง่กระตุ้นอื่นๆ ผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ ซึ่งเปรยีบเสมอืน
กล่องดาํ ทีผู่ข้ายไมส่ามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้ายและนกัการตลาด คอื คน้หาว่าลกัษณะของผู้
ซื้อและความรูส้กึนึกคดิไดร้บัอทิธพิลสิง่ใดบ้าง การศกึษาถงึลกัษณะของผูซ้ื้อที่เป็นเปาหมายจะมี้

ประโยชน์สาํหรบันกัการตลาด คอืทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อทีจ่ะจดัสว่นประสม
ทางการตลาดต่างๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ือ้ทีเ่ป็นเปาหมายไดถู้กตอ้ง้  
 ตุลยลกัษณ์ อู๋ไพจติร (2550: 28-30) กล่าวว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภคถูกกําหนดดว้ยลกัษณะ
ทางกายภาพและลกัษณะทางกายภาพถูกกาํหนดดว้ยสภาพจติวทิยา โดยสภาพจติวทิยาถูกกําหนด
ดว้ยครอบครวัและครอบครวัถูกกําหนดดว้ยสงัคม รวมถงึสงัคมจะถูกกําหนดดว้ยวฒันธรรมของแต่
ละทอ้งถิน่ ดงันัน้เมือ่ทราบถงึสิง่เหล่าน้ีนกัการตลาดจงึตอ้งคาํนึงถงึสิง่ต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
 1.  ลกัษณะทางสรรีะ (Physiological condition) สรรีะเป็นปจจยัเบือ้งตน้ในการกําหนดั

พฤตกิรรมการซือ้และพฤตกิรรมการใชข้องผูบ้รโิภค เช่น การทีผู่บ้รโิภคสวมแว่นตา กเ็กดิจากสรรีะ
คอืสายตาสัน้ หรอืสายตายาว การทีต่อ้งไปสุขา กเ็กดิจากสรรีะ หรอืการทีก่ระหายน้ํา ตอ้งหานน้ําดื่
เน่ืองจากคอแหง้ กเ็ป็นสาเหตุจากสรรีะ ซึง่สิง่เหล่าน้ีเป็นปจจยัเบือ้งตน้ทีจ่ะตอ้งศกึษาพฤตกิรรมั

ผูบ้รโิภคใหเ้ขา้ใจก่อน ตวัอยา่งเช่น แชมพสูระผมยีห่อ้หน่ึงซึง่นําเขา้จากต่างประเทศแลว้ไมป่ระสบ
ความสาํเรจ็เทา่ใดนัก สาเหตุเพราะสตูรของแชมพเูหมาะสาํหรบัผมของชาวซึง่มคีวามแตกต่างกบั
เสน้ผมของคนไทย ซึง่เป็นเรื่องของสรรีะ หรอือยา่งเช่นบรษิทัทีผ่ลติเสือ้จาํหน่ายกต็อ้งมกีารเปลีย่น
แบบเสือ้ เพราะเดก็ไทยในปจจุบนัมสีรรีะทีเ่ปลีย่นแปลงไปั  จากอดตีทีเ่ป็นเดก็ตวัเลก็ แต่ปจจุบนัเดก็ั

มสีรรีะทีต่วัสงูขึน้ ตวัใหญ่ขึน้ แบบเสือ้กต็อ้งเปลีย่นไปใหเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภค เป็นตน้ เพราะฉะนัน้
สิง่แรกทีต่อ้งวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื การวเิคราะหค์วามเปลีย่นแปลงทางดา้นสรรีะเป็นสิง่
แรก เน่ืองจากมบีทบาทมากทีส่ดุในการตดัสนิใจของมนุษย ์เป็นสิง่ทีห่ลกีเลีย่งไมไ่ด ้เพราะสิง่เหล่าน้ี
เป็นความตอ้งการของร่างกายสว่นใหญ่เป็นปจจยั ั 4 ซึง่ประกอบดว้ย อาหาร เครื่องนุ่งหม่ ทีอ่ยู่
อาศยั ยารกัษาโรคทีบ่งัคบัใหเ้ราตอ้งประพฤตปิฏบิตั ิเชน่ เราจาํเป็นตอ้งรบัประทานอาหารเพราะหวิ 
เราตอ้งรบัประทานยาเพราะไมส่บาย เป็นตน้ดงันัน้สิง่แรกทีบ่งัคบัมนุษยใ์หเ้กดิพฤตกิรรมผูบ้รโิภค
คอื เหตุผลทางสรรีะ เป็นสิง่ทีเ่ป็นพืน้ฐานมากทีส่ดุ 
 2.  สภาพจติวทิยา (Psychological condition) เป็นลกัษณะของความตอ้งการทีเ่กดิจาก
สภาพจติใจ ซึง่เกีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมของมนุษย ์รายละเอยีดไดก้ล่าวไวใ้นเรื่องของปจจยัภายในที่ั

มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของมนุษย ์ลกัษณะความตอ้งการตอบสนองในเรื่องเดยีวกนั แต่สภาพทาง
จติใจไม่เหมอืนกนั เช่น คนบางคนรบัประทานอาหารตามรา้นรมิบาทวถิไีด ้ แต่บางคนต้อง
รบัประทานอาหารในรา้นตดิแอร ์หรอืรา้นในโรงแรม หรอือยา่งเช่น การสวมแว่นสายตา บางคนสวม
เพื่อใหอ้่านหนังสอืไดเ้ท่านัน้ แต่บางคนตอ้งการความเท่ดว้ย ดงันัน้กรอบแว่นกจ็ะมรีาคาแตกต่าง
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กนัไป ซึง่เป็นสภาพทางจติวทิยาของมนุษยท์ีไ่มเ่หมอืนกนั เชน่ บางคนเป็นคนประหยดัมธัยสัถ ์บาง
คนเป็นคนฟุงเฟอฟุมเฟือย้ ้ ่  บางคนแครส์ายตาคนอื่น บางคนไมใ่สใ่จคนอื่นเลย ซึง่จากสภาพทาง
จติวทิยาของผูบ้รโิภค ทําใหน้ักการตลาดสามารถดําเนินกจิกรรมทางการตลาดอยู่ไดส้ภาพทาง
จติวทิยาเป็นสิง่ทีม่บีทบาทสาํคญักว่าสรรีะ เพราะสรรีะเป็นพืน้ฐาน เช่น ความหวิเป็นพืน้ฐาน แต่จะ
รบัประทานอะไรทีไ่หนจะเริม่ไมเ่ป็นพืน้ฐานแลว้ ถอืว่าเป็นสภาพทางจติวทิยา หรอืจะตอ้งแต่งตวัไป
งานเลีย้ง จะตอ้งมเีสือ้ผา้ปกปิดรา่งกายซึง่เป็นพืน้ฐาน แต่การทีจ่ะแต่งตวัแบบไหนแบบเรยีบ แบบ
หรหูรา กจ็ะมเีรือ่งของสภาพจติวทิยาเขา้มาเกีย่วขอ้ง 
 3.  ครอบครวั (Family) เป็นกลุ่มสงัคมเบือ้งตน้ทีบุ่คคลเป็นสมาชกิอยู ่ครอบครวัเป็นแหล่ง
อบรมและสรา้งประสบการณ์ของบุคคล ถ่ายทอดนิสยั และคา่นิยมลกัษณะของครอบครวัจงึมอีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการบรโิภค และพฤตกิรรมอื่นๆ ครอบครวัเป็นส่วนหน่ึงของสงัคมกร(Socialization) 
และครอบครวัถอืวา่เป็นหน่วยทีม่บีทบาทในแงข่องการเตรยีมตวัผูบ้รโิภคใหเ้ขา้สูส่งัคม (Socializing 
agent)สงัคมกร (Socialization) คอื กระบวนการสาํหรบัเตรยีมคนใหเ้ขา้สูส่งัคม ซึง่จะมหีน่วยทีจ่ะ
เขา้กระบวนการน้ี(Socializing agent) หลายหน่วย เช่น ครอบครวั โรงเรยีน วดั สถาบนัการเมอืง 
สถาบนัสื่อมวลชน เป็นตน้ ขณะทีผู่บ้รโิภคแต่ละคนเจรญิเตบิโตมานัน้ กไ็ดร้บัการอบรมสัง่สอนมา
จากครอบครวั เช่น บางคนถูกสอนใหไ้หวพ้ระก่อนนอน บางคนถูกสอนใหด้ื่มนมก่อนนอน บางคน
ไดร้บัการสอนใหป้ระหยดัอดออม บางคนไดร้บัการสอนใหฟุ้งเฟอฟุมเฟือย้ ้ ่  เพราะพอ่แมท่าํใหด้ ูหรอื
บางคนเสรมิสวยในรา้นทีแ่มเ่คยทาํมา หรอืซ่อมรถในรา้นทีพ่อ่เคยทาํมา ฯลฯเหล่าน้ีเป็นสิง่ทีไ่ดม้า
จากครอบครวั สิง่ทีส่าํคญัทีส่ดุทีไ่ดจ้ากครอบครวัคอื นิสยัและคา่นิยมลกัษณะต่างๆ ดา้นครอบครวัที่
จะตอ้งพจิารณา เช่น บทบาทในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของครอบครวั วฏัจกัรชวีติครอบครวั 
(Family life cycle) 
 4.  สงัคม (Social group) เป็นสิง่ทีอ่ยูร่อบตวัเรา ซึง่จะมผีลทีเ่ราตอ้งทาํตวัใหส้อดคลอ้งกบั
บรรทดัฐาน (Norm) ของสงัคม การทีผู่บ้รโิภคเป็นคนชนชัน้สงู ชนชัน้กลาง หรอืชนชัน้ตํ่าซึง่แต่ละชนชั ้
กจ็ะมพีฤตกิรรมแตกต่างกนั เช่น บางคนเทีย่วในประเทศไทย บางคนชอบเทีย่วต่างจงัหวดั แต่บางคน
ตอ้งไปพกัผอ่นยงัต่างประเทศ วฒันธรรมของชนชัน้จะบ่งบอกถงึพฤตกิรรมการบรโิภคของผูบ้รโิภค
ว่าจะใชเ้สือ้ผา้แบบไหน รบัประทานอาหารแบบไหน จะท่องเทีย่วทีไ่หน สิง่เหล่าน้ีจะสอนผูบ้รโิภค
ทัง้หมด เพราะมนุษยห์ลกีหนีการเป็นส่วนหน่ึงของชนชัน้ไม่ได ้ อยา่งไรกต็ามตอ้งมชีนชัน้เป็นของ
ตนเอง เช่น เป็นชาวไร ่ชาวนา เป็นกรรมกร เป็นขา้ราชการ เป็นเจา้ของธุรกจิ เป็นเศรษฐ ีเป็นนาย
ธนาคาร สิง่เหล่าน้ีจะเป็นผูก้ําหนดใหม้นุษยเ์สมออกีประการหน่ึงสงครามชนชัน้เป็นสงครามถาวรไมม่ี
วนัหยุด ตลอดชวีติของมนุษยจ์ะตอ้งพบกบัสงครามชนชัน้ตลอด เพราะชนชัน้ล่างจะไล่ตามชนชัน้
บน สว่นชนชัน้บนกจ็ะหนีชนชัน้ล่างออกไป ตวัอยา่งเช่น การใชน้ํ้าหอม พอชนชัน้สงูเริม่ใชน้ํ้าหอ
อะไร ชนชัน้ล่างกใ็ชต้าม พอชนชัน้ล่างใชต้ามชนชัน้สงูกต็อ้งเปลีย่นยีห่อ้ใหส้งูขึน้ไปเรื่อยๆ อญัมณี กฬีา 
เสือ้ผา้ กเ็ชน่เดยีวกนั ซึง่ทาํใหช้วีติแพงขึน้เรือ่ยๆ  
 5.  วฒันธรรม (Culture) ไมว่่าเราจะอยูช่นชัน้ใดในสงัคมกต็าม กจ็ะตอ้งมวีฒันธรรมเป็น
ตวัครอบงาํ วฒันธรรม คอื วถิชีวีติทีค่นในสงัคมยอมรบั ประพฤตปิฏบิตัติามกนัเพื่อความงอกงาม



 24 

ของสงัคม คาํวา่ วฒันะ แปลวา่ งอกงาม ธรรม แปลว่า สิง่ทีด่งีาม ดงันัน้ วฒันธรรมกแ็ปลว่า สิง่ดสีิง่
งามทีค่นในสงัคมยอมรบัทีจ่ะประพฤตปิฏบิตัริว่มกนั เพื่อใหส้งัคมนัน้ดาํเนินไปไดด้ว้ยด ี วฒันธรรม
เป็นสิง่ทีม่นุษยส์รา้งขึน้ (Manmade product) ไมใ่ช่เป็นสิง่ทีพ่ระเจา้สรา้ง (Godmade product) สิง่ที่
พระเจา้สรา้งกบัสิง่ทีม่นุษยส์รา้งนัน้แตกต่างกนัตรงทีส่ ิง่ทีพ่ระเจา้สรา้งเป็นกฎเกณฑท์างธรรมชาต ิ
ทีเ่ปลีย่นแปลงไมไ่ด ้เช่น พระอาทติยข์ึน้ทางทศิตะวนัออก ตกทางทศิตะวนัตก ของยอ่มตกลงสูพ่ืน้
สว่นวฒันธรรมเป็นสิง่ทีม่นุษยส์รา้งขึน้เช่น คนไทยเมื่อพบกนักท็กัทายกนัดว้ยการไหว ้ สว่นชาว
ต่างประเทศทกัทายกนัดว้ยการจบัมอื เป็นตน้ 
 โมวนิ และโมนอล (Mowen; & Monor. 1998) กล่าวว่า การวจิยัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
นักวิจยัใช้วิธีต่างกันขึ้นอยู่กับแนวความคิดหรือมุมมองของนักวิจัยแต่บะสํานัก และเน่ืองจาก
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมคีวามสลบัซบัซอ้น การศกึษาจงึอาจเทยีบไดก้บันิทานของเดก็เรื่อง “คนตา
บอดคลําชา้ง” เพื่อจะบอกว่าชา้งมลีกัษณะอย่างไร ซึ่งแต่ละคนจะบอกลกัษณะของชา้งแตกตางกนั 
แต่เม่อนําความรู้ที่ได้รบัจากหลายๆ คนมารวมกนัก็จะบอกลกัษณะของช้างได้ละเอียดมากขึ้น 
การศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคของนักวจิยัสาขาต่างๆ กท็ํานองเดยีกนัซึ่งไดม้องพฤตกิรรมการ
ไดร้บัมาหรอืการซือ้สนิคา้และบรกิารมาบรโิภคแยกออกเป็น 3 แนวทางโดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 
 1.  ผูบ้รโิภคในฐานะผูต้ดัสนิใจแกป้ญหา ั (Decision-making perspective) ในช่วงทศวรรษ 
1970 และตน้ทศวรรษ 1980 นักวจิยัส่วนใหญ่จะมองผูบ้รโิภคในฐานะผูต้ดัสนิใจเพื่อแกไ้ขปญหา ั

ตามแนวความคดิน้ีถอืว่าหลกัการซื้อสนิคา้และบรกิารขอผูบ้รโิภคเป็นผลเน่ืองมาจากผูบ้รโิภคเกดิ
ความรบัรูป้ญหาที่ั เกดิขึน้กบัตนก่อน จากนัน้จงึนําไปสู่กระบวนการ การแก้ปญหาอย่างมเีหตุผล ั

โดยมีกระบวนที่เป็นขัน้ตอนก่อนลงมือซื้อ กระบวนการดังกล่าวประกอบด้วยการรบัรู้ปญหา ั

(Problem recognition) การคน้หาขอ้มลู (Information search) การประเมณิทางเลอืก (Alternative 
evaluation) การเลอืก (Choice) การประเมณิความรูส้กึภายหลงัจากการไดร้บัผลติภณัฑน์ัน้ (Post 
acquisition evaluation) ซึง่ตน้ตอของการมองผูบ้รโิภคในแนวทางน้ีเกดิจากความรูแ้ละการทดลอง
ทางดา้นจติวทิยา และความรูท้างดา้นเศรษฐศาสตรม์าใชใ้นการศกึษา 
 2.  ผูบ้รโิภคในฐานะผูแ้สวงหาประสบการณ์ใหม่ๆ (Experiential perspective) ตาม
แนวความคดิน้ีถอืว่าการซื้อของผูบ้รโิภคไม่ไดซ้ื้อสนิคา้ไปตามกระบวนการตดัสนิใจอย่างมเีหตุผล
โดยเคร่งครดั ตรงกนัขา้มบางครัง้ผูบ้รโิภคซื้อผลติภณัฑแ์ละบรกิารเพื่อความสนุกสนานตามความ
เพอ้ฝน เพือ่สนองอารมณ์และความรูส้กึของตนั  ตวัอยา่งทีเ่หน็ไดช้ดัเจน การซือ้อนัเกดิจากแรงดลใจ
ฉับพลนั เพื่อแสวงหาความแปลกใหม่ที่หลากหลายหรอือย่างกรณีที่เปลี่ยนไปซื้อตราใหม่เพื่อลด
ความเบื่อหน่ายทีจ่ําเจ หรอืเพราะไดร้บัแรงกระตุ้น จูงใจ ใหเ้กดิการซื้อ เป็นต้น โดยแนวความคดิ
เชน่น้ีเกดิจากความรูท้างดา้นจติวทิยาทีเ่กีย่วกบัการจงูใจ สงัคมวทิยา และมนุษยวทิยา เป็นตน้ 
 3.  ผู้บริโภคในฐานะได้ร ับอิทธิพลจากสิ่งแวดล้อมให้แสดงพฤติกรรม (Behavioral 
influence perspective) ตามแนวความคดิน้ีถอืว่า การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคไมจ่าํเป็นตอ้งผา่น
กระบวนการตดัสนิใจอย่างมเีหตุผล หรอืเกดิจากความรูส้กึทีอ่ยากจะซื้อเพื่อแสวงหาประสบการณ์
ใหม่ๆ  ดงักล่าวมาแลว้ขา้งตน้ แต่การซือ้หรอืการกระทําอาจเกดิจากผูบ้รโิภคไดร้บัอทิธพิล โดยจาก
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สิง่แวดลอ้มภายนอก อนัมพีลงักดดนัทาํใหเ้กดิการซือ้ขึน้ได ้เช่น เทคนิคและวธิกีารสง่เสรมิการขาย
บางอย่าง บรรทดัฐานทางวฒันธรรม (Cultural norms) สิง่แวดล้อมทางกายภาพ (Physical 
environment) หรอืแรงกดดนัทาเศรษฐกจิ 
 
4. แนวคดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสนใจซ้ือิ ิ  
 ความหมายของการตดัสนใจิ  
 แสวง รตันมงคลมาศ (2536) ใหค้วามหมายคําว่าการตดัสนิใจคอื การเลอืกบนทางเลอืก 
(Choice of Alternative) ซึง่ทางเลอืกนัน้จะตอ้งม ีขอ้แรก ทางเลอืกหลายทาง หากมทีางเลอืกเพยีง
ทางเดยีวไม่ถอืเป็นการตดัสนิใจ ขอ้สอง ต้องใชเ้หตุผลประกอบการพจิารณา โดยใชข้อ้มูลตวัเลข
ต่างๆ มาพจิารณาตดัสนิใจ ขอ้สาม มจุีดมุง่หมายทีแ่น่นอนวา่การตดัสนิใจนัน้กระทาํไปเพือ่อะไร 
อุไร มัน่หมัน่ (2539) อธบิายว่า การทีค่นหน่ึงไดต้ดัสนิใจ คอืเขาไดเ้ริม่ตน้สรา้งปฏกิริยิาโตต้อบเชงิ
พฤตกิรรมเป็นอนุกรมในการเลอืกชื่นชมบางสิง่บางอย่าง เขาไดต้ดัสนิใจเพื่อลงมอืปฏบิตักิารอย่าง
ใดอย่างหน่ึงทีเ่ขาคดิว่าทําได ้การลงมอืวนิิจฉัยว่าเขาควรทําอะไร รายไดส้ถานการณ์เฉพาะอย่าง 
หลงัจากไดพ้จิารณาทางเลอืกต่างๆ แลว้ 
 
 ขัน้ตอนการตดัสนใจิ  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2552) กล่าวว่า กระบวนการหรอืขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ (Buyer’ s 
Decision Process) เป็นลําดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อ ของผูบ้รโิภค ประกอบไปดว้ย การรบัรู ้
ปญหา การคน้หาขอ้มูั ล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ 
กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ของ ผูบ้รโิภคประกอบดว้ย 6ขัน้ตอน เริม่ตัง้แต่การรบัรูค้วามตอ้งการ
และคน้หาขอ้มลูทีต่อ้งการสนิคา้ ทีต่อ้งการเปรยีบเทยีบคุณภาพและราคา สดุทา้ยจะเปิดทางเลอืกวา่
เลอืกสนิคา้ไหนทีไ่ดต้รงตาม ความตอ้งการจงึตดัสนิใจซือ้ 
 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได้กล่าวไว้ว่ากระบวนการตดัสนิใจซื้อประกอบด้วยขัน้ตอน
ต่างๆ 5 ขัน้ตอน อนัจะนําไปสูก่าร ตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย 
 1.  การตระหนกัถงึความตอ้งการ (Need Recognition) เป็นจุดเริม่ตน้ของกระบวนการ ซือ้
ซึง่ผูซ้ือ้ตระหนักถงึปญหาหรอืความตอ้งการ ผูซ้ือ้มคีวามรูส้กึถงึความแตกต่างระหว่างสภาวะที่ั  ผู้
ซื้อเป็นอยู่จรงิกบัสภาวะที่เขาปรารถนา ความต้องการอาจถกกระตุ้น โดย ตวักระตุ้นจากภายใน 
(Internal Stimuli) กระตุน้ความตอ้งการทีม่อียูป่กตเิช่น ความหวิกระหายเพศ เป็นตน้ ใน ระดบัสงู
พอที่จะกลายเป็นแรงขบัดนั (Drive) นอกจากนัน้ความต้องการอาจถูกกระตุ้นจากตวักระตุ้น
ภายนอก (External Stimuli) 
 2.  การเสาะแสวงหาขา่วสาร (Information Search) ผูบ้รโิภคทีถู่กกระตุน้เรา้อาจจะหรอื 
อาจจะไม่เสาะแสวงหาข่าวสารมากขึ้น ถ้าแรงผลักดันของผู้บริโภคแข็งแกร่งและสินค้าที่จะ 
ตอบสนองอยู่ใกล้แค่เอื้อม ผู้บริโภคมกัจะท าการซื้อมนั มิฉะนัน้แล้วผู้บริโภคอาจจะเก็บความ
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ต้องการนัน้ไวใ้นความทรงจําหรอืไม่กท็ําการเสาะแสวงหาข่าวสารที่เกี่ยวขอ้งกบัต้องการดงักล่าว 
ผูบ้รโิภคอาจหาขา่วสารไดจ้ากหลายแหง่ เชน่  
  2.1  แหล่งขา่วสารบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครวั เพือ่น เพือ่นบา้น ผูคุ้น้เคย 
  2.2  แหล่งพาณิชยไ์ดแ้ก่ โฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจําหน่าย หบีหอ่การตัง้ แสดง
สนิคา้ 
  2.3  แหล่งสาธารณะ ไดแ้ก่ สือ่มวลชน องคก์ารเพือ่ผูบ้รโิภค  
  2.4  แหล่งทีเ่กดิจากความช านาญ ไดแ้ก่การจบัถอืการตรวจสนิคา้และการใช ้บรกิาร 
 3.  การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) เราไดเ้หน็วธิกีารทีผู่บ้รโิภคใช ้
ขา่วสารเพือ่ใหไ้ดม้าซึง่ชุดของตราทีเ่ลอืกไวเ้พือ่การพจิารณาตดัสนิใจเป็นขัน้สดุทา้ย ผูบ้รโิภค เลอืก
ตราดว้ยวธิใีด นกัการตลาดจะตอ้งรูเ้กีย่วกบัการประเมนิค่าทางเลอืก นัน่กค็อืวธิกีารที ่ ผูบ้รโิภคใช้
ข่าวสารเลอืกตรายีห่อ้ในการเลอืกใชก้ลยุทธ์การตลาดของนักการตลาดต้องก่ออทิธพิล ต่อการ
ตดัสนิใจของผูช้ือ้ 
 4.  การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) ในขัน้ตอนการประเมนิ ผูบ้รโิภคจะจดัลําดบั 
ความชอบตรายีห่อ้ต่างๆ ในแต่ละตวัเลอืกและกจ็ะสรา้งความตัง้ใจซือ้ขึน้ โดยทัว่ไปการตดัสนิใจ ซือ้
ของผูบ้รโิภคมกัจะทําการซื้อตราที่ชอบมากที่สุด แต่ทว่ามปีจจยั ั 2 ประการอาจเขา้มา  “ขวาง” 
ระหวา่งความตัง้ใจกบัการตดัสนิใจซือ้  
 5.  พฤตกิรรมหลงัซือ้ (Post Purchase Behavior) งานของนกัการตลาดมไิดจ้บสิน้ลง เมื่อ
มกีารซือ้สนิคา้ ผูบ้รโิภคจะเกดิความพอใจหรอืไมพ่อใจและจะก่อพฤตกิรรมหลงัการซือ้ขึน้ ปญหาอยู่ั

ทีว่า่อะไรเป็นตวักําหนดว่าผูซ้ือ้พอใจหรอืไมพ่อใจในการซือ้ คาํตอบกค็อืมนัขึน้อยูก่บั ความสมัพนัธ์
ระหว่างความคาดหมายของผูบ้รโิภค (Consumer’s Expectation ) กบัการ ปฏบิตักิารของสนิคา้ 
(Product Perceived Performance) ถา้สนิคา้น้อยกว่าความคาดหวงั ผูบ้รโิภคจะผดิหวงัถา้ตรงกบั
ความหมาย ผูบ้รโิภคจะพอใจถ้าดเีกนิความคาดหมายผูบ้รโิภคจะ ปลืม้ปีตยินิดมีาก ผูบ้รโิภคองิ
ความคาดหมายไวก้บัขา่วสารทีเ่ขาไดร้บัจากผูข้ายเพือ่นๆ และแหล่งอื่นๆ  
 สนธยา คงฤทธิ ์ (2544: 118) กล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจซือ้ หมายถงึ ขัน้ตอนในการ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑจ์ากสองทางเลอืกขึน้ไป ในกระบวนการซือ้โดยทัว่ๆ ไป ผูบ้รโิภคจะผา่นขัน้ตอน
ต่างๆ 5 ขัน้ตอน ดงัน้ี 
 ขัน้ตอนที ่ 1 การรบัรูถ้งึปญหาั  (Need recognition) การรบัรูถ้งึปญหาหรอืการรบัรูป้ญหา ั ั

(Problem recognition) กระบวนการซือ้จะเกดิขึน้เมื่อผูซ้ือ้ตระหนกัถงึปญหาหรอืความตอ้งการของั

เขา ซึง่ความตอ้งการอาจถูกกระตุน้โดยสิง่เรา้ภายในและภายนอก ผูซ้ือ้จะเรยีนรูว้ธิทีีจ่ะจดัการกบัสิง่
กระตุน้ ทําใหเ้ขารูว้่าจะตอบสนองสิง่กระตุน้อยา่งไร ซึง่นักการตลาดตอ้งระบุสถานการณ์ทีก่ระตุน้
ความตอ้งการขึน้มาใหไ้ด ้ เช่น ผูห้ญงิคนหน่ึงเดนิผ่านรา้นเบเกอรีแ่ละมองเหน็ขนมปงทีอ่บเสรจ็ั

ใหม่ๆ ซึง่กระตุน้ความหวิของเธอ หรอืการชมโฆษณาทางโทรทศัน์เกีย่วกบัการพกัผ่อนวนัหยุดที่
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เกาะภูเกต็ ดงันัน้ นักการตลาดจงึจาํเป็นตอ้งระบุสถานการณ์ทีก่ระตุน้ความตอ้งการอยา่งใดอย่าง
หน่ึงขึน้มาใหไ้ด ้
 ขัน้ตอนที ่2 การคน้หาขอ้มลู (Information Search) ในขัน้น้ีผูบ้รโิภคจะแสวงหาขอ้มลูเพื่อ
ตดัสนิใจ ในขัน้แรกจะคน้หาขอ้มลูจากแหล่งภายในก่อน (Internal Search) จากหน่วยความจํา 
(Memory) ทีไ่ดส้ ัง่สมไวใ้นสมอง เพื่อนํามาใชใ้นการประเมนิทางเลอืก หากยงัไดข้อ้มลูไมเ่พยีงพอก็
ตอ้งหาขอ้มลูเพิม่เตมิจากแหล่งภายนอก (External Search) โดยแหล่งขอ้มลูขา่วสาร จะแบ่งออก 
เป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี (kotler:246) 
 - แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครวั เพือ่นฝงู เพือ่นบา้น คนรูจ้กั 
 - แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจาํหน่าย บรรจุภณัฑ ์การสาธติ 
 - แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ การจดัการ การตรวจสอบ และการใชผ้ลติภณัฑ ์
 - แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ สื่อมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้รโิภค ตลอดจนหน่วยงานของรฐัที ่
เกีย่วขอ้ง 
 ขัน้ตอนที ่3 การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation Alternative Solution) ขัน้น้ีผูบ้รโิภคจะ
นําขอ้มูลทีไ่ดร้วบรวมไวม้าจดัหมวดหมู่และวเิคราะหถ์งึขอ้ด ี ขอ้เสยีทีค่าดว่าจะเกดิขึน้ ทัง้ใน
ลกัษณะการเปรยีบหาทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ดและหาความคุม้ค่าทีสุ่ด เช่น ผูช้ายคนหน่ึงตอ้งการซือ้กลอ้ง
ถ่ายรูป แต่ยงัตดัสนิใจไม่ไดว้่าจะซื้อยีห่อ้ใด เพราะฉะนัน้เขาจะประเมนิความคมชดัของภาพ 
ความเรว็ของกลอ้ง ขนาด และราคาของกลอ้งแต่ละยีห่อ้แลว้กป็ระมาณว่าแต่ละยีห่อ้สามารถ
ตอบสนองเขาไดม้ากน้อยเพยีงใด 
 ขัน้ตอนที ่ 4 การตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ด (Deciding on the Appropriate 
Solution) หลงัการประเมนิผลทางเลอืกในการแกป้ญหาั  ผูป้ระเมนิจะทราบขอ้ดแีละขอ้เสยีของแต่ละ
ทางเลอืก หลงัจากนัน้บุคคลจะตอ้งตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ดในการแกป้ญหาทางเลอืกทีเ่ลอืกั

ได ้คอื ประเภทของสนิคา้ทีจ่ะใชแ้กป้ญหาั  ทีม่ผีลดมีากทีสุ่ดและมผีลเสยีน้อยทีสุ่ด สอดคลอ้งกบั
ทรพัยากรทีม่อียูใ่นขณะนัน้ สอดคลอ้งกบัความพอใจ มรีาคาทีเ่หมาะสม มแีนวโน้มทีจ่ะมมีลูค่าเพิม่
ขึน้ในอนาคต ตลอดจนมผีลกระทบต่อเน่ืองกบัสงัคม สิง่แวดลอ้มและบุคคลอื่นน้อยทีสุ่ดการตดัสนิใจ
ของบุคคล มกัใชป้ระสบการณ์ในอดตีเป็นเกณฑ ์ ทัง้ประสบการณ์ของตนเองและผูอ้ื่น ซึง่ปจจุบนัั

การสือ่สารทีด่แีละทนัสมยั สามารถทาํไดอ้ยา่งกวา้งขวาง ดงันัน้ ทาํใหบุ้คคลตดัสนิใจเลอืกทางเลอืก
ในการแกป้ญหาไดด้ขีึน้ั  
 ขัน้ตอนที ่ 5 การประเมนิผลภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Evaluation) เป็นขัน้ตอน
สดุทา้ยภายหลงัจากการซือ้ ผูบ้รโิภคกจ็ะนําผลติภณัฑท์ีซ่ือ้นัน้มาใช ้และในขณะเดยีวกนักจ็ะทาํการ
ประเมนิผลผลิตภณัฑ์นัน้ไปด้วย โดยการเปรยีบเทยีบการใช้งานหรอืประโยชน์ที่ได้รบัจาก
ผลติภณัฑอ์ยา่งแทจ้รงิกบัความคาดหวงัทีค่าดคดิเอาไว ้ หากผลทีไ่ดเ้ป็นไปตามความคาดหวงักจ็ะ
ทาํใหเ้กดิความพอใจ (Satisfaction) แต่หากผลทีไ่ดร้บัไมเ่ป็นอยา่งทีค่าดหวงัไวก้จ็ะทาํใหเ้กดิความ
ไมพ่อใจ (Dissatisfaction) ซึง่ผลลพัธท์ัง้สองทางน้ี อาจนําไปสูก่ารแสวงหาขอ้มลูเพิม่เตมิเกีย่วกบั
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ผลติภณัฑต์รงนัน้ หรอือาจเปลีย่นความเชื่อ ซึง่จะเหน็ไดว้่ากระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค
เป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไมไ่ดห้ยดุตรงทีก่ารซือ้ 
 กระบวนการซือ้นัน้เริม่ตน้ก่อนการซือ้จรงิและมผีลกระทบหลงัการซือ้ นกัการตลาดจงึควร
เน้นไปทีก่ระบวนการตดัสนิใจซือ้ทัง้หมด ไมใ่ช่แค่ข ัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้เท่านัน้ดงันัน้กระบวนการ
ตดัสนิใจต่างๆ ของผูซ้ือ้ จากขอ้มลูขา้งต้นสรุปไดว้่า สามารถแบ่งออกเป็นได ้5 ขัน้ตอนไดแ้ก่ 1. 
การตระหนกัถงึความตอ้งการ 2. การเสาะแสวงหาขา่วสาร 3. การประเมนิทางเลอืก 4. การตดัสนิใจ
ซือ้ และ 5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 คอตเลอร ์(Kotler. 2000) กล่าวว่า วธิกีารทีผู่บ้รโิภคทาํการตดัสนิใจประกอบดว้ยปจจยัั

ภายในคอื แรงจูงใจ การรบัรู ้การเรยีนรู ้บุคลกิภาพและทศันคตขิองผูบ้รโิภคซึง่จะสะทอ้นถงึความ
ต้องการความตระหนักในการที่มสีนิค้าให้เลือกหลากหลาย กิจกรรมที่ผู้บรโิภคเขา้มาเกี่ยวข้อง
สมัพนัธ์กบัขอ้มูลที่มอียู่ หรอืขอ้มูลที่ฝาย่ ผลิตให้มา และสุดท้ายคอืการประเมณิค่าของทางเลือก
เหล่านัน้ 
 ปจจยัภายในของผูบ้รโิภคยงัแบ่งออกเป็นั  2 สว่น 
 1.  ความเสีย่งจากการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค หมายถงึ ความไม่แน่นอนเมื่อผูบ้รโิภคต้อง
เผชญิกบัสิง่ทีไ่มค่าดการณ์ไดเ้มือ่ตดัสนิใจซือ้ไปแลว้ โดยมปีระเภทของความเสีย่งดงัน้ี 
  1.1  ความเสีย่งในดา้นคุณภาพของสนิคา้ 
  1.2  ความเสีย่งในดา้นกายภาพของสนิคา้เอง และการใชส้นิคา้นัน้ 
  1.3  ความเสีย่งในดา้นความคุม้คา่กบัเงนิทีผู่บ้รโิภคตอ้งจา่ยป็นราคาสนิคา้ 
  1.4  ความเสีย่งในดา้นสงัคม 
  1.5  ความเสีย่งในดา้นจติใจ 
  1.6  ความเสีย่งในดา้นระยะเวลาในการใชง้านสนิคา้ 
  ความเสีย่งเหล่าน้ีจะมากหรอืน้อยขึน้อยูก่บัประเภทของสนิคา้และบรกิาร รวมถงึวธิกีาร
ซือ้ดว้ยอยา่งไรกต็ามผูบ้รโิภคเองกม็กีลยทุธต่์างๆ เพือ่ลดความเสีย่งเหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
  1)  การเสาะหาข้อมูล ทําได้โดยพูดคุยกบัเพื่อน ครอบครวั หรือผู้ที่สามารถแนะนํา 
พนักงาน หรือสื่อต่างๆ เพราะยิ่งผู้บริโภคมีข้อมูลเกี่ยวกบัสินค้า หรือบริการมากเพียงใด การ
คาดการณ์เกีย่วกบัสนิคา้กจ็ะทาํไดด้ยีิง่ขึน้ ความเสีย่งกจ็ะลดลง 
  2)  การใชส้นิคา้ทีเ่คยใชแ้ลว้พอใจ 
  3) เมื่อผู้บรโิภคไม่เคยมปีระสบการณ์เกี่ยวกบัตวัสนิค้า ก็มกัจะไว้ใจสนิค้าที่ตนรู้จกั 
และมชีื่อเสยีง เพราะฉะนัน้นักการตลาดจึงให้ความสําคญักบัการสร้างภาพลกัษณ์ที่ดใีห้กบัตรา
สนิคา้ของตน 
  4)  ถ้าผูบ้รโิภคไม่มขีอ้มูลเกี่ยวกบัตวัสนิคา้เลย เขากม็กัจะไวใ้จกบัการคดัเลอืกสนิคา้
จากรา้นคา้ทีม่ชีื่อเสยีง ภาพลกัษณ์ของรา้นคา้ปลกีจงึมคีวามสาํคญัต่อการตดัสนิใจเชน่กนั 
  5)  เมื่ออยู่ในสถานการณ์ที่ต้องซื้อ ผู้บรโิภคมกัเชื่อว่าต้องซื้อสนิค้ายี่ห้อที่มรีาคาสูง
เพราะความคาดหวงัทีม่สีนิคา้ทีร่าคาแพงน่าจะมคีุณภาพมากกวา่ 
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  6)  การหาหลกัประกนัอื่นๆ เช่น การคนืเงนิเมื่อใชส้นิคา้แลว้ไม่พอใจ ผลการตรวจสอบ
คุณภาพสนิคา้จากหน่วยงานภาครฐัหรอืเอกชนทีเ่ชื่อถอืไดร้บัประกนัคุณภาพ และการใหผู้บ้รโิภค
สามารถทดลองใชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ก่อน 
 2.  ผูบ้รโิภคมกัจะพจิารณาสนิคา้เพยีง 3-5 ยีห่อ้ ในแต่ละประเภทนัน้ โดยการพจิารณา
เพื่อซื้อสนิคา้นัน้มกัจะเป็นสนิคา้ทีคุ่น้เคย จําได ้และยอมรบัได ้นอกจากนัน้ กระบวนการตดัสนิใจ
ของผูบ้รโิภคยงัแบ่งออกเป็น 3 ระดบัของการตดัสนิใจซือ้ (Level of consumer decision making) 
  2.1  ระดบัการตดัสนิใจซือ้สงู อยูใ่นกรณทีีผู่บ้รโิภคตอ้งการขอ้มลูจาํนวนมาก เพื่อนํามา
ประกอบการพจิารณาเลอืกซือ้สนิคา้ 
  2.2  ระดบัการตดัสนิใจที่ผู้บรโิภครู้จกัสนิค้าและยี่ห้อต่างๆ อยู่บ้าง แต่ก็ยงัต้องการ
ขอ้มลูเพิม่เตมิ 
  2.3  ระดบัการตัดสินใจในกรณีที่ผู้บริโภคเคยมีประสบการณ์ จากการใช้สินค้าและ
บรกิารนัน้อยูแ่ลว้ แต่ตอ้งการขอ้มลูเพือ่ทบทวนสิง่ทีต่นรู ้และยํา้การตดัสนิใจวา่ไมผ่ดิพลาด 
ทพิยว์ลัย ์สจีนัทรแ์ละคณะ (2546: 110) กล่าววา่การตดัสนิใจเป็นการเลอืกทางเลอืกมาเป็นแนวทาง
ในการแก้ปญหา ซึ่งต้องมทีางเลอืกหลายๆ ทางเลอืกเกดิขึน้ก่อน แลว้นํามาเปรยีบเทยีบกนัจนได้ั

ทางเลอืกทีเ่หมาะสมทีส่ดุมาเป็นแนวทางในการแกป้ญหาต่อไปั  ประกอบดว้ย 
   2.3.1 การตดัสนิใจแบบสลบัซบัซอ้น (Complex decision making) มกัเกดิใน
สนิคา้ทีผู่บ้รโิภคมคีวามเกีย่วพนัธส์งู และตอ้งการใชก้ระบวนการตดัสนิใจแบบสลบัซบัซอ้น 
   2.3.2  ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ (Brand loyalty) เป็นรปูแบบของพฤตกิรรมการซือ้
ทีผู่บ้รโิภคมคีวามภกัดต่ีอตราสนิคา้ จะเกดิเมื่อผูบ้รโิภคมคีวามเกี่ยวพนักบัสนิคา้ แต่การซือ้สนิคา้
ดงักล่าวนัน้เป็นการซื้อซํ้าทีผู่บ้รโิภคไดเ้รยีนรูจ้ากประสบการณ์เดมิทีม่อียูแ่ลว้ จงึใชช้ว่งเวลาในกา
ตัดสินใจค่อนข้างน้อย แม้ว่าสินค้าที่ซื้อจะมีความเกี่ยวพันกับผู้บริโภคสูง แต่ผู้บริโภคมี
ความสามารถในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้นัน้อย่างรวดเรว็ ความพงึพอใจจากประสบการณ์ที่ผ่านมา 
หรอืใชค้วามภกัดใีนตราสนิคา้นัน้เป็นการตดัสนิใจ 
   2.3.3  การตดัสนิใจแบบมเีวลาจาํกดั (Limited decision making) เป็นการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ทีผู่บ้รโิภคมคีวามเกีย่วพนัตํ่า แต่จําเป็นตอ้งใชค้วามพยายามในการตดัสนิใจอยา่งรอบคอบ
เพราะสนิคา้นัน้เป็นสนิคา้ใหม่ที่ผูบ้รโิภคไม่คุน้เคย จงึจําเป็นต้องใชเ้วลา และกระบวนการในการ
เปรยีบเทยีบเพือ่ตดัสนิใจทดลองใชส้นิคา้ดงักล่าว 
   2.3.4 การตดัสนิใจแบบเฉื่อย (Inertia) เป็นรูปแบบพฤติกรรมที่เกดิขึ้นเมื่อ
ผูบ้รโิภคมคีวามเกีย่วพนักบัสนิคา้ตํ่า และไมม่คีวามแตกต่างอยา่งสาํคญัระหวา่งสนิคา้ โดยพฤตกิรร
ไมไ่ดม้ผีลมาจากความภคัดต่ีอตราสนิคา้  
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5. ความเป็นมาและประวตัของเครือ่งสาํอางิ   
 ความหมายของ คําว่า  "เครื่องสาํอาง   "ตามมาตรา 4 แห่งพระราชบญัญตั ิเครื่องสําอาง 
พ.ศ .2535 กาํหนดไวว้า่  
 1.  วตัถุทีมุ่่งหมายสาํหรบัใชท้า ถู นวด โรย พ่น หยอด ใส่ อบ หรอืกระทําดว้ยวธิอีื่นใด 
ต่อส่วนหน่ึงส่วนใดของร่างกายเพื่อความสะอาด ความสวยงาม หรอืส่งเสรมิใหเ้กดิความสวยงาม 
และรวมตลอดทัง้เครื่องประทิน่ผวิต่างๆ ดว้ย แต่ไม่รวมถงึเครื่องประดบัและเครื่องแต่งตวัซึง่เป็น
อุปกรณ์ภายนอกรา่งกาย  
 2.  วตัถุทีมุ่ง่หมายสาํหรบัใชเ้ป็นสว่นผสมในการผลติ เครือ่งสาํอาง โดยเฉพาะ หรอื  
 3.  วตัถุอื่นทีก่าํหนดโดยกฎกระทรวงใหเ้ป็น เครือ่งสาํอาง  
 ดงันัน้อาจสรุปไดว้่า เครื่องสําอาง เป็นผลติภณัฑท์ีใ่ชเ้ฉพาะภายนอกผวิกาย โดยมี
วตัถุประสงคเ์พือ่การทาํความสะอาดในชวีติประจาํวนั เพือ่ระงบักลิน่กาย หรอืแต่งกลิน่หอม และเพือ่
ปกปอง้  หรอืสง่เสรมิใหม้สีขุภาพทีด่โีดยไมม่ผีลต่อโครงสรา้งของรา่งกาย 
 
 ประวตัเครื่องสาํอางิ  
 การใชเ้ครื่องสาํอางจดัเป็นศลิปะอยา่ง หน่ึงทีม่มีาแต่สมยัโบราณ มกีารคน้พบว่า มกีารใช้
เครื่องสาํอางมา ตัง้แต่สมยัอยีปิตโ์บราณ จนี อนิเดยี และต่อมาจนถงึปจจุบนัั  โดยชาวกรกีเป็นชาติ
แรกที่มกีารแยกการแพทยแ์ละเครื่องสําอางออกจากกจิการทาง ศาสนา และยงัถอืว่าการใช้
เครื่องสําอางเป็นสิง่สําคญัที่ต้องปฏบิตัต่ิอร่างกายให ้ ถูกต้องสมํ่าเสมอจนเป็นกจิวตัรประจําวนั 
ศลิปะการใชเ้ครื่องสาํอางและ เครื่องหอมไดถ้งึขดีสุดในระหว่าง 2 ศตวรรษแรกแหง่จกัรวรรดโิรมนั 
แลว้ค่อยๆ เสื่อมลง และเมื่อจกัรวรรดโิรมนัตะวนัตกล่มสลายลงในครสิตศ์ตวรรษที ่5 ศลิปะการใช้
เครื่องสาํอางจงึแพร่หลายเขา้สูท่วปียุโรป นอกจากน้ี ชาวอาหรบักเ็ป็นส่วนสาํคญัทีท่าํใหเ้กดิความ
เจรญิก้าวหน้าในการผลติเครื่อง สําอาง โดยไดม้กีารดดัแปลง แก้ไขส่วนผสมต่างๆ เพื่อใหไ้ด้
ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางทีม่คีุณภาพดขีึน้ เช่น การใชก้รรมวธิกีารกลัน่เพื่อใหม้คีวามบรสิุทธสิงู์  การ
ใชแ้อลกอฮอลเ์ป็นตวัทาํละลาย เป็นตน้ 
 เมื่อศลิปะการใชเ้ครื่อง สาํอางไดแ้พรห่ลายเขา้สูใ่นประเทศฝรัง่เศสมากขึน้ เจา้หน้าทีช่าว
ฝรัง่เศสไดพ้ยายามเสนอใหม้กีารแยกกจิการดา้นเครื่องสาํอางไว ้เฉพาะ โดยใหแ้ยกออกจากกจิการ
ดา้นการแพทย ์ เน่ืองจากกจิการดา้นการแพทยแ์ละเครื่องสาํอางตอ้งอยูใ่นการควบคุมของกฎหมาย 
ในระหว่างปี ค .ศ   .1400 – 1500 และความพยายามกป็ระสบความสาํเรจ็ในปี ค .ศ . 1600 ศลิปะการ
ใชเ้ครือ่งสาํอางไดแ้ยกออกมาจากกจิการดา้นการแพทยอ์ยา่งชดัเจน ต่อมาในปี ค .ศ   .1800 ไดม้กีาร
รวบรวมและแยกแยะความรูใ้นดา้นศลิปะการใชเ้ครือ่งสาํอางออกเป็นหลายๆ ประเภท เช่น เภสชักร 
ช่างเสรมิสวย นักเล่นแร่แปรธาตุ ซึ่งต้องใช้ความรูท้ี่ไดม้าจากเภสชักรรมและเครื่องสําอางมา
ประยกุตใ์ชใ้ห ้เหมาะสมกบัแต่ละอาชพี 
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 การผลติเครือ่งสาํอางในชว่งแรกๆ นัน้ ยงัมกีรรมวธิกีารผลติทีไ่มแ่น่นอน เครื่องสาํอางบาง
ประเภทมขีายในรา้นขายยา การผลติเป็นความรูส้ว่นบุคคลทีไ่ดร้บัสบืทอดมาหรอืไดจ้ากการศกึษา
คน้ควา้ ลองผดิลองถูก จนถงึปลายศตวรรษที ่19 ไดม้ผีูนํ้าวธิกีารทางวทิยาศาสตรส์มยัใหมเ่ขา้มา
ชว่ยในการผลติแทนวธิเีก่า และเมือ่ผลติเครือ่งสาํอางแต่ละชนิดจะมเีครือ่งหมายการคา้ชดัเจน และมี
กรรมวธิใีนการผลติทีแ่น่นอน ทาํใหเ้ครือ่งสาํอางทีผ่ลติขึน้มคีุณภาพ สามารถเพิม่รายไดใ้หก้บัผูผ้ลติ 
ทาํใหม้กีารเพิม่การผลติ และพยายามปรบัปรุงคุณภาพของเครื่องสาํอางใหม้คีุณภาพสงูขึน้ต่อมาได ้
มกีารนําความรูท้างวทิยาศาสตรส์มยัใหม ่เขา้มาปรบัปรุงคุณภาพของเครื่องสาํอาง โดยเฉพาะอยา่ง
ยิง่วชิาเคม ีไดม้สีว่นเขา้มาช่วยในการปรบัปรุงคุณภาพของผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางใหม้ ีคุณภาพสงู 
ในการผลติแต่ละครัง้ต้องมสี่วนประกอบทีค่งที ่ ไดผ้ลติภณัฑอ์ย่างเดยีวกนั มหีลกัการเลอืกใช้
วตัถุดบิทีไ่ดม้าตรฐานในการผลติ และมกีารตรวจสอบคุณสมบตั ิ ตลอดจนการเกบ็รกัษาผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอาง 
 ในปี ค .ศ   .1895 ไดม้กีารเปิดสอนวชิาการเครื่องสาํอาง ในเมอืงชคิาโก มลรฐัอลิลนิอยส ์
ประเทศสหรฐัอเมรกิา เป็นครัง้แรก ทําใหน้ักศกึษาไดรู้จ้กัวธิกีารใชเ้ครื่องสาํอางชนิดต่างๆ ในการ
รกัษาผวิหนงัและเสน้ผม ต่อมาการศกึษาวชิาน้ีไดแ้พรห่ลายไปอยา่งรวดเรว็ 
 
 การจาํหนายเครื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ต่ ่ ิ  
 เน่ืองจากอนิเทอรเ์น็ตมกีารขยายตวัอย่างรวดเรว็ซึ่งเป็นผลมาจากการพฒันาเทคโนโลย ี
สารสนเทศ (Information Technology) ทําใหโ้ลกสามารถเชื่อมโยงกนัไดอ้ยา่งไรพ้รมแดน มกีาร
รายงานข่าวสารเหตุการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้นในทุกๆ ส่วนของโลกได้อย่างรวดเร็ว เพราะเหตุน้ี
อนิเทอรเ์น็ตจงึไดถู้กนํามาใชใ้นชวีติประจําวนั รวมทัง้ในการถูกใชเ้ป็นสื่อโฆษณา และช่องทางการ
สื่อสารของบรษิทัและองคก์รต่างๆ ไปยงัลูกคา้  ดว้ยเหตุน้ีทําใหใ้นปจจุบนัน้ีอนิเทอรเ์น็ตจงึไดเ้ขา้มาั

มีบทบาทที่สําคัญในวิถีชีวิตของคนในสังคมเป็นอย่างมาก ซึ่งเหตุผลหลักๆ จะมาจากความ
สะดวกสบายและความรวดเรว็ในการสามารถเขา้ถงึขอ้มูลต่างๆ ไดโ้ดยง่าย จงึทําใหม้กีารเกดิการ
จําหน่ายสนิคา้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตเกดิขึน้ โดยทีล่่าสุด สาํนักงานพฒันาธุรกจิกรรมทาง
อิเล็กทรอนิกส์ )องค์กรมหาชน   (หรือ สพธอ .กระทรวงไอซีที ได้จดัทําผลสํารวจพฤติกรรมผู้ใช้
อนิเทอรเ์น็ตในประเทศไทยประจาํปี 2556 ผา่นทางอนิเทอรเ์น็ต โดยผูต้อบจะเขา้มาตอบดว้ยความ
สมคัรใจ (Self-Selection) แมว้า่ในทางวชิาการสถติ ิขอ้มลูทีอ่อกมาจะไมส่ามารถถอืเป็นตวัแทนของ
คนทัง้ประเทศได ้แต่จํานวนผูเ้ขา้มาตอบแบบสอบถามทีม่ากถงึ 23,907 คน จากทัว่ประเทศ ใน
ระยะเวลาตัง้แต่กลางเดอืนเมษายน-สิน้เดอืนพฤษภาคมทีผ่่านมา กส็ามารถใชเ้ป็นขอ้มูลอา้งองิถงึ
พฤตกิรรมการใชง้านอนิเทอรเ์น็ต ไดใ้นระดบัหน่ึง จากการสํารวจพบว่าบนโลกอนิเทอรเืน็ต ถูกใช้
เป็นเครื่องมอืทางการตลาดมาตัง้แต่แรกเริม่ การขายสนิคา้ผ่านเน็ต หรอื e-commerce การใช้
อินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางในการสร้างแบรนด์สื่อสารแบรนด์ และวันน้ีช่องทางที่เกิดใหม่อย่าง 
โซเชยีลมเีดยีกก็ําลงัสรา้งบทบาททางการตลาดทีส่าํคญั โดยขอ้มลูจากการสาํรวจ เมื่อเปรยีบเทยีบ
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กบัขอ้มลูยอ้นหลงั เมื่อปี 2544 ทีเ่นคเทคเคยทาํการสาํรวจไว ้พบว่า ระยะเวลา 12 ปี พฤตกิรรม
การใชอ้นิเทอรเ์น็ตของคนไทย เพิม่ขึน้อย่างมาก จากการใชง้านส่วนใหญ่ น้อยกว่า 10 ชัว่โมงต่อ
สปัดาห ์ทีม่สีดัสว่นสงูถงึ 53.6% ในปี 2544 เพิม่เป็นการใชง้านมากกว่า 20 ชัว่โมงต่อสปัดาห ์สงูถงึ 
38.9% แสดงใหเ้หน็วา่ตลอด 12 ปี ทีผ่า่นมา ผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตมเีวลาใชอ้นิเทอรเ์น็ตในชวีติประจาํวนั
มากยิง่ขึน้ จากเดมิที่อายุใชอ้ยู่ในเฉพาะช่วงเวลาทํางาน ส่วนหน่ึงก็น่ามาจากการพฒันาอุปกรณ์
สื่อสารที่สามารถเชื่อมต่อกบัอนิเทอร์เน็ต และการแพร่หลายของการใช้บรกิารสญัญาณเชื่อมต่อ
อนิเทอรเ์น็ตแบบไรส้าย หรอื WiFi ทําใหก้ารเขา้สู่โลกอนิเทอรเ์น็ตทําไดทุ้กพืน้ที ่ และในส่วนของ
เปิดตลาดโซเชยีลมเีดยีของปจจุบนัมกีารรายงานผลว่าสนิคา้ทีน่ักชอ้ปออนไลน์สุภาพสตรใีหค้วามั

สนใจ ไดแ้ก่ กลุ่มแฟชัน่เสือ้ผา้ รองเทา้ กระเปา โดยยอดขายนําโด่งถงึ ๋ 59% ตามมาดว้ยสนิคา้
อุปกรณ์ไอท ีมอืถอื คอมพวิเตอร ์30.5% เครื่องสาํอาง 30.5% ดลีหรอืคปูองสว่นสดซือ้สนิคา้ต่างๆ 
19.8% แพคเกจทอ่งเทีย่ว 14% หนงัสอือเิลก็ทอรนิกส ์9.9% ซือ้เกม 9.4 และ ซือ้อาหาร 8.4% จาก
ขอ้มูลจะเหน็ไดว้่าผูบ้รโิภคมอีตัราการใชอ้นิเทอรเ์น็ตสูงขึน้เรื่อยๆ และในปจจุั บนัก็มกีารใหค้วาม
สนใจในซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตเป็นอนัดบัตน้ๆ  
 
 ตวัอยางเวบ็ไซตท่ี์จาํหนายเครื่องสาํอางออนไลน์่ ่  
 
 1. www.weloveshopping.com 
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 2. www.lazada.con 

 

 
 
 
 3. www.central.co.th  
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 4. www.watson.co.th 

 

 
 
  
 5. www.eveandboy.net 
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6. แนวคดเก่ียวกบัพาณชยอ์เลก็ทรอนคิ ิ ิ ิ  
 ความหมายของการพาณชยอ์เลก็ทรอนกส์ิ ิ ิ  
 ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ (2546:73) ได้ให้ความหมายของ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ไว้ว่า เป็น
กระบวนการสําหรบัการตลาดออนไลน์ของสินค้าและบริการ ซึ่งประกอบด้วยข้อมูลผลิตภณัฑ ์
(Product Information) คาํสัง่ซือ้ (Order) ใบกํากบัสนิคา้ (Invoice) กระบวนการชาํระเงนิ (Payment 
Processes) และการบรกิารลูกค้า (Customer Service) หรอืหมายถึงการดําเนินการธุรกจิทุก
รปูแบบทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการซือ้ขายสนิคา้และบรกิารผ่านคอมพวิเตอร ์และระบบสื่อสารโทรคมนาคม
หรอืสือ่อเิลก็ทรอนิกส ์
 สมเกียรติ ตัง้กิจวาณิชย์ (2542:4) ได้ให้คําจํากัดความไว้ว่า พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
หมายถงึ การดําเนินการทางเศรษฐกจิใดๆ ระหว่างบุคคลสองฝายขึน้ไปที่่ กระทําบนเครอืข่ายสื่อ
อเิล็กทรอนิกส์ ทัง้น้ีการดําเนินการทางเศรษฐกจิดงักล่าวอาจรวมถึง การออกแบบการผลติ การ
โฆษณาสนิคา้ การคา้ทัง้ปลกีและสง่ และการทาํธุรกรรมตลอดการชําระเงนิองคก์รความร่วมมอืและ
พฒันาทางเศรษฐกจิ (OECD. 1997) พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์คอื ธุรกรรมทุกประเภททีเ่กีย่วขอ้งกบั
กจิกรรมเชงิพาณิชย ์ทัง้ในระดบัองค์กรและส่วนบุคคล บนพืน้ฐานของการประมวลและการขนส่ง
ขอ้มลูดจิทิลัทีม่ที ัง้ขอ้ความ เสยีง และภาพ 
 
 ประเภทของพาณชยอ์เลก็ทรอนกส์ิ ิ ิ  
 สาํนกัเลขานุการคณะกรรมการเทคโนโลยสีารสนเทศแห่งชาต ิ(2545: 43) ไดจ้ดัประเภท
ของการพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดงัน้ี 
 1.  ผูป้ระกอบการ กบั ผูบ้รโิภค (Business to Consumer – B2C) คอื ธุรกจิทีมุ่ง่เน้นการ
บรกิารกบัลกูคา้หรอืผูบ้รโิภค เชน่ การขายเครือ่งสาํอางใหก้บัผูบ้รโิภค 
 2.  ผูป้ระกอบการ กบั ผูป้ระกอบการ (Business to Business – B2B) คอื การคา้ระหว่าง
ผูป้ระกอบการกบัผูป้ระกอบการ ซึ่งครอบคลุมถงึเรื่องการขายส่ง การทําการสัง่ซื้อสนิคา้ ผ่านทาง
ระบบอเิลก็ทรอนิกส ์ระบบหว่งโซ่การผลติ (Supply Chain Management) เป็นตน้ 
 3.  ผูบ้รโิภค กบั ผูบ้รโิภค (Consumer to Consumer – C2C) คอืการทําธุรกจิระหว่าง
ผูบ้รโิภคกบัผูบ้รโิภค ซึง่เป็นการคา้รายยอ่ย เชน่ การขายของประเภทมอืสอง 
 4.  ผูป้ระกอบการ กบั ภาครฐั (Business to Government – B2G) คอืการประกอบธุรกจิ
ระหวา่งภาคเอกชนกบัภาครฐั ทีพ่บมากไดแ้ก่การจดัซือ้จดัจา้งของภาครฐั 
 5.  ภาครฐั กบั ภาครฐั (Government to Government – G2G) คอื การตดิต่อระหว่าง
หน่วยรฐับาลกบัอกีหน่วยรฐับาล 
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 โครงสร้างและองคป์ระกอบของระบบการพาณชยอ์เลก็ทรอนกส์ิ ิ ิ  
 1.  เวบ็เพจหรอืรา้นคา้บนเวบ็ เพือ่ทีจ่ะสามารถประกาศขายสนิคา้ระบบอนิเทอรเ์น็ตได ้ซึง่ 
อาจจะเป็นเพยีงหน้าโฆษณาธรรมดาที่เอาไปฝากกบัเวบ็ไซต์อื่นหรอืรา้นอื่นไว ้หรอืมชีื่อรา้นหรอื
เวบ็ไซตเ์ป็น ของตวัเอง เช่น www.siamgift.com เป็นตน้ หน้าเวบ็เพจส าหรบัเสนอขายสนิคา้ บาง
ทเีราเรยีกกนัวา่ “หน้ารา้น” (Store Front) 
 2.  ระบบตะกรา้รบัสัง่ซือ้ เป็นระบบทีส่ามารถคลกิเพื่อสัง่ซือ้สนิคา้จากหน้าเวบ็เพจได ้ซึ่ง
จะม ี ช่องไวก้รอกจํานวนสนิคา้ทีส่ ัง่ซื้อได ้โดยการคลกิซือ้แต่ละครัง้จะเป็นการหย่อนลงในตะกรา้
หรอืรถเขน็ และ สะสมไวจ้นกว่าเราจะซือ้ของครบ และตดัสนิใจใหร้ะบบแคชเชยีรอ์ตัโนมตัคิาํนวณ
เงนิ ระบบตะกรา้มหีลายรปูแบบ และสามารถปรบัหรอืออกแบบเฉพาะใหเ้หมาะกบักจิกรรมการคา้
แต่ละประเภทได ้
 3.  Secure Payment System เป็นระบบคาํนวณเงนิและชาํระเงนิสนิคา้ทีป่ลอดภยั โดย
ส่วนใหญ่ จะเป็นการรบัชําระเงนิดว้ยบตัรเครดติ ซึง่ในประเทศไทยในปจจุบนัสามารถรบัเงนิผ่านั

เวบ็ดว้ยบตัร VISA, AMEX, MASTER, SCB และ JCB ไดแ้ลว้ซึง่การโอนถ่ายขอ้มลูเกีย่วกบับตัร
เครดติบนเครอืขา่ยจาํเป็นตอ้งม ีการเขา้รหสัเพื่อปองกนัการรัว่ไหล ระบบทีใ่ชก้นัมากในปจจุบนัคอื ้ ั

SSL (Secure Socket Layers) แต่อยา่งไร กต็ามกย็งัไมป่ลอดภยัมากนกั เพราะไมส่ามารถระบุตวัผู้
ถอืบตัรได ้เน่ืองจากระบบน้ีบอกไดเ้พยีงว่ารา้นคา้คอื ใคร ดงันัน้จงึมกีารพฒันาระบบใหมข่ึน้มาคอื 
SET (Secure Electronic Transaction) ซึง่สามารถระบุตวัทัง้ 2 ฝายว่าเป็นตวัจรงิหรอืไม ่แต่ยงัตดิ่

ปญหาในเรือ่งตน้ทุนการลงทุนทีค่อ่นขา้งสงู จงึยงัไมแ่พรห่ลายั  
 
 ความสาํคญัของ E-C0MMERCE  
 ช่วยลดค่าใชจ้่ายในการขายและบรหิาร รวมทัง้ค่าเช่าพืน้ทีข่ายหรอืการลงทุนในการสรา้ง
รา้น ซึ่งจะช่วยใหต้น้ทุนของธุรกจิตํ่าลง ชว่ยใหป้ระหยดัเวลาและขัน้ตอนทางการตลาด มกีารเปิ
ใหบ้รกิาร 24 ชัว่โมง และใหบ้รกิารไดท้ัว่โลก โดยมชี่องทางการจดัจําหน่ายมากขึน้ทัง้ในประเทศ
และต่างประเทศ สามารถทํากําไรไดม้ากกว่าระบบการขายแบบเดมิ เน่ืองจากต้นทุนการผลติและ
การจําหน่ายตํ่ากวา่ทําใหไ้ดก้ําไรจากการขายต่อหน่วยเพิม่ขึน้ สามารถนําเสนอขอ้มลูเกีย่วกบัสนิค้
ไดเ้ป็นจาํนวนมาก และสามารถสือ่สารกบัลูกคา้ไดใ้น ลกัษณะ Interactive Market สามารถปรบัปรุง
หรอื Update ขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารไดต้ลอดเวลา สามารถเกบ็รวบรวมขอ้มลูเกีย่วกบัผูซ้ือ้
หรอืลูกคา้ อาท ิชื่อ ทีอ่ยู ่พฤตกิรรม การบรโิภคสนิคา้ทีต่อ้งการ เพื่อนําไปเป็นขอ้มลูในการทําวจิยั
และวางแผนการตลาด เพื่อผลติสนิคา้และบรกิารทีต่รงกบัความต้องการของ ตลาดมากขึน้ สรา้ง
ภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัธุรกจิหรอืองคก์ร ในเรื่องของความทนัสมยัและเป็นโอกาสทีจ่ะทาํให ้สนิคา้หรอื
บรกิารเป็นทีรู่จ้กัของคนทัว่โลก สามารถเจาะกลุ่มเปาหมายทีต่อ้งการไดเ้รว็และเสยีเวลาน้อย้   
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 ลกัษณะเดนของ ่ E-COMMERCE  
 เป็นการคา้ทีไ่รพ้รมแดน ไมม่กีารแบ่งทวปีหรอืประเทศ โดยไมม่ขีอ้จาํกดัในเรื่องระยะทาง 
และการเดนิทาง สามารถทีจ่ะซื้อสนิคา้จากรา้นหน่ึงและเดนิทางไปซือ้สนิคา้จากรา้นอกีรา้นหน่ึงซึ่ง
อยู ่ คนละทวปีกนัได ้ในเวลาเพยีงไมก่ีน่าทโีดยเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้เปาหมายขนาดใหญ่ทัว่โลกมฐีานผู้้

ซื้อขยายกวา้ง ขึน้ สามารถทําการคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมงและเปิดบรกิารไดทุ้กวนั ไม่มคีวาม
จาํเป็นตอ้งจา้งพนกังานขายเพราะ E-Commerce จะทาํการคา้แบบอตัโนมตัใิหโ้ดยไมต่อ้งมสีนิคา้
คงคลงัหรอืมกีน้็อยมาก อกีทัง้ยงัไม่เสยีค่าใชจ้่ายในการสรา้งตกึ แถว เพื่อใชเ้ป็นรา้นคา้ เพยีงแค่
สรา้ง Web Site กเ็ปรยีบเสมอืนเป็นรา้นคา้ โดยไม ่ ตอ้งเสีย่งกบัทาํเลทีต่ ัง้ของรา้นคา้ นอกจากนัน้ 
E-Commerce ยงัสามารถเกบ็เงนิ และนําเงนิฝากเขา้บญัชใีหโ้ดยอตัโนมตั ิ
 
 ประโยชน์ของ E-COMMERCE  
 การเขา้มาดาํเนินการพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสค์อ่นขา้งงา่ย (Low barrier to enter) ในแงข่อง
การลงทุน การจดัระบบ และการจดัองค์กร จงึทําใหเ้กิดมกีารแข่งขนัสูง (High competition) 
ผูป้ระกอบการ สว่นใหญ่มุง่หวงัทีจ่ะใหผู้ใ้ช ้ผูบ้รโิภคเขา้มาเยีย่มชมเวบ็ไซต ์แต่เน่ืองจากการจดัทํา
เวบ็ไซต์ยากทีจ่ะสรา้งความแตกต่าง เพราะผูป้ระกอบการจะใชเ้ทคโนโลยเีดยีวกนัจงึตอ้งอาศยัการ
โฆษณาประชาสมัพนัธ์ทางการค้า ผ่านสื่อกายภาพ (Physical media ) เช่น ทางโทรทศัน์ 
วทิยุกระจายเสยีง วารสาร หนังสอืพมิพ ์ปายโฆษณา้  ฯลฯ เป็นต้น ซึง่ตอ้งใชทุ้นค่อนขา้งสูงมาก 
และเมือ่มรีายไดไ้มเ่พยีงพอกบัคา่ใชจ้า่ย ผูป้ระกอบการจะประสบกบัภาวะขาดทุนจนตอ้งเลกิกจิการ
ไป มกีารนําเทคโนโลยสีารสนเทศ มาใชใ้นเชงิการพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์เทา่กบัเป็นการเปิดศกัราช
ใหมใ่นการสนองตอบต่อความตอ้งการของลูกคา้และคู่คา้ เริม่จากผูป้ระกอบการและ ลูกคา้สามารถ
สนองตอบต่อกนัไดต้ามเวลาหรอืเหตุการณ์ทีเ่กดิขึน้จรงิผา่นสื่อทีม่ที ัง้ภาพ อกัษร และเสยีง โตต้อบ
ไปพร้อมๆ กันในเวลาเดียวกัน นอกจากทําให้เกิดประสิทธิภาพในการสื่อสารแล้วยงัสามารถ
จดัเตรยีม หรอืจดัสรา้งขอ้มูล เพื่อนําเสนอลูกคา้เฉพาะรายไดต้รงตามความต้องการของลูกคา้ 
นอกจากนัน้แลว้ การกระจายขอ้มลูสามารถกระจายออกไปไดท้ัว่โลกจนทาํใหเ้กดิกระแสโลกาภวิฒัน์ 
(Globalization) ทาํใหเ้กดิประโยชน์ในการเพิม่ช่องทางการคา้ระหว่างประเทศทีส่ามารถดําเนินการ
ไดทุ้กวนัตลอด 24 ชัว่โมง ตลอดทัง้ปีการเขา้สู่กระแสโลกาภวิตัน์ใหเ้กดิประโยชน์สงูสุด จะตอ้ง
อาศยับุคลากรทีม่คีุณภาพสงู เริม่ตัง้แต่ ภาษาองักฤษทีนิ่ยมใชเ้ป็นพืน้ฐานจะตอ้งคล่องแคล่วและ
ตอ้งมคีวามรูค้วามสามารถในการดําเนินธุรกรรม ระหว่างประเทศ นอกจากนัน้แลว้ผูป้ระกอบการ
จะต้องรูจ้กัเขา้ใจในกฎหมาย กฎระเบียบ ของแต่ละประเทศและประเภทของสนิค้าหรอืบรกิารที่
นําเสนอ ตลอดจนตอ้งเขา้ใจในพฤตกิรรม สงัคม และวฒันธรรมของ ประเทศทีคู่่คา้อาศยัอยูอ่กีทัง้มี
ความรวดเรว็ทาํใหก้ารพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสส์ามารถดาํเนินการกนัไดท้ัว่โลก ภายในช่วงระยะเวลา
อนัสัน้มากเป็นวนิาท ีทําใหร้่นระยะเวลาในการดําเนินธุรกรรมระหว่างกนั และเน่ืองจาก ได้มี
กฎหมายรบัรองการทําธุรกรรมทาง อเิลก็ทรอนิกส ์การดําเนินการผ่านเอกสารทีต่อ้งใชเ้วลาในการ
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จดัส่ง จะค่อยๆ ลดลง และยงัประหยดัตน้ทุนในการดําเนินการ นอกจากการประหยดัค่าใชจ้่ายใน
การจดัทําเอกสาร แลว้ ยงัสามารถประหยดัค่าใชจ้่ายในการเดนิทาง เพื่อไปตดิต่อกนั โดยอาศยั
เทคโนโลยกีารประชุมทางจอภาพ หรอือาจก้าวไปไกลถึง การให้พนักงานทํางานอยู่กบับ้าน 
โดยเฉพาะกบังานบางอยา่งบางประเภททีส่ามารถ แปรสภาพเป็นระบบดจิทิลัได ้เช่น การวเิคราะห์
ขอ้มลู การออกแบบ ฯลฯ เป็นตน้ ในกรณทีีจ่ะนําเทคโนโลย ีมาทดแทนพนกังาน หรอืเพื่อลดจาํนวน
พนักงานลงจะต้องคํานึงถึงต้นทุนในการลงทุนจดัหาอุปกรณ์ต่างๆ มาใช ้ และที่สําคญัคอื ต้อง
จดัเตรยีมจดัหาจดัจา้งพนักงานทีม่คีวามรูค้วามสามารถทีแ่น่นอนอตัราค่าจา้งจะตอ้งแพง ขึน้กว่า
พนักงานทีม่อียู่เดมิ และถา้จะใหพ้นักงานออกจะตอ้งมคี่าใชจ้่ายต่างๆ ตามมา เช่น ค่าชดเชย ฯลฯ 
และ ทีส่าํคญัอกีประการคอือาจจะกระทบต่อขวญัและกําลงัใจของพนกังานอื่นๆ ทีอ่าจสง่ผลกระทบ
โดยตรงต่อ ผลงาน  
 
7. งานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  
 บุษบา มาลาศร ี (2544) ศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคผ่านระบบอเิลก็ทรอนิกสใ์นประเทศ
ไทย โดยการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถามผ่านทางอนิเทอรเ์น็ตจากผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ต
ในประเทศไทย จาํนวน 200 คน ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีเ่คยซือ้สนิคา้และ
บรกิารผ่านระบบพาณิชย ์ อเิลก็ทรอนิกสม์เีหตุผลที่สําคญัในการซื้อสนิคา้ เน่ืองมาจากต้องการ
ทดลองสัง่ซือ้สนิคา้ทีผู่ใ้ชบ้รกิาร อนิเทอรเ์น็ตเคยสัง่ซือ้มคีวามหลากหลายไม่มากนัก โดยประเภท
สนิคา้ทีจ่บัต้องไดส้่วนมากไดแ้ก่ หนังสอื แผ่นซดี ีและเทปเพลง และบรกิารส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ การ
บรกิารดา้นการเงนิธนาคาร จองโรงแรมและท่องเทีย่ว วธิกีารชาํระค่าซือ้สนิคา้และบรกิาร สว่นมาก
ชาํระเงนิดว้ยบตัรเครดติ ปจจยัต่างๆ ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมั  ผูบ้รโิภคสนิคา้และบรกิารผา่นระบบ
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ไดแ้ก่ ความปลอดภยัของวธิกีารชาํระเงนิ รองลงมา เป็นความสะดวกในการ
เปรยีบเทยีบราคาสนิคา้และบรกิารจากแหล่งต่างๆ และความสะดวกในการคน้หาสนิคา้ และบรกิาร
ผา่นระบบพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูบ้รโิภคผา่นระบบอเิลก็ทรอนิกส ์ปญหาทีพ่บมากทีสุ่ดคอืั  การ
ที่มีผู้แอบอ้างนําบัตรเครดิตไปใช้ รองลงมาเป็นการที่ได้ร ับสินค้าล่าช้า ตามล าดับ ในกลุ่ม
ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตทีไ่มเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารผา่นระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสพ์บว่าเหตุผลที่
ไม่เคยสัง่ซื้อสนิคา้และ บรกิารส่วนใหญ่ เน่ืองมาจากไม่เหน็สนิคา้ของจรงิ รองลงมาเป็นความไม่
สะดวกในวธิกีารชาํระเงนิ ตามลาํดบั 
 ศริเิพญ็ มโนศลิปกร (2551) ศกึษาปจจยัที่มีั ผลต่อการซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านช่องทาง
พาณชิย ์อเิลก็ทรอนิกสเ์พือ่ศกึษาถงึอทิธพิลของปจจยัทางดา้นประชากรศาสตรจ์าํแนกตามเพศและั

ระดบัการศกึษา และเปรยีบเทยีบปจจยัทางดา้นพฤตกิรรมศาสตร ์จาํแนกตามสถานะของผูซ้ือ้ทีม่ผีลั

ต่อการซื้อสนิคา้และบรกิาร ผ่านช่องทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น
จาํนวนทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง แลว้นําขอ้มลูทีไ่ดม้าวเิคราะหผ์ลโดยใชส้ถติ ิค่าความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และทําการ ทดสอบสมมุตฐิานโดยการใชส้ถติทิดสอบทแีละการวเิคราะห์
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ความแปรปรวนทางเดยีว ผลการศกึษาพบว่ากลุ่ม ตวัอย่างเป็นเพศชายและเพศหญงิจํานวน
ใกลเ้คยีงกนั มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตรมีากทีสุ่ด สว่นใหญ่แลว้กลุ่มตวัอยา่งไมเ่คยซือ้สนิคา้
หรอืบรกิารผา่นชอ่งทางพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ปจจยัดา้นสนิคา้และั  บรกิารทีผู่ต้อบแบบสอบถามให้
ความสําคญัมากทีสุ่ดคอื สนิคา้และบรกิารทีคุ่ณสมบตัติรงตามความต้องการ ปจจยัดา้นราคาคอื ั

ราคาสนิคา้และบรกิารมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ ปจจยัดา้นช่องการจดัจําหน่ายคอืั  เวบ็ไซต์ที่
ให้บริการมีรูปภาพและการนําเสนอที่น่าสนใจ และปจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดคือเว็บไซต์ั  
ผูป้ระกอบการมกีารรบัประกนัสนิค้า ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า เพศ ระดบัการศึกษา และ
สถานะของ ผูซ้ือ้มผีลต่อการใหค้วามสาํคญัต่อปจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดในการซือ้สนิคา้ั

และบรกิารผา่นชอ่งทาง พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 วทิวสั รุ่งเรอืงผล (2552) ไดท้ําการวจิยัเรื่องพฤตกิรรมการรบัขา่วสารทางอนิเทอรเ์น็ตใน
การตดัสนิใจซือ้อสงัหารมิทรพัย ์ซึง่เป็นการวจิยัเชงิสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการ
เกบ็รวบรวมขอ้มลู วเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณาเพื่อเปรยีบเทยีบขอ้มลูเชงิปรมิาณ และการวจิยั
เชงิคุณภาพดว้ยการเกบ็ขอ้มูลในรูปแบบการสนทนากลุ่ม ซึง่ผลการวจิยั คอื เป็นเพศชายและเพศ
หญงิอย่างละเท่าๆ กนัคอื รอ้ยละ 50 ระดบัรายไดเ้ฉลีย่ 20,000-30,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 24 
สาํหรบัแผนการซือ้อสงัหารมิทรพัยน์ัน้ กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่จะซือ้ในเวลา 2 ปีขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 
31 สาํหรบักลุ่มวจิยัเชงิคุณภาพ จาํนวน 20 ราย โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูท้ีซ่ือ้อสงัหารมิทรพัยแ์ลว้ไม่
เกนิ 1 ปี โดยช่วงราคาอสงัหารมิทรพัยอ์ยูร่ะหว่าง 1 ลา้นบาท ถงึสงูสุด 40 ลา้บาท โดยสว่นใหญ่จะ
ซือ้อสงัหารมิทรพัยร์าคา 1-5 ลา้นบาท อายุของกลุ่มตวัอยา่งอยูใ่นช่วง 25-50 ปี พบว่าผูบ้รโิภคที่
เขา้มาหาขอ้มูลเพื่อการตดัสนิใจซื้ออสงัหารมิทรพัยใ์นงานมหกรรมการขายอสงัหารมิทรพัย ์ส่วน
ใหญ่ คอืรอ้ยละ 56 อยู่ในระยะมคีวามตอ้งการซือ้ อยูใ่นระหว่างการหาขอ้มลูโดยยงัไมมโีครงการใด
ทีส่นใจ เมื่อเปรยีบเทยีบขัน้ตอนในการตดัสนิใจเลอืกทีอ่ยูอ่าศยัระหว่างการเกบ็ขอ้มลูครัง้ที ่1ครัง้ที ่
2 โดยภาพรวมกลุ่มตวัอย่างทีอ่ยู่ในขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยู่อาศยัในช่วงหาขอ้มลูโดยยงัไม่มี
โครงการทีต่อ้งการมากทีสุ่ด สงัเกต ไดว้่า กลุ่มตวัอยา่งในครัง้ทีส่อง มกีารชะลอการตดัสนิใจในการ
ซือ้ทีอ่ยูอ่าศยั ซึง่น่าจะเป็นผลกระทบจากภาวะเศรษฐกจิทีช่ะลอตวั  
 วมิล ลิ้มสุวรรณศลิป ์ (2554) การวจิยัครัง้น้ีเพื่อศกึษา คุณค่าตราสนิคา้ การรบัรูเ้กี่ยวกบั
ความคุม้ค่าและองคป์ระกอบเวบ็ไซต์เจด็ดา้นทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมและความพงึพอใจการ
ซือ้เครื่องสาํอางต่างประเทศของผูบ้รโิภคหญงิไทยในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการ
วจิยัคอื ผูบ้รโิภคหญงิไทยที่มพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องสําอางต่างประเทศ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 400 คน ผลวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มอีายุ 25-34 ปี ระดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงานเอกชน และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 20,000-40,000 
บาท ผูบ้รโิภคมจีาํนวนครัง้ทีซ่ือ้เครื่องสาํอางต่างประเทศทีม่าจากยุโรป โดยเฉลีย่ในรอบ 3 เดอืนที่
ผา่นมา อยูท่ีป่ระมาณ 2 ครัง้ จาํนวนเงนิโดยเฉลีย่ต่อครัง้ 4,529 บาท ยีห่อ้เครื่องสาํอางทีผู่บ้รโิภค
นิยมมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ 1. ยีห่อ้ MAC 2. ยีห่อ้ LANCOME 3.ยีห่อ้ CHANEL ตามลําดบัผูบ้รโิภคมี
ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัคุณค่าตราสนิคา้โดยรวมอยู่ในระดบัด ีและมรีะดบัการรบัรูเ้กีย่วกบัความ
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คุม้ค่าอยู่ในระดบัด ีเมื่อเปรยีบเทยีบกบัความแตกต่างดา้นลกัษณะส่วนบุคคลพบว่า ลกัษณะส่งน
บุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องสาํอาง
ต่างประเทศของผูบ้รโิภคหญงิไทยในเขตกรุงเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั องคป์ระกอบเวบ็ไซต ์เจด็
ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการปรบัแต่ง ด้านการเชื่อมโยง และดา้นการพาณิชยม์คีวามสมัพนัธ์กบัความพงึ
พอใจการซื้อเครื่องสําอางต่างประเทศของผู้บริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ทิศทาง
เดยีวกนัในระดบัปานกลาง 
 พรพรรณ บุตรแก้ว (2548) ได้ทําการวิจยัเรื่องพฤติกรรมและทศันคติต่อการเลือกซื้อ
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่ โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้ออุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส์ การใชอ้นิเทอร์เน็ตของนักศกึษา
มหาวทิยาลยัเชยีงใหมแ่ละเพือ่ศกึษาทศันคตขิองนกัศกึษามหาวทิยาลยัเชยีงใหมท่ีม่ต่ีอการเลอืกซือ้
อุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกสผ์่านระบบอนิเทอร์เน็ต ซึ่งเป็นการวจิยัเชงิสํารวจโดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูล วเิคราะห์โดยใช้สถิติเชงิพรรณา โดยใช้ค่าความถี่ ค่าร้อยละ 
คา่เฉลีย่ ฐานนิยม คา่สงูสดุและคา่ตํ่าสดุ นอกจากน้ียงัใชส้ถติเิชงิอนุมานเพือ่ทาํการทดสอบสมมตฐิา
โดยใชส้ถติ ิChi-square test ซึง่ผลการวจิยั คอืผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิอายุไม่
เกนิ 22 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนระหว่าง 3,000-5,000 บาท ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามรูแ้ละประสบการณ์การใชอ้นิเทอรเ์น็ตตัง้แต่ 6-9 ปี ในขณะทีก่ลุ่ม
ตวัอย่างทีไ่มเ่คยใชอ้นิเทอรเ์น็ตเพื่อคน้หาขอ้มลูและเลอืกซือ้สนิคา้จะมปีระสบการณ์ใชอ้นิเทอรเ์น็ต
ไมเ่กนิ 12 ปี พฤตกิรรมการซือ้อุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส ์พบว่า สนิคา้ทีก่ลุ่มตวัอยา่งเคยซือ้มากทีสุ่ด 
คอื โทรศพัทม์อืถอื ซึ่งบุคคลทีม่สี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อส่วนใหญ่เป็นคนรูจ้กั สถานทีใ่นการใช้
อินเทอร์เน็ตส่วนใหญ่จะใช้บริการที่สถานศึกษา บ้าน และ หอพัก และมีวัตถุประสงค์เพื่อ
ตดิต่อสื่อสารทางจดหมายอเิล็กทรอนิกส์ และติดตามข่าวสาร โดยมคี่าใช้จ่ายการใช้อนิเทอร์เน็ต 
100-300 บาทต่อเดอืน ความถี่ในการใชบ้รกิาร 3-4 ครัง้ต่อปี และชาํระเงนิโดยการปอนเขา้บญัชี้

ธนาคารและผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มทีศันคติที่ดีกบัการใช้อินเทอร์เน็ต เพื่อการเลือกซื้อ
อุปกรณ์อเิล็กทรอนิกส์ ส่วนปญหาที่พบจากการซื้ั ออุปกรณ์อเิล็กทรอนิกส์ผ่านระบบอนิเทอร์เน็ต
พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารประสบปญหาการขนส่ง อาท ิการส่งมอบสนิคา้ล่าชา้กว่ากําหนด นอกจากน้ียงัมีั

ปญหาคุณภาพสนิคา้ เชน่ ลกัษณะสนิคา้ทีไ่ดร้บัไมต่รงตามทีแ่สดงไว้ั  
 จากแนวคดิและงานวจิยัทัง้หมดที่ได้กล่าวมาขา้งต้นผูว้จิยัได้นําแนวคดิ ทฤษฎี และผล
วจิยัทัง้หมดทีเ่กีย่วขอ้งมาประยุกต์ใชแ้ละเป็นแนวทางในการกําหนดกรอบแนวคดิ กําหนดขอบเขต
การวจิยั และการออกแบบสอบถามเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัสมมตฐิานในการวจิยัเรื่องปจจยัทีม่อีทิธพิลั

ต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ใชแ้นวคดิ ทฤษฏ ีดงัน้ี 
 ลกัษณะประชากรศาสตร ์ผูว้จิยัใชแ้นวคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2538: 41-42) 
กล่าวว่าลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั 
รายได ้อาชพี การศกึษา โดยใชแ้นวคดิลกัษณะประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ยอายุ รายได ้อาชพี 
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การศกึษา ในการตัง้สมมตฐิาน โดยไมม่เีพศเขา้มาศกึษา เน่ืองจากการศกึษาครัง้น้ีศกึษาเฉพาะเพศ
หญงิเทา่นัน้  
 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัสว่นประสมการตลาดบรกิารไดใ้ชท้ฤษฎขีอง Philip Kotler 
(1997) กล่าวว่า สว่นประสมของการตลาดตลาดบรกิาร ประกอบ ผลติภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดั
จาํหน่าย การสง่เสรมิการตลาด พนกังาน กระบวนการใหบ้รกิาร สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ซึง่สว่น
ประสมทางการตลาดถูกสรา้งขึน้โดยคํานึงถงึความจําเป็น และความตอ้งการ (Need and want) 
ของตลาดส่วนต่างๆ เพื่อใหบ้รรลุถงึวตัถุประสงคท์างการตลาดของบรษิทั และเพื่อตอบสนองหรอื
สรา้งความ พงึพอใจ (Satisfaction) ใหก้บัผูบ้รโิภค ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษา 6 สว่นประกอบ
คอื ผลติภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการตลาด กระบวนการใหบ้รกิาร 
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ สว่นบุคลากรไมไ่ดนํ้ามาพจิารณาเน่ืองจากเป็นการศกึษาผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
ซึ่ง 6 ส่วนประกอบน้ีเป็นสิง่สําคญัต่อผูใ้หบ้รกิารขายสนิคา้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตและเป็นปจจยัที่มีั

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เ น็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัแนวคดิพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตไดใ้ชแ้นวคดิโซโลมอน 
(ดารา ทปีะปาล. 2546: 3; อา้งองิจาก Solomon. 1996: 3) ทีก่ล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคหมายถงึ 
การศกึษาถงึกระบวนการต่างๆ ที่บุคคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้ง เพื่อทําการเลอืกสรรการซื้อ การใช ้หรอื
การบรโิภค อนัเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์บรกิาร ความคดิ หรอืประสบการณ์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ 
และความปรารถนาต่างๆ ใหไ้ดร้บัความพอใจในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาถงึกระบวนการต่างๆ 
ทีบุ่คคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้งกบัอนิเทอรเ์น็ต เพื่อทําการเลอืกสรรการซื้อ การใช ้หรอืการบรโิภค ใน 4 
ดา้นคอื ความถี่ในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต ระยะเวลาในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต จํานวนครัง้ในการซื้อสนิคา้
ต่างๆ ผา่นอนิเทอรเ์น็ตและชอ่งทางของการซือ้สนิคา้ผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ ใชแ้นวคดิของสนธยา คงฤทธ ์ิ(2544: 118) ได้
กล่าวไวว้่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อ หมายถงึ ขัน้ตอนในการเลอืกซื้อผลติภณัฑจ์ากสองทางเลอืก
ขึน้ไป ในกระบวนการซือ้โดยทัว่ๆ ไป ผูบ้รโิภคจะผา่นขัน้ตอนต่างๆ 5 ขัน้ตอนคอื การรบัรูถ้งึปญหา ั

การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ด การประเมนิผลภายหลงั
การซื้อ โดยกระบวนการซื้อนัน้เริม่ต้นก่อนการซื้อจรงิและมผีลกระทบหลงัซื้อ นักการตลาดจงึควร
เน้นไปทีก่ระบวนการตดัสนิใจซือ้ทัง้หมด โดยในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษา 4 ขัน้ตอนคอื การ
รบัรูถ้ึงปญหา การค้นหาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกที่ดทีี่สุดเพื่อให้ั

สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเพศหญงิในการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตแต่ไม่ได้
ศึกษาการประเมินผลภายหลงัการซื้อเน่ืองจากผู้วิจยัมุ่งเน้นศึกษาถึงขัน้ตอนการตัดสินใจซื้อที่
นําไปสูก่ารซือ้ผลติภณัฑเ์ทา่นัน้ 
 บุษบา มาลาศร ี(2544) จากงานวจิยัน้ีผูว้จิยัไดนํ้าแนวคดิมาประยุกต์กบังานวจิยัครัง้น้ีคอื 
พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตมาเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม โดยงานวจิยัครัง้น้ีมคีวาม
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แตกต่างจากงานวิจยัของผู้วจิยัคอืงานวิจยัครัง้น้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมการบรโิภคผ่านระบบ
อเิลก็ทรอนิกสใ์นประเทศไทยและไมไ่ดร้ะบุถงึประเภทของสนิคา้ 
 ศริเิพญ็ มโนศลิปกร (2551) จากงานวจิยัน้ีผูว้จิยัไดนํ้าแนวคดิมาประยกุตก์บังานวจิยัครัง้น้ี
คอื ปจจยัทีม่ผีลต่อการซื้อสนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์มาเป็นแนวทางในั

การสรา้งแบบสอบถาม โดยงานวจิยัครัง้น้ีมคีวามแตกต่างจากงานวจิยัของผูว้จิยัคอืงานของผูว้จิยัมี
การระบุเจาะจงสนิคา้ 
 วทิวสั รุ่งเรอืงผล (2552) จากงานวจิยัผูว้จิยัไดนํ้าเรื่องแนวคดิในส่วนของการตดัสนิใจซื้อ
มาศึกษาและใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม โดยงานวิจยัครัง้น้ีมีความแตกต่างจาก
งานวจิยัของผูว้จิยัคอืงานวจิยัครัง้น้ีเป็นการศกึษาการตดัสนิใจซือ้อสงัหารมิทรพัย ์
 วมิล ลิม้สวุรรณศลิป ์ (2554) จากงานวจิยัผูว้จิยัไดนํ้าเรือ่งแนวคดิองคป์ระกอบเวบ็ไซตเ์จด็
ดา้นทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมและความพงึพอใจการซือ้เครื่องสาํอางต่างประเทศของผูบ้รโิภค
หญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร มาศึกษาและใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม โดย
งานวิจยัครัง้น้ีมีความแตกต่างจากงานวิจยัของผู้วิจยัคือ งานวิจยัครัง้น้ีเป็นการศึกษาทางด้าน
ความสมัพนัธแ์ละความพงึพอใจการซือ้เครือ่งสาํอางต่างประเทศ 
 พรพรรณ บุตรแกว้ (2548) จากงานวจิยัน้ีผูว้จิยัไดนํ้าแนวคดิมาประยุกตก์บังานวจิยัครัง้น้ี
คือพฤติกรรมการเลือกซื้อและพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตมาเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม โดยงานวิจยัครัง้น้ีมีความแตกต่างจากงานวิจยัของผู้วิจยัคืองานวิจยัครัง้น้ีเป็น
การศกึษากลุ่มตวัอยา่งของนกัศกึษามหาวทิยาลยัเชยีงใหมเ่ทา่นัน้ 
 สรุปได้ว่าจากงานวิจยัที่เกี่ยงข้องข้างต้น โดยงานวิจยัที่เกี่ยวข้องเหล่าน้ีได้ศึกษาถึง 
พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต ปจจยัทีม่ผีลต่อการซือ้สนิคา้ การตดัสนิใจซือ้และพฤตกิรรมการเลอืกั

ซื้อ ผู้วิจยัจึงได้นํางานวิจยัเหล่าน้ีมาประยุกต์เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามและเลือก
ปรบัปรงุ สงัเคราะหใ์หมใ่หเ้ขา้กบัแนวทางในการวจิยัครัง้น้ี 
 



บทท่ี  3 
วธีดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  

 
 ในการวจิยัเรื่อง ปจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ตของั

ผู้บรโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัได้กําหนดวิธีการดําเนินการวิจยั ตามขัน้ตอน
ดงัต่อไปน้ี 
 1. การกาํหนดประชากรและเลอืกกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยั 
 2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. การจดัทาํขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
1. การกาํหนดประชากรและเลือกกลมุตวัอยางประชากร่ ่  
 ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่อีายุ
ตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไป เน่ืองจากผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีมกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ดว้ยตนเอง และมกีําลงัการซื้อ
เครือ่งสาํอาง โดยไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 กลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั่ ่ ิ  
 ตัวอย่ างการศึกษาครัง้ น้ี เ น่ื องจากไม่ทราบจํ านวนผู้บริโภคเพศหญิง ใน เขต
กรุงเทพมหานครทีแ่น่นอน ดงันัน้ผูศ้กึษาจงึคํานวณโดยใชส้ตูรไม่ทราบจํานวนประชากร (พมิพา 
หริญักติต,ิ2522:136) ซึง่คาํนวณทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% หรอืเทา่กบั 385 ตวัอยา่ง และกาํหนดคา่
ความคาดเคลื่อน 5% ซึง่สามารถคาํนวณไดจ้ากสตูร  
 

 สตูร  
2

2

P(1- P)(Z)
n =

E
 

 
 เมือ่ n =  จาํนวนหรอืขนาดกลุ่มตวัอยา่งทีจ่ะไดจ้ากการคาํนวณ 
   P =  คา่เปอรเ์ซน็ตท์ีต่อ้งการจะสุม่จากประชากรทัง้หมด = 50% หรอื 0.5  
     ของประชากรทัง้หมด 
   E =  คา่เปอรเ์ซน็ตค์ลาดเคลื่อนจากการสุม่ตวัอยา่ง = 0.05 
   Z =  ระดบัความเชือ่มัน่ทีผู่ว้จิยักาํหนดไว ้ผูว้จิยัใชท้ีค่วามเชือ่มัน่ 95% 
     และ Z มคีา่เทา่กบั 1.96  
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(1.96)2(0.5)(1-0.5)   
แทนคา่ในสตูร  n  = 

(0.05) 2   
= 384.16 หรอืเทา่กบั 385 ตวัอยา่ง  

 
 ดงันัน้กลุ่มตวัอยา่งทีค่วรใชใ้นการศกึษาครัง้น้ีคอื 385 ตวัอยา่ง สาํรองเผื่อความผดิพลาด
ไวจ้าํนวน 15 ตวัอย่าง ความคาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ไดร้อ้ยละ 5 เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอย่างทีด่ซีึง่
รวมเป็น 400 ตวัอยา่ง 
 
 วธีการเลือกลมุตวัอยางิ ่ ่  มรีายละเอยีดการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
 การสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยมกีารกําหนดการเกบ็ตวัอย่าง 2 วธิ ี
คอื แจกแบบสอบถามดว้ยตวัเอง จาํนวน 200 ชุด และเกบ็ตวัอยา่งแบบออนไลน์ จาํนวน 200 ชุด 
 วธีท่ี ิ 1 แจกแบบสอบถามดว้ยตนเอง 
 ขัน้ตอนท่ี 1 ใชว้ธิกีาร การสุม่ตวัอยา่งอยา่งงา่ย(Simple Random Sampling)โดยทาํการ
จบัฉลากเพือ่เลอืกกลุ่มตวัอยา่ง จากประชากร 50 เขตของกรุงเทพมหานคร จบัฉลากขึน้มา 10 เขต 
คดิเป็นรอ้ยละ 20 ของจาํนวนเขตทัง้หมด เพือ่เป็นตวัแทนของประชากรในการเกบ็ตวัอยา่งโดยมผีล
การสุม่ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 10 เขตดงัน้ี 
 1. เขตบางคอแหลม 
 2. เขตวฒันา 
 3. เขตบางนา 
 4. เขตบางกะปิ 
 5. เขตดนิแดง 
 6. เขตยานนาวา 
 7. เขตสลีม 
 8. เขตสาธร 
 9. เขตบางกอกน้อย 
 10. เขตคนันายาว 
 ขัน้ตอนท่ี 2 การสุ่มตวัอย่างโดยกําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดโควตา
กลุ่มตวัอยา่งเขตละ 20 ตวัอยา่ง ทัง้หมด 10 เขต รวมจาํนวนทัง้สิน้ 200 ตวัอยา่ง 
 ขัน้ตอนท่ี 3 การสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการสุม่ตวัอยา่งจาก
ผูบ้รโิภคเพศหญงิทีอ่ยู่ในเขตต่างๆ ทัง้ 10 เขต ทีไ่ดร้บัการสุ่มในขัน้ตอนที ่1 จากอาคารสาํนักงาน
ในเขตนัน้ๆ เน่ืองจากพื้นที่ดงักล่าวเป็นพืน้ที่ที่มปีระชากรหนาแน่น และมกีลุ่มผูบ้รโิภคเพศหญิง
จาํนวนมาก โดยมรีายละเอยีดสถานทีข่องแต่ละเขตดงัน้ี 
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  เขต     สถานท่ี 
  เขตบางคอแหลม  อาคาร เอชพทีาวเวอร ์
  เขตวฒันา    อาคาร ยบูซี ี2 (สมชัชาวาณชิ 2) 
  เขตบางนา    อาคาร บางนาธานี 
  เขตบางกะปิ   อาคารจติตอุ์ทยั 
  เขตดนิแดง   อารเ์อสทาวเวอร ์
  เขตยานนาวา   อาคาร เดอะ ซติี ้ววีา่ 
  เขตสลีม    สลีม ทาวเวอร ์
  เขตสาธร    อาคารซติีท้าวเวอร ์
  เขตบางกอกน้อย  อาคารอรรถบรูณ์ 
  เขตคนันายาว   อาคารโมเดริน์ฟอรม์  
 ขัน้ตอนท่ี 4 การสุ่มตวัอย่างโดยอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling)โดย
กระจายแบบสอบถามไปยงัเขตต่างๆ ทัง้ 10 เขต ทีไ่ดร้บัการสุม่ในขัน้ตอนที ่1 โดยขอความรว่มมอื
ใหผู้บ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นเขตดงักล่าว 
 
 วธีท่ี ิ 2 แจกแบบสอบถามออนไลน์ 
 ใชว้ธิกีารเลอืกสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูว้จิยัจะทาํการโพสต์
ลงิคข์องแบบสอบถามไวต้ามเวบ็บอรด์ที่มกีารซื้อขายเครื่องสําอาง ไดแ้ก่ www.weloveshopping. 
com, www.tarad.com, ผูต้อบแบบสอบถามสามารถคลิก๊ไปยงัหน้าแบบสอบถามไดท้นัท ีซึง่ผูว้จิยั
จะทาํการสุม่ตวัอยา่งใหค้รบจามจาํนวนแบบสอบถาม 200 ชุด 
 
2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการทาํวจยัิ  
 การสรา้งเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดส้รา้งแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยในการสรา้งแบบสอบถามสาํหรบังานวจิยัครัง้น้ี
ไดม้าจากการศกึษา ทฤษฏ ีแนวความคดิ งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และเอกสารต่างๆ ทีใ่ชเ้ป็นแนวทาง
ในการสรา้งแบบสอบถามซึง่สามารถแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 สว่นไดด้งัน้ี 
 สวนท่ี ่ 1 คาํถามเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์ 
 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบสอบถาม มจีํานวน 5 
ขอ้ ประกอบด้วย อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ต่อเดอืน และสถานภาพ เป็นแบบสอบถาม
ปลายปิด (Close ended Response Question) แบบใหเ้ลอืกตอบหลายตวัเลอืก (Multiple Choices) 
แต่ละขอ้คาํถามมรีะดบัการวดัขอ้มลูประเภทต่างๆ ดงัน้ี 
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 1.  อายุ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูเป็นประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) แบบสอบถามเป็น
ลกัษณะคาํถามแบบ (Multiple Choice Question) ผูว้จิยัใชเ้กณฑก์ารแบ่งช่วงอายุ โดยอา้งองิจาก
สาํนกัทีป่รกึษา กรมอนามยั เรือ่งสถานการณ์ และแนวโน้มของปญหาสขุภาพ ในแต่ละกลุ่มอายุกลุ่มั

วยัทาํงาน (15-60 ปี) (http://advisor.anamai.moph.go.th/: 11 มกราคม 2558) โดยผูว้จิยัเริม่ตน้
ช่วงอายุที ่20 ปีขึน้ไป เน่ืองจากเป็นผูบ้รโิภคทีม่รีายไดป้ระจําจากการทํางานและบรรลุนิตภิาวะ 
จาํแนกไดด้งัน้ี 
  1.1  อาย ุ20-29 ปี 
  1.2  อาย ุ30-39 ปี 
  1.3  อาย ุ40-49 ปี 
  1.4 อาย ุ50 ปีขึน้ไป 
 2.  ระดบัการศึกษา ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลเป็นประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) 
แบบสอบถามเป็นลกัษณะคาํถามแบบ (Multiple Choice Question) จาํแนกไดด้งัน้ี 
  2.1  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
  2.2  ปรญิญาตร ี
  2.3  สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 3.  อาชพี ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูเป็นประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) แบบสอบถามเป็น
ลกัษณะคาํถามแบบ (Multiple Choice Question) จาํแนกไดด้งัน้ี 
  3.1  นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา 
  3.2  ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
  3.3  พนกังานบรษิทัเอกชน 
  3.4  ธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 
  3.5  อื่นๆ (โปรดระบุ)............................................ 
 4.  รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเป็นประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) 
แบบสอบถามเป็นลกัษณะคําถามแบบ (Multiple Choice Question) (จรรยา วาหลวง. 2550) 
จาํแนกไดด้งัน้ี 
  4.1  น้อยกวา่หรอืเทยีบเทา่กบั 15,000 บาท 
  4.2  15,001 – 30,000 บาท 
  4.3  30,001 – 45,000 บาท 
  4.4  45,001 - 60,000 บาท 
  4.5  60,001 บาทขึน้ไป 
 

 สวนท่ี ่ 2 เป็นแบบสอบถามแบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต ใชร้ะดบั
การวดัขอ้มูลประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) แบบสอบถามเป็นลกัษณะคําถามแบบปลายเปิด 
(Open – ended Response) จาํนวน 4 ขอ้ ดงัน้ี 



 47 

 1.  ความถีใ่นการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
 2.  ระยะเวลาในการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
 3.  จาํนวนครัง้ในการซือ้สนิคา้ต่างๆ ผา่นทางอนิเทอรเ์น็ต 
 4.  ชอ่งทางของการซือ้สนิคา้ผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
  
 สวนท่ี ่ 3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านั

อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 1.  ดา้นสนิคา้ 
 2.  ดา้นราคา 
 3.  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 4.  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 5.  ดา้นกระบวนการ 
 6.  ดา้นลกัษณะทางดา้นกายภาพ 
 
 ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามแบบเลอืกตอบเพยีงคาํตอบเดยีว เป็นลกัษณะ
การวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ใชก้ารใหก้ารคะแนนแบบมาตราสว่นประมาณ
คา่ (Likert Scale Method) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซึง่มเีกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
 

 คะแนน ระดบัความคดเหน็ิ  
   5   มากทีส่ดุ 
   4   มาก 
   3   ปานกลาง 
   2   น้อย 
   1   น้อยทีส่ดุ 
 

 จากหลกัเกณฑ์ดงักล่าว สามารถแปลความหมายของระดบัความคิดเห็นเกี่ยวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดว้ยการหาช่วงกวา้งของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยการ
คํานวณ ตามหลกัการหาค่าเฉลี่ย จะไดช้่วงกวา้งระดบัละ 0.8 ตามลําดบัคะแนน (กลัยาวานิชย์
บญัชา. 2538:27) 
 

ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสุด   
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 

จาํนวนชัน้   
 

5 – 1  
  = 

5 
=  0.80 
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 เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00  หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสมการตลาด 
       บรกิารอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20  หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสมการตลาด 
       บรกิารอยูใ่นระดบัมาก 
 คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40  หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสมการตลาด 
        บรกิารอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60   หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสมการตลาด 
       บรกิารอยูใ่นระดบัน้อย 
 คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80  หมายถงึ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสมการตลาด 
       บรกิารอยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
 สวนท่ี ่ 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิ โดยมคีาํถามแบบปลายเปิด (Open – ended Response) และคาํถามแบบปลาย
ปิด เป็นลกัษณะการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) แบ่งเป็น การรบัรูป้ญหา การั

ค้นหาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลือกและการตดัสนิใจซื้อ ใช้การให้การคะแนนแบบมาตราส่วน
ประมาณคา่ (Likert Scale Method) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซึง่มเีกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
 

 คะแนน  ระดบัความคดเหน็ิ  
   5   เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
   4   เหน็ดว้ย 
   3   ไมแ่น่ใจ 
   2   ไมเ่หน็ดว้ย 
   1   ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 

 จากหลกัเกณฑ์ดงักล่าว สามารถแปลความหมายของระดบัความคิดเห็นเกี่ยวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ด้วยการหาช่วงกวา้งของอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดย         
การคํานวณ ตามหลกัการหาค่าเฉลี่ย จะได้ช่วงกว้างระดบัละ 0.8 ตามลําดบัคะแนน (กลัยา         
วานิชยบ์ญัชา. 2538: 27) 
 

ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสุด   
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 

จาํนวนชัน้   
 

5 – 1  
  = 

5 
=  0.80 
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 เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ ผูบ้รโิภคการตดัสนิใจอยูใ่นระดบัมาก 
 คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ ผูบ้รโิภคการตดัสนิใจอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60  หมายถงึ ผูบ้รโิภคการตดัสนิใจอยูใ่นระดบัน้อย 
 คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ ผูบ้รโิภคการตดัสนิใจอยูใ่นระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
 ขัน้ตอนในการสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
 ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครือ่งมอืตามลาํดบัดงัน้ี 
 1.  ศกึษาวธิสีรา้งแบบสอบถามจากเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งต่างๆ รวมทัง้ แนวคดิ 
ทฤษฎ ีเพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม โดยใหค้รอบคลุมเน้ือหาตามกรอบแนวคดิของ
การวจิยั 
 2.  การสรา้งแบบสอบถามทัง้หมด 4 สว่นคอื  
  สว่นที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
  สว่นที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
  สว่นที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
  สว่นที ่4 แบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ตของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิ 
 3.  นําแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อพิจารณาตรวจสอบความ
ถูกตอ้งและเสนอแนะเพิม่เตมิเพือ่นํามาแกไ้ข 
 4.  นําแบบสอบถามที่ได้รบัการแก้ไขในขัน้ที่ 3 เสนอผู้เชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความ
เทีย่งตรงตามเน้ือหา (Content Validity) 
 5.  ปรบัปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ชีย่วชาญ จากนัน้นําเสนอต่ออาจารยท์ี่
ปรกึษาทาํการตรวจสอบอกีครัง้ เพือ่ทาํการปรบัปรงุแกไ้ขครัง้สดุทา้ยก่อนนําไปทดลองใช ้(Pre-test) 
กบักลุ่มผูบ้รโิภคจาํนวน 30 คน เพื่อทดสอบความเขา้ใจขอ้คาํถาม รวมถงึวธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลู
และนําขอ้มูลที่ไดไ้ปหาค่าความเชื่อมัน่ โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธ ิอลัฟา ์ ่ (α - Coefficient) 
ของครอนบคั (Cronbach) ซึง่ค่า อลัฟาทีไ่ดจ้ะแสดงระดบัความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมคี่า่

ระหวา่ง 0 < α < 1 คา่ทีใ่กลเ้คยีง 1 มากแสดงวา่มคีวามเชื่อมัน่สงู โดยทัง้น้ีค่าความเชื่อมัน่ตอ้งเกนิ 
0.7 (กลัยาวานิชยบ์ญัชา. 2546) โดยผลการทดสอบค่าความเชื่อมัน่เรยีงตามขอ้มลูแต่ละสว่น มผีล
ดงัน้ี 
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 แบบสอบถาม             คาความเช่ือมัน่่  
 สว่นที ่2 ขอ้มลูทางดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร     
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นสนิคา้    0.758 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคา    0.771 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  0.704 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาด  0.768 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการ   0.780 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะกายภาพ   0.895 
 

 สว่นที ่3 ขอ้มลูการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต    
 ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตดา้นการรูป้ญหาั   0.760 
 ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตดา้นคน้หาขอ้มลู  0.763 
 ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 0.882 
 ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตดา้นการตดัสนิใจซือ้  0.705 
  

 6.  นําแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแลว้ไปเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 
 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 งานวิจยัในครัง้น้ีเป็นการศึกษาปจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านั

อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครโดยแบ่งลกัษณะของแหล่งขอ้มลูดงัน้ี 
 1.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลูแบบขอ้มลูปฐมภูม ิ( Primary Data ) เป็นขอ้มลูทีไ่ดม้าจากการ
ใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน โดยผูว้จิยัจะทาํการเกบ็ขอ้มลูและแจก
แบบสอบถาม 2 วธิดีงัน้ี 
  1.1  แจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอย่างทีซ่ื้อหรอืเคยซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต 
โดยทําการแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่างและเก็บรวบรวมขอ้มูลจากชุมชุน อาคารสํานักงาน 
บรษิทัเอกชน หา้งสรรพสนิคา้ใน 10 เขตประกอบดว้ย เขตบางคอแหลม เขตวฒันา เขตบางนา เขต
บางกะปิ เขตดนิแดง เขตยานนาวา เขตสลีม เขตสาธร เขตบางกอกน้อย เขตคนันายาว  
  1.2  ทําการโพสต์ลงิคแ์บบสอบถามออนไลน์บนเวบ็บอรด์ทีม่กีารซื้อขายเครื่องสําอาง 
ไดแ้ก่ www.weloveshopping.com, www.tarad.com, ซึง่ผูต้อบแบบสอบถามสามารถคลิก๊ไปยงั
หน้าแบบสอบถามไดท้นัท ีซึง่ผูว้จิยัจะทาํการสุม่ตวัอยา่งใหค้รบตามจาํนวนแบบสอบถาม 200 ชุด 
2.การเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบขอ้มูลทุติยภูม ิ(Secondary Data) เป็นการค้นคว้าเพิม่เติมจาก
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง หนงัสอื เอกสาร รวมถงึแหล่งขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต  
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4.การจดัทาํข้อมลูและการวเคราะหข้์อมลูิ  
 การจดัทาํข้อมลู 
 เมื่อเกบ็รวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามไดค้รบ 400 ชุด ตามจํานวนที่ไดก้ําหนดไวแ้ล้วทาง
ผู้วิจัยจะนําแบบสอบถามที่รวบรวมได้มาดําเนินการตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถาม จากนัน้นําแบบสอบถามมาลงรหสั (coding) แล้วนําข้อมูลมาบันทึกลงในเครื่อง
คอมพวิเตอร ์เพื่อประมวลผลดว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS (Statistical Package or Social 
Sciences) ในการวเิคราะหข์อ้มลูตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 การวเคราะหข้์อมลูิ  
 การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติสิามารถจาํแนกได ้2 ลกัษณะคอื การวเิคราะหด์ว้ยสถติเิชงิ
พรรณา (Descriptive Analysis) และการวเิคราะหด์ว้ยสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Analysis)  
 การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณา (Descriptive Analysis) เพื่อเป็นการอธบิายใหท้ราบถงึ
ลกัษณะขอ้มลูทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง โดยสามารถแยกการวเิคราะหต์ามแบบสอบถามไดด้งัน้ี 
 แบบสอบถามสวนท่ี ่ 1 เกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามในดา้น 
อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืน สถานภาพ ใชส้ถติวิเิคราะหเ์ชงิพรรณาคอื การแสดงผล
เป็นการแจกแจงความถี ่(Frequency) และการหาคา่รอ้ยละ (Percentage) 
 แบบสอบถามสวนท่ี ่ 2 เกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตใชส้ถติวิเิคราะหเ์ชงิพรรณา
คอื การหาคา่เฉลีย่ (Mean) และการหาคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 แบบสอบถามสวนท่ี ่ 3 เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ใชส้ถติวิเิคราะหเ์ชงิ
พรรณาคอื การหาคา่เฉลีย่ (Mean) และการหาคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 แบบสอบถามสวนท่ี ่ 4 เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ตของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิ ใชส้ถติวิเิคราะหเ์ชงิพรรณาคอื ารหาค่าเฉลีย่ (Mean) และการหาค่าเบีย่งเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
 การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Analysis) เป็นสถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิานการ
วิจยั เพื่อแสดงถึงความสมัพนัธ์ของตัวแปรต้นและตัวแปรตาม โดยใช้สถิติที่ใช้ในการทดสอบ
สมมตฐิานคอื t-test, One Way Anova, Multiple Regression Analysis และ Pearson product 
moment correlation coefficient 
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5. สถตท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลู ิ ิ ิ  
 จากขอ้มลูทีไ่ดจ้ากแบบสอบถาม ทางผูว้จิยัไดใ้ชส้ถติใินการวเิคราะหม์รีายละเอยีดดงัตอ
ไปน้ี 
 1.  สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) พืน้ฐานประกอบดว้ย 
  1.1  คา่รอ้ยละ (Percentage) คาํนวณไดจ้ากสตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 36) 
 

    x100
n

f
  P   

 
   เมือ่ P แทน คา่สถติริอ้ยละ 
    f แทน ความถีข่องขอ้มลู 
    n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 
 
  1.2  คา่เฉลีย่ (Mean) คาํนวณไดจ้ากสตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 49) 
 

    x
X =

n

  

 

   เมือ่  X   แทน คา่คะแนนเฉลีย่ 

     x  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
     n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 

 
  1.3  คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) คาํนวณไดจ้ากสตูร (กลัยา  
วานิชยบ์ญัชา. 2544: 49)    

 

    

2 2n x - ( x)
S.D. =

n(n -1)
   

 

   เมือ่  S.D แทน คา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
     X   แทน คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 
    n   แทน จาํนวนสมาชกิในกลุ่มตวัอยา่ง 
    n - 1  แทน จาํนวนตวัแปรอสิระ 
      (X)2  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
      X2  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
     n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง   
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 2.  สถิติที่ใช้ทดสอบความเชื่อถือของแบบสอบถาม  การหาค่าความเชื่อมัน่ของ
แบบสอบถามโดยใชว้ดัค่าสมัประสทิธแิอลฟา ์ ่ (Cronbachs’alpha coefficient) โดยใชสู้ตรดงัน้ี 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2548: 34-36) 
 

   
Variance

Variance

/eConvarianc1)-(K1

/eConvarianck
   : alpha sCronbach'


  

 
  
   เมือ่ α    แทน คา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
    K    แทน จาํนวนคาํถาม 
   Convariance แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรวมระหวา่งคาํถามต่างๆ 
   Variance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่ความแปรปรวนของคาํถาม 
    
  ผลลพัธค์่าสมัประสทิธแิอลฟาทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะ์ ่

มคีา่ระหวา่ง 0 ≤  ≤ 1 คา่ทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 แสดงวา่มคีวามเชื่อมัน่สงู 
 3.  สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบดว้ย 
   3.1  สถติ ิIndependent t-test ทดสอบความแตกต่างระหว่างหาค่าเฉลี่ยของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 135) ใชท้ดสอบสมมตฐิานขอ้ 1  
   ในการทดสอบ t-test หาค่าความแปรปรวนของขอ้มูลโดยการทดสอบ Levene’s 
test ถา้ความแปรปรวนเท่ากนัทุกกลุ่มใหพ้จิารณาค่าในแนว Equal variances assumed และถา้ค่า
ความแปรปรวนของขอ้มลูไมเ่ท่ากนัทุกกลุ่มใหพ้จิารณาค่าในแถว Equal variances not assumed 
โดยใชส้ตูรดงัน้ี 

3.1.1 กรณมีคีา่แปรปรวนของกลุ่มทัง้ 2 กลุ่มเทา่กนั (S²1 = S2
2) 

    

21
p

21

n

1

n

1
S

XX
 t 




  

 
   สถติทิีใ่ชท้ดสอบ t มอีงศาอสิระ df = 

21
nn  - 2 

   โดยที ่ iX  แทนคา่ คา่เฉลีต่วัอยา่งกลุ่ม i ; i =1, 2 
    

pS
        แทนคา่ คา่เบีย่งเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากตวัอยา่งทัง้ 2 กลุ่ม  

    in   แทนคา่ ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มที ่i 
   

 
2
pS

 แทนคา่ 
2nn

1)S(n1)S(n

21

2
22

2
11


   

     2
tS   แทนคา่ คา่ความแปรปรวนของตวัอยา่งกลุ่มที ่i ; i = 1, 2 
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   3.1.2  กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไมเ่ทา่กนั (S1
2    S2

2) 
 

    

2

2
2

1

2
1

21

n

S

n

S

XX
 t 




  

 
   
   สถติทิีใ่ชท้ดสอบ t มอีงศาอสิระ = V 
 

    

1n

n

S

1n

n

S

n

S

n

S

  V

2

2

2
2

1

1

2
1

2

2
2

1

2
1


































  

  
   โดยที ่ t     แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
                              1X  แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
                             2X     แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
                  2

1S    แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
                   2

2S   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2  
          in   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
            2n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
            V   แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ 
  
  3.2  การทดสอบสมมติฐานในความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มี
มากกว่าสองกลุ่มใชว้เิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One – Way Analysis of variance) โดยดู
ค่าความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances สตูรการวเิคราะหก์ารแปรปรวนทาง
เดยีว (One – Way Analysis of variance) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 135) สามารถเขยีนไดด้งัน้ี 
   
   3.2.1  ใชค้า่ F-test กรณคีา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั มสีตูรดงัน้ี 
 

    
(W)

(B)

MS

MS
 F   
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  เมือ่ F   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
   df   แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหวา่งกลุ่ม (k-1) และภายในกลุม่  
      (n-k) 
   k   แทน จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่งทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน 
   n   แทน จาํนวนตวัอยา่งทัง้หมด 
   (B)SS    แทน ผลรวมกาํลงัสองระหวา่งกลุ่ม (Between sum of squares) 
   (W)SS   แทน ผลรวมกาํลงัสองภายในกลุ่ม (Within sum of squares) 
   (B)MS    แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
             (Mean square between groups) 
   (W)MS  แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
             (Mean square within groups) 
 
   กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความ
แตกต่างรายคู่ในนัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชส้ตูรตามวธิ ีLeast 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2544: 333) 
 

    
i

k-α/n-1 n

2MSE
tLSD   

 
   โดยที ่ j1 nn    

     r  =   n-k 
  
   เมือ่   LSD  แทน คา่ผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบักลุ่มตวัอยา่งกลุ่มที ่i  
       และ j 
           k-α/n-1t  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution ทีร่ะดบั 
       ความเชื่อมัน่ 95% และชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายในกลุ่ม  
       = n-k 
        MSE แทน คา่ Mean Square Error จากตารางวเิคราะหค์วามแปรปรวน 
        k  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชท้ดสอบ 

         n     แทน จาํนวนขอ้มลูกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 
             แทน คา่ความเชื่อมัน่ 
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   3.2.2  ใชค้่า ค่า Brown-Forsythe () กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เทา่กนั (Hartung. 2001: 300) มสีตูรดงัน้ี 
 

    MSB
β =

MSW
 

 

   โดยที ่
k

2i
i

i-1

n
MSW = 1- S

N
 
 
 

  

 
   เมือ่ B  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-forsythe 
    MSB แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    MSW แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่มสาํหรบัสถติ ิBrown-forsythe 
    K  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
    n  แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
    N  แทน ขนาดประชากร 
    2

iS   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
   กรณีผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิตอ้งทําการทดสอบ
เป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดวู่ามคีู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ีFisher’s Least Significant Difference 
(LSD) หรอื Dunnett T3  
   สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ LSD (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 332-
333) สามารถเขยีนสตูรไดด้งัน้ี 

    













ji
k-nα/2;-1 n

1

n

1
MSEtLSD  

              

   โดยที ่ ji nn     
           
     เมือ่  k-nα/2;-1t  แทน  คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-test ทีร่ะดบั 
              ความเชื่อมัน่ 95% และชัน้แหง่ความเป็นอสิระ 
              ภายในกลุ่ม = n - k 
        MSE แทน  คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม ( (W) MS ) 
    in      แทน  จาํนวนขอ้มลูของกลุ่มที ่i 
        jn   แทน  จาํนวนขอ้มลูของกลุ่มที ่j 

                 แทน  คา่ความคลาดเคลื่อน 
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   สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างเฉลีย่รายคู่ Dunnett T3 (วเิชยีร เกตุสงิห.์ 2543: 116) ใช้
สตูรดงัน้ี 
     

        

















jj
W

ji

n

1

n

1
MS

XX
 t  

  
              เมือ่ t   แทน  คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
    WMS   แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
    k  แทน  จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่ง 
    iX  แทน คา่เฉลีย่กลุ่มตวัอยา่งที ่i 
    jX  แทน  คา่เฉลีย่กลุ่มตวัอยา่งที ่j 
      in         แทน  จาํนวนตวัอยา่งกลุ่มที ่i 
    jn   แทน  จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่j 
     
  3.3  คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั์  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2548: 131) มสีตูรดงัน้ี 
 

    
])(][)([

))((
r

2222xy
yynxxn

yxxyn




  

  
   เมือ่  xyr  แทน  สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  
    x   แทน ผลรวมคะแนนชุด x 
    y   แทน ผลรวมคะแนนชุด y 
    2x   แทน ผลรวมคะแนนชุด x แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    2y   แทน ผลรวมคะแนนชุด y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
     xy  แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่งคะแนนชุด x และชุด y 
    n   แทน ขนาดของตวัอยา่ง 
 
 โดยทีค่า่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  จะมคีา่ระหวา่ง -1  r  1 ความหมายของคา่ r คอื 
 1.  คา่ r เป็น บวก หรอืมคีา่ใกล ้1 หมายถงึ ตงัแปร x และ y มคีวามสมัพนัธม์าก แลมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 
 2.  คา่ r เป็น ลบ หรอืมคีา่ใกล ้-1 หมายถงึ ตวัแปร x และ ตวัแปร y มคีวามสมัพนัธก์นั
มากแต่ในทศิทางตรงกนัขา้ 



 58 

 3.  ถา้ r มคีา่เขา้ใกลศ้นูย ์หมายถงึ ตวัแปร x และ ตวัแปร y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย 
 4.  ถา้ r = 0 หมายถงึ ตวัแปร x และ ตวัแปร y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเลย 
 
 การแปลความหมายคา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 324) 
 
 คาสมัประสทธสหสมัพนัธ์่ ิ ิ์  ระดบัความสมัพนัธ ์
   0.91 – 1.00    มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสงูมาก 
   0.71 – 0.90   มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสงู 
   0.31 – 0.70   มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 
   0.01 – 0.30   มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่า 
  0.00    ไมม่คีวามสมัพนัธ ์
 
  3.4  สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานจะใช้ในการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงซ้อน 
(Multiple regression equation) สมการถดถอยเชงิซอ้นในรปูแบบความสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรง เพื่อใช้
ทดสอบสมมตฐิาน  
   3.4.1  สมการถดถอยเชงิซอ้น (Multiple regression equation) สมการถดถอย
เชงิซอ้นในรปูแบบความสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรง ใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 302) 
 
    Yi = β0 + β1 X1 +…………+ e ; I = 1, 2,…….N 
 
 

   เมือ่  Y  แทน ตวัแปรตาม 
    X  แทน ตวัแปรอสิระ 
    β0  แทน คา่คงที ่(Constant) ของสมการถดถอย 
    e  แทน คา่ความคาดเคลื่อนทีเ่กดิขึน้จากตวัอยา่ง   
       ระหวา่งคา่จรงิ �Y  และคา่ทีไ่ดจ้ากสมการ y   
    β1  แทน คา่สมัประสทิธกิารถดถอย ์ (Regression Coefficient)  
       ของตวัแปรอสิระตวัที ่i(X)  
 
 



บทท่ี  4 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  

 
 การวจิยัครัง้น้ีมุ่งเน้นศกึษาการศกึษาวจิยั เรื่อง ปจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อั

เครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร” การวเิคราะหข์อ้มูล
และการแปรผลความหมายของผลการวเิคราะหข์อ้มลู ผูท้าํวจิยัไดท้าํการกําหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ ที่
ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูดงัน้ี 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ  
 X    แทน  คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 S.D.  แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 n   แทน จาํนวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
 t   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
 df   แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of Square) 
 SS   แทน ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Square) 
 MS  แทน คา่เฉลีย่ของผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Square) 
 F-Ratio แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
 F-Prop.,p แทน ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัในสถติ ิ
 r   แทน คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  
 H0   แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis)  
 H1   แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *   แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 **   แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 
ผลการเสนอการวเคิ ราะหข้์อมูล 
 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลผู้วจิยัได้นําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูลโดยการแบ่งการนําเสนอ
ออกเป็น 4 สว่น ดงัน้ี 
 สว่นที ่1 การวเิคราะหเ์กีย่วกบัขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 สว่นที ่2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
 สว่นที ่3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดบรกิาร 
 สว่นที ่4 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
 สว่นที ่5 การวเิคราะหข์อ้มลูการทดสอบสมมตฐิาน ดงัต่อไปน้ี 



 60 

 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1 ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 
 สมมตฐานข้อท่ีิ  2 พฤติกรรมการใช้อนิเทอร์เน็ตมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ 
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 สมมตฐานข้อท่ีิ  3 ส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อกบัการตัดสินใจซื้อ 
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร  
 

ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 สวนท่ี ่ 1 การวเิคราะห์เกี่ยวกบัขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยการหาค่าความถี ่
(Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) ไดด้งัน้ี 
 

ตาราง 2 แสดงจาํนวนและรอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม  
     จาํนวน 400 คน 
 

ข้อมลูด้านลกัษณะประชากรศาสตร ์ จาํนวน(คน) ร้อยละ 
อาย ุ

อาย ุ20-29 ปี 
อาย ุ30-39 ปี 
อาย ุ40-49 ปี 
อาย ุ50 ปี ขึน้ไป 

 
232 
87 
64 
17 

 
58.0 
21.8 
16.0 
4.2 

รวม 400 100.0 
ระดบัการศึกษา 

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตร ี 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

 
11 

293 
96 

 
2.8 

73.2 
24.0 

รวม 400 100.0 
อาชีพ 

นกัเรยีน /นิสติ / นกัศกึษา 
ขา้ราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
พนกังานบรษิทัเอกชน 
ธุรกจิสว่นตวั / เจา้ของกจิการ 
 อื่นๆ เชน่ เกษยีณอายรุาชการ / อาชพีอสิระ 

 
15 
68 

264 
44 
9 

 
3.8 

17.0 
66.0 
11.0 
2.2 

รวม 400 100.0 



 61 

ตาราง 2  (ต่อ) 
 

ข้อมลูด้านลกัษณะประชากรศาสตร ์ จาํนวน(คน) ร้อยละ 
รายได้ตอเดือน่  

น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท 
15,001 - 30,000 บาท 
30,001 - 45,000 บาท 
45,001 - 60,000 บาท 
60,001 บาท ขึน้ไป 

 
33 

241 
56 
45 
25 

 
8.3 

60.3 
14.0 
11.2 
6.2 

รวม 400 100.0 
สถานภาพ 

โสด 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 

 
310 
90 

 
77.5 
22.5 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ของ
ผูต้อบแบบสอบถามที่ใชเ้ป็นกลุ่มตวัอย่าง ในการศกึษาครัง้น้ีจํานวน 400 คน จําแนกตามตวัแปร
ดงัน้ี 
 อาย ุ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 20-29 ปีจาํนวน 232 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.0 
รองลงมา คอื อายุ 30-39 ปี จาํนวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.8 อายุ 40-49 ปี จาํนวน 64 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 16.0 อาย ุ50 ปี ขึน้ไป จาํนวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.2 ตามลาํดบั 
 ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารศกึษาปรญิญาตร ีจํานวน 293 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 73.3 รองลงมา คอื การศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีจํานวน 96 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.0 
และการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.8 ตามลาํดบั 
 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 264 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 66.0 รองลงมา คอื รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 68 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.0 ธุรกจิ
สว่นตวั / เจา้ของกจิการจาํนวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.0 นกัเรยีน/นกัศกึษา จาํนวน 15 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 3.8 และ อื่นๆ เช่น เกษยีณอายุราชการ / อาชพีอสิระ จาํนวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.2 
ตามลาํดบั 
 รายได้ตอเดือน่  ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีายไดต่้อเดอืน 15,001 - 30,000 บาท 
จาํนวน 241 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.3 รองลงมา คอืรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 - 45,000 บาท 
จาํนวน 56 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.0 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 - 60,000 บาท จาํนวน 45 คน คดิ
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เป็นรอ้ยละ 11.2 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน น้อยกวา่หรอืเทยีบเทา่ 15,000 จาํนวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
8.3 และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 60,001 บาท ขึน้ไป จาํนวน 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.2 ตามลาํดบั 
 สถานภาพ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด จาํนวน 310 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
77.5 รองลงมา คอื สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 90 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.5  
 เน่ืองจากข้อมูลลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ในด้านอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามถีใ่นบางบางกลุ่มน้อยเกนิไปไมถ่งึ 10% ผูว้จิยัจงึตอ้งปรบักลุ่มใหม ่เพื่อ
ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 3 
 
ตาราง 3 แสดงจาํนวนและรอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
     จาํแนกตามอาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน (จดักลุ่มใหม)่ 
 

ข้อมลูด้านลกัษณะประชากรศาสตร ์ จาํนวน(คน) ร้อยละ 
อาย ุ
อาย ุ20-29 ปี 
อาย ุ30-39 ปี 
อาย ุ40 ขึน้ไป 

 
232 
87 
81 

 
58.0 
21.8 
20.2 

รวม 400 100.0 
ระดบัการศึกษา 
ตํ่ากวา่หรอืเทยีบเทา่ปรญิญาตร ี
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

 
304 
96 

 
76.0 
24.0 

รวม 400 100.0 
อาชีพ 
นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา / เกษยีณอาย ุราชการ / อาชพีอสิระ 
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
พนกังานบรษิทัเอกชน 
ธุรกจิสว่นตวั / เจา้ของกจิการ 

 
24 
68 

264 
44 

 
6.0 

17.0 
66.0 
11.0 

รวม 400 100.0 
รายได้ตอเดือน่  
น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท 
15,001 - 30,000 บาท 
30,001 - 45,000 บาท 
45,001 บาทขึน้ไป 

 
33 

241 
56 
70 

 
8.3 

60.2 
14.0 
17.5 

รวม 400 100.0 
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 จากตาราง 3 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามใน
ดา้นอาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีจ่ดักลุ่มใหม ่จาํแนกตามตวัแปรได ้ดงัน้ี 
 อาย ุ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 20-29 ปีจาํนวน 232 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.0 
รองลงมา คอื อายุ 30-39 ปี จาํนวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.8 และอายุ 40 ปีขึน้ไป จาํนวน 70 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.5 ตามลาํดบั 
 ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มกีารศกึษาตํากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญา
ตร ีจาํนวน 304 คน คดิเป็นรอ้ยละ 76.0 รองลงมา คอื การศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีจํานวน 96 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 24.0 ตามลาํดบั 
 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จาํนวน 264 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 66.0 รองลงมา คอื ขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ จํานวน 68 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
17.0 ธุรกจิส่วนตวั / เจา้ของกจิการจํานวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.0 และนักเรยีน / นิสติ / 
นกัศกึษา / เกษยีณอายรุาชการ / อาชพีอสิระ จาํนวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.0 ตามลาํดบั 
 รายได้ตอเดือน่  ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีายไดต่้อเดอืน 15,001 - 30,000 บาท 
จาํนวน 241 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.2 รองลงมาคอื รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 ขึน้ไป จํานวน 70 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 - 45,000 บาท จาํนวน 56 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
14.0 และรายไดเ้ฉลี่ยต่อน้อยกว่าหรอืเทยีบเท่า 15,000 จํานวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.3 
ตามลาํดบั 
 
 สวนท่ี ่ 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใช้อนิเทอร์เน็ตโดยการหาค่าเฉลี่ย 
และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
 
ตาราง 4 แสดงคา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต ของผูต้อบ 
     แบบสอบถาม 
 

พฤตกรรมการใช้อนเทอรเ์น็ติ ิ  Min. Max x̄  S.D. 

1. การเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตจาํนวนครัง้ต่อเดอืน 10 900 83.47 101.072 
2. จาํนวนระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ต

โดยเฉลีย่ 1 600 105.00 95.812 
3. ซือ้เครือ่งสาํอางผา่นทางอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ครัง้ต่อ 3 

เดอืน 0 90 7.04 21.093 
 
 จากตาราง 4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต ของผูต้อบแบบสอบถาม
ทีใ่ชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่ง ในการศกึษาครัง้น้ีจาํนวน 400 คน จาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
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การเปิดใช้หรอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตจํานวนครัง้ต่อเดอืน ผูต้อบแบบสอบถามมกีารเปิดใชห้รอืเล่น
อนิเทอรเ์น็ตตํ่าสดุ 10 ครัง้ต่อเดอืน สงูสุด 900 ครัง้ต่อเดอืน โดยมคี่าเฉลีย่โดยประมาณ 84 ครัง้ต่อ
เดอืน 
 จํานวนระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ ผูต้อบแบบสอบถามมกีาร
เปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตตํ่าสดุ 1 ชัว่โมงต่อเดอืน สูงสุด 600 ชัว่โมงต่อเดอืน โดยมเีฉลีย่เท่ากบั 
105.00 ชัว่โมงต่อเดอืน 
 ซือ้เครื่องสาํอางผ่านทางอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ครัง้ต่อ 3 เดอืน ผูต้อบแบบสอบถามมกีาร
เปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตตํ่าสดุ 0 ครัง้ต่อ 3 เดอืน สูงสุด 90 ครัง้ต่อ 3 เดอืน โดยมเีฉลี่ย
โดยประมาณ 7 ครัง้ต่อ 3 เดอืน 
 
ตาราง 5 แสดงผลขอ้มลูจาํนวน(ความถี)่ และรอ้ยละของพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต ของผูต้อบ 
     แบบสอบถาม 
 

พฤตกรรมการใช้อนเทอรเ์น็ติ ิ  
จาํนวน 

(คน) 
ร้อยละ 

ซ้ือเครื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตชองทางใดบา้ง่ ่ิ    
 1. WWW.WELOVESHOPPING.COM 43 10.8 
 2. WWW.LAZADA.COM  106 26.5 
 3. WWW.CENTRAL.CO.TH  90 22.5 
 4. WWW.WATSON.CO.TH 30 7.5 
 5. WWW.EVEANDBOY.NET 29 7.3 
 6. อื่น เชน่ www.Facebook.com / Instagram / www.v-celeb.com / 

www.beauty4friend.com / www.beautyintrend.com 102 25.5 
รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 5 พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต ของผูต้อบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่ง 
ในการศกึษาครัง้น้ีจาํนวน 400 คน จาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
 เ วป ไซด์ที่ เ ข้ า ใ ช้บ ริก า รมากที่ สุ ด  ผู้ต อบแบบสอบถามส่ วน ให ญ่ ใช้บ ริก า ร 
WWW.LAZADA.COM จํานวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 รองลงมา คือ อื่นๆ เช่น 
WWW.FACEBOOK.COM/ Instagram/ WWW.V-CELEB.COM/ WWW.BEATY4FRIEND.COM / 
WWW.BEATYINTREND.COM จํานวน 102 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.5 WWW.CENTRAL.CO.TH 
จํานวน 90 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.5 และ WWW.WELOVESHOPPING.COM จํานวน 43 คน คดิ
เ ป็ น ร้ อ ย ล ะ  10.8 WWW.WATSON.CO.TH จํ า น ว น  30 ค น  คิ ด เ ป็ น ร้ อ ย ล ะ  7.5 แ ล ะ 
WWW.EVEANDBOY.NET จาํนวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.3 ตามลาํดบั 



 65 

 สวนท่ี ่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาดบรกิารการวิเคราะห์ข้อมูล
เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร วเิคราะหโ์ดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) ของกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน ไดต้ามตารางและคาํอธบิายได้
ดงัต่อไปน้ี 
 
ตาราง 6 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของขอ้มลูทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด  
     บรกิารของกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน  
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  X  S.D 
ระดบัความ
คดเหน็ิ  

ด้านสนค้าิ     
1. ตราสนิคา้ทีม่ชีื่อเสยีง 4.09 .645 มาก 

2. คุณภาพทีไ่ดร้บัมาตรฐานของผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง 4.40 .614 มากทีส่ดุ 

3. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ เช่น สินค้าไม่ผสมสาร 4.50 .621 มากทีส่ดุ 

4. ความสวยงามหรอืรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑเ์ครือ่งสาํอาง 3.91 .631 มาก 

5. แพก็เกจสนิคา้มคีวามสวยงาม  3.85 .652 มาก 

ด้านสนค้าโดยรวมิ  4.15 .458 มาก 

ด้านราคา    
่1. ราคาของผลติภณัฑเ์หมาะสมกบัชื่อเสยีงของตราสนิคา้ 4.37 .644 มากทีส่ดุ 

2. ราคาของผลติภณัฑเ์หมาะสมกบัคุณภาพของผลติภณัฑ ์ 4.48 .641 มากทีส่ดุ 

3. สนิคา้มปีายบอกราคาทีช่ดัเจนและถูกตอ้ง้  4.25 .708 มากทีส่ดุ 

4. มกีารตัง้ราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาด  4.08 .705 มาก 

ด้านราคาโดยรวม 4.29 .525 มากท่ีสดุ 

ด้านชองท่ างการจดัจาํหนาย่     
1. สามารถใชบ้รกิารซือ้สนิคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 4.39 .727 มากทีส่ดุ 

2. สามารถตดิต่อสื่อสารหรอืสอบถามขอ้มลูกบัรา้นคา้หรอื
ไ

4.10 .703 มาก 

3. ประหยดัเวลาในการเดนิทาง  4.36 .667 มากทีส่ดุ 

ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  4.28 .552 มากท่ีสดุ 

 
 



 66 

ตาราง 6  (ต่อ) 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  X  S.D 
ระดบัความ
คดเหน็ิ  

ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ     
1. มกีารโฆษณาสนิคา้ผา่นสือ่อนิเทอรเ์น็ต ในเวบ็ไซตต่์างๆ 

และสือ่โซเซยีล อยส่มํ่าเสมอ 4.05 .564 มาก 
2. เวบ็ไซตม์กีารแจกตวัอยา่งสนิคา้ใหล้กูคา้ทดลองใช ้ 3.91 .732 มาก 
3. เวบ็ไซตม์สีว่นลดราคาสนิคา้ใหแ้ก่ลกูคา้สมาชกิ 4.13 .745 มาก 
4. เวบ็ไซตจ์ดัใหม้กีารสะสมแตม้คะแนนเพือ่แลกของรางวลั

หรอืของสมนาคณ 4.02 .734 มาก 
5. เวบ็ไซต ์ขายสนิคา้ชุดประหยดัทีร่ว่มสนิคา้หลายตวัในชุด

เดยีวกนั ทาํใหม้รีาคาตํ่ากวา่เมือ่เทยีบกบัการซือ้สนิคา้แย 4.12 .657 มาก 
ด้านการสงเสรมการตลาดโดยรวม่ ิ  4.05 .543 มาก 

ด้านกระบวนการ    
่1. ขัน้ตอนและกระบวนการในการสัง่ซือ้มคีวามงา่ยและไม่ 4.43 .633 มากทีส่ดุ 

2. สามารถใชบ้รกิารไดอ้ยา่งถูกตอ้งและรวดเรว็ 4.43 .686 มากทีส่ดุ 

3. ขัน้ตอนในการชาํระเงนิมคีวามชดัเจน สะดวกและรวดเรว็ 4.47 .644 มากทีส่ดุ 

4. มบีรกิารตรวจเชค็เลขพสัดุ  4.45 .635 มากทีส่ดุ 

ด้านกระบวนการโดยรวม 4.44 .579 มากท่ีสดุ 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ    
1. รปูแบบของเวบ็ไซตม์คีวามน่าสนใจและน่าเชื่อถอื 4.49 .629 มากทีส่ดุ 

2. สามารถเขา้ไปเลอืกดสูนิคา้และตรวจสอบราคาไดง้า่ย 4.57 .584 มากทีส่ดุ 

3. มคีวามสะดวกในการเลอืกใชบ้รกิาร  4.50 .629 มากทีส่ดุ 

ด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวม 4.52 .525 มากทีส่ดุ 

สว่ นประสมทางการตลาดบรการโดยรวมิ  4.29 .419 มากท่ีสดุ 

 
 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็กบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.29 เมือ่พจิารณารายดา้น พบวา่ 
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 สวน่ ประสมทางการตลาดบรการด้านสนค้า ิ ิ  
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อสนิคา้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 
เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ความปลอดภยัของผลติภณัฑ์ เช่น สนิค้าไม่ผสมสารต้องหา้ม ซึ่ง
ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.50 รองลงมาคอื คุณภาพที่
ไดร้บัมาตรฐานของผลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.40 ตราสนิคา้ทีม่ชีื่อเสยีง ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.09 ความสวยงามหรอืรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่
ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.91 และแพก็เกจสนิค้ามคีวามสวยงาม ซึ่งผูบ้รโิภคใหร้ะดบั
ความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.85 ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางการตลาดบรการด้านราคา ่ ิ  
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อราคาโดยรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.29 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ราคาของผลติภณัฑ์เหมาะสมกบัคุณภาพของผลติภณัฑ์ ซึ่ง
ผู้บรโิภคมคีวามคิดเห็นอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.48 รองลงมาคือ ราคาของ
ผลติภณัฑเ์หมาะสมกบัชื่อเสยีงของตราสนิคา้ ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.37 สนิค้ามปีายบอกราคาที่ชดัเจนและถูกต้อง ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ใน้

ระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.25 และมกีารตัง้ราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาด ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวา
คดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.08 ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางการตลาดบรการด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่ ่ิ   
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อชอ่งทางการจดัจาํหน่ายโดยรวม อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดย
มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.28 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า สามารถใช้บริการซื้อสินค้าได้ตลอด 24 
ชัว่โมง ซึ่งผู้บรโิภคมคีวามคิดเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.38 รองลงมาคือ 
ประหยดัเวลาในการเดนิทาง ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.36 และสามารถติดต่อสื่อสารหรือสอบถามข้อมูลกบัร้านค้าหรือผู้ขายได้ ซึ่งผู้บริโภคมีความ
คดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.10 ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางการตลาดบรการด้านการสงเสรมการตลาด่ ่ิ ิ  
 ผู้บรโิภคมรีะดบัความคิดเห็นต่อการส่งเสรมิการตลาดโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า เวบ็ไซตม์สีว่นลดราคาสนิคา้ใหแ้ก่ลูกคา้สมาชกิ 
ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13 รองลงมาคอื เวบ็ไซต์ ขาย
สนิคา้ชุดประหยดัทีร่่วมสนิคา้หลายตวัในชุดเดยีวกนั ทําใหม้รีาคาตํ่ากวา่เมือ่เทยีบกบัการซือ้สนิค้
แยกเป็นรายชิน้ ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.12 มกีารโฆษณา
สนิคา้ผ่านสื่ออนิเทอรเ์น็ต ในเวบ็ไซต์ต่างๆ และสื่อโซเซยีล อยู่สมํ่าเสมอ ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเห็
อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.05 เวบ็ไซตจ์ดัใหม้กีารสะสมแตม้คะแนนเพื่อแลกของรางวลั
หรือของสมนาคุณ ซึ่งผู้บริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.02 และ
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เวบ็ไซตม์กีารแจกตวัอยา่งสนิคา้ใหล้กูคา้ทดลองใช ้ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.91 ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางก่ ารตลาดบรการด้านกระบวนการ ิ  
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อกระบวนการโดยรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.44 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าขัน้ตอนในการชําระเงนิมีความชดัเจน สะดวกและ
รวดเรว็ ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.47 รองลงมาคอื มี
บรกิารตรวจเชค็เลขพสัดุ ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.45 
และขัน้ตอนและกระบวนการในการสัง่ซื้อมคีวามง่ายและไม่ซบัซอ้น กบัสามารถใชบ้รกิารไดอ้ย่าง
ถูกตอ้งและรวดเรว็ ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ดเท่ากนัโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.43 
ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางการตลาดบรการด้านลกัษณะทางกายภาพ ่ ิ  
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อลกัษณะทางกายภาพโดยรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.44 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า สามารถเขา้ไปเลอืกดูสนิคา้และตรวจสอบราคาได้
งา่ย ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.57 รองลงมาคอื มคีวาม
สะดวกในการเลอืกใชบ้รกิาร ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.50 และรูปแบบของเวบ็ไซต์มคีวามน่าสนใจและน่าเชื่อถอื ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบั
มากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.49 ตามลาํดบั 
 
 สวนท่ี ่ 4 การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต วเิคราะหโ์ดยการ
หาค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 
400 คน ไดต้ามตารางและคาํอธบิาย ดงัต่อไปน้ี 
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ตาราง 7 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของขอ้มลูทางดา้นเกีย่วกบัซือ้เครือ่งสาํอางผา่น 
     อนิเทอรเ์น็ต ของกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน 
 

การตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตของผูบ้รโภิ ิ ิ่ ค
เพศหญงในเขตกรงุเทพมหานคริ  X  S.D 

ระดบัการ
ตดัสนใจิ  

การรบัรู้ปัญหา    
1. ทา่นมคีวามสนใจเครือ่งสาํอางเมือ่พบเหน็ภาพโฆษณา

เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
4.17 .614 มาก 

2. ทา่นมคีวามสนใจเครือ่งสาํอางเมือ่ไดอ้า่นการแนะนําหรอืรวีวิ
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต 

4.33 .615 มากทีส่ดุ 

3. ทา่นมคีวามสนใจเครือ่งสาํอางเมือ่มบุีคคลใกลช้ดิหรอืสนิทสนม
แนะนํา 

4.55 .586 มากทีส่ดุ 

การรบัรู้ปัญหา โดยรวม 4.35 .462 มากท่ีสดุ 

การค้นหาข้อมลู    
1. ทา่นหาขอ้มลูประกอบการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่น

อนิเทอรเ์น็ตอยูเ่สมอ 
4.24 .645 มากทีส่ดุ 

2. การหาขอ้มลูของทา่นอยูใ่นรปูแบบการสอบถามจากบุคคล
ใกลช้ดิทีท่า่นรูจ้กัและสนิทสนม 

4.44 .630 มากทีส่ดุ 

3. การหาขอ้มลูของทา่นมาจากการคน้หาขอ้มลูผา่นอนิเทอรเ์น็ต
ดว้ยตนเอง 

4.22 .678 มากทีส่ดุ 

การค้นหาข้อมลู โดยรวม 4.30 .506 มากท่ีสดุ 

การประเมนผลทางเลือกิ     
่1. ทา่นมกีารวเิคราะหข์อ้ดขีอ้เสยีของแต่ละเวบ็ไซต ์ 4.31 .723 มากทีส่ดุ 

2. ทา่นตรวจสอบความปลอดภยัทางดา้นขัน้ตอนการทาํธุรกรรม
การเงนิแต่ละเวบ็ไซตท์ุกครัง้ก่อนตดัสนิใจซือ้ 

4.25 .646 มากทีส่ดุ 

3. ทา่นมกีารเปรยีบเทยีบราคาเครือ่งสาํอางของแต่ละเวบ็ไซตก่์อน
การตดัสนิใจซือ้ทุกครัง้  

4.38 .638 มากทีส่ดุ 

การประเมนผลทางเลือก โดยรวมิ  4.31 .533 มากท่ีสดุ 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

การตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตของผูบ้รโภคิ ิ ิ่
เพศหญงในเขตกรงุเทพมหานคริ  X  S.D 

ระดบัการ
ตดัสนใจิ  

การตดัสนใจซ้ือิ     
1. ทา่นตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตโดยคาํนึงถงึ

ความน่าเชื่อถอืของเวบ็ไซตเ์ป็นหลกั 
4.25 .632 มากทีส่ดุ 

2. ทา่นตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตโดยคาํนึงถงึราคา
เป็นหลกัตลอดเวลา 

4.33 .631 มากทีส่ดุ 

3. ทา่นตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตโดยคาํนึงถงึการ
ใหข้อ้มลูทีค่รบถว้นของเวบ็ไซตเ์ป็นหลกั 

4.31 .723 มากทีส่ดุ 

การตดัสนใจซ้ือโดยรวมิ  4.30 .553 มากท่ีสดุ 

การตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ติ ิ่ โดยรวม 4.31 .458 มากท่ีสดุ 

 
 จากตาราง 7 ผลการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซือ้เครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภค
เพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามตดัสนิใจซือ้เครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.31 เมือ่พจิารณารายดา้น พบวา่ 
 การตดัสนใจซ้ือเคิ รื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตด้านการรบัรู้ปัญหา ่ ิ  
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจต่อการรบัรูป้ญหาโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่ั

เท่ากบั 4.35 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านมคีวามสนใจเครื่องสําอางเมื่อมบุีคคลใกลช้ดิหรอื
สนิทสนม ซึ่งผู้บรโิภคมกีารรบัรู้อยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.55 รองลงมาคอื มี
ความสนใจเครื่องสาํอางเมื่อไดอ้่านการแนะนําหรอืรวีวิเครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต ซึง่ผูบ้รโิภคมี
การรบัรูอ้ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.33 และมคีวามสนใจเครื่องสําอางเมื่อพบเหน็
ภาพโฆษณาเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ต ซึ่งผูบ้รโิภคมกีารรบัรู้อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.17 ตามลาํดบั 
 การตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตด้านการค้นหาข้อมลูิ ิ่   
 ผู้บริโภคมีระดับการตัดสินใจต่อการค้นหาข้อมูลโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า การหาข้อมูลของท่านอยู่ในรูปแบบการ
สอบถามจากบุคคลใกล้ชดิที่ท่านรูจ้กัและสนิทสนม ซึ่งผูบ้รโิภคมกีารคน้หาขอ้มูลอยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.44 รองลงมาคอื หาขอ้มูลประกอบการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตอยู่เสมอ ซึง่ผูบ้รโิภคมกีารคน้หาขอ้มลูอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 
และการหาขอ้มูลของท่านมาจากการค้นหาขอ้มูลผ่านอนิเทอร์เน็ตด้วยตนเอง ซึ่งผู้บรโิภคมกีาร
คน้หาขอ้มลูอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.22 ตามลาํดบั 
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 การตดัสนใจซ้ืิ อเครื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตด้านการประเมนผลทางเลือก่ ิ ิ   
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจต่อการประเมนิผลทางเลอืกโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดย
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.31 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านมกีารเปรยีบเทยีบราคาเครื่องสาํอางของ
แต่ละเวบ็ไซต์ก่อนการตดัสนิใจซือ้ทุกครัง้ ซึ่งผูบ้รโิภคมกีารประเมนิผลทางเลอืกอยู่ในระดบัมาก
ที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.38 รองลงมาคือ มกีารวิเคราะห์ข้อดีข้อเสียของแต่ละเว็บไซต์ ซึ่ง
ผูบ้รโิภคมกีารประเมนิผลทางเลอืกอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.31 และตรวจสอบ
ความปลอดภยัทางด้านขัน้ตอนการทําธุรกรรมการเงนิแต่ละเวบ็ไซต์ทุกครัง้ก่อนตดัสนิใจซื้อ ซึ่ง
ผูบ้รโิภคมกีารประเมนิผลทางเลอืกอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.25 ตามลาํดบั 
 การตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตด้านการตดัสนใจซ้ือิ ิ ิ่   
 ผู้บริโภคมีระดับการตัดสินใจต่อการตัดสินใจซื้อโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.31 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตโดย
คํานึงถงึราคาเป็นหลกัตลอดเวลา ซึง่ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.33 รองลงมาคือ ตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ตโดยคํานึงถึงการให้ขอ้มูลที่
ครบถ้วนของเว็บไซต์เป็นหลกั ซึ่งผู้บรโิภคมกีารตดัสนิใจซื้ออยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.31 และตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตโดยคาํนึงถงึความน่าเชื่อถอืของเวบ็ไซต์
เป็นหลกั ซึง่ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.25 ตามลาํดบั 
 
 สวนท่ี ่ 5 การวเิคราะหข์อ้มลูการทดสอบสมมตฐิาน ดงัต่อไปน้ี 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1 ผู้บริโภคที่มีลกัษณะประชากรศาสตร์อนัประกอบด้วย อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได้ และสถานภาพ แตกต่างกนั มกีารตดัสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อินเทอร์เน็ตแตกต่างกัน ในส่วนน้ีสามารถเขียนเป็นสมมติฐานย่อยตามข้อมูลลักษณะทาง
ประชากรศาสตรไ์ดด้งัน้ี 
 สมมติฐานที่ 1.1 ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

H : ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตไมแ่ตกต่าง
กนั 

H : ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต แตกต่าง
กนั 
 กระบวนการตดัสนิใจซื้อม ี4 ดา้นคอื การรบัรูถ้งึปญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมนิั

ทางเลอืก และการตดัสนิใจซือ้ สาํหรบัการวจิยัในครัง้น้ีผูว้จิยัมุ่งเน้นไปทีก่ารตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
เทา่นัน้ ในสว่นของการทดสอบสมมตฐิานนัน้จงึทดสอบกระบวนการตดัสนิใจซือ้ในดา้นเดยีวคอื การ
ตดัสนิใจซือ้  

0 

1 
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 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์จะใช้การทดสอบด้วยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way Anova) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม
แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน 
(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื 
Dunnett’s T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 โดยจะทาํการ
ทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใชส้ถติ ิLevene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั  
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั  
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดง
ดงัตาราง  
 
ตาราง 8 แสดงคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภค 
      เพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้จาํแนกตามอาย ุโดยใชส้ถติ ิLevene’s  
      Test 
 
การซ้ือเคร่ืองสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตผานอนเทอรเ์น็ต่ ่ิ ิ

ของผูบ้รโภคเพศหญงในเขตกรงุเทพมหานคริ ิ  
Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  31.200** 2 397 .000 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 8 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ พบว่าการซื้อ
เครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ตโดยมคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ค่าความ
แปรปรวนของขอ้มูลแต่ละกลุ่มอายุแตกต่างกนั จงึใชส้ถิต ิBrown-Forsythe test ที่ระดบัความ
เชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ถา้ผลทีไ่ดเ้ป็นการปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ก็
จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett's T3 เพื่อหา
วา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ดงัตาราง 9 
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ตาราง 9 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของ 
     ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้จาํแนกตามอาย ุโดยใชส้ถติ ิ 
     Brown-Forsythe test 
 

การซ้ือเคร่ืองสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตผาน่ ่ิ
อนเทอรเ์น็ตของผูบ้รโภคเพศหญงในเขิ ิ ิ ต

กรงุเทพมหานคร 
Statistica2 df1 df2 Sig. 

    

6.315** 2 320.560 .002 ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  
Brown-

Forsythe test 
      

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 จากตาราง 9 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกบัการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางใน
การผ่านอนิเทอร์เน็ตของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติิ Brown-Forsythe 
test พบว่า ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
อายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบความแตกต่างรายคู่โดยใชส้ถติ ิDunnett’s T3 ซึง่ได้
ผลลพัธด์งัตาราง 10 
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ตาราง 10 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของ 
     ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครเป็นรายคู ่จาํแนกตามอาย ุโดยใชส้ถติ ิDunnett’s T3 
 

อา
ย ุ

20
 - 

29
 ปี

 

อา
ย ุ

30
 - 

39
 ปี

 

อา
ย ุ

40
 ปี
ขึน้

ไป
 

อาย ุ X  

4.33 4.20 4.40 

อาย ุ20 - 29 ปี 4.33 - .121* 
(.035)  

-.077 
(.189)  

อาย ุ30 - 39 ปี 4.20 - - -.198** 
(.005) 

อาย ุ40 ปีขึน้ไป 4.40 - - - 

 
 * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 10 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั
กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 
พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 - 29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 - 39 ปี พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.035 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 - 29 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 - 39 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่ผีูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 - 29 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต
มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 - 39 ปี โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั .121 และ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปี
ขึน้ไป กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30 - 39 ปี พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความ
ว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างเป็นรายคู่
กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 - 39 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่ผีูบ้รโิภคทีม่ี
อาย ุ40 ปีขึน้ไป มกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 - 39 ปี 
โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั .198 
 สว่นรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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 สมมตฐิานที ่1.2 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

H : ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต
ไมแ่ตกต่างกนั 

H : ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
แตกต่างกนั 
 
ตาราง 11 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของ 
     ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ จาํแนกตามระดบัการศกึษา โดย 
     ใชส้ถติ ิLevene’s test 
 
 

Levene’s test for Equality of Variances การซ้ือเคร่ืองสาํอางผานอ่ ินเทอรเ์น็ตผาน่
อนเทอรเ์น็ตของผูบ้รโภคเพศหญงในเขติ ิ ิ F Sig. 

ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  1.994 .159 

 
 จากตาราง 11 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซื้อ จําแนกตามระดบั
การศกึษา สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
 การตัดสินใจซื้ อ เครื่ องสําอางผ่ านอิน เทอร์ เ น็ตของผู้บริโภคเพศหญิง ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .159 ซึง่มากกว่า 0.05 หมายความว่าค่าความแปรปรวน
ของขอ้มลูแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษาไมแ่ตกต่างกนันัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) จงึใชค้่าสถติ ิIndependent Sample t-test ในการทดสอบสมมตฐิาน จาก Equal 
variances assumed ซึง่ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 12 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

0 

1 
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ตาราง 12 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของ 
     ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ จาํแนกตามระดบัการศกึษา โดย 
     ใชส้ถติ ิIndependent Sample t- test 
 

t-test for Equality of Means for Equality  
of F Sig Variances 

 
Sig. 

การซ้ือเคร่ืองสาํอางผาน่
อนเทอรเ์น็ตผานอนเทอรเ์น็ติ ิ่
ของผูบ้รโภคเพศหญงในเขติ ิ

กรงุเทพมหานคร 

ระดบัการศึกษา 

X  S.D t df 
(2-tailed) 

ตํ่ากวา่หรอืเทยีบเท่
ปรญิญาตร ี

4.33 .448 1.498 398 .135 
ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.25 .484    

 
 จากตาราง 12 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอร์เน็ตของผู้บรโิภคเพศหญิงในเขกรุงเทพมหานครด้านการตดัสนิใจซื้อ จําแนกตามระดบั
การศกึษา โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t- test พบว่า Sig. เท่ากบั .135 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่
คอืยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มรีะดบั
การศึกษาแตกต่างกนั มกีารตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ต ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบั
นยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานที่ 1.3 ผู้บริโภคที่มีอาชีพ แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

 H0: ผูบ้รโิภคที่มอีาชพี แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตไม่
แตกต่างกนั 

 H1: ผูบ้รโิภคที่มอีาชพี แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ต 
แตกต่างกนั 
 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์จะใช้การทดสอบด้วยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม
แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน 
(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื 
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Dunnett’s T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 โดยจะทาํการ
ทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใชส้ถติ ิLevene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั  
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั  
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดง
ดงัตาราง 
 
ตาราง 13 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
     ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ จาํแนกตามอาชพี โดยใช ้
     สถติ ิLevene’s test 
 

การซ้ือเคร่ืองสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตผานอนเทอรเ์น็ต่ ่ิ ิ
ของผูบ้รโภคเพศหญงในเขตกรงุเทพมหานคริ ิ  

Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  13.004** 3 396 .000 
 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 จากตาราง 13 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอร์เน็ตของผู้บรโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตดัสนิใจซื้อ จําแนกตามตาม
อาชพี พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนของขอ้มลูแต่ละ
กลุ่มอาชพีแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงัตาราง 14 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 78 

ตาราง 14 แสดงการทดสอบความแตกต่างของของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
     ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ จาํแนกตามอาชพี โดยใช ้
     สถติ ิBrown-Forsythe test 
 

การซ้ือเคร่ืองสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตผาน่ ่ิ
อนเทอรเ์น็ตของผูบ้รโภคเพศหญงในเขติ ิ ิ

กรงุเทพมหานคร 
Statistic2 .df1 .df2 Sig. 

    

18.092** 3 67.268 .000 ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  
Brown-Forsythe 

test 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 14 พบว่า ผลการเปรยีบความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซื้อ จําแนกตามอาชพี 
โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe testพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีทีแ่ตกต่างกนั
มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ดงันัน้ผู้วจิยัจึงทําการทดสอบความแตกต่างรายคู่โดยใช้สถิต ิ
Dunnett’s T3 ซึง่ไดผ้ลลพัธด์งัตาราง 15 
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ตาราง 15 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของ 
     ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ จาํแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิ 
     Dunnett’s T3 
 

นกั
เรยี

น 
/ น

กัศ
กึษ

า /
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ษยี

ณ
อา
ยรุ
าช
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ชพี

อสิ
ระ

 
 

รบั
รา
ชก
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 / 
รฐั
วสิ

าห
กจิ

 

พน
กัง
าน
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ษิทั

เอ
กช

น 

ธุร
กจิ

สว่
นต

วั 
/ เ
จา้
ขอ

งก
จิก

าร
 

อาชีพ X  

3.87 4.16 4.36 4.56 
นกัเรยีน / นกัศกึษา / 
เกษยีณอายรุาชการ / อาชพีอสิระ 

3.87 - 
-.288 
(.126) 

-.487** 
(.002) 

-.691** 
(.000) 

รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ 4.16 - - 
-.199** 
(.000) 

-.403** 
(.000) 

พนกังานบรษิทัเอกชน 4.36 - - - 
-.204** 
(.004) 

ธุรกจิสว่นตวั / เจา้ของกจิการ 4.56 -  - - 

  
 ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 15 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่าง
กนักบัการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 
พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และ อาชพีธุรกจิส่วนตวั / เจ้าของกจิการ กบั 
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีนกัเรยีน / นกัศกึษา / เกษยีณอายุราชการ / อาชพีอสิระ พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.002 และ 0.000 ตามลําดับ ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนและ อาชีพธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการ มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอร์เน็ตแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคที่มอีาชพีนักเรยีน / นักศกึษา / เกษียณอายุราชการ / 
อาชพีอสิระ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชนและ 
อาชีพธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการ มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตมากกว่า
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ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีนักเรยีน / นักศกึษา / เกษียณอายุราชการ / อาชพีอสิระ โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ย
เทา่กบั .487 และ .691 ตามลาํดบั 
 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และ อาชพีธุรกจิส่วนตวั / เจ้าของกจิการ กบั 
ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกิจพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชนและ อาชพีธุรกจิสว่นตวั / เจา้ของกจิการ มี
การตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผู้บริโภคที่มีอาชีพอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนและ อาชีพธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการ มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั .199 
และ .403 ตามลาํดบั 
 ผู้บริโภคที่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการ กับ ผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงาน
บรษิทัเอกชนพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
ธุรกจิส่วนตวั / เจา้ของกจิการ มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างเป็นรายคู่กบั
ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่มี
อาชีพธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการ มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตมากกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่ .204  
 สว่นรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมตฐิานที่ 1.4 ผูบ้รโิภคที่มรีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกนั มกีารตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตไมแ่ตกต่างกนั 

 H1: ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกนั มกีารตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ต แตกต่างกนั 
 

 สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์จะใช้การทดสอบด้วยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way Anova) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม
แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน 
(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื  
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Dunnett’s T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 โดยจะทาํการ
ทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใชส้ถติ ิLevene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั  
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั  
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดง
ดงัตาราง 
 
ตาราง 16 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่น 
     อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ จาํแนกตาม 
     รายไดต่้อเดอืน โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 
 

การซ้ือเคร่ืองสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตผาน่ ่ิ
อนเทอรเ์น็ตของผูบ้รโภคเพศหญงในเขติ ิ ิ

กรงุเทพมหานคร 

Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  4.883** 3 396 .002 
 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 จากตาราง 16 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซื้อ จําแนกตามรายได้
ต่อเดอืน โดยใชส้ถติ ิLevene’s test พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั .002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ค่าความแปรปรวนของขอ้มูลแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั จงึทดสอบความแตกต่าง
ดว้ยสถติ ิBrown Forsythe test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงัตาราง 17 
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ตาราง 17 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของ 
     ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน โดย 
     ใชส้ถติ ิBrown-Forsythe test 
 

การซ้ือเคร่ืองสาํอางผานอนเทอรเ์น็ต่ ิ ผาน่
อนเทอรเ์น็ตของผูบ้รโภคเพศหญงในเขติ ิ ิ

กรงุเทพมหานคร 
Statisic2 df1 df2 Sig. 

     
ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  

Brown-Forsythe 
test 6.405** 3 102.737 .001 

  
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 17 พบว่า ผลการเปรยีบความแตกต่างของการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซื้อ จําแนกตามรายได้
ต่อเดอืนโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อ
เดอืนทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั อยา่งมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบความแตกต่างราย
คูโ่ดยใชส้ถติ ิDunnett’s T3 ซึง่ไดผ้ลลพัธด์งัตาราง 18 
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ตาราง 18 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของ 
     ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน โดยใช ้
     สถติ ิDunnett’s T3 
 

น้อ
ยก

วา่
หร

อื 
เท
ยีบ

เท
า่ 1

5,0
00

 บ
าท

 
 

15
,00

1 
- 3

0,0
00

 บ
าท

 

30
,00

1 
- 4

5,0
00

 บ
าท

 

45
,00

1 
บา

ทข
ึน้ไ
ป 

รายได้ตอเดือน่  X  

4.02 4.32 4.35 4.43 
น้อยกวา่หรอืเทยีบเทา่ 15,000 บาท 4.02 - -.297* 

(.048) 
-.331* 
(.030) 

-.407** 
.003) 

15,001 - 30,000 บาท 4.32 - - -.033 
(.992) 

-.110 
(.141) 

30,001 - 45,000 บาท 4.35 - - - -.077 
(.745) 

45,001 บาทขึน้ไป 4.43 - - - - 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 18 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ตกต่าง
กนักบัการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต โดยเปรยีบเทยีบรายคู่ดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 
พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดน้้อยกว่าหรอืเทยีบเท่า 15,000 บาทกบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้ 15,001 - 
30,000 บาท ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้30,001 - 45,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้45,001 บาทขึน้ไป 
พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.048, 0.030 และ 0.003 ตามลําดบั ซึ่งน้อยกว่า 0.05 และ 0.01 
ตามลาํดบั หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดน้้อยกว่าหรอืเทยีบเท่า 15,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้
เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้ 15,001 - 30,000 บาท 
ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้ 30,001 - 45,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้ 45,001 บาทขึน้ไป อยา่งมี
นัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และ 0.01 ตามลําดบั ผู้บรโิภคที่มรีายได้น้อยกว่าหรอืเทียบเท่า 
15,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้ 15,001 - 
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30,000 บาท ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้30,001 - 45,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้45,001 บาทขึน้ไป 
โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั .297, .331 และ .407 ตามลาํดบั 
 สว่นรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมตฐิานที่ 1.5 ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

 H0: ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต ไม่
แตกต่างกนั 

 H1: ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต 
แตกต่างกนั 
 
ตาราง 19 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่น 
     อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ จาํแนกตาม 
     สถานภาพ โดยใชส้ถติ ิLevene’s test 
 

Levene’s test for Equality of Variances การซ้ือเคร่ืองสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตผานอนเทอรเ์น็ต่ ่ิ ิ
ของผูบ้รโภคเพศหญงในเขตกรงุเทพมหานคริ ิ  

F Sig. 
ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  10.961** .001 

 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 19 พบว่า ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้เครื่องสําอาง
ผ่านอนิเทอร์เน็ตของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตดัสนิใจซื้อ จําแนกตาม
สถานภาพ โดยใชส้ถติ ิLevene’s test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั .001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความ
วา่ คา่ความแปรปรวนของขอ้มลูแต่ละกลุ่มสถานภาพแตกต่างกนั นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) จงึใชค้่าสถติ ิIndependent Sample t-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
จาก Equal variances not assumed ซึง่ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 20 
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ตาราง 20 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของ 
     ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ จาํแนกตามสถานภาพ โดยใช ้
     สถติ ิIndependent Sample t-test 
 

t-test for Equality of Means for Equality  
of F Sig Variances 

 
Sig. 

การซ้ือเคร่ืองสาํอางผาน่
อนเทอรเ์น็ตผานอนเทอรเ์น็ตของิ ิ่

ผูบ้รโภคเพศหญงในเขติ ิ
กรงุเทพมหานคร 

สถานภาพ 

x̄  S.D t df 
(2-tailed) 

โสด 4.29 .485 -2.075* 204.944 .039 

ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  สมรส/อยู่
ดว้ยกนั 

4.39 .340    

 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 
 จากตาราง 20 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินใจซื้อ จําแนกตาม
สถานภาพ โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test พบว่า Sig. เท่ากบั .039 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่
คอืปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพ
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยู่ดว้ยกนั มกีาร
ตดัสนิซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเตอรเ์น็ตมากกวา่ผูท้ีม่สีถานภาพโสด 
 
 สมมตฐานข้อท่ีิ  2 พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต ประกอบดว้ย ดา้นการเปิดใชห้รอืเล่น
อนิเทอรเ์น็ตจาํนวนครัง้ต่อเดอืน ดา้นจาํนวนระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่
ชัว่โมงต่อเดอืน และดา้นการซื้อเครื่องสําอางผ่านทางอนิเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ยครัง้ต่อ 3 เดอืน มี
ความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรงุเทพมหานคร  
 ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งัน้ี 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.1 พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตดา้นการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ต
จาํนวนครัง้ต่อเดอืนของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต
ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
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H0: พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตดา้นการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตจํานวนครัง้ต่อเดอืน
ของผูบ้รโิภค ไมม่คีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศ
หญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 

H1: พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตดา้นการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตจํานวนครัง้ต่อเดอืน
ของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิ
ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของ (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสองตวัแปรทีเ่ป็นอสิระต่อกนั
โดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ถา้มคี่า Sig.( 2-tailed) น้อยกว่า 0.05 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 21 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตดา้นการเปิดใช ้
      อนิเตอรเ์น็ตหรอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตจาํนวนครัง้ต่อเดอืนของผูบ้รโิภค กบั การตดัสนิใจซือ้ 
      เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

การตดัสนใจซ้ือิ  
พฤตกรรมการใช้อนเตอรเ์น็ติ ิ  

r Sig. 
(2-

ระดบัความสมัพนัธ ์ ทศทางิ  

การเปิดใชอ้นิเตอรเ์น็ตหรอืเล่นอนิเทอรเ์น็ต
จาํนวนครัง้ต่อเดอืนของผูบ้รโิภค 

.045 .368 ไมม่คีวามสมัพนัธ์
ความสมัพนัธ ์

 

- 

 

 
 จากตาราง 21 พบว่า ผลการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต
ดา้นการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตจาํนวนครัง้ต่อเดอืนของผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
 ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมการใช้อนิเทอร์เน็ตด้านการเปิดใช้อนิเตอร์เน็ตหรอืเล่น
อนิเทอรเ์น็ตจํานวนครัง้ต่อเดอืนของผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซื้อ พบว่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .368 
ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) และยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) แสดงว่า ดา้น
การตดัสนิใจซือ้ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตดา้นการเปิดใชอ้นิเตอรเ์น็ตหรอื
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เล่นอินเทอร์เน็ตจํานวนครัง้ต่อเดือน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตาม
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.2 พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตดา้นจํานวนระยะเวลาของการเปิดใช้
หรอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลี่ยชัว่โมงต่อเดอืนของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 

 H0: พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตด้านจํานวนระยะเวลาของการเปิดใช้หรือเล่น
อนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ชัว่โมงต่อเดอืนของผูบ้รโิภคไมม่คีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 

 H1: พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตด้านจํานวนระยะเวลาของการเปิดใช้หรือเล่น
อนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลี่ยชัว่โมงต่อเดอืนของผูบ้รโิภคมคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของ (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวัโดยใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ถา้มคี่า Sig.( 2-tailed) น้อยกว่า 0.05 จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ดงัตารางต่อไปน้ี 
 

ตาราง 22 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตดา้นจาํนวน 
     ระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ชัว่โมงต่อเดอืนของผูบ้รโิภค กบั การ 
     ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 

การตดัสนใจซ้ือิ  

พฤตกรรมการใช้อนเตอรเ์น็ติ ิ  
r 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทศทางิ  

จาํนวนระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่น
อนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ชัว่โมงต่อเดอืนของ
ผูบ้รโิภค 

.114* .022 ตํ่า 
 

เดยีวกนั 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตาราง 22 พบว่า ผลการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการใชอ้นิเตอรเ์น็ต
ดา้นจํานวนระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ชัว่โมงต่อเดอืนของผูบ้รโิภคกบั
การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
สามารถอธบิายไดด้งัน้ี 
 ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างจํานวนระยะเวลาของพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตด้านจํานวน
ระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ชัว่โมงต่อเดอืนของผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจ
ซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
พบวา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั .022 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า ดา้นการตดัสนิใจซือ้มคีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต
ด้านจํานวนระยะเวลาของการเปิดใช้หรอืเล่นอนิเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ยชัว่โมงต่อเดอืนของผู้บรโิภค 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธ ์ิ(r) 
เทา่กบั .114* แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่าและเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื
ถา้ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตดา้นจาํนวนระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ต
โดยเฉลี่ยชัว่โมงต่อเดือนมากขึ้น จะทําให้มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า  
 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.3 พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตดา้นการซื้อเครื่องสําอางผ่านทาง
อนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ครัง้ต่อ 3 เดอืนของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 

 H0: พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตดา้นการซือ้เครื่องสาํอางผ่านทางอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่
ครัง้ต่อ 3 เดอืนของผูบ้รโิภค ไมม่คีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 

 H1: พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตดา้นการซือ้เครื่องสาํอางผ่านทางอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่
ครัง้ต่อ 3 เดอืนของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของ (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวัโดยใชร้ะดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ถา้มคี่า Sig.( 2-tailed) น้อยกว่า 0.05 จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 23 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตดา้นการซือ้ 
     เครือ่งสาํอางผา่นทางอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ครัง้ต่อ 3 เดอืนของผูบ้รโิภค กบั การตดัสนิใจซือ้ 
     เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 

การตดัสนใจซ้ือิ  
พฤตกรรมการใช้อนเตอรเ์น็ติ ิ  

r 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบั

ความสมัพนัธ ์
ทศทางิ  

การซือ้เครือ่งสาํอางผา่นทางอนิเทอรเ์น็ตโดย
เฉลีย่ครัง้ต่อ 3 เดอืนของผูบ้รโิภค -.126* .012 ตํ่า 

 

ตรงขา้มกนั 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 23 พบว่า ผลการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต
ดา้นการซือ้เครือ่งสาํอางผา่นทางอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ครัง้ต่อ 3 เดอืนของผูบ้รโิภค กบัการตดัสนิใจ
ซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอธบิายได้
ดงัน้ี 
 ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  
 ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตด้านการซื้อเครื่องสําอางผ่านทาง
อนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลี่ยครัง้ต่อ 3 ของผูบ้รโิภคกบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซื้อ พบว่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั .012 
ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า ดา้น
การตดัสนิใจซื้อมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตดา้นการซื้อเครื่องสําอางผ่านทาง
อินเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ยครัง้ต่อ 3 เดือนของผู้บริโภค อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์(r) เท่ากบั -.126* แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธใ์นระดบัตํ่าและเป็นไปในทศิทางตรงขา้มกนักล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมกีารซือ้เครือ่งสาํอา
ผ่านทางอนิเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ยครัง้ต่อ 3 เดือนมาก จะทําให้มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอร์เน็ตของผู้บรโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตดัสนิใจซื้อ ลดลงในระดบัตํ่า
เพราะจากการซือ้เครือ่งสาํอางผา่นทางอนิเทอรเ์น็ตในแต่ละครัง้ผูบ้รโิภคทีผ่า่นมาอาจพบปญหาจากั

การซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ต ทางด้านต่างๆ เช่น ความปลอดภยัของขอ้มูลทางการเงนิ 
กระบวนการซือ้สนิคา้มคีวามยุ่งยาก ปญหาดา้นการจดัส่งสนิคา้ เป็นตน้ ส่งผลทําใหผู้บ้รโิภคมกีารั

ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตลดลง  
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 สมมตฐานข้อท่ีิ  3 สว่นประสมการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร  
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร  
 
 สําหรับสถิติที่ใช้ในการทดสอบคือ การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตวัโดยใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ถา้มคี่า Sig.(2-tailed) น้อยกว่า 0.05 จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
แสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 24 แสดงการวเิคราะหว์เิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณูดา้นสว่นประสมการตลาดบรกิาร ต่อ 
     การตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร  
     โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regression Analysis 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  SS df MS F 
Sig. 

(2-tailed) 
Regression 53.316 6 8.886 115.262** .000 
Residual 30.298 393 .077   

Total 83.613 399    
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 24 พบว่า ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคูณ ดา้นส่วนประสมการตลาด
บริการต่อการตัดสินใจซื้อ เครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เ น็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรงุเทพมหานคร มคี่า Sig.(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรอสิระอย่างน้อย 1 ตวั มอีทิธพิลต่อตวั
แปรตามอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้และสามารถสรา้ง
สมการพยากรณ์เชงิเสน้ตรงได้ ซึ่งจากการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคูณ สามารถคํานวณหา
สมัประสทิธสิหพนัธพ์หคุณูไดด้งัน้ี์  
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ตาราง 25 แสดงผลการวเิคราะหส์ว่นประสมการตลาดบรกิาร ต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่น 
     อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชว้ธิกีารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิ 
     พหคุณู (Multiple Regression Analysis) ดว้ยวธิขีอง Enter 
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ ่ ิ  b Beta t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) .689  4.511 .000 
ดา้นสนิคา้ .065 .065 1.507 .133 

ดา้นราคา .315 .361 7.253** .000 

ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย .039 .047 .941 .347 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด .014 .016 .352 .725 

ดา้นกระบวนการ .058 .073 1.561 .119 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ .337 .387 8.513** .000 

R2 = .799 Adjusted R2 = .632 p = .000 F = 115.262** 

 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 25 ผลการวเิคราะหพ์บว่า ค่า beta แสดงว่าการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่น
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรง เชงิบวกกบั
ตวัแปร ดา้นสนิคา้ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้น
กระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 ค่า Adjusted R2 มคี่าเท่ากบั 0.632 หมายความว่า ตวัแปรอสิระในสมการน้ีสามารถ
อธบิาย การตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร 
ไดร้อ้ยละ 63.2 
 เมื่อพจิารณาหาค่าสมัประสทิธคิวามถดถอย ์ (b) พบว่า ดา้นส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
ด้านราคา มคี่าสมัประสทิธิเท่ากบั ์ .315 หมายความว่า เมื่อกลุ่มตวัอย่างมีความพอใจด้านส่วน
ประสมการตลาดบรกิารในด้านราคามากขึ้น 1 หน่วย จะทําให้การตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร เพิม่ขึน้ .315 หน่วย 
 ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ด้านลกัษณะทางกายภาพ มคี่าสมัประสิทธิเท่ากบั ์ .337 
หมายความว่า เมื่อกลุ่มตวัอย่างมคีวามพอใจดา้นส่วนประสมการตลาดบรกิารในดา้นลกัษณะทาง
กายภาพมากขึน้ 1 หน่วย จะทําใหก้ารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศ
หญงิในเขตกรงุเทพมหานคร เพิม่ขึน้ .337 หน่วย 



 92 

 หากไม่พิจารณาส่วนประสมการตลาดบริการทัง้ 2 ด้านที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานครมคี่าอยู่ทีร่ะดบั 0.689 
หน่วย 
 โดยเขยีนสมการไดด้งัน้ี 
 การตัดสินใจซื้ อ เครื่ องสําอางผ่ านอิน เทอร์ เ น็ตของผู้บริโภคเพศหญิง ในเขต
กรงุเทพมหานคร เทา่กบั .689 + .315 ดา้นราคา + .337 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 
สรปุผลการทดสอบสมมตฐานิ   
 
ตาราง 26 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐานท่ี ิ 1.1  ผลการทดสอบสมมตฐานิ  สถตท่ีใิ ิ ช้ 

ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่น
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ Brown-Forsythe / 
Dunnett’3 

สมมตฐานท่ี ิ 1.2 ผลการทดสอบสมมตฐานิ  สถตท่ีใช้ิ ิ  

ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั  
มกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่น 
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้

 

Independent 
Sample t-test 

สมมตฐานท่ี ิ 1.3 ผลการทดสอบสมมตฐานิ  สถตท่ีใช้ิ ิ  

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี แตกต่างกนั  
มกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่น
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ Brown-Forsythe / 
Dunnett’3 

สมมตฐานท่ี ิ 1.4 ผลการทดสอบสมมตฐานิ  สถตท่ีใช้ิ ิ  

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั  
มกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่น
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ Brown-Forsythe / 
Dunnett’3 
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ตาราง 26  (ต่อ) 
 
 

สมมตฐานท่ี ิ 1.5 ผลการทดสอบสมมตฐานิ  สถตท่ีใช้ิ ิ  

ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่น
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 

Independent 
Sample t-test 

การเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตจาํนวน
ครัง้ต่อเดอืนของผูบ้รโิภค มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขต
กรงุเทพมหานคร 
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ทีต่ัง้ไว ้

Pearson Product 
Moment 
Correlation 
Coefficient 

สมมตฐานท่ี ิ 2.2 ผลการทดสอบสมมตฐานิ  สถตท่ีใช้ิ ิ  
จาํนวนระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่น
อนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ชัว่โมงต่อเดอืน
ของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัการ
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่น
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 Pearson Product 
Moment 
Correlation 
Coefficient 

ดา้นการตดัสนิใจซือ้ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  

สมมตฐานท่ี ิ 2.3 ผลการทดสอบสมมตฐานิ  สถตท่ีใช้ิ ิ  

การซือ้เครือ่งสาํอางผา่นทางอนิเทอรเ์น็ต
โดยเฉลีย่ครัง้ต่อ 3 เดอืนของผูบ้รโิภค มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 Pearson Product 
Moment 
Correlation 
Coefficient 

ดา้นการตดัสนิใจซือ้ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
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ตาราง 26 (ต่อ) 
 

สมมตฐานท่ี ิ 3 ผลการทดสอบสมมตฐานิ  สถตท่ีใช้ิ ิ  

ส่วนประสมการตลาดบรกิาร มอีทิธพิล
ต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขต
กรงุเทพมหานคร 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ Multiple Regression 
Analysis 

 
 
 



บทท่ี  5 
สรปุผล อภปรายผล และข้อเสนอแนะิ  

 
 ในการศกึษาครัง้น้ี ผูว้จิยัมุ่งศกึษาปจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านั

อนิเทอร์เน็ตของผู้บรโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อต้องการทราบถึงอทิธพิลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
เปรยีบเทยีบขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน อีกทัง้วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตมี
ความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อ เครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร และวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบรกิารมอีทิธพิลต่อกบั
การตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อนํา
ผลการศกึษาทีไ่ดน้ี้ มาใชเ้ป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ และผูท้ีส่นใจจะดาํเนินธุรกจิออนไลน์ เพื่อ
เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด พฒันา และปรบัปรุงช่องทางการจดัจําหน่าย
ออนไลน์ใหม้ปีระสทิธภิาพ เพื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั และทําใหผู้บ้รโิภคเกดิความถงึ
พอใจโดยรวมสงูสดุ 
 
สงัเขปการวจยัิ  
 ความมงุหมายของการว่ ิจยั 
 1.  เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 2.  เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตและการตดัสินใจซื้อ
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3.  เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
  
 ความสาํคญัของการวจยัิ  
 ผลการศกึษาคน้ควา้ในครัง้น้ีก่อใหเ้กดิประโยชน์ทีค่าดวา่จะไดร้บัดงัน้ี 
 1.  ทําใหผู้ป้ระกอบธุรกจิ ด้านผลติภณัฑ์เครื่องสําอางสามารถนําประโยชน์ไปใช้ในการ 
ปรบัปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด และวางแผนทางการตลาดให้เหมาะสมกับกลุ่มเปาหมายเพื่อ้

ตอบสนองกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหม้ากทีส่ดุ 
 2.  ผลการวิจัยสามารถนําไปเป็นแนวทางสําหรับ ผู้ประกอบธุรกิจ ด้านผลิตภัณฑ์
เครือ่งสาํอาง ในการใชช้อ่งทางการสือ่สารผา่นอนิเทอรเ์น็ตใหเ้กดิประโยชน์สงูสดุ 
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 3.  ผลการวจิยัสามารถใชเ้ป็นขอ้มลูพืน้ฐานทางวชิาการและแนวทางการศกึษา พฤตกิรรม 
รบัรูข้อ้มลูขา่วสารผา่นอนิเทอรเ์น็ตในครัง้ต่อไป 
 
 สมมตฐานการวจยัิ ิ  
 1.  ผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 
 2.  พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตมีความสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3.  ส่วนประสมการตลาดบริการมีอิทธิพลต่อกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
สรปุผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 ในการศกึษาวจิยั เรื่อง “ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตั

ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร” ครัง้น้ีผูว้จิยัจะทาํการสรุปผลทีไ่ดจ้ากการศกึษาวจิยั 
โดยแบ่งหวัขอ้ในการนําเสนอออกเป็น 5 สว่นดงัน้ี 
 สว่นที ่1 การวเิคราะหเ์กีย่วกบัขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 สว่นที ่2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
 สว่นที ่3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดบรกิาร 
 สว่นที ่4 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
 สว่นที ่5 การวเิคราะหข์อ้มลูการทดสอบสมมตฐิาน 
 โดยมรีายละเอยีดของแต่ละสว่น ดงัต่อไปน้ี 
 สวนท่ี ่ 1 การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 อาย ุ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 20-29 ปีจาํนวน 232 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.0 
รองลงมา คอื อาย ุ30-39 ปี จาํนวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.8  
 ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มกีารศกึษาตํากว่าหรอืเทยีบเท่าปรญิญา
ตร ีจํานวน 304 คน คดิเป็นรอ้ยละ 76.0 รองลงมา คอื การศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีจํานวน 96 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 24.0  
 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จาํนวน 264 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 66.0 รองลงมา คอื ขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ จํานวน 68 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
17.0  
 รายได้ตอเดือน่  ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีายไดต่้อเดอืน 15,001 - 30,000 บาท 
จาํนวน 241 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.2 รองลงมาคอื รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 ขึน้ไป จาํนวน 70 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.5  
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 สถานภาพ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด จาํนวน 310 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
77.5 รองลงมา คอื สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 90 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.5 
 สวนท่ี ่ 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต พบว่า การเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตจํานวน
ครัง้ต่อเดอืน ผูต้อบแบบสอบถามมกีารเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตตํ่าสดุ 10 ครัง้ต่อเดอืน สงูสดุ 900 
ครัง้ต่อเดอืน โดยมคีา่เฉลีย่โดยประมาณ 84 ครัง้ต่อเดอืน 
 จํานวนระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ ผูต้อบแบบสอบถามมกีาร
เปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตตํ่าสดุ 1 ชัว่โมงต่อเดอืน สูงสุด 600 ชัว่โมงต่อเดอืน โดยมเีฉลีย่เท่ากบั 
105.00 ชัว่โมงต่อเดอืน 
 ซือ้เครื่องสาํอางผ่านทางอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ครัง้ต่อ 3 เดอืน ผูต้อบแบบสอบถามมกีาร
เปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตตํ่าสดุ 0 ครัง้ต่อ 3 เดอืน สูงสุด 90 ครัง้ต่อ 3 เดอืน โดยมเีฉลี่ย
โดยประมาณ 7 ครัง้ต่อ 3 เดอืน 
 เ ว็บ ไซต์ที่ เ ข้ า ใ ช้บ ริก า รมากที่ สุ ด  ผู้ต อบแบบสอบถามส่ วน ให ญ่ ใช้บ ริก า ร 
WWW.LAZADA.COM จํานวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 รองลงมา คือ อื่นๆ เช่น 
WWW.FACEBOOK.COM/ Instagram/ WWW.V-CELEB.COM/ WWW.BEATY4FRIEND.COM / 
WWW.BEATYINTREND.COM จํานวน 102 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.5 WWW.CENTRAL.CO.TH 
จาํนวน 90 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.5 
 สวนท่ี ่ 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดบรกิาร 
ผลการวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็
กบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.29 เมื่อ
พจิารณารายดา้น พบวา่ 
 สวนประสมทางการต่ ลาดบรการด้านสนค้า ิ ิ  
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อสนิคา้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 
เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ความปลอดภยัของผลติภณัฑ์ เช่น สนิค้าไม่ผสมสารต้องหา้ม ซึ่ง
ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.50 รองลงมาคอื คุณภาพที่
ไดร้บัมาตรฐานของผลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.40 ตราสนิคา้ทีม่ชีื่อเสยีง ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.09 ความสวยงามหรอืรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่
ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.91 และแพก็เกจสนิค้ามคีวามสวยงาม ซึ่งผูบ้รโิภคใหร้ะดบั
ความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.85 ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางการตลาดบรการด้านราคา ่ ิ  
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อราคาโดยรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.29 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ราคาของผลติภณัฑ์เหมาะสมกบัคุณภาพของผลติภณัฑ ์ซึ่ง



 98 

ผู้บรโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.48 รองลงมาคอื ราคาของ
ผลติภณัฑเ์หมาะสมกบัชื่อเสยีงของตราสนิคา้ ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.37 สนิคา้มปีายบอกราคาที่ชดัเจนและถูกต้อง ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ใน้

ระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.25 และมกีารตัง้ราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาด ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวา
คดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.08 ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางการตลาดบรการด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่ ่ิ   
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อชอ่งทางการจดัจาํหน่ายโดยรวม อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดย
มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.28 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า สามารถใช้บริการซื้อสินค้าได้ตลอด 24 
ชัว่โมง ซึ่งผู้บรโิภคมคีวามคดิเห็นอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.38 รองลงมาคือ 
ประหยดัเวลาในการเดนิทาง ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.36 และสามารถติดต่อสื่อสารหรือสอบถามข้อมูลกบัร้านค้าหรือผู้ขายได้ ซึ่งผู้บริโภคมีความ
คดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.10 ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางการตลาดบรการด้านการสงเสรมการตลาด่ ่ิ ิ  
 ผู้บรโิภคมรีะดบัความคิดเห็นต่อการส่งเสรมิการตลาดโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.05 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า เวบ็ไซตม์สีว่นลดราคาสนิคา้ใหแ้ก่ลูกคา้สมาชกิ 
ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13 รองลงมาคอื เวบ็ไซต์ ขาย
สนิคา้ชุดประหยดัทีร่่วมสนิคา้หลายตวัในชุดเดยีวกนั ทําใหม้รีาคาตํ่ากวา่เมือ่เทยีบกบัการซือ้สนิค้
แยกเป็นรายชิน้ ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.12 มกีารโฆษณา
สนิคา้ผ่านสื่ออนิเทอรเ์น็ต ในเวบ็ไซต์ต่างๆ และสื่อโซเซยีล อยู่สมํ่าเสมอ ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเห็
อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.05 เวบ็ไซตจ์ดัใหม้กีารสะสมแตม้คะแนนเพื่อแลกของรางวลั
หรอืของสมนาคุณ ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.0 และเวบ็ไซต์
มกีารแจกตวัอยา่งสนิคา้ใหล้กูคา้ทดลองใช ้ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 3.91 ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางการตลาดบรการด้่ ิ านกระบวนการ  
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อกระบวนการโดยรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.44 เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อพบว่าขัน้ตอนในการชําระเงนิมคีวามชดัเจน สะดวกและ
รวดเรว็ ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.47 รองลงมาคอื มี
บรกิารตรวจเชค็เลขพสัดุ ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.45 
และขัน้ตอนและกระบวนการในการสัง่ซื้อมคีวามง่ายและไม่ซบัซอ้น กบัสามารถใชบ้รกิารไดอ้ย่าง
ถูกตอ้งและรวดเรว็ ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ดเท่ากนัโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.43 
ตามลาํดบั 
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 สวนประสมทางการตลาดบรการด้านลกัษณะทางกายภาพ ่ ิ  
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อลกัษณะทางกายภาพโดยรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.44 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า สามารถเขา้ไปเลอืกดูสนิคา้และตรวจสอบราคาได้
งา่ย ซึง่ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.57 รองลงมาคอื มคีวาม
สะดวกในการเลอืกใชบ้รกิาร ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.50 และรูปแบบของเวบ็ไซต์มคีวามน่าสนใจและน่าเชื่อถอื ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบั
มากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.49 ตามลาํดบั 
 สวนท่ี ่ 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานครโดยรวม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตโดย
รวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.31 เมือ่พจิารณารายดา้น พบวา่ 
 การตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตด้านการรบัรู้ปัญหา ิ ิ่  
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจต่อการรบัรูป้ญหาโดยรวมอยูใ่ั นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.35 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านมคีวามสนใจเครื่องสําอางเมื่อมบุีคคลใกลช้ดิหรอื
สนิทสนม ซึ่งผู้บรโิภคมกีารรบัรู้อยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.55 รองลงมาคอื มี
ความสนใจเครื่องสาํอางเมื่อไดอ้่านการแนะนําหรอืรวีวิเครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต ซึง่ผูบ้รโิภคมี
การรบัรูอ้ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.33 และมคีวามสนใจเครื่องสําอางเมื่อพบเหน็
ภาพโฆษณาเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ต ซึ่งผูบ้รโิภคมกีารรบัรู้อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.17 ตามลาํดบั 
 การตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตด้านการค้นหาข้อมลูิ ิ่   
 ผู้บริโภคมีระดับการตัดสินใจต่อการค้นหาข้อมูลโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า การหาข้อมูลของท่านอยู่ในรูปแบบการ
สอบถามจากบุคคลใกล้ชดิที่ท่านรูจ้กัและสนิทสนม ซึ่งผูบ้รโิภคมกีารคน้หาขอ้มูลอยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.44 รองลงมาคอื หาขอ้มูลประกอบการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตอยู่เสมอ ซึง่ผูบ้รโิภคมกีารคน้หาขอ้มลูอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 
และการหาขอ้มูลของท่านมาจากการค้นหาขอ้มูลผ่านอนิเทอร์เน็ตด้วยตนเอง ซึ่งผู้บรโิภคมกีาร
คน้หาขอ้มลูอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.22 ตามลาํดบั 
 การตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตด้านการประเมนผลทางเลือกิ ิ ิ่   
 ผูบ้รโิภคมรีะดบัการตดัสนิใจต่อการประเมนิผลทางเลอืกโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดย
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.31 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ท่านมกีารเปรยีบเทยีบราคาเครื่องสาํอางของ
แต่ละเวบ็ไซต์ก่อนการตดัสนิใจซือ้ทุกครัง้ ซึ่งผูบ้รโิภคมกีารประเมนิผลทางเลอืกอยู่ในระดบัมาก
ที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.38 รองลงมาคือ มกีารวิเคราะห์ข้อดีข้อเสียของแต่ละเว็บไซต์ ซึ่ง
ผูบ้รโิภคมกีารประเมนิผลทางเลอืกอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.31 และตรวจสอบ
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ความปลอดภยัทางด้านขัน้ตอนการทําธุรกรรมการเงนิแต่ละเวบ็ไซต์ทุกครัง้ก่อนตดัสนิใจซื้อ ซึ่ง
ผูบ้รโิภคมกีารประเมนิผลทางเลอืกอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.25 ตามลาํดบั 
 การตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตด้านการตดัสนใจซ้ือิ ิ ิ่   
 ผู้บริโภคมีระดับการตัดสินใจต่อการตัดสินใจซื้อโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.31 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตโดย
คํานึงถงึราคาเป็นหลกัตลอดเวลา ซึง่ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.33 รองลงมาคือ ตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ตโดยคํานึงถึงการให้ขอ้มูลที่
ครบถ้วนของเว็บไซต์เป็นหลกั ซึ่งผู้บรโิภคมกีารตดัสนิใจซื้ออยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.31 และตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตโดยคาํนึงถงึความน่าเชื่อถอืของเวบ็ไซต์
เป็นหลกั ซึง่ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.25 ตามลาํดบั 
 สวนท่ี ่ 5 การวเิคราะหข์อ้มลูการทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1 ผู้บรโิภคที่มีลกัษณะประชากรศาสตร์อนัประกอบด้วย อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได้ และสถานภาพ แตกต่างกนั มกีารตดัสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 
 สมมตฐานท่ี ิ 1.1 ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั ที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05, 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 20 - 29 
ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตมากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30-39 ปี และ ผูบ้รโิภคที่
มผีูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
อาย ุ30 - 39 ปี 
 สมมตฐานท่ี ิ 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต
แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมตฐานท่ี ิ 1.3 ผู้บรโิภคที่มอีาชีพ แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 
อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีวามแตกต่างกนั 3 
คู่ คือ ผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และ อาชีพธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการ กับ 
ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีนักเรยีน / นักศกึษา / เกษียณอายุราชการ / อาชพีอสิระ โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ย
เทา่กบั .487 และ .691  
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 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และ อาชพีธุรกจิส่วนตวั / เจ้าของกจิการ กบั 
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั .199 และ .403  
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั / เจา้ของกจิการ กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมี
ผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั .204  
 สมมตฐานท่ี ิ 1.4 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต
แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ โดยมคีวาม
แตกต่างกนั 3 คู ่คอื ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดน้้อยกว่าหรอืเทยีบเท่า 15,000 บาท กบั ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้
15,001 - 30,000 บาท กบั ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้ 30,001 - 45,000 บาท และกบั ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้
45,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั .297, .331 และ .407 
 สมมตฐานท่ี ิ 1.5 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั 
 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ต 
แตกต่างกนั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภค
ที่มีสถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกัน มีการตัดสินซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเตอร์เน็ตมากกว่าผู้ที่มี
สถานภาพโสด 
 สมมตฐานข้อท่ีิ  2 พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต ประกอบดว้ย ดา้นการเปิดใชห้รอืเล่น
อนิเทอรเ์น็ตจาํนวนครัง้ต่อเดอืน ดา้นจาํนวนระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่
ชัว่โมงต่อเดอืน และดา้นการซื้อเครื่องสําอางผ่านทางอนิเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ยครัง้ต่อ 3 เดอืน มี
ความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.1 การเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตจาํนวนครัง้ต่อเดอืนของผูบ้รโิภค มี
ความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 ด้านการตัดสินใจซื้อ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเปิดใช้อินเตอร์เน็ตหรือเล่น
อนิเทอรเ์น็ตจํานวนครัง้ต่อเดอืน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.2 จํานวนระยะเวลาของการเปิดใช้หรอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลี่ย
ชัว่โมงต่อเดอืนของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ดา้นการตดัสนิใจซือ้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชอ้นิเตอรเ์น็ตจาํนวนระยะเวลาของ
การเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลี่ยชัว่โมงต่อเดอืนของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่
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ระดับ 0.05 แสดงว่า พฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตจํานวนระยะเวลาของการเปิดใช้หรือเล่น
อนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลี่ยชัว่โมงต่อเดอืนของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์(r) เท่ากบั .114* 
แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่าและเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภ
มจีํานวนระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลี่ยชัว่โมงต่อเดอืนมาก จะทําใหม้กีาร
ตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ตของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครด้านการ
ตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัสงูมาก 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 2.3 การซือ้เครื่องสาํอางผา่นทางอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ครัง้ต่อ 3 เดอืน
ของผูบ้รโิภค มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิ
ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ดา้นการตดัสนิใจซือ้มคีวามสมัพนัธก์บัการซือ้เครื่องสาํอางผ่านทางอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่
ครัง้ต่อ 3 เดอืนของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงว่า การซื้อเครื่องสําอาง
ผ่านทางอินเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ยครัง้ต่อ 3 เดือนของผู้บริโภค มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ตของผูบ้รโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตดัสนิใจซื้อ 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธ ์ิ(r) 
เท่ากบั -.126* แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัตํ่าและเป็นไปในทศิทางตรงขา้มกั
เพราะคา่สมัประสทิธ ์ิ(r) ตดิลบ กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมกีารซือ้เครื่องสาํอางผา่นทางอนิเทอรเ์น็ตโดย
เฉลีย่ครัง้ต่อ 3 เดอืนมาก จะทําใหม้กีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศ
หญงิในเขตกรงุเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซือ้ ลดลงในระดบัตํ่า 
 สมมตฐานข้อท่ีิ  3 สว่นประสมการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร  
 ดา้นส่วนประสมการตลาดบรกิารมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
การอภปรายผล ิ  
 จากการศกึษาวจิยัเรื่อง ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตั

ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุประเดน็สาํคญัมาอภปิรายได ้ดงัน้ี 
 สมมตฐานข้อท่ี ิ 1 ผู้บรโิภคที่มีลกัษณะประชากรศาสตร์อนัประกอบด้วย อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได้ และสถานภาพ แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั ดงัน้ี 
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 อายุ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต 
แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่มอีายุ 40 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตมากทีสุ่ด เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปี เป็นช่วงวยัทาํงานทีเ่ริม่เป็น
หวัหน้างานหรือเริ่มมีตําแหน่งที่โตขึ้น จึงต้องทําให้ตัวเองดูดีเสมอ จึงทําให้มีการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสาํอางมากทีสุ่ด สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2538: 41-42) กล่าว
ว่า เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนั นักการ
ตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ต่กต่างกนัของส่วนการตลาด
ไดค้น้ควา้ความต้องการของส่วนตลาดเลก็ โดยมุ่งความสาํคญัของตลาดอายุนัน้ และสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ วรรณยร์ดา พฒันศศริฐักุล (2558) ไดท้ําการวจิยัเรื่อง พฤตกิรมมการตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งสาํอางของนกัศกึษาชาวจนีในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่ปีจจยัดา้นอายแุตกต่างั

กนัสง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 ระดบัการศึกษา พบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อ
เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 อาจเน่ืองมาจากระดบั
การศกึษาใดกส็ามารถเขา้ถงึการซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตและมคีวามคละกนัของผูบ้รโิภคจงึ
ทาํใหทุ้กระดบัการศกึษา มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตคลา้ยคลงึกนั ซึง่สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ นิธนินัท ์ชชัมนมาศ (2551) ไดท้าํการวจิยัเรือ่ง ปจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดั

ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครื่องสําอางยีห่อ้ The Body Shop ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
เครือ่งสาํอางยีห่อ้ The Body Shopไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 อาชีพ พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ต แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่มอีาชพีพนักงาน
บริษัทเอกชนและ อาชีพธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการมีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอร์เน็ตมากที่สุด เน่ืองจากอาชีพพนักงานบรษิัทเอกชนและ อาชพีธุรกิจส่วนตวั / เจ้าของ
กจิการเป็นอาชพีทีต่อ้งพบปะตดิต่อผูค้นอยู่เสมอจงึมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ต
มากกว่าอาชพีอื่นๆ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของพรทพิย ์วรกจิโภคาทร (2529: 312-315) กล่าวว่า
อาชีพ รายได้ เชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัวเป็นปจจัยที่มีอิทธิพลต่อทัศนคติและั

พฤติกรรมของบุคคลโดยมรีายงานหลายเรื่องพสิูจน์แล้วว่า ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกิจนัน้ มี
อทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมของคน และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของพณัณ์ชติา ภทัรคาํประสทิธ ์ิ
(2554) ไดท้ําการวจิยัเรื่อง พฤตกิรรม และปจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางแบรนดใ์หม่ั

ของผูบ้รโิภคในเขต อ.เมอืง จ.ชลบุร ีพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนัมรีะดบัความสาํคญัของปจจยัั

ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางแบรนดใ์หม ่ในภาพรวมแตกต่างกนั  
 รายได้เฉล่ียตอเดือน่  พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจ
ซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่
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มรีายได ้ 45,001 บาทขึน้ไป มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตมากทีสุ่ด เน่ืองมาจาก
รายได้เป็นตัวกําหนดความต้องการในการซื้อสินค้าต่างๆ หากมีรายได้ต่อเดือนสูงก็จะมีความ
ต้องการอยากได้สิ่งของต่างๆ มากขึ้น จึงทําให้การตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ต
มากกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้น้อยกว่า ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ 
(2538: 41-42) กล่าวว่า โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่คีวามรํ่ารวยเน่ืองจากรายไดข้อ
ผูบ้รโิภคสามารถส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อแต่อย่างไรกต็ามครอบครวัที่มรีายไดต้ํ่าจะเป็นตลาดทีม่
ขนาดใหญ่ ปญหาสาํคญัในการแบ่งสว่นการตลาดโดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดยีวกค็อื รายไดจ้ะเป็นั

ตัวชี้การมีหรือไม่มีความสามารถในการจ่ายสินค้า ดังนัน้กลุ่มผู้มีรายได้ที่แตกต่างกันจึงมี
ความสามารถในการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ภกัดคินางค ์์ บุญสม (2552) ได้
ศกึษาวจิยัเรื่อง ปจจยัทางการตลาดและคุณค่าตราสนิคา้ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องสาํอางชิั

เซโดข้องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้
เครือ่งสาํอาง ชเิซโด ้แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
 สถานภาพ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตแตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / 
อยู่ดว้ยกนั มกีารตดัสนิซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเตอรเ์น็ตมากทีสุ่ด เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ
สมรส / อยูด่ว้ยกนั เป็นลกัษณะครอบครวัเวลาออกงานหรอืไดร้บัเชญิไปงานต่างๆ ตอ้งไปเป็นคู่หรอื
ครอบครวัจงึต้องมภีาพลกัษณ์ที่ด ีทําใหผู้บ้รโิภคที่มสีถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกนั การตดัสนิซื้อ
เครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ต มากกว่าบริโภคที่มีสถานภาพโสด / หม้าย /หย่า / แยกกัน ซึ่ง
สอดคลอ้งกบักบังานวจิยัของศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2538: 41-42) กล่าวว่า ลกัษณะครอบครวั
เป็นเปาหมายทีส่าํคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามสาํคญัยิง่ขึน้้

ในสว่นทีเ่กีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ช้
สนิคา้ใดสนิคา้หน่ึง และยงัสนใจการพจิารณาลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ละโครงสรา้งดา้นสื่อที่
เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืนเพือ่ชว่ยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 
 สมมตฐานข้อท่ีิ  2 พฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ตประกอบดว้ย ดา้นการเปิดใชห้รอืเล่น
อนิเทอรเ์น็ตจาํนวนครัง้ต่อเดอืน ดา้นจาํนวนระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่
ชัว่โมงต่อเดอืน และดา้นการซื้อเครื่องสําอางผ่านทางอนิเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ยครัง้ต่อ 3 เดอืน มี
ความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรงุเทพมหานคร พบวา่ 
 การเปดใช้หรือเลนอนเทอรเ์น็ตจาํนวนครัง้ตอเดือนของผูบ้รโภคิ ิ ิ่ ่  พบว่า ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเปิดใชอ้นิเตอรเ์น็ตหรอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตจํานวนครัง้
ต่อเดือน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 เน่ืองจากปจจุบันผู้บริโภคมีพฤติกรรมการใช้ั

อนิเทอรเ์น็ตเพื่อวตัถุประสงคท์ีห่ลากหลายโดยไม่ไดเ้ขา้ใชอ้นิเทอรเ์น็ตเพื่อวตัถุประสงคข์องการซือ้
สนิคา้แต่เพยีงอยา่งเดยีวแต่บรโิภคอาจจะใชอ้นิเทอรเ์น็ตเพื่อวตัถุประสงคอ์ื่นๆ เช่นการรบัรูข้า่วสาร 
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การใชบ้รกิารโซเชยีลเน็ตเวริก์ เช่น เฟซบุ๊ก อนิสตาแกรม และไลน์หรอืการใชอ้นิเทอรเ์น็ตสาํหรบั
การค้นหาข้อมูลเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง เป็นต้น ด้วยความสามารถและการ
ใหบ้รกิารต่างๆ ผา่นอนิเทอรเ์น็ตทีม่มีากขึน้ในปจจุบนัจงึสง่ผลใหผู้บ้รโิภคมกีารเขา้ใชอ้นิเทอรเ์น็ตที่ั

บ่อยขึ้น แต่ไม่ได้มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ตที่มากขึ้นหรอื
น้อยลง ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของดารา ทปีะปาล (2546:3 อา้งองิจาก Solomon. 1996:3) กล่าว
ว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การศกึษาถงึกระบวนการต่างๆ ที่บุคคลเขา้ไปเกี่ยวขอ้ง เพื่อทํา
การเลือกสรรการซื้อ การใช้ หรือการบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ความคิด หรือ
ประสบการณ์ เพื่อตอบสนองความต้องการ และความปราถนาต่างๆ ให้ได้รบัความพอใจ และ
สอดคล้องกบังานวจิยัของ ณัฐ ฉันทพริยิ์พนัธ์ (2541) ได้ศกึษาเรื่อง ความต้องการซื้อสนิค้าและ
บริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปได้ว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่ปีระสบการณ์ในการซือ้สนิคา้ มแีนวโน้มทีจ่ะซือ้สนิคา้หรอืบรกิารผ่านอนิเทอรเ์น็ต โดย
สว่นใหญ่ทีซ่ือ้สนิคา้และบรกิารจะเป็นกลุ่มนกัศกึษาและกลุ่มคนทาํงาน แลว้ยงัพบว่าปจจยัทีม่ผีลกบัั

ความต้องการซื้อสนิค้าและบรกิารผ่านอนิเทอร์เน็ตคอื ภาพลกัษณ์ของสนิค้าและบรกิาร รวมทัง้
วธิกีารชาํระเงนิ ความหลากหลายของรปูแบบการนําเสนอ 
 จาํนวนระยะเวลาของการเปดใช้หรือเลนอนเทอรเ์น็ตโดยเฉล่ียชัว่โมงตอเดือนของิ ิ่ ่
ผู้บรโภค ิ พบว่าด้านการตัดสินใจซื้อมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตจํานวน
ระยะเวลาของการเปิดใช้หรือเล่นอินเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ยชัว่โมงต่อเดือนของผู้บริโภค อย่างมี
นัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 กล่าวคอื ถ้าผู้บรโิภคมจีํานวนระยะเวลาของการเปิดใช้หรอืเล่น
อินเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ยชัว่โมงต่อเดือนมากขึ้น จะทําให้มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานครดา้นการตดัสนิใจซื้อ เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่
และเป็นไปในทศิทางเดยีวกนัซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ดงัทีส่มเกยีรต ิตัง้กจิวาณชิย ์(2542: 
4) ได้ให้คําจํากดัความไว้ว่า พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หมายถึง การดําเนินการทางเศรษฐกิจใดๆ 
ระหว่างบุคคลสองฝายขึ้นไปที่กระทําบนเครือข่ายสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ทัง้น้ีการดําเนินการทาง่

เศรษฐกจิดงักล่าวอาจรวมถงึ การออกแบบการผลติ การโฆษณาสนิคา้ การคา้ทัง้ปลกีและส่ง และ
การทําธุรกรรมตลอดการชําระเงนิองค์กรความร่วมมอืและพฒันาทางเศรษฐกจิ (OECD. 1997) 
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ ธุรกรรมทุกประเภทที่เกี่ยวข้องกบักิจกรรมเชิงพาณิชย์ ทัง้ในระดบั
องคก์รและส่วนบุคคล บนพืน้ฐานของการประมวลและการขนส่งขอ้มูลดจิทิลัทีม่ที ัง้ขอ้ความ เสยีง 
และภาพ อกีทัง้ อุไร มัน่หมัน่ (2539) ไดอ้ธบิายว่า การทีค่นหน่ึงไดต้ดัสนิใจ คอืเขาไดเ้ริม่ตน้สรา้ง
ปฏกิริยิาโตต้อบเชงิพฤตกิรรมเป็นอนุกรมในการเลอืกชื่นชมบางสิง่บางอย่าง เขาไดต้ดัสนิใจเพื่อลง
มือปฏิบัติการอย่างใดอย่างหน่ึงที่เขาคิดว่าทําได้ การลงมือวินิจฉัยว่าเขาควรทําอะไร รายได้
สถานการณ์เฉพาะอย่าง หลงัจากได้พจิารณาทางเลอืกต่างๆ แล้ว ซึ่งสอดคล้องกบัคํากล่าวของ     
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2552) กล่าวว่า กระบวนการหรอืขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ (Buyer’ s Decision 
Process) เป็นลําดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ ของผูบ้รโิภค ประกอบไปดว้ย การรบัรู ้ ปญหา การั
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คน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ กระบวนการ
ตดัสนิใจของผูซ้ือ้ของ ผูบ้รโิภคประกอบดว้ย 6 ขัน้ตอน เริม่ตัง้แต่การรบัรูค้วามตอ้งการและคน้หา
ขอ้มูลทีต่้องการสนิคา้ ทีต่้องการเปรยีบเทยีบคุณภาพและราคา สุดทา้ยจะเปิดทางเลอืกว่าเลอืก
สนิคา้ไหนทีไ่ดต้รงตาม ความตอ้งการจงึตดัสนิใจซือ้ 
 การซ้ือเครื่องสาํอางผานทางอนเทอรเ์น็ตโดยเฉล่ียครัง้ตอ ่ ่ิ 3 เดือนของผู้บรโภค ิ
พบว่าดา้นการตดัสนิใจซือ้มคีวามสมัพนัธก์บัการซือ้เครื่องสาํอางผา่นทางอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่ครัง้
ต่อ 3 เดอืนของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 แสดงว่า การซือ้เครื่องสําอางผ่าน
ทางอินเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ยครัง้ต่อ 3 เดือนของผู้บริโภค มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 และเป็นไปในทศิทางตรงขา้มกนั กล่าวคอื ถา้ผูบ้รโิภคมกีารซือ้เครื่องสาํอางผ่าน
ทางอินเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ยครัง้ต่อ 3 เดือนมาก จะทําให้มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอร์เน็ตของผู้บรโิภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตดัสนิใจซื้อ ลดลงในระดบัตํ่า
เพราะเน่ืองจากการซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตผูบ้รโิภคนัน้จะตอ้งผา่นกระบวนการตดัสนิใจซือ้
ซึ่งประกอบดว้ย การตระหนักถงึปญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมิั นทางเลอืก การซื้อสนิคา้ และ
ประเมนิผลหลงัการซือ้สนิคา้ ซึง่ในการทีผู่บ้รโิภคมกีารซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตในแต่ละครัง้
อาจทําใหผู้บ้รโิภคพบปญหาจากการซื้อั เครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ต ทางดา้นต่างๆ เช่น ความ
ปลอดภยัของขอ้มูลทางการเงนิ กระบวนการซื้อสนิค้ามคีวามยุ่งยาก ปญหาด้านการจดัส่งสนิค้า ั

และอื่นๆ ซึง่หากเมือ่ผูบ้รโิภคพบปญหาต่างๆ ในการซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตมากกจ็ะสง่ผลั

ทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตลดลง ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ 
อรชร มณีสงฆ ์(2546) ซึ่งไดก้ล่าวถงึการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในหวัขอ้ ขัน้ตอนการจดัทํา
การตลาดทางอินเทอร์เน็ต ไว้ดังน้ี 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ควรนําเสนอผลิตภัณฑ์ในรูปแบบที่มี
องคป์ระกอบใหเ้ลอืกไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้แต่ละราย นอกจากน้ีกจิการควรจะมกีารพฒันา
สนิคา้ใหม้ทีางเลอืกจํานวนมากโดยแยกองคป์ระกอบของสนิคา้ออกเป็นส่วนๆ เพื่อยดืหยุ่นสําหรบั
ความต้องการทีห่ลากหลาย จากทุกมุมโลก การพฒันาสนิคา้รุ่นใหม่ออกมาอย่างต่อเน่ืองกเ็ป็นอกี
ปจจยัที่ต้องคํานึงถึงเพราะผู้ซื้อั สามารถเปรียบเทียบรูปแบบ คุณภาพและราคาของสินค้าจาก
เวบ็ไซตต่์างๆ ไดต้ลอดเวลา การนําเสนอสนิคา้ทีแ่ปลกใหม่แตกต่างเท่านัน้จงึจะมโีอกาสอยูร่อดได ้
และเป็นการลดการลอกเลยีนแบบได้ดอีกีดว้ย ผูป้ระกอบการควรปรบัปรุงสนิค้าใหส้ะดวกในการ
ขนส่ง เน่ืองจากผูซ้ื้อไดร้บัข่าวสารขอ้มูลมากมายผ่านอนิเทอรเ์น็ตสนิคา้จงึลา้สมยัอย่างรวดเรว็ 2) 
ดา้นราคา ระบบการตลาดทางอนิเทอรเ์น็ตเป็นระบบทีม่กีารแขง่ขนัสงูจงึมกัทําใหเ้กดิสงครามราคา
ขึน้ การตัง้ราคาขายสนิคา้ทางอนิเทอรเ์น็ตเพื่อหลกีเลี่ยงสงครามราคา มหีลายประการ ไดแ้ก่ 2.1 
ควรตัง้ “ราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพ” หรอือาจเลอืกกลุ่มเปาหมายทีไ่มไ่วต่อการเปลีย่นแปลงราคา ้

หรอืกลุ่มที่เน้นคุณภาพหรอืบรกิารหลงัการขายมากกว่าสนิคา้ราคาถูก 2.2 เมื่อตัง้ “ราคาที่สูงกว่า
คูแ่ขง่” นกัการตลาดตอ้งสรา้งภาพพจน์ทีด่แีก่สนิคา้และทาํใหผู้ซ้ือ้รบัรูไ้ดว้า่เขาจะไดร้บัคุณคา่อะไรที่
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คูแ่ขง่ไมม่ใีห ้2.3 หากสนิคา้ทีข่ายเป็นสนิคา้ทีม่จีาํหน่ายในทอ้งตลาดทัว่ไป ราคาบนเวบ็ไซตต์อ้งถูก
ว่าและคุม้ค่าทีลู่กคา้จะรอคอย 2.4 ควรมกีารตัง้ “หลายระดบัราคาใหเ้ลอืก” 2.5 ควรกําหนดราคาให้
เป็น “ราคาที่ลูกคา้เลอืกส่วนประกอบเองได ้(Optional Pricing)” ตามลกัษณะของสนิคา้ที่ลูกคา้
กาํหนดได ้2.6 การตัง้ “ราคาโดยคาํนึงถงึคู่แขง่เป็นหลกั” โดยตัง้ราคาทีต่ลาดยอมรบัไดห้รอืเอาชนะ
คูแ่ขง่ได ้แลว้คอ่ยทอนลงมาวา่ตอ้งการกาํไรเทา่ใด ทีเ่หลอืจงึเป็นตน้ทุนทีผู่ป้ระกอบการตอ้งควบคุม
ใหไ้ด ้2.7 การตัง้ราคาควรมกีารแยกภาษแีละคา่ขนสง่ใหช้ดัเจน เพือ่ใหด้รูะดบัราคาไมส่งูเกนิไปและ
ไม่ทําใหลู้กคา้เขา้ใจผดิ หากเป็นการขายระหว่างประเทศตอ้งขายตาม “ราคาส่งมอบ ถงึท่าเรอืของ
ผูข้าย (F.O.B)” 3) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด การโฆษณาเวบ็ไซต์ใหเ้ป็นทีรู่จ้กัของลูกคา้วธิทีีนิ่ยม
มากทีส่ดุไดแ้ก่ การลงทะเบยีนในเครื่องมอืคน้หา (Search Engine) ซึง่ตอ้งพยายามลงทะเบยีนใหม้ี
ชื่อขึน้อยูใ่นอนัดบัตน้ๆ ทีไ่มเ่กนิยีส่บิอนัดบัแรก และควรจดัทาํไดเรค็อเีมลแ์นะนําตวัไปยงักลุ่มลูกคา้
เปาหมาย ทาํการแลกแถบโฆษณา ้ (Banner) การแลก Link หรอืทาํกจิกรรมรว่มกบัเวบ็ไซตท์ีส่าํคญั 
เป็นต้น นอกจากน้ียงัอาจใช้การโฆษณาในรูปแบบอื่นๆ ได้อีกมากมายหรอืสามารถทํากิจกรรม
ส่งเสรมิการขายบนเวบ็ไซต์ อาท ิการแจกของแถม การแจกสนิคา้ตวัอย่าง การใหป้รมิาณส่วนลด 
เกมออนไลน์ การแจง้รายการส่งเสรมิการขายใหก้บัลูกคา้ เป็นตน้ 4) ดา้นบรกิารต่างๆ ทีจ่ะมใีหแ้ก่
ลูกคา้ กจิกรรมจะต้องคํานึงถงึกลยุทธ์เกี่ยวกบับรกิารเสรมิต่างๆ ที่จะมใีหก้บัลูกคา้และช่วยใหท้ํา
การตลาดทางอนิเทอรเ์น็ตเสรจ็สมบูรณได ้เช่น ระบบตะกรา้สนิคา้ ซึ่งมหีลายรูปแบบทีต่้องศกึษา
และวางแผนก่อนเลอืกใชเ้พื่อใหเ้หมาะสมกบัรูปแบบพฤตกิรรมของผูซ้ื้อ ได้แก่ ตะกรา้แบบแสดง
ราคารวมค่าขนส่ง ตะกร้าแบบค้าส่ง ตะกร้าแบบแก้ไขสนิค้าได้ นอกจากน้ียงัมกีลยุทธ์ในส่วนที่
เกีย่วกบับรกิารเสรมิอื่นๆ เช่น ดา้นการชาํระเงนิทีห่ลากหลาย ดา้นการขนสง่สนิคา้และบรกิาร เป็น
ตน้ 
 สมมตฐานข้อท่ีิ  3 สว่นประสมการตลาดบรกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครพบวา่ 
 ผลการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอาง
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าสว่นประสมทางการตลาดดา้น
ราคามอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิใน
เขตกรุงเทพมหานครเป็นไปในทศิทางเดียวกนั กล่าวคือในการตัง้ราคาเครื่องสําอางที่ขายผ่าน
อนิเทอรเ์น็ต ผูข้ายควรจะตอ้งคํานึงถงึความเหมาะสมของราคาเครื่องสาํอางกบัความคุม้ค่าและคุณ
ค่าทีลู่กคา้จะไดร้บัเพราะเมื่อลูกคา้รูส้กึถงึความคุม้ค่าจากการซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตมาก
ขึน้กจ็ะสง่ผลใหล้กูคา้เกดิพฤตกิรรมการซือ้ไดม้ากขึน้และบ่อยครัง้ขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของศิ
รเิพ็ญ มโนศิลปกร (2551) ศึกษาปจจยัที่มีผลต่อการซื้อสินค้าและบริการผ่านช่องทางพาณิชย ์ั

อเิลก็ทรอนิกส ์พบว่า ปจจยัด้ั านราคาคอื ราคาสนิคา้และบรกิารมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ และ
สอดคลอ้งกบัแนวคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541) กล่าว่า ดา้นราคา หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์น
รปูตวัเงนิ ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า ของบรกิารกบัราคา ของบรกิารนัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่า
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ราคาลูกคา้จะตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้ การกําหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการ
ใหบ้รกิารชดัเจน และงา่ยต่อการจาํแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั 
 ผลการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอาง
ผ่านอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าดา้นลกัษณะทางกายภาพมี
อทิธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ตของผู้บรโิภคเพศหญิงในเขต
กรุงเทพมหานครในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ผู้ขายเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ตจําเป็นต้องให้
ความสาํคญักบัเรื่องรปูแบบการใหบ้รกิารผา่นเวบ็ไซต ์โดยจะตอ้งสรา้งความน่าสนใจและน่าเชื่อถอื
ใหก้บัเวบ็ไซต์ รวมถงึเวบ็ไซต์จะตอ้งมคีวามสะดวกในการสามารถเลอืกดสูนิคา้หรอืตรวจสอบราคา
ได้ ง่ายซึ่งจะทําให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและพอใจในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ตและเมื่อลูกคา้เกดิความประทบัใจกจ็ะสง่ผลใหลู้กคา้เกดิพฤตกิรรมการซือ้ไดม้ากขึน้ ซึง่
สอดคลอ้งกบัแนวคดิศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541) กล่าวว่า ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ
ใหก้บัลูกคา้โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวมทัง้ทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้รกิารเพื่อ
สรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ยการเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน 
และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวจยัิ  
 จากการศกึษาวจิยัเรือ่ง ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เคั รือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต
ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากงานวจิยั ดงัน้ี 
 1.  กลุ่มเปาหมาย ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มอีาย ุ้ 40 ปีขึน้ไป อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน
และ อาชพีธุรกจิส่วนตวั / เจา้ของกจิการ รายไดต่้อเดอืน 45,001 บาทขึน้ไป สถานภาพสมรส/อยู่
ดว้ยกนั เน่ืองจากผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตมากทีสุ่ด 
ซึ่งบริษัทหรือผู้ประกอบการเกี่ยวกับเครื่องสําอาง สามารถนําข้อมูลไปใช้ในการกําหนด
กลุ่มเปาหมาย และการขยายฐานลูกค้า โดยพจิารณาและเลอืกศกึ้ ษาส่วนประสมทางการตลาดที่
ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีเกดิความสนใจแล้วนําไปใชเ้ป็นแนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด และ
พฒันาผลติภณัฑ ์เพือ่รองรบัการแขง่ขนัในธุรกจิเครือ่งสาํอาง 
 2.  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัการกลยทุธก์ารกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคมกีารเปิดใชห้รอื
เล่นอนิเทอร์เน็ตใหม้ากขึน้ โดยเน้นการพฒันาและออกแบบให้เวบ็ไซต์มคีวามสวยงาม น่าสนใจ 
สามารถใชง้านงา่ยและสะดวกมากยิง่ขึน้ รวมถงึมกีารอพัเดทและปรบัปรุงขอ้มูลภายในเวบ็ไซต์ให้
ทนัสมยัอยู่เสมอเพื่อดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาเลือกซื้อสินค้าของตนให้มากและบ่อยมากยิ่งขึ้น 
เน่ืองจากผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรมการเปิดใช้หรือเล่นอินเทอร์เน็ตเพื่อค้นหา
เครือ่งสาํอางโดยเฉลีย่ 84 ครัง้ต่อเดอืน  
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 3.  ผู้ประกอบการควรให้ความสําคญักบักลยุทธ์ด้านระยะเวลาของการเปิดใช้หรอืเล่น
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภค อาทเิช่น เมื่อซื้อเครื่องสําอางเป็นจํานวนเงนิเท่าไหร่และใชเ้วลาในการ
เลือกซื้อเครื่องสําอางอยู่ในเวปไซต์เป็นเวลากี่ชัว่โมงจะได้ร ับส่วนลดพิเศษจากทางเวปไซต ์
เน่ืองจากผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรมการใช้เปิดหรือเล่นอินเทอร์เน็ตเพื่อค้นหา
เครือ่งสาํอางเป็นระยะเวลาเฉลีย่ 105 ชัว่โมงต่อเดอืน 
 4.  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสําคญักบักลยุทธท์างการตลาดดา้นราคาอาทเิช่น ตัง้ราคา
เครือ่งสาํอางใหถู้กกวา่การซือ้ผา่นทางเคาน์เตอรใ์นหา้งสรรพสนิคา้หรอืถูกกว่าช่องทางการจาํหน่าย
อื่นๆ ควรตัง้ราคาให้เหมาะสมเมื่อเทียบกบัคุณภาพ และระดบัราคาเครื่องสําอางหลากหลายให้
ผูบ้รโิภคเลอืก เน่ืองจากผลวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารโดยรวมดา้นราคามากที่สุดดงันัน้ผูป้ระกอบการจงึควรใชก้ลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารดา้นราคา ซึ่งเป็นจุดเด่นในการดงึดูดผูบ้รโิภค และกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิความต้องการใน
การสัง่ซือ้สนิคา้ผา่นทางอนิเตอรเ์น็ตสงูสุด เน่ืองจากผลการวจิยั พบว่า สว่นประสมการตลาดบรกิาร
ดา้นราคา เมื่อกลุ่มตวัอยา่งมคีวามพอใจดา้นสว่นประสมการตลาดบรกิารในดา้นราคามากขึน้ จะทํา
ให้พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต
กรงุเทพมหานครเพิม่ขึน้ 
 5.  ผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญกับกลยุทธ์ทางการตลาดทางด้านลักษณะทาง
กายภาพ ผูป้ระกอบการเกี่ยวกบัเครื่องสําอาง ควรนําระบบอนิเทอร์เน็ตมาใหบ้รกิารผูบ้รโิภคให้
ผู้บรโิภคสามารถสอบถามคุณสมบตัิของเครื่องสําอางได้ผ่านเว็บไซต์โดยไม่ต้องเข้าไปติดต่อที่
ศูนยบ์รกิาร หรอืตวัแทนซึง่ในการใหบ้รกิารผา่นเวบ็ไซตน์ัน้ผูป้ระกอบการตอ้งทาํใหเ้วบ็ไซตม์คีวาม
น่าสนใจ และดูน่าเชื่อถือ และใหลู้กค้าสามารถเลอืกซื้อเครื่องสําอางได้โดยง่าย เน่ืองจากผลวจิยั
พบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมดา้นลกัษณะทาง
กายภาพมากทีสุ่ด กล่าวคอืเมื่อกลุ่มตวัอย่างมคีวามพอใจดา้นส่วนประสมการตลาดบรกิารในดา้น
ลกัษณะทางกายภาพมากขึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรงุเทพมหานครเพิม่ขึน้ 
 6.  ผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญกับการให้บริการผ่านเวปไซต์ จําเป็นต้องให้
ความสําคญักบัการออกแบบ หรอืการกําหนดกระบวนการในการซื้อผลติภณัฑ ์ซึ่งควรมกีารสรา้ง
และออกแบบกระบวนการซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องสําอางผ่านเวบ็ไซต์ที่ง่าย มคีวามปลอดภยัดา้นการ
ชําระเงนิ และมสีะดวกสบายในการเลอืกซื้อใหแ้ก่ผูบ้รโิภค ซึ่งหากผูบ้รโิภคมคีวามประทบัและรูส้กึ
ไดถ้งึความสะดวกสบายและงา่ยต่อการซือ้สนิคา้ผา่นอนิเทอรเ์น็ตกจ็ะทาํใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ซํ้าได
มากขึน้ เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่า การซื้อเครื่องสําอางผ่านทางอนิเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ยครัง้ต่อ 3 
เดือนมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอินเทอร์ของผู้บรโิภคเพศหญิงในเขต
กรงุเทพมหานครในทศิทางตรงกนัขา้ม 
 7.  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสําคญัต่อการเลอืกขายเครื่องสาํอางทีต่อ้งมคีวามปลอดภยั
ในการใชง้าน ไดร้บัการการผ่านการทดสอบจากสถาบนัต่างๆ หรอืเป็นเครื่องสาํอางทีม่กีารจดและ
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ขึน้ทะเบยีน อย. เพื่อสรา้งความมัน่ใจใหก้บัผูบ้รโิภคว่าจะสามารถใชเ้ครื่องสาํอางไดอ้ยา่งปลอดภยั 
ไม่พบสารต้องหา้ม ตกค้าง ที่อาจจะก่อใหเ้กดิผละกระทบต่อสุขภาพผวิได ้โดยหากลูกคา้มคีวาม
มัน่ใจในการใช้เครื่องสําอางก็จะส่งผลให้ลูกค้ามกีารตดัสนิใจซื้อมากขึ้นได้ เน่ืองจากผลการวจิยั
พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อสนิคา้ดา้นความปลอดภยัของผลติภณัฑ ์เช่น สนิคา้ทีไ่ม่ผสม
สารตอ้งหา้มอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 8.  ผู้ประกอบการควรมีช่องทางที่ให้ลูกค้าสามารถสอบถาม แจ้งเหตุขดัข้องในการใช้
บรกิารการซื้อเครื่องสําอางผ่านเวบ็ไซต์ไดเ้พื่อใหลู้กคา้ได ้หรอือาจจะสรา้งเป็นในรูปแบบของปุม่

ช่วยเหลอื วดิโีอแนะนําขัน้ตอนการซือ้สนิคา้ เพื่อใหลู้กคา้สามารถเรยีนรูแ้ละแกไ้ขปญหาในการซือ้ั

สนิคา้ไดเ้องเบือ้งตน้และสามารถใชบ้รกิารการซือ้สนิคา้ไดต้ลอดเวลา เพราะเน่ืองจากผลวจิยัพบว่า 
ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อช่องทางการจดัจําหน่ายในส่วนของสามารถใชบ้รกิารซื้อสนิคา้ได้
ตลอด 24 ชัว่โมงอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 9.  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสําคญักบักลยุทธ์ทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด
ควรมีการจดัสิทธิประโยชน์พิเศษที่ได้จากการซื้อเครื่องสําอาง และมกีารแจกของสมนาคุณกบั
ผูบ้รโิภคที่สนใจทําบตัรสมาชกิ เพื่อเป็นการเพิม่ความน่าเชื่อถือในการเป็นผูม้สีทิธพิเิศษมากขึ้น 
ควรมกีารจดัสทิธปิระโยชน์พเิศษทีไ่ดจ้ากการซื้อเครื่องสําอางอย่างต่อเน่ือง และมกีารปรบัเปลี่ยน
ของรางวัลที่เหมาะสมให้เป็นที่ชื่นชอบของผู้บริโภค เพื่อดึงดูดให้ผู้บริโภคมีความถี่ในการซื้อ
เครื่องสําอางบ่อยขึ้น เน่ืองจากผลวิจยัพบว่า ผู้บริโภคมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารโดยรวมดา้นการสง่เสรมิการตลาดมากทีส่ดุ 
  10.  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบักลยุทธท์างการตลาดทางดา้นกระบวนการในการ
สัง่ซือ้ใหม้ขี ัน้ตอนทีไ่มซ่บัซอ้นและงา่ยต่อการสัง่ซือ้ มคีวามหลากหลายของวธิกีารชาํระเงนิ และตอ้ง
ควบคุมดูแลและมมีาตรการในการคดิสนิคา้ใหส้ามารถคดิราคาสนิคา้ไดอ้ย่างถูกต้อง เน่ืองจากผล
วิจยัพบว่า ผู้บริโภคมีระดบัความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมด้านด้าน
กระบวนการมากทีส่ดุ 
  11.  ผู้ประกอบการควรมีบอร์ดสําหรับติดต่อผู้ขายสินค้า แนะนําติชม สอบถาม และ
แลกเปลี่ยนความคดิเหน็ระหว่างกนัผ่านทางเวปไซต์ เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่า การตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งสาํอางผา่นอนิเตอรเ์น็ตดา้นการรบัรูป้ญหาโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยผูบ้รโิภคทีม่คีวามั

สนใจเครื่องสําอางเมื่อไดอ้่านการแนะนําหรอืรวีวิเครื่องสําอางผ่านอนิเตอร์เน็ต จะทําใหผู้บ้รโิภค
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเตอรเ์น็ตไดง้า่ยขึน้ 
  12.  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัการมขีอ้มลูเบอรโ์ทรศพัท ์และอเีมล ของผูข้ายไว้
บนหน้าเวป็ไซต ์เพือ่ใหผู้บ้รโิภคสามารถตดิต่อสอบถาม และสัง่ซือ้สนิคา้ไดอ้ยา่งสะดวก อกีทัง้ควรมี
ระบบส่งข้อมูลเพื่อยืนยนัการสัง่ซื้อสินค้าไปยงัอีเมลของผู้ซื้อ มีการอพัเดทข้อมูลข่าวสาร และ
กิจกรรมส่งเสริมการขายให้แก่สมาชิกผ่านทางอีเมล เน่ืองจากผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคให้
ความสําคญักบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเตอร์เน็ตด้านการค้นหาขอ้มูลโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากทีส่ดุ 
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  13.  ผูป้ระกอบการควรมมีาตรการเกี่ยวกบัระบบการสัง่สนิคา้และชําระเงนิทีป่ลอดภยัและ
น่าเชื่อถือ มีช่องทางการชําระเงนิที่หลากหลายและมีข ัน้ตอนในการสัง่สินค้าไม่ยุ่งยากซบัซ้อน 
เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัการตดัสนิใจซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเตอรเ์น็ต
ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
  14.  ผูป้ระกอบการควรมกีารรวบรวมเวบ็ไซต์ทีน่่าสนใจและแบ่งออกเป็นหมวดหมู่ เพื่อให้
ขอ้มลูกบัผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งครบถว้น มขีอ้มลูดา้นราคาบ่งบอกทีช่ดัเจน และมลีิง้เชื่อโยงไปยงัเวปไซต์
หลกัของผูผ้ลติสนิคา้เพื่อเพิม่ความน่าเชื่อถอืใหก้บัเวปไซต์ เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคให้
ความสาํคญักบัการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเตอรเ์น็ตดา้นการตดัสนิใจซือ้โดยรวมอยูใ่นระดบั
มากทีส่ดุ 
  15.  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสําคญัของประเทศผูผ้ลติ ความทนัสมยัของเครื่องสําอาง 
ความหลากหลายของตราสนิค้าของเครื่องสําอางและความหลากหลายของเครื่องสําอาง รวมถึง
คุณภาพของเครื่องสาํอางใหม้ากเป็นพเิศษ เน่ืองจากผลวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อ
สว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมดา้นสนิคา้มาก 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ตอไป่  
 1.  ควรศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องสําอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตสําหรบัผูห้ญงิวยัทํางานในเขตอื่นๆ รวมทัง้ในต่างจงัหวดั โดยแต่ละ
พื้นที่ย่อมมอีงค์ประกอบในการทําการศกึษาที่แตกต่างกนัออกไปจงึควรศกึษาความต้องการของ
ผูบ้รโิภคในพืน้ทีอ่ื่นๆ และควรศกึษาวจิยัทุก 6 เดอืน หรอื 1 ปี เพื่อใหเ้หน็ผลอยา่งชดัเจนต่อเน่ือง 
ทาํใหส้ามารถทราบความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งทัว่ถงึ 
 2.  ควรศกึษาความคาดหวงัของผูบ้รโิภคในการซือ้เครื่องสาํอางผ่านอนิเตอรเ์น็ต เพื่อให้
นักการตาดนําข้อมูลที่ได้มาพฒันาและปรบัปรุงทําให้ผู้บริโภคได้รบัความพึงพอใจในการซื้อ
เครื่องสําอางผ่านอินเตอร์เน็ตมากที่สุดหรือศึกษาความต่างด้านความคาดหวังของการซื้อ
เครื่องสาํอางผ่านอนิเทอรเ์น็ตและการซือ้เครื่องสาํอางผ่านหน้ารา้นโดยตรง เพื่อนําขอ้มลูมาปรบัใช้
กบับรษิทัใหเ้กดิประโยชน์สงูสดุ 
 3.  ควรศกึษาเกีย่วกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคหลงัจากซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางผ่าน
อนิเทอรเ์น็ต ที่เป็นผลมาจากปจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร เพื่อใหผู้ป้ระกอบการใช้ั

เป็นกลยุทธ์ในการวางแผนการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพและสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค
เป้าหมายไดเ้ป็นอยา่งด ี
 4.  ในการศกึษาครัง้ต่อไป ควรมกีารศกึษาความพงึพอใจดา้นสว่นประสมการตลาดบรกิาร
ที่มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิซื้อเครื่องสําอาง โดยเปรยีบเทยีบปจจยัด้านอื่นๆ ที่ยงัไม่ได้ศกึษา ั

เชน่ ดา้นสนิคา้ เน้นดา้นการออกแบบหบีหอ่ ดา้นบรกิาร เน้นดา้นตวับุคคล เป็นตน้ เพื่อใหไ้ดข้อ้มลู
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ทีห่ลากหลาย และสามารถนํามาใชใ้นการพฒันาและวางแผนกลยุทธท์างการตลาดใหเ้หมาะสมเพื่อ
เป็นประโยชน์ในการเขา้ถงึผูบ้รโิภคกลุ่มเปาหมายใหม่ๆ  ้  
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แบบสอบถามเพ่ือการวจยัิ  

เร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีอทธพลตอการตดัสนใจซ้ือเคร่ืองสาํอางผานอนเทอรเ์น็ตของผูบ้รโภคิ ิ ิ ิ ิ่ ่  

เพศหญงในเขตกรงุเทพมหานคริ  
 

คาํช้ีแจง 
 แบบสอบถามแบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญา
บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ประจาํปีการศกึษา 2558 
โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตั ของ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขตกรุงเทพมหานคร แบบสอบถามมทีัง้หมด 6 หน้า ประกอบดว้ยคําถาม 4 
สว่น ดงัน้ี 
 ตอนที ่1 ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที ่2 ขอ้มลูพฤตกิรรมการใชอ้นิเทอรเ์น็ต 
 ตอนที ่3 ขอ้มลูสว่นประสมการตลาดบรกิาร 
 ตอนที ่4 ขอ้มลูการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
 
 ผูว้จิยัจงึใครข่อความรว่มมอืจากทา่นในการตอบแบบสอบถามตามสภาพความเป็นจรงิซึง่
ผูว้จิยัจะเกบ็ขอ้มลูของทา่นไวเ้ป็นความลบั โดยไมเ่ปิดเผยแต่จะนํามาวเิคราะหเ์ชงิสถติใินภาพรวม
เทา่นัน้จงึหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่จะไดร้บัความกรณุาและความรว่มมอืจากทา่น และขอขอบพระคุณมา 
ณ ทีน้ี่ดว้ย 
 

นิสติหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ  
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

อเีมล: gs561130190@swu.ac.th 
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ตอนท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่ง [  ] หน้าขอ้ความทีต่รงกบัความเป็นจรงิของทา่น 
  1.  อาย ุ
  [  ] 1. อาย ุ20 - 29 ปี    [  ] 2. อาย ุ30 - 39 ปี 
  [  ] 3. อาย ุ40 - 49 ปี   [  ] 4. อาย ุ50 ปี ขึน้ไป 
 2.  ระดบัการศกึษา  
  [  ] 1. ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี   [  ] 2. ปรญิญาตร ี
  [  ] 3. สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 3.  อาชพี 
  [  ] 1. นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา  [  ] 2. ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
  [  ] 3. พนกังานบรษิทัเอกชน  [  ] 4. ธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 
  [  ] 5. อื่นๆ โปรดระบุ.......     
 4.  รายไดต่้อเดอืน 
  [  ] 1. น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท [  ] 2. 15,001 - 30,000 บาท 
  [  ] 3. 30,001 - 45,000 บาท  [  ] 4. 45,001 - 60,000 บาท 
  [  ] 5. 60,001 บาท ขึน้ไป 
 5.  สถานภาพ 
  [  ] 1.โสด      [  ] 2. สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
  [  ] 3. หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่
 

ตอนท่ี 2 ข้อมลูพฤตกรรมการใช้อนเทอรเ์น็ติ ิ  
คาํช้ีแจง โปรดเตมิตวัเลขลงในชอ่งทีต่รงกบัความเป็นจรงิมากทีส่ดุ 
 1.  ทา่นมกีารเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตจาํนวน____________ครัง้ต่อเดอืน 
 2.  จาํนวนระยะเวลาของการเปิดใชห้รอืเล่นอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่_______ชัว่โมงต่อเดอืน 
 3.  ทา่นซือ้เครือ่งสาํอางผา่นทางอนิเทอรเ์น็ตโดยเฉลีย่______________ครัง้ต่อ 3 เดอืน 
 4.  ท่านซื้อเครื่องสําอางผ่านอนิเทอร์เน็ตช่องทางใดบ้าง ดงัต่อไปน้ี (ตอบไดม้ากกว่า 1 
ขอ้) 
  [  ] 1. WWW.WELOVESHOPPING.COM [  ] 2. WWW.LAZADA.COM 
  [  ] 3. WWW.CENTRAL.CO.TH  [  ] 4. WWW.WATSON.CO.TH 
  [  ] 5. WWW.EVEANDBOY.NET  [  ] 6. อื่น (โปรดระบุ) _____________ 
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ตอนท่ี 3 ข้อมลูสวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  
คาํช้ีแจง  โปรดเขยีนเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งวา่งทีต่รงกบัระดบัความสาํคญัในความคดิเหน็ และ 
 ความรูส้กึของทา่นมากทีส่ดุ 
 
 

ระดบัความคดเหน็ิ  
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  
มาก
ท่ีสดุ 
 (5) 

  
มาก 
 (4) 

ปาน
กลาง 
 (3) 

 
น้อย 
 (2) 

น้อย
มาก 
 (1) 

ด้านสนค้าิ       
1. ตราสนิคา้ทีม่ชีื่อเสยีง      
2. คุณภาพทีไ่ดร้บัมาตรฐานของผลติภณัฑ์

เครือ่งสาํอาง 
     

3. ความปลอดภยัของผลติภณัฑ ์เชน่ สนิคา้ไม่
ผสมสารตอ้งหา้ม 

     

4. ความสวยงามหรอืรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ์
เครือ่งสาํอาง 

     

5. แพก็เกจสนิคา้มคีวามสวยงาม      
ด้านราคา      
1. ราคาของผลติภณัฑเ์หมาะสมกบัชื่อเสยีงของ

ตราสนิคา้ 
     

2. ราคาของผลติภณัฑเ์หมาะสมกบัคุณภาพของ
ผลติภณัฑ ์

     

3. สนิคา้มปีายบอกราคาทีช่ดัเจนและถูกตอ้ง้       
4. มกีารตัง้ราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาด      
ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่       
1. สามารถใชบ้รกิารซือ้สนิคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง      
2. สามารถตดิต่อสือ่สารหรอืสอบถามขอ้มลูกบั

รา้นคา้หรอืผูข้ายไดต้ลอดเวลา 
     

3. ประหยดัเวลาในการเดนิทาง      
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ระดบัความคดเหน็ิ  
 

สวนประสมทางการตลาดบรกา่ ิ ร 
มาก
ท่ีสดุ 
 (5) 

  
มาก 
 (4) 

ปาน
กลาง 
 (3) 

 
น้อย 
 (2) 

น้อย
มาก 
 (1) 

ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ       
1. มกีารโฆษณาสนิคา้ผา่นสือ่อนิเทอรเ์น็ต ใน

เวบ็ไซตต่์างๆ และสือ่โซเซยีล อยูส่มํ่าเสมอ 
     

2. เวบ็ไซตม์กีารแจกตวัอยา่งสนิคา้ใหล้กูคา้
ทดลองใช ้

     

3. เวบ็ไซตม์สีว่นลดราคาสนิคา้ใหแ้ก่ลกูคา้สมาชกิ      
4. เวบ็ไซตจ์ดัใหม้กีารสะสมแตม้คะแนนเพือ่แลก

ของรางวลัหรอืของสมนาคุณ 
     

5. เวบ็ไซต ์ขายสนิคา้ชุดประหยดัทีร่ว่มสนิคา้
หลายตวัในชดุเดยีวกนั ทาํใหม้รีาคาตํ่ากวา่เมื่
เทยีบกบัการซือ้สนิคา้แยกเป็นรายชิน้ 

     

ด้านกระบวนการ      
1. ขัน้ตอนและกระบวนการในการสัง่ซือ้มคีวาม

งา่ยและไมซ่บัซอ้น 
     

2. สามารถใชบ้รกิารไดอ้ยา่งถูกตอ้งและรวดเรว็      
3. ขัน้ตอนในการชาํระเงนิมคีวามชดัเจน สะดวก

และรวดเรว็ 
     

4. มบีรกิารตรวจเชค็เลขพสัดุ      
ด้านลกัษณะทางกายภาพ      
1. รปูแบบของเวบ็ไซตม์คีวามน่าสนใจและ

น่าเชื่อถอื 
     

2. สามารถเขา้ไปเลอืกดสูนิคา้และตรวจสอบราคา
ไดง้า่ย 

     

3. มคีวามสะดวกในการเลอืกใชบ้รกิาร      
 

 
 
 



 123 

ตอนท่ี 4 ข้อมลูการตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางผานอนเทอรเ์น็ติ ิ่  
คาํช้ีแจง  โปรดเขยีนเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งวา่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ และความรูส้กึของทา่น 
 มากทีส่ดุ 
 

เหน็
ด้วย
อยาง่
ยงิ่  

เหน็
ด้วย 

ไม่
แนใจ่  

ไมเหน็่
ด้วย 

ไมเหน็่
ด้วย

อยางยง่ ิ่  

 
การตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางผาอนเทอรเ์น็ติ ิ่
ของผูบ้รโภคเพศหญงในเขกรงุเทพมหานคริ ิ  

5 4 3 2 1 
การรบัรู้ปัญหา      
1. ทา่นมคีวามสนใจเครือ่งสาํอางเมือ่พบเหน็

ภาพโฆษณาเครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต 
     

2. ทา่นมคีวามสนใจเครือ่งสาํอางเมือ่ไดอ้า่นการ
แนะนําหรอืรวีวิเครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ต 

     

3. ทา่นมคีวามสนใจเครือ่งสาํอางเมือ่มบุีคคล
ใกลช้ดิหรอืสนิทสนมแนะนํา 

     

การค้นหาข้อมลู      
1. ทา่นหาขอ้มลูประกอบการตดัสนิใจซือ้

เครือ่งสาํอางผา่นอนิเทอรเ์น็ตอยูเ่สมอ 
     

2. การหาขอ้มลูของทา่นอยูใ่นรปูแบบการ
สอบถามจากบุคคลใกลช้ดิทีท่า่นรูจ้กัและ
สนิทสนม 

     

3. การหาขอ้มลูของทา่นมาจากการคน้หาขอ้มลู
ผา่นอนิเทอรเ์น็ตดว้ยตนเอง 

     

การประเมนผลทางเลือกิ       
1. ทา่นมกีารวเิคราะหข์อ้ดขีอ้เสยีของแต่ละ

เวบ็ไซต ์
     

2. ทา่นตรวจสอบความปลอดภยัทางดา้น
ขัน้ตอนการทาํธุรกรรมการเงนิแต่ละเวบ็ไซต์
ทุกครัง้ก่อนตดัสนิใจซือ้ 

     

3. ทา่นมกีารเปรยีบเทยีบราคาเครือ่งสาํอางของ
แต่ละเวบ็ไซตก่์อนการตดัสนิใจซือ้ทุกครัง้ 
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เหน็
ด้วย
อยาง่
ยงิ่  

เหน็
ด้วย 

ไม่
แนใจ่  

ไมเหน็่
ด้วย 

ไมเหน็่
ด้วย

อยางยง่ ิ่  

 
การตดัสนใจซ้ือเครื่องสาํอางผาอนเทอรเ์น็ติ ิ่
ของผูบ้รโภคเพศหญงในเขกรงุเทพมหานคริ ิ  

5 4 3 2 1 
การตดัสนใจซ้ือิ       
1. ทา่นตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่น

อนิเทอรเ์น็ตโดยคาํนึงถงึความน่าเชื่อถอืของ
เวบ็ไซตเ์ป็นหลกั 

     

2. ทา่นตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่น
อนิเทอรเ์น็ตโดยคาํนึงถงึราคาเป็นหลกั 

     

3. ทา่นตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางผา่น
อนิเทอรเ์น็ตโดยคาํนึงถงึการใหข้อ้มลูที่
ครบถว้นของเวบ็ไซตเ์ป็นหลกั 

     

 
** จบแบบสอบถาม ** ขอขอบพระคณุทานท่ีกรณุาตอบแบ่ บสอบถาม ** 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 125 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
  รายนาม    ตาํแหนง่ /สถานท่ีทาํงาน 
  
1. รองศาสตราจารยส์พุาดา สริกุิตตา หวัหน้าภาควชิาบรหิารธุรกจิ  
       คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
2. อาจารย ์ดร.วรนิทรา ศริสิทุธกุิล อาจารยป์ระจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
       คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
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