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จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ โดยกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้คอื นักศกึษาในเขตอ าเภอเมอืง
จงัหวดันครราชสมีา จ านวน 400 คน กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อยู่ในช่วงอายุ 21 – 23 ปี มี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 5,001 บาทขึน้ไป และเป็นนกัศกึษามหาวทิยาลยัราชภฏันครราชสมีา เครื่องมอืที่
ใชใ้นการวจิยัเป็นแบบสอบถามใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota  sampling) สถติทิีใ่ชใ้นการ
วเิคราะหข์อ้มูลไดแ้ก่ ความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน สถติ ิ Independent sample t-
test และสถติ ิOne way ANOVA (F-test) ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัสว่น
ประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดด้านการบริการส่วนบุคคลและด้านการรกัษาความเป็นส่วนตัว  
เวบ็ไซตเ์ครื่องส าอางออนไลน์ของนกัศกึษาในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีาภาพรวมอยู่ในระดบั
มาก โดยด้านที่มีระดับความส าคญัมากที่สุด คือ การรักษาความเป็นส่วนตัว ในประเด็นเว็บไซต์
เครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์มรีะบบความปลอดภยัในการช าระเงนิ การตดัสนิใจซื้อ
เครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศกึษาระดบัอุดมศึกษาในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
นครราชสมีา โดยดา้นทีม่รีะดบัการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางมากทีสุ่ด คอื ดา้นการตดัสนิใจในประเดน็
เวบ็ไซตเ์ครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์มกีารจดัรูปแบบในเวบ็ไซต์ง่ายต่อการอ่านและใช้
งาน และความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของเครื่องส าอางและการ
ตดัสนิใจเครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ โดยภาพรวมมคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกในระดบัสงู
มาก (r = 0.911)  โดยดา้นทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางมากที่สุด คอื ด้านการ
รกัษาความเป็นสว่นตวัมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้มาก
ทีส่ดุ (r = 0.926)  
 
คาํสาํคญั : สว่นประสมทางการตลาดออนไลน์  การตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง 
 
ABSTRACT 
 

The objectives of this research were to study the marketing mix factors of online 
cosmetics, study the decision of the tertiary students in Muang district, Nakhon Ratchasima 
Province in purchasing cosmetics online, and study the relationship between the marketing mix 
of online cosmetics and the decision of the tertiary students in Muang District, Nakhon 
Ratchasima Province in buying cosmetics online. The data were collected from 400 students in 
Muang district, Nakhon Ratchasima Province who bought cosmetics online using a 
questionnaire. Most of the sample group was female. They are in the age range of 21-23 
years old, have an average monthly income of 5,001 baht or more and study at Nakhon 
Ratchasima Rajabhat University. The research instrument was a questionnaire using quota 
sampling. The statistics used in the data analysis were frequency, percentage, mean, standard 
deviation, Independent sample t-test and One-way ANOVA (F-test) at 0.05 level of 
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significance. The results revealed that the marketing mix factor (6P): product, price, place, 
promotions, privacy and personalization of the online cosmetic website that the students in 
Muang District, Nakhon Ratchasima Province used was at a high level. The aspect that was 
most important was privacy. For the online cosmetic websites, there was a security system for 
making payments. The aspect that affected the purchasing decision most was the online 
cosmetic websites that were easy to read and use. The correlation between the online 
cosmetic marketing mix and the overall online cosmetic purchasing decision was highly 
positive (r = 0.911). Privacy was most associated with purchasing decisions on post-purchase 
behavior (r = 0.926). 
  
Keywords: Online Marketing Mix, Decision to buy cosmetics 

 

บทน า 

  
ธุรกจิออนไลน์หรอืธุรกจิพาณิชอเิลก็ทรอนิกสไ์ดร้บัความสนใจในประเทศไทยมากขึน้ ในช่วง

ระยะเวลาหลายปีที่ผ่านมา เนื่องจากความก้าวหน้าของเทคโนโลยีในการสื่อสารท าให้มีผู้คนเริ่มมี
ช่องทางในการเขา้ถงึสนิค้าและบรกิารต่างๆ บนอนิเทอรเ์น็ตได้มากขึน้ ธุรกจิเครื่องส าอางทีจ่ าหน่าย
ผ่านช่องทางออนไลน์ หรือเว็บไซต์เครื่องส าอาง มีการเติบโตมากขึ้น ปญัหาถึงแม้ว่าการซื้อขาย
ออนไลน์จะเป็นที่สนใจและได้รบัความนิยม แต่การออกมาเดนิซื้อของส าหรบัสนิค้าบางอย่างกย็งัคง
เป็นไปแบบเดมิอยู่ โดยเฉพาะผลติภณัฑเ์ครื่องส าอาง ที่ต้องมกีารทดลองดว้ยตนเอง  เมื่อได้ลองและ
สมัผสักบัสนิค้า เพราะเหมอืนเป็นการท าให้ผู้ซื้อรู้สกึว่าตนเองได้มโีอกาสทดลองคุณภาพของสนิค้า
ก่อนทีจ่ะตอ้งจ่าย เพื่อเกดิการตดัสนิใจซือ้ไดง้่ายมากขึน้ ดงันัน้ผูป้ระกอบการในยุคปจัจุบนั จ าเป็นต้อง
รูจ้กัใชส้งัคมออนไลน์ใหเ้ป็นประโยชน์ต่อธุรกจิ โดยการใชเ้ป็นเครื่องมอืในการสร้างยอดขายใหม้ากขึน้ 
ในปจัจุบนัน้ีมผีูป้ระกอบการมากมาย ไดเ้ริม่ขยบัขยายธุรกจิของตนเอง สามารถเปิดขายได้ตลอด 24 
ชัว่โมง ซึง่เป็นสิง่ทีช่่วยท าใหธุ้รกจิพาณิชอเิลก็ทรอนิกสใ์นประเทศไทยสามารถเตบิโตไดอ้ย่างรวดเรว็
คอื การพฒันา ด้านการสื่อสารโทรคมนาคม การพฒันาความเร็วของอนิเทอร์เน็ต ท าให้การศกึษา
ขอ้มูลระหว่างกนั เป็นการด าเนินกจิกรรมระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ผ่านทางอนิเทอร์เน็ตท าได้สะดวก
รวดเร็วกว่าในอดีตมาก ท าให้เกดิธุรกิจรูปแบบใหม่ขึน้มาคือธุรกจิการค้าผ่านสงัคมออนไลน์ ธุรกิจ
พาณิชอเิลก็ทรอนิกส ์หรอื (E-commerce) ซึง่เป็นช่องทางการท าธุรกจิทีผู่ป้ระกอบการสามารถเขา้ถงึ
กลุ่มลูกค้าได้อย่างรวดเร็วมากขึน้ ศูนย์วเิคราะห์ขอ้มูล ส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส ์
กระทรวงดิจทิลัเพื่อเศรษฐกิจและสงัคม (ดอีเีอส) รายงานผลส ารวจมูลค่าพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกสใ์ น
ประเทศไทยปี 64 พบว่า มลูค่า E-commerce อยู่ที ่4.1 ลา้นบาท ขยายตวั 6.11% จากปี 63 เน่ืองจาก
ผูป้ระกอบการและผู้บรโิภคมกีารปรบัตวัให้สอดคล้องกบัสถานการณ์โรคระบาดโควดิ-19 ไดด้ขีึน้ จงึ
ปรบัเปลี่ยนพฤติกรรมมาประยุกต์ใช้เทคโนโลยใีนชวีติประจ าวนัเพิม่มากขึน้ ได้สะท้อนปจัจยัหลาย
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อย่างในช่วงวกิฤตโควดิ  ซึง่จ าเป็นตอ้งเวน้ระยะห่างหรอื Social distancing ไดเ้ปลีย่นแปลงไลฟ์สไตล์
การใชช้วีติและการท างาน ทีผ่ลกัดนัใหค้นตอ้งพึง่เทคโนโลยมีากกว่าเดมิเพื่อลดการพบปะกนั จนท าให้
ปรมิาณการใชอ้นิเทอรเ์น็ตผ่านโทรศพัท์มอืถอืเพิม่ขึน้ ส่งผลใหก้ารท าธุรกรรมทางออนไลน์และธุ รกจิ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ไม่ใช่เรื่องไกลตัวอีกต่อไป ดงันัน้ ธุรกิจต้องปรบัตัว เพราะความต้องการ
และไลฟ์สไตลข์องผูบ้รโิภคไดเ้ปลีย่นไป จากพฤตกิรรม New normal ทีค่นไทยซือ้ ขายของออนไลน์
มากขึน้ สงัคมออนไลน์มีความส าคญัต่อกลยุทธ์การตลาดเครื่องส าอางและน ้าหอม ยกตวัอย่างแอป
พลเิคชนั Instagram, Pinterest, Youtube และ TikTok มอีทิธพิลอย่างมากต่อการขายและเป็นวธิทีีด่ี
ส าหรบับริษัทต่างๆ ในการติดตามแนวโน้มของเวบ็ไซต์ออนไลน์ด้านความงาม จึงท าให้พฤติกรรม
ผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป เนื่องจากสถานการณ์การระบาดของโรคโควดิ-19 เป็นสาเหตุท าใหก้ารซื้อ
ขายออนไลน์ได้กลายเป็นช่องทางหลกัของผู้บริโภค เว็บไซต์เครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทาง
ออนไลน์มคีวามหลากหลาย มกีารพฒันารูปแบบบรกิารในด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นช่องทางช าระเงิน 
และขนสง่สนิคา้ถงึมอืผูบ้รโิภคเช่นไปรษณียไ์ทยกบัแฟลช เอก็เพรส และ JWD ใหก้ารขนสง่มศีกัยภาพ
และประสทิธิภาพมากขึ้น นอกจากนี้การแข่งขนัในธุรกิจ (E-commerce) ยงัเข้มข้นยิ่งขึน้อย่างเต็ม
รูปแบบ (Marketeeronline, 2022) เป็นการสัง่ซื้อสนิคา้ต่างๆ การช าระเงนิหรอืการส่งสนิคา้ มคีวาม
แตกต่างจากการท าธุรกจิกจิการโดยทัว่ไป เนื่องจากผูซ้ือ้และผูข้ายไม่จ าเป็นต้องพบกนัหรอืเหน็หน้า
กนัก็สามารถซื้อสนิค้าได้ โดยการเพิ่มโปรโมชัน่ที่น่าสนใจเป็นการกระตุ้นเศรษฐกิจของสงัคมและ
กระตุ้นเศรษฐกิจของธุรกิจออนไลน์ เวบ็ไซต์เครื่องส าอาง ในประเทศไทยปี 2562 – 2566 จะมกีาร
เติบโต 7.14% จากการเตบิโตปี 2561 ที่ 7.8% มมีูลค่าสูงถงึ 1.68 แสนล้านบาท  พฤติกรรมการซื้อ
สนิคา้ออนไลน์พบว่าผูบ้รโิภคมคีวามนิยมในการซือ้เครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่างทางออนไลน์มาเป็น
อนัดบัที ่5 หรอืประมาณ 25% ผลติภณัฑก์ลุ่มเครื่องส าอาง จงึเป็นกลุ่มผลติภณัฑท์ีม่โีอกาสสงูในการ
เปิดช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านระบบออนไลน์  ซึง่เวบ็ไซต์ท าหน้าทีก่ระจายขอ้มูลเขา้ไปสู่ผูใ้ชบ้รกิาร
ทีม่คีวามต้องการทีห่ลากหลายมากยิง่ขึน้และสามารถโต้ตอบหรอืเรยีกดูขอ้มูลทีต่้องการได้ในเวลาที่
รวดเรว็ (Wertime and Fenwick, 2008) กลุ่มหญงิสาวอายุ 18 ปี ขึน้ไป ตอ้งการใหต้นเองมคีวามมัน่ใจ
และมีความเป็นตัวเองมากขึ้น มีอิสระในการแต่งหน้าและมีการเลือกใช้เครื่องส าอาง จึงต้องการ
ผลติภณัฑเ์สรมิความงามทีต่อบสนองความตอ้งการของตัวเองได ้ผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตในปี พ.ศ. 2563 อยู่
ในช่วงอายุอยู่ระหว่าง 18 – 29 ปี มากทีส่ดุ ในการเลอืกซือ้สนิคา้และการบรกิารของนกัศกึษาส่วนใหญ่
ตนเองเป็นผูม้อีทิธพิลในการซือ้สนิคา้ ช าระสนิค้ารวดเรว็เมื่อได้รบัขอ้มูลข่าวสารจากสื่ออนิเทอรเ์น็ต
และแอพพลเิคชนัต่าง ๆ และซือ้สนิคา้ทางออนไลน์มากทีส่ดุ (Unahanandh et al., 2015)  

การตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เริม่ต้นตัง้แต่ ด้านการรบัรู้ถึง
ปญัหา ดา้นการแสวงหาขอ้มลู ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ดา้นพฤตกิรรมหลงัการ
ซือ้และดขูอ้มลูประสบการณ์ การซือ้ของลูกคา้บนเวบ็ไซต์เปรยีบเทยีบราคา เพื่อแสดงความคดิเหน็ใน
การตดัสนิใจซือ้ผ่านเวบ็ไซต ์ (Kotler, 1997) นกัศกึษากบัการซือ้สนิคา้ผ่านออนไลน์ เป็นสิง่ทีท่ าใหเ้กดิ
ความสะดวกสบายในการใชบ้รกิารความกา้วหน้าทัง้หมด จงึเป็นการจูงใจใหน้ักศกึษาสัง่ซือ้สนิคา้และ
บรกิารผ่านเครอืข่ายอนิเทอร์เน็ตไดอ้ย่างรวดเรว็ และธุรกจิรา้นค้าออนไลน์เตบิโตเป็นอย่างมากผ่าน
ช่องทางเวบ็ไซตท์ีห่ลากหลายและครอบคลุมทางโทรศพัทม์อืถอื คอมพวิเตอร ์สง่ผลใหเ้กดิรูปแบบใหม่
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ในการขายสนิคา้และบรกิารผ่านเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ การนิยมหาขอ้มลูทางอนิเทอรเ์น็ต เพื่อช่วยใน
การตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ โดยสงัเกตจากนักศกึษาในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
นครราชสมีา ทีม่คีวามสนใจและชื่นชอบในการเลอืกซือ้เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ ในมุมมอง
ของธุรกจิพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เป็นช่องทางการซื้อขายในระบบออนไลน์ มียอดขายเพิม่มากขึ้น 
เพราะสามารถโตต้อบสือ่สารกบัลกูคา้ผ่านช่องทางต่างๆ กลุ่มผูซ้ือ้สนิคา้ออนไลน์ทีก่ าลงัเป็นทีน่่าสนใจ
ของนักการตลาดกค็อื กลุ่มนักศกึษาหรอืกลุ่มวยัรุ่น เนื่องจากรู้วธิกีารใช้งานอนิเทอร์เน็ตเป็นอย่ างด ี
รวมทัง้การซือ้สนิคา้ในแต่ละครัง้จะทีใ่นราคาทีคุ่ม้ค่าและสนองความต้องการของตนเองเสมอ ดงันัน้จงึ
เป็นเรื่องทีน่่าสนใจทีจ่ะศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์ ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดออนไลน์และการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง มคีวามสมัพนัธอ์ย่างไรทีท่ าใหผู้บ้รโิภค
ตดัสนิใจซื้อ เพื่อที่จะได้ทราบถึงความต้องการของผู้บรโิภคและทศันคติที่มต่ีอการซื้อเครื่องส าอาง
ออนไลน์ทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อที่จะสามารถสรา้งความสมัพนัธใ์หก้บัผูบ้รโิภคและรูจ้กั
สว่นประสมทางการตลาดออนไลน์ไดม้ากทีส่ดุ 

 

ค าถามการวิจยั 
 

1.  การตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์  ด้านใดบ้างที่ส่งผลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ ของนักศกึษาระดบัอุดมศกึษา
ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา 

2.  ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์ของเครื่องส าอางทีจ่ าหน่าย
ผ่านช่องทางออนไลน์และการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง ปจัจยัดา้นใดบา้งทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ ของนักศึกษาระดบัอุดมศกึษาในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา  
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 

1. เพื่อศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์ของเครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทาง
ออนไลน์  

2.  เพื่อศึกษาการตัดสนิใจซื้อเครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศึกษา
ระดบัอุดมศกึษาในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา 

3.  เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์ของเครื่องส าอาง
ทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์และการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางของนักศกึษาระดบัอุดมศกึษาในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา 
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ระดบัอุดมศกึษาในเขตอ าเภอเมอืงจงัหวดันครราชสมีา  

อรนร ีป่ินวนันา สุวรรณา เตชะธรีะปรดีา 

ประโยชนข์องการวิจยั 
 
          1. ไดท้ราบถงึความคดิเหน็ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์ของเครื่องส าอางทีจ่ าหน่าย
ผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อให้ผู้ประกอบการขายเครื่องส าอางน าไปพฒันาส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมายมากยิง่ขึน้ 
          2. ไดท้ราบถงึการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อช่วยใหเ้ขา้ใจ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์ส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง 
          3. ไดท้ราบถงึความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์ของเครื่องส าอางที่
จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์และการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง เพื่อช่วยใหเ้ขา้ใจความสมัพนัธป์จัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ส าคญัต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 
 

การทบทวนวรรณกรรม 
  
1. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาดออนไลน์  

สว่นประสมการตลาดออนไลน์ (Online marketing mix) เป็นองคป์ระกอบการตลาดแบบใหม่ 
ซึง่ประกอบดว้ย 6 P’s ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion) การรักษาความเป็นส่วนตัว  (Privacy) และการให้บริการส่วนบุคคล 
(Personalization) โดยสว่นประสมการตลาดออนไลน์ ทุกปจัจยัมคีวามเกีย่วเน่ืองกนัและมคีวามส าคญั
อย่างยิง่ในการด าเนินการตลาด  คอื ปจัจยัต่างๆ ทีม่อีทิธพิลโดยสามารถควบคุมและก าหนดได ้และ
เมื่อเกดิการก าหนดหรอืเปลีย่นแปลงปจัจยันัน้ ๆ แลว้จะท าใหม้ผีลต่อการขายปจัจยัต่าง ๆ นี้ ประกอบ
ไปดว้ย  

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งที่น าเสนอขายเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 
กลุ่มเป้าหมาย โดยแบ่งการพจิารณาออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ สนิค้าทีส่ามารถจบัต้องได้ (Physical 
Goods) สนิคา้ดจิทิลั (Digital goods) และธุรกจิบรกิาร (Services) ผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางทีจ่ าหน่าย
ผ่านช่องทางออนไลน์ สินค้าที่ตกแต่งผิวหน้าผิวกาย หรือส่วนใดส่วนหนึ่งของร่างกาย เพื่อความ
สวยงามและความสะอาด 

2. ราคา (Price) เป็นสิ่งที่ก าหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินตรา หรือเป็นมูลค่าที ่
ยอมรับในการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอ ซึ่งจ าเป็นต้องค านึงถึงปจัจัยในการตัง้ราคาของ
ผลติภณัฑ ์สนิคา้และบรกิาร ราคาเครื่องส าอางต้องค านึงถงึราคาตลาดเครื่องส าอางเป็นหลกั การคดิ
เผื่อราคาค่าขนสนิคา้ราคาถูก อาจจะขายไม่ไดเ้สมอไป  

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place or distribution) เป็นกระบวนการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑ ์
จากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคหรือตลาดเป้าหมาย ซึ่งปจัจัยในการพิจารณาช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ผลติภณัฑ์ผ่านระบบออนไลน์ โดยมเีวบ็ไซต์เป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ ์ซึง่ควรพจิารณา 
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ปจัจยัต่าง ๆ ได้แก่ เว็บไซต์ต้องใช้งานง่าย การเข้าเว็บไซต์ หรือดาวน์โหลดเร็ว ข้อมูลที่น าเสนอ 
ชดัเจนน่าสนใจและความปลอดภัยของข้อมูล ในการพิจารณาช่องทางการจดัจ าหน่ายบนเว็บไซต์
ออนไลน์ต้องมีข้อมูลชดัเจนน่าสนใจมีความปลอดภัยของข้อมูลการค้าปลกีอเิลก็ทรอนิกส ์ช่องทาง
การคา้ธุรกจิออนไลน์ สงัคมออนไลน์เป็นเครื่องมอืส่งผ่านขอ้มูลทีส่ าคญั และผลกัดนัใหผู้บ้รโิภคหนัมา
ศกึษาขอ้มลูสนิคา้ผ่านทางอนิเทอรเ์น็ตมากขึน้ จนเกดิความนิยมสัง่ซือ้สนิคา้ผ่านทางอนิเทอรเ์น็ตอย่าง
แพร่หลาย เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างรวดเร็วทุกที่ทุกเวลา เป็นช่องทางในสร้าง
ความสมัพนัธท์ีด่กีบัลกูคา้เพื่อสรา้งความภกัดต่ีอตราสนิคา้ไดอ้กีทางหนึ่ง 

4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการตดิต่อสื่อสารการตลาดระหว่างผูข้ายและผูซ้ือ้ 
หรอืกลุ่มเป้าหมาย โดยมวีตัถุประสงคท์ีส่ าคญัเพื่อเตอืนความทรงจ า แจง้ข่าวสาร หรอืชกัจูงใจใหเ้กดิ
ความต้องการในผลติภณัฑ์และการตดัสนิใจซื้อ โดยการประชาสมัพนัธต์้องมกีารเตรยีมความพร้อม
ก่อนโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ตอ้งมขีอ้มลูต่างๆ ของเครื่องส าอางแต่ล่ะชนิด คุณสมบตั ิเพื่อใหเ้กดิความ
น่าสนใจและสรา้งจุดเด่นของเวบ็ไซตเ์พื่อจดจ าง่าย แสดงถงึภาพลกัษณ์ทีโ่ดดเด่น เนื้อหาการโฆษณาที่
น่าสนใจแปลกใหม่ จะดงึดูดความสนใจจากผู้ลูกคา้ใหม้ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อไดแ้ละสามารถสอบถาม
เกีย่วกบัผลติภณัฑส์นิคา้ ลูกคา้ไดร่้วมกจิกรรม การส่งเสรมิการจ าหน่ายจะพจิารณากลุ่มเป้าหมายให้
ชดัเจน และสร้างการประชาสมัพนัธ์แบบออฟไลน์  มีหลายวิธี การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อ
ออนไลน์  เช่น คิวอาร์โค๊ต ไลน์ อิสตาแกรม การโฆษณาผ่านทาง E-mail โฆษณาผ่าน YouTube 
โฆษณาดว้ยระบบสมาชกิแนะน าสมาชกิ โฆษณาดว้ยการแลกลงิคก์บัเวบ็ไซต์อื่น  โฆษณาผ่าน Social 
media การส่งเสรมิการตลาดทีเ่น้นโฆษณาทีด่จีะช่วยในการสื่อสารภาพลกัษณ์ทีด่แีละมอีทิธพิลต่อผู้
ความตัง้ใจของผูบ้รโิภคทีจ่ะยอมรบัตราสนิคา้เพิม่มากขึน้ 

5. การให้บรกิารแบบเจาะจง (Personalization) เป็นลกัษณะการบรกิารแบบโต้ตอบร่วมกนั 
(Interactive) ระหว่างผู้ประกอบการกบัลูกค้าแบบเจาะจงบุคคล เรียกว่าการตลาดแบบหนึ่งต่อหนึ่ง 
(One to one marketing) เพื่อน าเสนอสิง่ทีต่รงใจลกูคา้ อ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้และสรา้งความ
เป็นกนัเองและความประทบัใจใหก้บัเวบ็ไซต์เครื่องส าอางออนไลน์ น าการสื่อสารระบบสาระสนเทศมา
ประยุกต์ใช้ในการประกอบธุรกจิทางอเิลค็ทรอนิกส ์ซึง่ต้องมกีารรวบรวมจดัเกบ็ขอ้มูลส่วนบุคคลของ
ผู้ใช้บรกิารเพื่อเป็นการป้องกนัการละเมดิข้อมูลส่วนบุคคล  การเกบ็รวบรวมขอ้มูลส่วนบุคคลอย่าง
จ ากดั คุณภาพของขอ้มูลส่วนบุคคล การระบุวตัถุประสงคใ์นการเกบ็รวบรวมขอ้จ ากดัในการน าขอ้มูล
สว่นบุคคลไปใชม้กีารรกัษาความมัน่คงปลอดภยั  

6. การรกัษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) เป็นนโยบายที่ผู้ประกอบการหรอืองค์กรต่างๆ ได ้
ประกาศใหส้าธารณชนไดท้ราบว่า องคก์รจะใหค้วามคุม้ครองขอ้มลูสว่นบุคคลทีเ่กบ็ไวไ้ปในทางใดบา้ง 
ผูป้ระกอบการควรก าหนดนโยบายเพื่อสรา้งความน่าเชื่อถอื โดยเฉพาะขอ้มูลเกีย่วกบัการรกัษาความ
เป็นส่วนตวั จะต้องเกบ็ประวตัิการซื้อของลูกค้าและลูกค้าที่มีรสนิยมคล้ายกนั เทคโนโลยี Cookies 
สามารถช่วยระบุการกลบัมาเยีย่มเวบ็ไซตข์องลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้ได ้ 
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2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
            Schiffman and Kanuk (2000) ได้ให้ความหมายว่า ตัดสนิใจซื้อของผู้บริโภค หมายถึง
ขัน้ตอนในการเลอืกซื้อผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกขึน้ไป พฤติกรรมผู้บรโิภคจะพจิารณาในส่วนที่
เกีย่วขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจ ทัง้ดา้นจติใจ ความรูส้กึนึกคดิ และพฤตกิรรมทางกายภาพ การซือ้
เป็นกจิกรรมดา้นจติใจและกายภาพซึง่เกดิขึน้ในช่วงระยะเวลาหนึ่งกจิกรรมเหล่านี้ ท าให้เกดิการซื้อ
และเกดิพฤตกิรรมการซือ้ตามบุคคลอื่น การตดัสนิใจซือ้ คอืการตดัสนิใจเลอืกทางใดทางหนึ่ง จากสิง่ที่
มอียู่ โดยจะเลอืกตามขอ้มูลและสถานการณ์การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการที่ส าคญัอยู่ภายในจติใจ
ของผูบ้รโิภค การตดัสนิใจว่าจะซือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารใด โดยมปีจัจยัขอ้มูลกบัตวัสนิคา้ทศันคตขิอง
ผูบ้รโิภคเวลาและโอกาส  พฤติกรรมผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจทางดา้นจติใจและความรูส้กึ
นึกคดิพฤติกรรมนี้จะเกดิขึน้ช่วงเวลาหนึ่งจะพบว่าผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื การรบัรูถ้ึงความ
ตอ้งการ คน้หาขอ้มลู ประเมนิทางเลอืก ตดัสนิใจซือ้และพฤตกิรรมหลงัการซือ้                               
              ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ (Buying decision process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจของ
ผูบ้รโิภคโดยมลี าดบักระบวนการ 5 ขัน้ตอนของผูบ้รโิภค ดงัแสดงในภาพที ่1 
 

 
 

รปูท่ี 1: กระบวนการการตดัสนิใจซื้อ 5 ข ัน้ตอนของผูบ้รโิภค 
ท่ีมา: Kotler (2003) 

 
3. ข้อมูลทัว่ไปของเวบ็ไซตเ์ครือ่งสาํอางออนไลน์  
       เว็บไซต์เครื่องส าอางออนไลน์ ในปจัจุปนัได้รับความนิยมมาก ผู้บริโภคสามารถซื้อสินค้า
เครื่องส าอางทีม่คีุณภาพตามทีต่้องการได ้โดยมีช่องทางการจ าหน่ายทีห่ลากหลาย ซึง่เครื่องส าอางก็
เป็นส่วนหนึ่งทีใ่ช้ในชวีติประจ าวนัของผู้หญิง ยุคทีเ่ปลีย่นไปสู่ความเป็นดจิติอล ท าใหธุ้รกจิเวบ็ไซต์
เครื่องส าอางกลายเป็นทางเลอืกหนึ่งของการซือ้เครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เวบ็ไซต์
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การตดัสินใจซ้ือเครือ่งสาํอางท่ีจาํหน่าย
ผา่นช่องทางออนไลน์ 

- ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา 
- ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 
- ดา้นการประเมนิทางเลอืก  
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
- ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์
(6P) ของเครือ่งสาํอาง  

- ดา้นผลติภณัฑ ์
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  
- ดา้นการบรกิารสว่นบุคคล 
- ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั 
 
 

เครื่องส าอางเป็นช่องทางการท าธุรกจิที่ท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็
มากขึน้ โดยการใชอ้นิเทอรเ์น็ตเป็นสื่อกลาง ซึง่เวบ็ไซต์ออนไลน์ เริม่ไดร้บัความสนใจในประเทศไทย
มากขึน้ในช่วงระยะเวลาหลายปีทีผ่่านมา เนื่องจากความก้าวหน้าของเทคโนโลยใีนการสื่อสาร ท าให้
ผู้บริโภคเริ่มมีช่องทางในการเข้าถึงสนิค้าและบริการต่างๆ บนอินเทอร์เน็ต เว็บไซต์เครื่องส าอาง
ออนไลน์หรอืธุรกจิการค้าผ่านสงัคมออนไลน์ คอื กระบวนการที่ใช้วธิกีารทางอเิลก็ทรอนิกส ์เพื่อท า
ธุรกจิที่จะบรรลุเป้าหมายขององคก์รพาณิชยใ์ช้เทคโนโลย ีประเภทต่างๆ และครอบคลุมรูปแบบทาง
การเงินทัง้หลาย เช่น ธนาคารอเิลก็ทรอนิกส์ การค้าอิเลก็ทรอนิกส์ ดีไอหรอืการแลกเปลี่ยนขอ้มูล
อเิลก็ทรอนิกส์ ไปรษณียอ์เิลก็ทรอนิกส์ โทรสาร แคตตาลอ็กอเิลก็ทรอนิกส์ และรูปแบบต่างๆ ทีเ่ป็น
ขอ้มลูระหว่างบรษิทั (Thai e-commerce resource center, 2021) 
     

กรอบแนวความคิดการวิจยั 
            
      ตวัแปรอิสระ                                                                  ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

รปูท่ี 2: กรอบแนวคดิวจิยั 
ท่ีมา: ผูว้จิยั 

 

ระเบียบวิธีการวิจยั 
  
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  

ประชากรที่ใช้ในการวจิยั คอืกลุ่มนักศกึษาในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา ทีเ่คยใช้
บริการซื้อเครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์   ประกอบด้วย มหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครราชสีมา มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน มหาวิทยาลัยวงษ์ชวลิตกุล มหาวิทยาลัย
เทคโนโลยสีรุนาร ีวทิยาลยัอาชวีะนครราชสมีาและวทิยาลยันครราชสมีา จ านวน 52,987 ก าหนดขนาด
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ตามวธิีการของทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% และก าหนดความคาด
เคลื่อนทีย่อมรบัได ้(error of tolerate) ใชว้ธิสีุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota sampling) ดงันัน้ ไดก้ลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 397 คน ผู้วิจ ัยจะท าการเก็บข้อมูลนักศึกษาที่ศึกษาในเขตอ าเภอเมืองจังหวัด
นครราชสมีา จ านวน 400 คน ดงัแสดงในตารางที ่1 
 
 ตารางท่ี 1: จ านวนนกัศกึษาทีเ่ป็นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

มหาวิทยาลยัและวิทยาลยั จาํนวนประชากร 
จาํนวนกลุ่ม

ตวัอย่าง 
มหาวทิยาลยัราชภฏันครราชสมีา 
(The office of Academic Promotion and Registration  
Rajabhat University Nakhon Ratchasima. 2020) 

19,650 149 

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอสีาน นครราชสมีา 
(Office of The President Rajamangala University of  
Technology Isan, Nakhon Ratchasima. 2020) 

9,100 69 

มหาวทิยาลยัวงษ์ชวลติกลุ 
(Academic Service Office, Vongchavalitkul University. 2020) 

3,100 23 

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยสีรุนาร ี
(Information and statistics Suranaree University of Technology. 2020) 

14,501 109 

วทิยาลยันครราชสมีา 
(Nakhon Ratchasima College Resource Center. 2020) 

1,900 14 

วทิยาลยัอาชวีะนครราชสมีา 
(Nakhon Ratchasima Vocational College Information. 2020) 

4,736 36 

รวมทัง้หมด 52,987 400 

 
เครือ่งมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูล 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้เป็นแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามม ี4 ตอน ดงันี้ 
ตอนที ่1 ปจัจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายไดต่้อเดอืน สถานศกึษา มลีกัษณะเป็นค าถาม

แบบตวัเลอืก (Check list) ซึง่เป็นค าถามใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว  
ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) ได้แก่ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านการบริการส่วน
บุคคลและดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั ซึง่ลกัษณะขอ้ความเป็นตวัเลอืกใหต้อบโดยมกีารก าหนดให้
ความส าคญัต่อปจัจยัดา้นต่าง ๆ แบบมาตราสว่นประมาณค่า (Rating scales)   

ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัระดบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ได้แก่ ด้านการรบัรู้ถึงปญัหา ด้านการแสวงหาขอ้มูล ด้านการประเมินทางเลอืก ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ซึง่ลกัษณะขอ้ความเป็นตวัเลอืกใหต้อบโดยมกีารก าหนดให้
ความส าคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ดา้นต่างๆ แบบมาตราสว่นประมาณค่า (Rating scales)  
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ตอนที ่4 ค าถามปลายเปิด ขอ้เสนอแนะในการปรบัปรุงส่วนประสมทางการตลาดอออนไลน์
และการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศกึษาระดบัอุดมศกึษาในเขต
อ าเภอเมอืงจงัหวดันครราชสมีา  

 
การสรา้งเครือ่งมือ 

1. ศกึษาเอกสาร ต ารา แนวคดิ ทฤษฎีและงานวจิยัที่เกีย่วขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการสรา้ง
แบบสอบถามในการวจิยัครัง้นี้ 

2. ก าหนดขอบขา่ยในการสรา้งเครื่องมอืใหส้อดคลอ้งกบันิยามศพัทเ์ฉพาะตามตวัแปรทีศ่กึษา
และสรา้งค าถามฉบบัร่างตามขอบขา่ยทีก่ าหนด 

3. น าร่างแบบสอบถามใหอ้าจารยท์ีป่รกึษาภาคนิพนธต์รวจสอบเพื่อพจิารณาตรวจสอบและ
ให้ขอ้เสนอแนะในการปรบัปรุงแบบสอบถาม พบว่าแบบสอบถามทัง้ฉบบัมคี่าความตรง (IOC) อยู่
ระหว่าง 0.80 - 1.00 ซึง่ผ่านเกณฑต์ัง้แต่ 0.50 ขึน้ไป 

4. น าแบบสอบถามทีไ่ดร้บัการแกไ้ขปรบัปรุงตามขอ้เสนอแนะไปทดลองเกบ็ขอ้มูล (Try-out) 
กบันกัศกึษาทีต่ดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ ทีเ่ป็นกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 
ราย และน าแบบสอบถามมาวิเคราะห์เพื่อหาความเชื่อมัน่ พบว่าแบบสอบถามมีค่าความเชื่อมัน่ 
(Reliability) เท่ากบั 0.91 โดยมคี่าความเชื่อมัน่ตัง้แต่ 0.70 ขึน้ไปผ่านเกณฑส์ าหรบังานวจิยัเชงิส ารวจ 
(Exploratory Research)  

  
การเกบ็รวบรวมข้อมูล  

1. ผูว้จิยัขอหนงัสอืจากมหาวทิยาลยัราชภฏันครราชสมีา เพื่อขอความร่วมมอืในการอนุญาต
ใหเ้กบ็รวบรวมขอ้มลู 

2. ผู้วิจ ัยด าเนินการเก็บรวบรวมแบบสอบถามด้วยตนเองกับนักศึกษาที่ตัดสินใจซื้อ
เครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ ในเขตอ าเภอเมอืงนครราชสมีา จ านวน 400 คน 

3. ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามทีไ่ดร้บักลบัคนืมา ขณะด าเนินการเกบ็รวบรวม
ขอ้มลู หากมคี าถามใดทีต่อบไม่ครบถว้น ผูว้จิยัขอความอนุเคราะหก์ลุ่มตวัอย่างตรวจสอบอกีครัง้ 

4. จดัหมวดหมู่ของขอ้มูลในแบบสอบถาม ท าการลงรหสัเพื่อน าขอ้มูลทีไ่ดเ้ตรยีมพรอ้มเขา้สู่
กระบวนการวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติ ิ

 
การวิเคราะหข์้อมูล 

1. วเิคราะหข์อ้มลูปจัจยัสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ รายไดต่้อ
เดือน สถานศึกษา ท าการวิเคราะห์โดยใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และการแจกแจงความถี่ 
(Frequency distribution) 

2. วเิคราะห์ขอ้มูลที่เกี่ยวขอ้งกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านการบริการส่วน
บุคคลและดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูลคอืค่าเฉลีย่ (Mean: ×̅) และ
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ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: S.D.) เกณฑ์การแปลผลค่าเฉลี่ย น าคะแนนที่ได้จาก
แบบสอบถามตอนที ่2 มาหาค่าเฉลีย่โดยใชเ้กณฑ ์ซึง่แบ่งช่วงระดบัคะแนนออกเป็น 5 ช่วง โดยใชส้ตูร
ค่าพสิยั (range)  

3. วเิคราะหข์อ้มลูทีเ่กีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของ
นกัศกึษาระดบัอุดมศกึษาในเขตอ าเภอเมอืงจงัหวดันครราชสมีา จ านวน 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการรบัรูถ้งึ
ปญัหา ดา้นการแสวงหาขอ้มลู ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้และดา้นพฤตกิรรมหลงั
การซื้อ สถิตทิีใ่ช้ในการวเิคราะหข์อ้มูลคอืค่าเฉลีย่ (Mean: ×̅) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation: S.D.) เกณฑก์ารแปลผลค่าเฉลีย่ น าคะแนนที่ไดจ้ากแบบสอบถามส่วนที่ 2 มาหาค่าเฉลี่ย
โดยใชเ้กณฑ ์ซึง่แบ่งช่วงระดบัคะแนนออกเป็น 5 ช่วง โดยใชส้ตูรค่าพสิยั (range)  

4. การทดสอบสมมตฐิานใชส้ถิตเิชงิอนุมาน (Internal statistics) ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
ของเพยีรส์นั (Pearson’s product moment coefficient of correlation) ในการทดสอบขอ้สมมตฐิาน
พิสูจน์ความสัมพันธ์ระหว่างปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) กับการตัดสินใจซื้อ
เครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศกึษาในเขตอ าเภอเมอืงจงัหวดันครราชสมีา โดย
ใช้เกณฑ์วดัระดบัความสมัพนัธ์ดงันี้ ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ 0.91 - 1.00 มีความสมัพนัธ์กนัใน
ระดบัสงูมาก ถ้าค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) มคี่าเป็นลบ แสดงว่า มคีวามสมัพนัธก์นัในทางลบหรอื
ทิศทางตรงกนัข้าม ถ้าค่าสมัประสทิธิส์หสมัพันธ์ (r) มีค่าเป็นบวก แสดงว่า มีความสมัพันธ์กนัใน
ทางบวกหรอืทศิทางเดยีวกนั  
 
ผลการวิจยั 
 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นบุคคลของกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ จ านวน 400 คน      
1. การศกึษาปจัจยัส่วนบุคคลของนักศกึษาในเขตอ าเภอเมอืงจงัหวดันครราชสมีา ส่วนใหญ่

เป็นเพศ หญงิ จ านวน 263 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.75 มอีายุระหว่าง 21 – 23 ปี จ านวน 160 คน คดิ
เป็นร้อยละ 40 มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,001 บาทขึ้นไป จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.50 
สถานศกึษา มหาวทิยาลยัราชภฏันครราชสมีา จ านวน 149 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.25 

2. ผลการศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) ของเครื่องส าอาง ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านการบริการส่วน
บุคคลและดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์
(6P) เครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศกึษาในเขคอ าเภอเมอืงจงัหวดันครราชสมีา 
อยู่ในระดบัมาก (×̅ = 3.80, S.D. = 0.92) รายดา้นพบว่าระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ (6P) ของเครื่องส าอางสงูสุด คอื ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั (×̅ = 3.95, S.D. 
= 0.86) รองลงมา คอื ด้านราคา (×̅ = 3.94, S.D. = 0.84) และดา้นที่นักศกึษาใหค้วามส าคญัน้อย
ทีส่ดุ คอื ดา้นการบรกิารสว่นบุคคล (×̅ = 3.52, S.D. = 0.96) 
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3. ผลการศกึษาการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศกึษา
ระดบัอุดมศกึษาในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา ไดแ้ก่ ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา ดา้นการแสวงหา
ขอ้มูล ด้านการประเมินทางเลอืก ด้านการตดัสนิใจซื้อและด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ ผลการศกึษา
พบว่า ระดบัการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของนกัศกึษาระดบัอุดมศกึษา
ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา อยู่ในระดบัมาก (×̅ = 3.46, S.D. = 0.78)  รายดา้นพบว่า การ
ตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์สงูสุด คอื การตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง (×̅ = 
3.82, S.D. = 0.83)  รองลงมาคอื ด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้ (×̅ = 3.77, S.D. = 0.88) และดา้นที่
นกัศกึษาใหร้ะดบัการตดัสนิใจน้อยทีส่ดุคอื ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา (×̅ = 2.96, S.D. = 0.70) 
 4. ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) และ
การตัดสนิใจซื้อเครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศึกษาระดบัอุดมศึกษาในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา โดยรวมมคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกในระดบัสงูมาก (r = 0.911) 
 
ตารางท่ี 2: ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P)  และการตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งส าอางทีจ่ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของนกัศกึษาระดบัอุดมศกึษาในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา  

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์(6P) 

ระดบัความสมัพนัธ์ 
โดยภาพรวม 

การตดัสินใจซ้ือมากท่ีสดุ การตดัสินใจซ้ือน้อยท่ีสดุ 

1. ด้านผลิตภณัฑ ์ สงูมาก 
(r = 0.902) 

ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา 
(r = 0.936) 

ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
(r = 0.910) 

2. ด้านราคา สงูมาก 
(r = 0.903) 

ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
(r = 0.935) 

ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
(r = 0.904) 

3. ด้านช่องทางการจัด
จาํหน่าย 

สงูมาก 
(r = 0.904) 

ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา 
(r = 0.960) 

 ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
(r = 0.917) 

4. ด้านการส่งเสริม 
การตลาด 

สงูมาก 
(r = 0.908) 

ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
(r = 0.938) 

ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
(r = 0.909) 

5. ด้านการบริการส่วน
บคุคล 

สงูมาก 
(r = 0.925) 

ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา 
(r = 0.956) 

ดา้นการตดัสนิใจซื้อ 
(r = 0.915) 

6. ด้านการรักษาความ
เป็นส่วนตวั 

สงูมาก 
(r = 0.926) 

ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
(r = 0.949) 

ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
(r = 0. 0.920) 

 
รวม 

สงูมาก 
(r = 0.911) 

สงูมาก 
(r = 0.945) 

สงูมาก 
(r = 0.912) 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
จากตารางที ่2 ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P)  และการ

ตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศกึษาระดบัอุดมศกึษาในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดันครราชสมีา โดยมคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกในระดบัสงูมาก (r = 0.911) อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั  0.05  พบว่า  
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1. ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) กบัการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศึกษาระดับอุดมศึกษาในเขตอ าเภอเมือง
นครราชสมีา ดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัสงูมาก รายดา้นพบว่า ดา้นทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้
เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์สงูสุดคอื ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา (r = 0.936) อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั  0.05  โดยมคีวามสมัพนัธท์ศิทางเดยีวกนัในระดบัสงูมากและมคีวามสมัพนัธน้์อยทีสุ่ดกบั
ดา้นการประเมนิทางเลอืก (r = 0.910) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

2. ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) กบัการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ ดา้นราคา (r = 0.903) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05  อยู่
ในระดบัสูงมาก รายด้านพบว่า ด้านที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางออนไลน์ผ่าน
ช่องทางออนไลน์สูงสุดคอื ดา้นพฤติกรรมหลงัการซือ้ (r = 0.935) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั  
0.05 โดยมีความสมัพันธ์ทิศทางเดียวกนัในระดบัสูงมากและมีความสมัพันธ์น้อยที่สุดกับด้านการ
ประเมนิทางเลอืกน้อยทีส่ดุ (r = 0.904) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. ความสมัพันธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) กบัการตัดสินใจ
เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (r = 0.904) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั  0.05  อยู่ในระดบัสงูมาก รายดา้นพบว่า ดา้นทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง
ออนไลน์ผ่านช่องทางออนไลน์สงูสุดคอื คอื ด้านการรบัรู้ถงึปญัหา (r = 0.960) อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั  0.05   โดยมคีวามสมัพนัธท์ศิทางเดยีวกนัในระดบัสงูมากและมคีวามสมัพนัธน้์อยทีส่ดุกบั
ดา้นการประเมนิทางเลอืกน้อยทีส่ดุ (r = 0.917) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05    

4. ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) กบัการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (r = 0.908) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั  0.05 อยู่ในระดบัสงูมาก รายด้านพบว่า ดา้นทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง
ผ่านช่องทางออนไลน์สงูสุด คอื ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ (r = 0.938) อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั  0.05 โดยมคีวามสมัพนัธ์ทศิทางเดยีวกนัในระดบัสูงมากและมคีวามสมัพนัธ์น้อยที่สุดกบัด้าน
การประเมนิทางเลอืกน้อยทีส่ดุ (r = 0.909) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05     

5. ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) กบัการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ ดา้นการบรกิารส่วนบุคคล (r = 0.925) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั  0.05 อยู่ในระดบัสงูมาก รายด้านพบว่า ดา้นทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง
ออนไลน์ผ่านช่องทางออนไลน์สงูสดุคอื ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา (r = 0.956) อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั  0.05  โดยมคีวามสมัพนัธท์ศิทางเดยีวกนัในระดบัสูงมากและมคีวามสมัพนัธน้์อยที่สุดกบัดา้น
การตดัสนิใจซือ้น้อยทีส่ดุ (r = 0.915)  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั  0.05 

6. ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) กบัการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั (r = 0.926) อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 อยู่ในระดับสูงมาก รายด้านพบว่า ด้านที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
เครื่องส าอางออนไลน์ผ่านช่องทางออนไลน์สงูสุดคอื ด้านพฤตกิรรมหลงัการซื้อ (r = 0.949) อย่างมี
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นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธท์ศิทางเดยีวกนัในระดบัสงูมากและมคีวามสมัพนัธ์
น้อยทีส่ดุกบัดา้นการประเมนิทางเลอืกน้อยทีส่ดุ (r = 0.920) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 
อภิปรายผลการวิจยั 
 

งานวจิยัเรื่อง ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์และการตดัสนิใจ
ซื้อเครื่องส าอางของนักศึกษาระดบัอุดมศึกษา ในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดันครราชสมีาสามารถสรุป
ประเดน็ส าคญัมาอภปิรายผลการวจิยัไดด้งันี้ 

1. ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P)  เครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของนักศึกษาระดับอุดมศึกษาในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดนครราชสีมา อยู่ในระดับมาก 
นกัศกึษามรีะดบัวุฒภิาวะการตดัสนิใจดว้ยตนเองไดแ้ละเป็นวยัทีเ่ริม่ใชเ้ครื่องส าอาง ประกอบกบัการใช้
เทคโนโลยใีนการด าเนินชวีติประจ าวนั จงึสง่ผลใหม้พีฤตกิรรมในการเลอืกซือ้สนิคา้ผ่านเวบ็ไซต์และสื่อ
สงัคมออนไลน์เป็นส่วนใหญ่ จงึเกดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางออนไลน์ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  
Kampeera (2014) ได้ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางผ่านเวบ็ไซต์ เฟซบุ๊กของนักศกึษา
หญิงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของนักศึกษาหญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 

1.1 ดา้นผลติภณัฑ์ ขอ้ทีม่คีวามส าคญัด้านผลติภณัฑ์สูงสุด คอื ผลติภณัฑ์และอุปกรณ์ดูแล
ผวิหน้า  นกัศกึษาสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญักบัสขุภาพผวิหน้าเป็นพืน้ฐานจงึเหน็ความจ าเป็นของการใช้
ผลติภณัฑแ์ละอุปกรณ์ดแูลผวิหน้าช่วยในเรื่องของความสะอาด การดูแลบ ารุง ประเภทของผลติภณัฑ์
ดแูลผวิที่เลอืกใช้สื่อและบุคคลที่มอีทิธพิลในการซื้อมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์ดูแล
ผวิหน้า   

1.2 ดา้นราคา ขอ้ที่มคีวามส าคญัดา้นราคาสงูสุด คอื ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของ
สนิค้า การแสดงราคาไว้อย่างชดัเจน ท าให้ลูกค้าสามารถพิจารณาความเหมาะสมระหว่างราคากบั
คุณภาพของสนิคา้ไดต้ามผลติภณัฑท์ีม่หีลายระดบัราคาใหเ้ลอืก เช่น การพจิารณาผลติภณัฑท์ีม่รีาคา
ถูกกว่าที่อื่นและรูปแบบการช าระเงินของเว็บไซต์ที่อ านวยความสะดวกแก่นักศึกษา ซึ่ง ลูกค้าจะ
เปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าในตวัของผลติภณัฑ ์การใหบ้รกิาร กบัราคา ถ้าคุณค่ าเหมาะสมกบัราคา 
ลกูคา้กจ็ะตดัสนิใจซือ้สนิคา้ หรอืใชบ้รกิารเวบ็ไซตน์ัน้ ๆ  
 1.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ขอ้ที่มคีวามส าคญัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายสูงสุด คอื 
การสง่แบบเกบ็เงนิปลายทาง สามารถช าระสนิคา้เมื่อพสัดุถงึปลายทาง โดยมกีารนัดกบัทางผูร้บัก่อน
จดัส่ง เป็นการบรกิารส่งพสัดุทีช่่วยให้ลูกค้ามัน่ใจในการสัง่ซือ้สนิคา้ว่าจะไม่ถูกโกง เพราะว่าลูกคา้ไม่
ตอ้งจ่ายก่อน เมื่อขนสง่สนิคา้ไปสง่ถงึหน้าบา้นแลว้ค่อยช าระค่าพสัดุ ในปจัจุบนัน้ีมกีารตอบสนองความ
ต้องการสูงสุดของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว สะดวกสบาย การก าหนดช่องทางในการกระจายสนิค้าที่
หลากหลาย ช่องทางการใหบ้รกิารใหค้รอบคลุมและเหมาะสม เพื่อการบรกิารให้แกล่กูคา้ อย่างทัว่ถงึ  

1.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ขอ้ทีม่คีวามส าคญัดา้นการส่งเสรมิการตลาดสงูสุด คอื การลด
ราคาของสนิค้า การลดราคาของสินค้าท าให้ลูกค้าตัดสนิใจได้ง่ายขึ้น ดึงดูดความสนใจของลูกค้า 
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จ านวนทีต่อ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑห์รอืเป็นคุณค่าทัง้หมดที่ลกูคา้รบัรูเ้พื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการ
ซือ้สนิค้านัน้ คุม้กบัเงนิที่จ่ายไป ลูกค้าจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าของสนิคา้กบัราคาของสนิค้านัน้ 
ถา้ราคาถูกลง จงึเกดิการตดัสนิใจซือ้และช าระเงนิ 
 1.5  ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั ขอ้ทีม่คีวามส าคญัดา้นการบรกิารส่วนบุคคล สงูสุด คอื 
การบรกิารตรวจเชค็สถานะการสัง่ซือ้สนิคา้ของลูกคา้แต่ละราย การตอบสนองความต้องการของลูกคา้
เฉพาะบุคคล ลูกคา้สามารถตรวจสอบสถานะการจดัส่งสนิคา้ผ่านระบบการใหบ้รกิารของบรษิทัขนส่ง
เอกชน เลขขนส่ง (Tracking Number) ที่แสดงอยู่ในรายการขอ้มูลสัง่ซื้อสนิค้าของลูกคา้ จะปรากฎ
เลขที่ใบสัง่ซื้อและสถานะให้ทราบ  ตรวจสอบรายละเอียดสนิค้าในค าสัง่ซื้อและดูรายละเอยีด ท าให้
ลกูคา้พงึพอใจและเชื่อมัน่ในการสัง่ซือ้สนิคา้ สรา้งความสมัพนัธท์ีด่รีะหว่างเวบ็ไซตก์บัลกูคา้ 
 1.6 ด้านการบรกิารส่วนบุคคล ขอ้ทีม่คีวามส าคญัดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวัสูงสุด คอื 
เวบ็ไซตเ์ครื่องส าอางออนไลน์ มรีะบบความปลอดภยัในการช าระเงนิ คอืบรษิทัเวบ็ไซต์ออนไลน์รบัรอง
ความปลอดภยัในการช าระผ่านเงนิของลูกค้า โดยธุรกรรมทางการเงนิออนไลน์มคีวามสะดวกและมี
ความปลอดภัยสูงระดับสากลคือสิง่ที่ลูกค้าต้องการมากที่สุดและเกิดความเชื่อมัน่ในการซื้อสินค้า
ออนไลน์ โดยการรกัษาความไวว้างใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอเวบ็ไซต์โดยเกบ็รกัษาขอ้มูลเป็นความลบัจะไม่
น าใชเ้พื่อประโยชน์สว่นตวัของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง  

2. การตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางออนไลน์ที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศึกษา
ระดับอุดมศึกษาในเขตอ าเภอเมือง จงหวัดนครราชสีมา อยู่ในระดับมาก จากการตัดสินใจซื้อ
เครื่องส าอาง มรีะดบัการตดัสนิใจอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ดา้นการตดัสนิใจ
ซือ้ ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการรบัรูถ้งึปญัหาและดา้นการแสวงหาขอ้มลู โดยลกูคา้ มขี ัน้ตอนใน
การเลอืกซื้อสนิค้าหรอืบรกิารแต่ละขัน้ตอน เริม่จากการเลง็เหน็ปญัหาถึงความต้องการเป็นขัน้ตอน
เริม่ตน้ของการตดัสนิใจ เกดิการแสวงหาขา่วสารเป็นขัน้ตอนถดัมา เพื่อประกอบการตดัสนิใจโดยมอีนั
ประกอบดว้ยลกัษณะต่างๆ ประเมนิทางเลอืกก่อนซือ้ เพื่อเปรยีบเทยีบขอ้แตกต่างของผลติภณัฑห์รอื
ประสบการณ์ทีจ่ะไดจ้ากการซือ้และบรกิาร  จงึเกดิการตดัสนิใจซือ้ หลงัจากมกีารประเมนิผลทางเลอืก
แล้ว ช่วยให้สามารถเลือกผลิตภัณฑ์ที่ต้องการและชอบมากที่สุด การตัดสินใจซื้ อจึงเกิดขึ้น และ
ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ เป็นความรูส้กึพอใจหรอืไม่พอใจ ภายหลงัจากมกีารซือ้ผลติภณัฑ ์ลกูคา้กจ็ะ
มปีระสบการณ์เกีย่วกบัความพอใจหรอืไม่พอใจในผลติภณัฑ ์หากเกดิความพงึพอใจกจ็ะท าใหเ้กดิการ
ซื้อซ ้าและการบอกต่อ หากไม่ได้รบัความพอใจก็อาจจะหนัไปสนใจผลิตภัณฑ์บนเว็บไซต์อื่นแทน 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Thiphayapornkul (2016) ได้ศึกษาเรื่องปจัจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อ
เครื่องส าอางในระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า พฤติกรรมการเลือกซื้อ
เครื่องส าอางในระบบออนไลน์ส่วนใหญ่เลอืกซือ้เครื่องส าอางเกีย่วกับตกแต่งผวิหน้า สาเหตุทีเ่ลอืกซือ้
เครื่องส าอางเพราะสนิคา้ส่งถงึที ่พฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องส าอางออนไลน์ต่างกนั ไดแ้ก่ ประเภท
ของเครื่องส าอาง บุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง ความถีใ่นการซือ้เครื่องส าอาง จ านวนที่
ซื้อเครื่องส าอาง มีผลต่อการตัดสินใ จซื้อเครื่องส าอางในระบบออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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2.1 การตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง ด้านการรบัรูถ้งึปญัหา นักศกึษาซื้อเครื่องส าอางออนไลน์
ผ่านเวบ็ไซต์เพราะมสีนิค้าตามทีต่้องการ เนื่องจาก เวบ็ไซต์เครี่องส าอางออนไลน์ใช้กลยุทธ์น าเสนอ
สินค้าผลิตภัณฑ์ที่ครอบคลุมตามความต้องการของลูกค้าและสนองความต้องการของลูกค้าที่
เปลี่ยนแปลง โดยเน้นถึงการสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า โดยมีนวตักรรมใหม่ ๆ การให้บริการ
ประกอบการขาย การรบัประกนัสนิคา้  

2.2 การตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอาง ด้านการแสวงหาขอ้มูล อยู่ในระดบัมาก ขอ้ทีม่รีะดบัการ
ตดัสนิใจสงูสุด คอื นักศกึษาศกึษาประสบการณ์หลงัการซือ้เกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากบุคคลที่
เคยใช้บรกิารมาแล้ว ประสบการณ์หลงัจากทีน่ักศกึษามกีารซือ้สนิค้าหรอืบรกิารมากกว่า 1 ครัง้ จาก
ประสบการณ์ในการใชบ้รกิารเวบ็ไซตอ์อนไลน์น าไปสูค่วามพงึพอใจของลูกคา้และความจงรกัภกัดขีอง
ลกูคา้ทีม่ต่ีอเวบ็ไซตอ์อนไลน์นัน้ ๆ ซึง่สง่ผลใหเ้กดิทศันคตใินทางบวกและน ามาสู่การกลบัมาใชบ้รกิาร
อกีและบอกต่อใหข้อ้มูลแนะน าแก่ผูบ้รโิภคอื่น ๆ ทีส่นใจ ลูกคา้ในปจัจุบนัมกัสนใจหาขอ้มูลผลติภนัฑ์
ก่อนจะตดัสนิใจซือ้ซึง่คอืประสบการณ์หลงัการซือ้จากบุคคลทีเ่คยใชม้าแลว้    

2.3 การตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง ดา้นการประเมนิทางเลอืก อยู่ในระดบัมาก ขอ้ทีม่รีะดบัการ
ตดัสนิใจสงูสดุ คอื ความนิยม มชีื่อเสยีงและความน่าเชื่อถอืของเวบ็ไซต ์เวบ็ไซต์เครื่องส าอางออนไลน์
ทีไ่ดร้บัความนิยมและมชีื่อเสยีงแลว้ สิง่ทีต่อ้งค านึงถงึกค็อื องคป์ระกอบของเวบ็ไซต์ ทีจ่ะต้องมาควบคู่
กบัการท าเวบ็ไซตใ์หน่้าเชื่อถอื การออกแบบเวบ็ไซต ์ใหเ้หมาะสมกบัธุรกจิเวบ็ไซต์เครื่องส าอาง มกีาร
อพัเดทเนื้อหาอย่างต่อเนื่อง มขีอ้มูลรายเอยีดต่าง ๆ และมขีอ้มูลติดต่อได้ชดัเจน มคีวามเรว็ในการ
แสดงผลขอ้มูลบนเวบ็ไซต์และความง่ายในการใช้งาน เพราะเป็นสิง่ส าคญัที่ลูกค้าสนใจซื้อสนิค้าหรอื
บรกิารก่อนจะตดัสนิใจซือ้ ซึง่กค็อืความน่าเชื่อถอืขอเวบ็ไซตเ์พื่อการตดัสนิใจซือ้   

2.4 การตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอาง ด้านการตัดสนิใจซื้อ อยู่ในระดบัมาก ขอ้ที่มีระดบัการ
ตดัสนิใจสูงสุด คือ มกีารจดัรูปแบบในเว็บไซต์ง่ายต่อการอ่านและใช้งาน การออกแบบเว็บไซต์ที่มี
ประสทิธภิาพและสามารถดงึดูดความสนใจของลูกค้าได้ด ีคอื เวบ็ไซต์ที ่ประกอบดว้ย ขอ้มูลชดัเจน
ครบถ้วน เขา้ใจง่ายตามที่ลูกคา้ต้องการ ประกอบกบัการมโีทนสแีละการตกแต่งต่าง ๆ ไปในทศิทาง
เดยีวกนั สรา้งความโดดเด่นเน้นเฉพาะจุดเพื่อใหน้กัศกึษาสนใจในผลติภณัฑ ์สรา้งความน่าเชื่อถอืและ
มขี ัน้ตอนการตดิต่อสัง่ซือ้ การช าระเงนิไดอ้ย่างสะดวกจงึเกดิการตดัสนิใจซือ้ สรา้งความประทบัใจครัง้  
แรกเริม่ต้นใหดู้จากภายนอก การออกแบบดไีซน์ สสีนัต้องดูด ีรูปแบบตวัอกัษร ใชต้วัหนังสอือ่านง่าย 
การเขา้ถึงเมนูต่าง ๆ สะดวก หาง่ายไม่ซบัซ้อนหรอืใช้เทคนิคชัน้สูงจนหายาก รองรบัการใชง้านเวบ็
บราวเซอรไ์ดห้ลากหลาย 

2.5 การตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ อยู่ในระดบัมาก ขอ้ทีม่รีะดบัการ
ตัดสินใจสูงสุด คือ นักศึกษาได้รับการติดตามและการดูแลภายหลังการซื้อสินค้าจากเว็บไซต์
เครื่องส าอางออนไลน์ วธิกีารดูแลหลงัจากนักศกึษาซือ้สนิค้าไปแลว้ ในรูปแบบบรกิารหลงัการขายมี
ความส าคญั โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัธุรกจิทีต่้องการสรา้งความแตกต่างบนเวบ็ไซต์ออนไลน์ เพิม่ความ
มัน่ใจใหก้บัลกูคา้ สรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ ลกูคา้จะแชรป์ระสบการณ์หลงัการขายใหก้บัลกูคา้อืน่ 
ๆ และท าให้กลบัมาซือ้ซ ้า เพื่อสรา้งความสมัพนัธร์ะหว่างผูบ้รโิภคและเวบ็ไซต์เครื่องส าอางออนไลน์ 
(Bayarsaikhan and Ting Ting Ly, 2013) เกีย่วกบัความสมัพนัธเ์ชื่อมโยงระหว่างผู้บรโิภคกบัผู้
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ระดบัอุดมศกึษาในเขตอ าเภอเมอืงจงัหวดันครราชสมีา  

อรนร ีป่ินวนันา สุวรรณา เตชะธรีะปรดีา 

จ าหน่ายมกัจบหลงัมกีารซือ้ขาย โดยลกัษณะของความสมัพนัธจ์ะสง่ผลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคใน
ครัง้ต่อไป ซึ่งสามารถเชื่อมโยงได้กบัความเป็นพลวัตของการบริการและสินค้าในการท าธุรกรรม
ระหว่างผู้บริโภคและผู้จ าหน่าย เนื่ องจากความซบัซ้อนของสนิค้าที่เพิม่ขึ้น เว็บไซต์ต้องเสนอการ
รองรบัทีเ่พิม่ขึน้ดว้ยการใหค้วามมัน่ใจทีเ่พิม่ขึน้ ผูบ้รโิภคไม่เพยีงตดัสนิใจซือ้สนิคา้แต่ยงัมวีตัถุประสงค์
ทีจ่ะซือ้สนิคา้ทีม่คีุณค่าต่าง ๆ ทีใ่หค้วามพงึพอใจแก่ผูบ้รโิภคและผูจ้ าหน่ายตัง้ใจจะเขา้สู่ความสมัพนัธ์
ทีม่คีวามผูกพนัธ ์ดว้ยความส าเรจ็ในการที่ผูบ้รโิภคกลบัมาอกีครัง้จงึขึน้อยู่กบัการสรา้งความสมัพนัธ ์
ในการบรกิารหลงัการขาย  

3. ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) และการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องส าอางที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ของนักศกึษาระดบัอุดมศกึษาในเขตอ าเภอเมอืงจงัหวดั
นครราชสมีา มคีวามสมัพนัธส์งูมาก ลูกคา้ส่วนใหญ่ใชอ้นิเทอรเ์น็ตมากขึน้ มรีะยะเวลาเฉลีย่ในการใช้
อนิเทอรเ์น็ตมากกว่า 1 ชัว่โมงต่อวนั การซือ้สนิคา้ทางออนไลน์กลายเป็นพฤตกิรรมปกตใินกลุ่มลูกคา้
ในยุคปจัจุบัน ดงันัน้กลุ่มลูกค้าที่ต้องการซื้อเครื่องส าอางจึงมีความเป็นไปได้สูงในการสัง่ซื้อผ่าน
ออนไลน์ การตลาดออนไลน์จงึมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอาง โดยที่ลูกคา้สามารถสบืค้นขอ้มูล
ทางอนิเทอรเ์น็ต เพื่อช่วยในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านเวบ็ไซตเ์ครื่องส าอางออนไลน์ต่าง ๆ  

3.1 ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) กบัการตดัสนิใจซือ้
เครื่องส าอาง ดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา ลูกคา้เป็นกลุ่มทีม่คีวามต้องการ
สนิค้าที่มีลักษณะเฉพาะ ลูกค้าจะค้นหาสนิค้าจากเว็บไซต์ออนไลน์ที่จะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการซือ้ได ้ดงันัน้จงึใหค้วามส าคญักบัสนิคา้ในดา้นคุณสมบตัติรงตามความต้องการของตนเองและ
ตอ้งการสนิคา้ทีม่คีุณภาพ มาตรฐาน เชื่อถอืไดม้ากทีส่ดุ  

3.2 ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) กบัการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องส าอาง ด้านราคามคีวามสมัพนัธ์กบัด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ ลูกค้าซื้อสนิค้าไปแล้วจะเกิด
พฤตกิรรมเกีย่วกบัความพงึพอใจในตวัสนิคา้และการรบัรูค้วามคุม้ค่ากบัราคาทีจ่่ายไป จงึมพีฤตกิรรม
การซื้อซ ้าอีกในครัง้ต่อไปหากพึงพอใจ แต่ถ้าหากไม่พอใจก็จะไม่เกิดการซื้อซ ้า ดังนัน้เว็บไซต์
เครื่องส าอางจงึต้องมกีลยุทธ์ ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ดา้นราคา ทีม่คีวามเหมาะสมและมี
โปรโมชัน่การลดราคาต่าง ๆ เพื่อสรา้งความสมัพนัธท์ีด่กีบัลกูคา้ 

3.3 ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) กบัการตดัสนิใจซือ้
เครื่องส าอาง ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา การซือ้เครื่องส าอาง
ออนไลน์ผ่านเวบ็ไซต์ เป็นการซือ้สนิค้าทีส่ะดวกและรวดเรว็ ลูกค้าสามารถสบืค้นขอ้มูลผ่านการรวีวิ
ของผู้ซื้อรายอื่น ๆ จากช่องทางสงัคมออนไลน์เพื่อรับรู้ถึงปญัหา คุณภาพของสนิค้าเพื่อช่วยในการ
ตดัสนิใจซือ้ได ้ 

3.4 ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) กบัการตดัสนิใจซือ้
เครื่องส าอาง ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับด้านพฤติกรรมหลังการ การส่งเสริม
การตลาดเป็นแนวทางในการท าการตลาดเพื่อเพิม่จ านวนลกูคา้หรอืเพิม่ยอดขาย เป็นกลยุทธใ์นการดงึ
ความสนใจของลูกค้าใหห้นัมาเลอืกซือ้สนิค้าหรอืบรกิารนัน้ๆ โดยมสีทิธหิรอืประโยชน์ทีจ่ะไดร้บัมาก
ยิง่ขึน้จากปกต ิซึง้นกัศกึษาเฉพาะกลุ่มใหค้วามสนใจในเรื่องการรบัประกนัสนิคา้ ของแถมและส่วนลด



วารสารบรหิารธุรกจิเทคโนโลยมีหานคร | 107 

 

ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

ในการซือ้สนิคา้ การใหบ้รกิารหลงัการขาย การประชาสมัพนัธผ์่านสือ่ต่างๆ และกจิกรรมทางการตลาด
ทีใ่หเ้ขา้ร่วม  

3.5 ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) กบัการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องส าอาง ดา้นการบรกิารส่วนบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัดา้นการรบัรูถ้งึปญัหา คอืการน าเทคโนโลยี
อนิเทอร์เน็ตมาประยุกต์ใชก้บัธุรกจิออนไลน์ เพื่อให้การบรกิารลูกค้าได้ตรงตามความต้องการยิง่ขึน้ 
โดยเวบ็ไซตต่์างๆ มแีอดมนิซึง่เปรยีบเสมอืนพนกังานผูใ้หค้ าแนะน าสนิคา้และตอบขอ้ซกัถามปญัหาที่
ลกูคา้ตอ้งการ เช่น การส่งอเีมลแ์นะน าสนิคา้ทีลู่กคา้ให้ความสนใจ การส่งขอ้ความทกัทายลูกคา้แต่ละ
ราย การตอบขอ้ซกัถามเป็นรายบุคคลผ่านกล่องขอ้ความของเพจ  

3.6 ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ออนไลน์ (6P) กบัการ
ตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวัมคีวามสมัพนัธก์บัดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
เมื่อมกีารซือ้สนิคา้ผ่านเวบ็ไซต์ออนไลน์ ทุกครัง้ลูกคา้จะต้องใหข้อ้มูลส่วนบุคคล เช่น ที่อยู่ เบอรโ์ทร 
อเีมล์ หรอืข้อความการสื่อสาร การโทรศพัท์  ที่มกีารพูดคุยกบัแอดมนิเพจทางออนไลน์ หากขอ้มูล
เหล่านี้ถูกน าไปเปิดเผยต่อสาธารณชนจะเกดิความไม่น่าเชื่อถือต่อเวบ็ไซต์ออนไลน์ ซึ่งหากเวบ็ไซต์
ออนไลน์ใดมกีารเกบ็รกัษาขอ้มูลส่วนบุคคลเหล่านี้เป็นความลบั เพื่อความปลอดภยัของขอ้มูล และมี
การปรบัปรุงขอ้มูลส่วนบุคคล โดยทางเวบ็ไซต์ออนไลน์จะแจง้ขอ้มูลข่าวสารใหม่ใหลู้กคา้ทราบอย่าง
สม ่าเสมอ เพื่อทราบถงึวธิป้ีองกนัขอ้มูลส่วนบุคคล จะท าใหลู้กคา้เกดิความเชื่อถอื เชื่อมัน่ต่อเวบ็ไซต์
ออนไลน์นัน้ ซึง่ท าใหเ้กดิพฤตกิรรมมการกลบัมาซือ้ซ ้า  
 

ขอ้เสนอแนะ  
 

1. ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั เวบ็ไซตเ์ครื่องส าอางออนไลน์มกีารระบุนโยบายความเป็น
สว่นตวัอย่างชดัเจน คอื ต้องใหลู้กคา้เป็นผูเ้ขา้ถงึและสามารถแกไ้ขไดเ้พยีงผูเ้ดยีว เวบ็ไซต์ควรมกีาร
เกบ็รกัษาขอ้มลูสว่นตวัของลกูคา้เป็นความลบั มรีะบบความปลอดภยัในการช าระเงนิ เวบ็ไซต์ออนไลน์
ควรจะขออนุญาตจากนกัศกึษาก่อนเสมอ หากมกีารเกบ็ขอ้มลูนอกเหนือจากในนโยบายทีร่ะบุไว ้ระบบ
การรกัษาความลบัดา้นการท าธุรกรรมทางการเงนิเพื่อใหลู้กคา้เกดิความเชื่อมัน่และไวว้างใจ เวบ็ไซต์
จะใชข้อ้มูลทีร่วบรวมจากการซือ้ออนไลน์ เพื่อให้บรกิาร บ ารุงรกัษา ป้องกนั ปรบัปรุง พฒันาบรกิาร
ใหม่ๆ และปกป้องขอ้มูลส่วนตวั แสดงผลการคน้หาทเีกีย่วขอ้งกบัลูกคา้ แสดงโฆษณาประชาสมัพนัธ์
บรกิารทีล่กูคา้อาจสนใจและเป็นประโยชน์แก่ลกูคา้ 
 

ขอ้เสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป  

 

1. ควรมกีารเพิม่จ านวนกลุ่มตวัอย่าง ในการศกึษาเพิม่ขึน้ ศกึษาประชากรในจงัหวดัอื่น  ๆ 
เพื่อทีจ่ะไดเ้หน็ถึงความแตกต่างหรอืเหมอืนกนัอย่างไรเพื่อทีจ่ะได้ขอ้มูลทีห่ลากหลายและครอบคลุม



108 | ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ และการตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางของนักศกึษา

ระดบัอุดมศกึษาในเขตอ าเภอเมอืงจงัหวดันครราชสมีา  

อรนร ีป่ินวนันา สุวรรณา เตชะธรีะปรดีา 

เน้ือหามากขึ้นและในปจัจุบันเว็บไซต์เครื่องส าอางออนไลน์มีการเติบโตเพิ่มมากขึ้นทุกปี ดังนัน้ 
การศกึษาครัง้ต่อไปอาจไดข้อ้มลูทีห่ลากหลายขึน้ 

2. ควรศกึษาถงึรายละเอยีดของกลุ่มประชากรทีไ่ม่เคยไดใ้ชบ้รกิารซือ้เครื่องส าอางทีจ่ าหน่าย
ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยอาจจะใช้วธิกีารสอบถามขอ้มูลผ่านทางการสมัภาษณ์เป็นรายบุคคลหรือ
แบบกลุ่ม เพื่อน าขอ้มลูทีไ่ดร้บัมาประยุกตใ์ชก้บัธุรกจิออนไลน์ในครัง้ต่อไป  
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