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บทคดัย่อ 
การวิจยัเร่ือง “การพฒันาแนวทางธุรกิจเคร่ืองส าอางออนไลน์” เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยมีวตัถุประสงค์

เพ่ือศึกษาช่องทางของการตลาดซ่ึงรวมถึงการจ าหน่ายในธุรกิจการคา้ออนไลน์ ท่ีมีต่อเคร่ืองส าอาง และเพ่ือศึกษา
แนวทางของการจดัการตลาดของลูกคา้ออนไลน์ในการจ าหน่ายเคร่ืองส าอาง โดยผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัในการวิจยัส าหรับ
การศึกษาน้ี ไดแ้ก่ ลูกคา้ประจ าท่ีมาใชบ้ริการเคร่ืองส าอางท่ีร้าน และลูกคา้ขาจรท่ีมาใชบ้ริการเคร่ืองส าอางท่ีร้าน 
ผลการวิจยั พบว่า สาเหตุในการซ้ือเคร่ืองส าอางทั้งหมด 4 สาเหตุ ไดแ้ก่ ซ้ือเคร่ืองส าอางหน่ึงเม่ือผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยู่
หมด เพ่ือนหรือบุคคลท่ีรู้จกัแนะน า พนักงานขายแนะน าและให้ทดลองใช ้และเม่ือทราบว่ามีผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่
ตลาด กลุ่มตวัอย่างใชผ้ลิตภณัฑ์ใน กลุ่ม Makeup กลุ่ม Skincare และกลุ่ม Accessory  เหตุผลส าคญัท่ีตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางด้านตราสินคา้เน่ืองจากมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ คุณภาพของเคร่ืองส าอาง รวมไปถึงการไดรั้บ
ค าแนะน าจากบุคคลอ่ืน มีสินคา้หลากหลาย หาซ้ือไดส้ะดวก และเป็นยีห่้อท่ีมีช่ือเสียง ส่ือท่ีท าให้ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัรู้จกั
เคร่ืองส าอางตราสินคา้หน่ึง คือ เพ่ือน ญาติหรือ คนรู้จกัแนะน า ส่ือส่ิงพิมพ ์นิตยสาร วิทยุ โทรทศัน์ และ อ่ืน ๆ เช่น 
เครือข่ายสังคมออนไลน์ เฟสบุค๊ อินสตาแกรม    

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางออนไลน์ ประกอบดว้ย ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์แลว้มีทั้งส้ิน 4 ประเด็น ประกอบดว้ย คุณภาพผลิตภณัฑแ์ละความปลอดภยัในการใชค้วามหลากหลาย
ของเคร่ืองส าอางท่ีมีให้เลือกซ้ือ บรรจุภณัฑส์วยงามทนัสมยั ตราสินคา้ของเคร่ืองส าอางมีช่ือเสียง มีเอกลกัษณ์ เป็นท่ี
รู้จกั ปัจจยัดา้นราคา มีทั้งส้ิน 3 ประเด็น ประกอบดว้ย ความคุม้ค่าของราคาเม่ือเทียบกบัตราสินคา้อ่ืน ระดบัราคามี
ความเหมาะสมกบัปริมาณ และระดบัราคามีให้เลือกหลากหลาย ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มีทั้งส้ิน 3 ประเด็น 
ประกอบดว้ย สามารถใชบ้ริการซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  ประหยดัเวลาในการเดินทาง และสามารถติดต่อส่ือสาร
หรือสอบถามขอ้มูลกบัร้านคา้หรือผูข้ายได ้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย สามารถคืนเคร่ืองส าอาง
ไดภ้ายใน14 วนั หากลูกคา้ไม่พึงพอใจในคุณภาพและความปลอดภยั เวบ็ไซตมี์ส่วนลดราคาสินคา้ให้แก่ลูกคา้สมาชิก  
เว็บไซต์ ขายสินคา้ชุดประหยดัท่ีร่วมสินคา้หลายตวัในชุดเดียวกนั ท าให้มีราคาต ่ากว่าเม่ือเทียบกบัการซ้ือสินคา้แยก
เป็นรายช้ิน และมีการโฆษณาสินคา้ผ่านส่ืออินเทอร์เน็ต ในเว็บไซต์ต่าง ๆ และส่ือโซเซียล อยู่สม  ่าเสมอ ปัจจยัดา้น
พนักงาน คือ พนักงานแนะน าและตอบขอ้สงสัยลูกคา้ได้ตลอดเวลา ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ มีทั้งส้ิน 4 
ประเด็น คือ ขั้นตอนในการช าระเงินมีความชัดเจน สะดวกและรวดเร็ว มีบริการตรวจเช็คเลขพสัดุ ขั้นตอนและ
กระบวนการในการสั่งซ้ือมีความง่ายและไม่ซบัซอ้น และสามารถใชบ้ริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว และปัจจยัดา้น
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ลกัษณะทางกายภาพให้บริการ มีทั้งส้ิน 3 ประเด็น คือ สามารถเขา้ไปเลือกดูสินคา้และตรวจสอบราคาไดง่้าย มีความ
สะดวกในการเลือกใชบ้ริการ และรูปแบบของเวบ็ไซตมี์ความน่าสนใจและน่าเช่ือถือ  

การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางออนไลน์ ประกอบดว้ย 
4 ปัจจัย ได้แก่ กลยุทธ์ทางโฆษณา กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย กลยุทธ์การขายโดยบุคคล และกลยุทธ์การ
ประชาสัมพนัธ์ โดยมีรายละเอียด คือ ด้านกลยุทธ์ทางโฆษณา ประกอบด้วย 4 ปัจจัย ได้แก่ การโฆษณาผ่านส่ือ
โทรทศัน์ การโฆษณาผา่นอินเทอร์เน็ต เวบ็ไซต ์ การโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์ เช่น นิตยสาร และการโฆษณาผา่นป้าย
โฆษณา ดา้นการส่งเสริมการขาย ประกอบดว้ย 6 ปัจจยั ไดแ้ก่ การรับส่วนลดเม่ือซ้ือสินคา้ช้ินท่ี 2  การให้สิทธิพิเศษ
แก่สมาชิก การให้ส่วนลดพิเศษแก่สมาชิก การแถมสินคา้ ความหลากหลายในการจดักิจกรรม  และการแจกตวัอยา่ง
สินคา้ให้ทดลองใช ้ดา้นกลยทุธ์การขายโดยบุคคล ประกอบดว้ย 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ความสะดวกและความรวดเร็วในการ
บริการ การแนะน าโปรโมชั่น และการแนะน าและตอบค าถามเ ก่ียวกับข้อมูลผลิตภัณฑ์ ด้านกลยุทธ์การ
ประชาสัมพนัธ์ ประกอบดว้ย 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ การให้สัมภาษณ์ของผูจ้  าหน่าย และการกล่าวถึงสินคา้ของเคร่ืองส าอาง
โดยดารา นกัแสดง บล็อกเกอร์ หรือคนท่ีมีช่ือเสียง 
ค าส าคญั: เคร่ืองส าอาง, ส่วนประสมทางการตลาดบริการ, การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

 

Abstract 
Research "The development of the cosmetics business online" is a qualitative research. The objective was 

to study the channels of distribution in markets including Business Online on cosmetics and to study ways of 
managing online marketing customers in the cosmetics. The key informants in the research for this study were regular 
customers who come to the cosmetics shop and one- time customers who use the service to store cosmetic results 
showed that the reasons for purchasing cosmetics are 4 reasons to buy cosmetic products based on one field. Friends 
or acquaintances recommended, sales and advise the trial and on that note, have a new product to market. The samples 
used in the Skincare Makeup and Accessory key reason for the decision to buy the cosmetics brand, since there are 
reasonable price with quality.  The quality of cosmetics as well as getting advice from others.  There are a variety of 
products purchased at and famous brands The media, the key informants known cosmetics brand is your friend, 
relative or acquaintance recommended.  Publications magazines, radio  TV and other online social networks like 
Facebook Instagram. 

Research "Developing an online cosmetics business approach" is a qualitative research. With the objective 
of studying marketing channels including selling in the E-Commerce business towards cosmetics and to study the 
guidelines of online customer marketing management in the sale of cosmetics The main contributors to this study are 
regular customers who use cosmetics at the store.  And one- time customers who come to use cosmetics at the store 
Recommended friends or people Sales staff recommend and give trial and when knowing that there are new products 
to market The sample group used the products in the Makeup group, Skincare group and Accessory group. The main 
reason that decided to buy branded cosmetics is because of the reasonable price for quality.  Quality of cosmetics 
Including receiving advice from other people There are many products.  Convenient to buy And is a famous brand 
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Media that makes the main contributor know about one brand of cosmetics, namely friends, relatives or 
acquaintances. Print media radio television magazines and others such as online social networks Facebook Instagram 

Integrated marketing communication that affects the decision to buy cosmetics online consists of 4 factors: 
advertising strategy Sales promotion strategy Sales strategies by individuals and public relations strategies with 
details as follows: Advertising strategy consists of 4 factors, namely advertising via television media. Advertising via 
the internet, websites, advertising through print media such as magazines and advertising through billboards Sales 
promotion consists of 6 factors, namely, discounts when purchasing 2 items, giving special privileges to members. 
Special discounts for members, plus products, variety of activities and distribution of product samples for trial Sales 
strategy, consisting of 3 factors, namely convenience and speed of service Promotion Promotion and advice and 
answer questions about product information.  The public relations strategy consists of 3 factors, including the 
interview of the supplier. And the mention of cosmetics products by celebrities, actors, bloggers or famous people 
Keywords: cosmetics, Service marketing mix, Integrated marketing communication 
 
บทน า 

จากพลงัของโซเชียลมีเดียและการแผข่ยายของสังคมเมือง ท าให้ผูค้นในยคุน้ีใส่ใจในภาพลกัษณ์ของตวัเอง 
จึงให้ความส าคญักบัการดูแลตวัเองกนัมากข้ึน และกลา้ท่ีจะเลือกใชผ้ลิตภณัฑท่ี์ดีเพ่ือเสริมแต่งบุคลิกให้ดูดียิ่งข้ึน นัน่
เป็นสาเหตุให้ตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทยมีแนวโน้มขยายตวัไดอ้ย่างต่อเน่ือง โดยมีมูลค่าอยู่ท่ีประมาณ 2.51 
แสนลา้นบาท แบ่งเป็นตลาดในประเทศ 1.68 แสนลา้นบาท เติบโต 7.8% โดยผลิตภณัฑดู์แลผวิ (skincare) ครองส่วน
แบ่งตลาดมากท่ีสุด คิดเป็นสัดส่วนถึง 46.8% ส่วนการส่งออกเคร่ืองส าอางไทยไปยงัตลาดโลกมีมูลค่าประมาณ 0.83 
แสนลา้นบาท โดยมีตลาดส่งออกหลกัท่ีส าคญัไดแ้ก่ อาเซียน ญ่ีปุ่น และจีน แมว้่าสภาวะเศรษฐกิจหรือการเมืองจะ
เป็นอย่างไร ก็ไม่สามารถฉุดหรือส่งผลต่ออตัราการเติบโตของตลาดความงามลงได ้หากแต่ยงัเติบโตอย่างต่อเน่ือง 
และผูบ้ริโภคมองว่าสินคา้ในกลุ่มน้ีเป็นสินคา้จ าเป็นในชีวิตประจ าวนัไปแลว้ จะเห็นไดว้่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางนั้น
ไดเ้ขา้มามีบทบาทเป็นอย่างมากส าหรับผูห้ญิงไม่ว่าจะเป็นวยัเรียน หรือวยัท างาน เพ่ือช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพหรือ
เพ่ิมความมัน่ใจให้กบัผูใ้ช ้จากเหตุผลดงักล่าวท าให้ตลาดเคร่ืองส าอางเติบโตไดอ้ย่างรวดเร็วในทุกกลุ่มผลิตภณัฑ์ 
เช่น ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว และผลิตภณัฑ์เพ่ือความงาม เป็นตน้ ประกอบกบัปัจจุบนัซ่ึงเป็นโลกไร้พรมแดนท าให้การ
ติดต่อส่ือสาร หรือการรับรู้ข่าวสารของผูบ้ริโภคมีการแลกเปล่ียนขอ้มูลระหว่างกนัไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
อินเทอร์เน็ตมีการขยายตวัอย่างรวดเร็ว  ท าให้โลกสามารถเช่ือมโยงกนัไดอ้ย่างไร้พรมแดน มีการรายงานข่าวสาร
เหตุการณ์ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนในทุกๆ ส่วนของโลกไดอ้ยา่งรวดเร็ว อินเทอร์เน็ตจึงไดถู้กน ามาใชใ้นชีวิตประจ าวนั รวมทั้ง
ในการถูกใช้เป็นส่ือโฆษณา และช่องทางการส่ือสารของบริษัทและองค์กรต่างๆ ไปยงัลูกค้า ทั้งน้ีอินเทอร์เน็ต
สามารถน าเสนอไดท้ั้งภาพ เสียง หรือวีดีโอ รวมทั้งมีโปรแกรมท่ีสามารถช่วยสืบคน้ขอ้มูลต่างๆ ไดต้ามความสนใจ
ของผูใ้ชง้าน โดยการโฆษณา และการเผยแพร่ขอ้มูล รวมถึงข่าวต่างๆ ผ่านทางอินเทอร์เน็ตนั้นนบัไดว้่าไดรั้บความ
นิยมอย่างกวา้งขวาง อาจจะเป็นเพราะในการด าเนินการนั้ นมีการใช้งบประมาณท่ีไม่สูง และยงัสามารถให้ข้อมูล
รายละเอียดต่างๆ ของสินคา้ บริการ ไดม้ากกว่าส่ืออ่ืนๆ ซ่ึงเป็นการกระตุน้ให้เกิดการซ้ือไดใ้นทนัที และยงัช่วยใน
การสร้างภาพลกัษณ์ เพ่ือหวงัผลระยะยาวในตวัสินคา้  ละในดา้นของกลุ่มเป้าหมายก็สามารถรับรู้ขอ้มูลต่างๆ หรือ
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สอบถามปัญหาขอ้สงสัยในตวัสินคา้หรือบริการผ่านทางอินเทอร์เน็ต ไดต้ลอดเวลา ดว้ยเหตุน้ีท  าให้ในปัจจุบนัน้ี
อินเทอร์เน็ตจึงไดเ้ขา้มามีบทบาทท่ีส าคญัในวิถีชีวิตของคนในสังคมเป็นอยา่งมาก 

ประเทศไทยก้าวเข้าสู่ยุคท่ีโซเชียลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการจับจ่ายสินค้าและบริการ  ในขณะท่ี
อินเทอร์เน็ตกลายเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการช็อปป้ิงของลูกคา้เร่ิมตั้งแต่การหาขอ้มูลของสินคา้และร้านคา้ก่อนซ้ือ
เปรียบเทียบราคาอ่านรีวิวของลูกคา้คนอ่ืนเพ่ือขอความเห็นจากเพ่ือนหรือญาติสนิทและอ่ืนๆดว้ยวิวฒันาการของคา้
ปลีกออนไลน์ท่ียงัคงเติบโตอย่างต่อเน่ืองผ่านช่องทางการช็อปป้ิงท่ีหลากหลายและครอบคลุมทั้งโทรศพัท์มือถือ
คอมพิวเตอร์นอกเหนือจากการให้บริการผา่นร้านคา้ทัว่ไป 

สาเหตุหลกัของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนันเป็นเพราะความสะดวกสบายตลาดเคร่ืองส าอาง
จะมีความน่าสนใจและมีการแข่งขันสูง ปัจจัยท่ีจะท าให้ธุรกิจน้ีประสบความส าเร็จก็คือ การรักษาคุณภาพและ
มาตรฐานให้คงท่ี จึงจะท าให้ผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่และบอกต่อๆ กนั จากท่ีไดก้ล่าวมาท าให้ผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษา
การพฒันาแนวทางธุรกิจเคร่ืองส าอางออนไลน์ เพ่ือน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชเ้ป็นขอ้มูลเชิงวิชาการในการส าหรับธุรกิจใน
การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม และยงัสามารถน าไปใชใ้นการก าหนดนโยบายเพ่ือวางแผนทางการตลาด 
ส าหรับการพฒันาทางดา้นเทคโนโลยีและคิดคน้บริการใหม่ๆ เพ่ือดึงดูดและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้
ต่อไปในอนาคต 
 
วตัถุประสงค์การวจิัย 

1.  เพ่ือศึกษาช่องทางของการตลาดซ่ึงรวมถึงการจ าหน่ายในธุรกิจการคา้ออนไลน์ (E-Commerce) ท่ีมีต่อ
เคร่ืองส าอาง 

2.  เพ่ือศึกษาแนวทางของการจดัการตลาดของลูกคา้ออนไลน์ในการจ าหน่ายเคร่ืองส าอาง 
 
ค าถามการวจิัย 

การพฒันาธุรกิจเคร่ืองส าอางมีแนวทางอยา่งไร 
 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

1.  แนวคดิเกีย่วกบัเคร่ืองส าอาง 
เคร่ืองส าอางนบัเป็นผลิตภณัฑสุ์ขภาพ ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา มีการประเมินความปลอดภยั

ของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง และแบ่งเคร่ืองส าอาง ตามความเส่ียงในดา้นความปลอดภยัออกเป็น 3 ประเภท (พิมล
พรรณ พิทยานุกุล, 2549) ดงัน้ี 1.  เคร่ืองส าอางควบคุมพิเศษ 2.  เคร่ืองส าอางควบคุม 3.  เคร่ืองส าอางทัว่ไป ในขณะท่ี 
อรัญญา มโนสร้อย (2529) ไดท้  าการแบ่งประเภทของเคร่ืองส าอางออกเป็น 2 ระเภทใหญ่ ๆ ไดแ้ก่ 1.  เคร่ืองส าอาง
ประเภทไม่แต่งสีของผวิ และ 2.  เคร่ืองส าอางประเภทแต่งสีผวิ  

2.  ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมของผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการต่างๆ ของบุคคลหรือกลุ่มบุคคลในการคน้หา การซ้ือสินคา้ การ

ใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์และการบริการ เพ่ือท่ีจะสนองความตอ้งการและปรารถนาของตนและให้
ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 
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ฟิลิป คอตเลอร์  (เรวดี สระบวั, 2548) ไดคิ้ดตวัแบบข้ึน เพ่ืออธิบายพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภค โดย
อาศยัทฤษฎีพ้ืนฐานเก่ียวกบัพฤติกรรมของมนุษย ์โดยสาเหตุท่ีให้เกิดพฤติกรรม ประกอบดว้ยส่ิงเร้า 2 ส่วน ไดแ้ก่ ส่ิง
เร้าทางการตลาด ไดแ้ก่ ส่วนประสมการตลาด หรือ 4 P’s ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีควบคุมได ้และ ส่ิงเร้าภายนอกอ่ืนๆ ซ่ึงไม่
สามารถควบคุมได ้อนัไดแ้ก่ ปัจจยัและเหตุการณ์ในสภาพแวดลอ้มต่างๆ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงไดแ้ก่ 
เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง และวฒันธรรม เป็นตน้  เหตุก่อให้เกิดพฤติกรรมในการซ้ือ เป็น ตวัป้อนเขา้ (input) 
เขา้สู่ “กล่องด า” หรือ “black box” ผ่านกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ ภายใตอิ้ทธิพลของวฒันธรรม สังคม และ
จิตวิทยา ท่ีบุคคลนั้นไดรั้บ และจะปรากฏผลออกมา (output) เป็นการแสดงพฤติกรรมตอบสนอง (response) ต่อส่ิงเร้า 
ในรูปของการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ  

3.  ทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Services Marketing Mix หรือ 7P’s) ประกอบดว้ย (เรวดี สระบวั, 2548) 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) / บริการ (Service) 2. ราคา (Price) 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4. การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 5. บุคคล (People) 6. กระบวนการให้บริการ (Process) 7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 

4.  ทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 
การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated  Marketing  Communication: IMC) (ศิริวรรรณ 

เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) มีการจดัประเภทออกเป็น (1) การโฆษณา (2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (3) การส่งเสริม
การขาย (4)   การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (5) การตลาดทางตรง และการตลาดแบบมีปฏิกิริยา (6) การตลาดโดย
การบอกต่อ (7) การจดักิจกรรมและการสร้างเสริมประสบการณ์  

5.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
พรรณราย ศุภชาต (2547) ท าการวิจัยเร่ือง “คุณสมบติัผลิตภณัฑ์และการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง Oriental Princess ของสุภาพสตรี ในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจยัการ
ส่ือสารทางการตลาด ประกอบด้วยการส่งเสริมการขายโดยใช้พนักงานขาย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ มี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง Oriental Princess และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ประกอบดว้ย 
ดา้นบรรจุภณัฑเ์คร่ืองส าอาง ดา้นผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง ช่ือเสียงของตราสินคา้ และลกัษณะอ่ืน ๆ ของเคร่ืองส าอางมี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง Oriental Princess  

นคัภคั คนฑา (2549) ท าการวิจยัเร่ือง “ทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือครีมบ ารุงผวิหนา้ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 27-33 ปี มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท มีความถ่ีในการซ้ือครีมบ ารุง
ผิวหน้าต่อเดือนเฉล่ียโดยประมาณ 2 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเคร่ืองส าอางโดยเฉล่ียประมาณ 579.85 บาท
ต่อคร้ัง และมีพฤติกรรมในการซ้ือครีมบ ารุงผวิหนา้ คือ คุณสมบติัของสินคา้เหมาะกบัสภาพผวิ โดยตดัสินใจซ้ือดว้ย
ตนเองมากท่ีสุด   

ชมภัค นันทลีลา (2557) ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ระงับกล่ิน กายของคนในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ระงบักล่ินกาย
ของคนในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงประกอบด้วย กล่ินของผลิตภัณฑ์ หอมถูกใจ กล่ินของผลิตภัณฑ์ติดทนนาน 
ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัท่ีดี ผูบ้ริโภคนั้นตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์ ตอบสนองความตอ้งการและเม่ือใชแ้ลว้ท าให้รู้สึกมัน่ใจ
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ในคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ดงันั้นการท่ี ผลิตภณัฑใ์ชแ้ลว้มีคุณภาพจะเป็นเคร่ืองมือให้ผูบ้ริโภคจดจ าในประสิทธิภาพ
และคุณภาพของสินคา้ อีกทั้งการบอกต่อถึงคุณภาพของผลิตภณัฑเ์ป็นการสร้างความจดจ าตราสินคา้ไดดี้มากข้ึนใน
ส่วนของการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ และรายไดเ้ฉล่ีย ท่ีแตกต่างกนัไม่ไดส่้งผลต่อ การ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑร์ะงบักล่ินกายของคนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
กรอบแนวคดิการวจิัย (Conceptual Framwork) 

การศึกษาเร่ือง การพฒันาแนวทางธุรกิจเคร่ืองส าอางออนไลน์  มีวตัถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาช่องทางของ
การตลาดซ่ึงรวมถึงการจ าหน่ายในธุรกิจการคา้ออนไลน์ (E-Commerce) ท่ีมีต่อเคร่ืองส าอาง และเพ่ือศึกษาแนวทาง
ของการจดัการตลาดของลูกคา้ออนไลน์ในการจ าหน่ายเคร่ืองส าอาง เพ่ือตอบค าถามการวิจัยว่า การพฒันาธุรกิจ
เคร่ืองส าอางมีแนวทางอยา่งไร ผูว้ิจยัไดก้  าหนดระเบียบวิธีการวิจยัหรือกระบวนวิธีการวิจยั (methodology) โดยการ
ใชก้ระบวนวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (qualitative research) อนัประกอบไปดว้ย กระบวนการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูล
จากเอกสารหรือการวิจยัเชิงเอกสาร (documentary research) และกระบวนการสัมภาษณ์เจาะลึก (in-depth interview) 
เพ่ือให้สามารถวิเคราะห์ขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้งผูว้ิจยัไดท้  าการคน้ควา้ขอ้มูลทั้งท่ีเป็นเอกสารทางวิชาการ และงานวิจยัท่ี
เก่ียวข้องกบัการศึกษาน้ี ผูว้ิจัยได้ใช้แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งใช้เป็นฐานความรู้ในการศึกษางานวิจยัดงัน้ี ทฤษฎี
เก่ียวกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  เพ่ืออธิบายพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยอาศยัทฤษฎีพ้ืนฐานเก่ียวกบั
พฤติกรรมของมนุษย ์โดยสาเหตุท่ีให้เกิดพฤติกรรม ประกอบดว้ยส่ิงเร้า 2 ส่วน ไดแ้ก่ ส่ิงเร้าทางการตลาด เป็นปัจจยั
ท่ีควบคุมได ้และ ส่ิงเร้าภายนอกอ่ืนๆ ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้เหตุก่อให้เกิดพฤติกรรมในการซ้ือ เป็น ตวัป้อนเขา้ 
(input) เขา้สู่ “กล่องด า” หรือ “black box” ผา่นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ ภายใตอิ้ทธิพลของวฒันธรรม สังคม 
และจิตวิทยา ท่ีบุคคลนั้นไดรั้บ และจะปรากฏผลออกมา (output) เป็นการแสดงพฤติกรรมตอบสนอง (response) ต่อ
ส่ิงเร้า ในรูปของการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Services Marketing Mix หรือ 7P’s) 
ประกอบด้วย (เรวดี สระบวั , 2548) 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) / บริการ (Service) 2. ราคา (Price) 3. ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5. บุคคล (People) 6. กระบวนการให้บริการ (Process) 7. 
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการ  บริการ (Service) 
เป็นกิจกรรมท่ีสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ เพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้จะเห็นไดว้่าก่อนท่ีจะมีการซ้ือ 
ผูซ้ื้อจะตอ้งพยายามวางกฎเกณฑ์เก่ียวกบัคุณภาพ และประโยชน์ท่ีจะไดจ้ากบริการท่ีจะไดรั้บผูข้ายตอ้งสร้างความ
เช่ือมัน่โดยจะต้องพยายามหาหลักประกันให้ผูซ้ื้อสามารถ ท าการตัดสินใจได้เร็วข้ึนซ่ึงก็คือ ส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ง 7 หรือ 7 P’s  และทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ  แต่ละเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสาร
เหล่าน้ีมีหน้าท่ีของตัวมันเอง ซ่ึงหากใช้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดอย่างสอดประสานกันจะท าให้
ประสิทธิภาพในการส่ือสารเพ่ิมมากข้ึน  (Yeshin,  1998)  เคร่ืองมือแต่ละชนิดมีความสามารถท่ีแตกต่างกนั การใช้
เคร่ืองมือแต่ละชนิดนั้นก็จะไดผ้ลลพัธ์ท่ีแตกต่างกัน ดงันั้นการท่ีจะประสบความส าเร็จตามเป้าหมายตอ้งค านึงถึง
ประสิทธิภาพในการส่ือสาร ตน้ทุน และการควบคุมเคร่ืองมือส่ือสาร โดยทั้งหมดจะมีผลต่อกิจกรรมทางการตลาดใน
ภาพรวมทั้งส้ิน (Fill, 2002) 
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วธิีด าเนินการวจิัย 
ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ (Quantitative Research) โดยมีกระบวนการใน

การวิจยั 3 วิธี คือ (1) การวิจยัเอกสาร  (2) การศึกษาจากขอ้มูลปฐมภูมิ โดยการวิจยัภาคสนาม ซ่ึงเลือกใชว้ิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (3) การสังเกตการณ์แบบไม่มีส่วนร่วม และการสังเกตการณ์แบบมีส่วนร่วม โดยกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูล 
ประกอบดว้ยลูกคา้ประจ าท่ีมาใชบ้ริการเคร่ืองส าอางท่ีร้าน และลูกคา้ขาจรท่ีมาใชบ้ริการเคร่ืองส าอางท่ีร้าน โดย
แบ่งเป็นลูกคา้ชาย หญิง ผูสู้งอาย ุเด็กวยัรุ่น และเพศท่ีสาม 

 
ผลการวจิัย 

ผลการศึกษาสามารถน ามาวิเคราะห์ โดยใชก้ระบวนการวิเคราะห์ 3 ขั้นตอน ไดแ้ก่  
1.  พฤตกิรรมการการตดัสินใจซ้ือผลติภณัฑ์เคร่ืองส าอางออนไลน์ 
จากการเก็บขอ้มูลโดยการสังเกตการณ์ ทั้งแบบมีส่วนร่วม และไม่มีส่วนร่วม รวมทั้งแบบสัมภาษณ์จากกลุ่ม

ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัทั้งหมด 10 ท่าน ท าให้ทราบว่ามีสาเหตุในการซ้ือเคร่ืองส าอางทั้งหมด 4 สาเหตุ ไดแ้ก่ ซ้ือเคร่ืองส าอาง
หน่ึงเม่ือผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยู่หมด เพ่ือนหรือบุคคลท่ีรู้จกัแนะน า  พนักงานขายแนะน าและให้ทดลองใช ้และเม่ือทราบ
ว่ามีผลิตภณัฑใ์หม่ออกสู่ตลาด นอกจากนั้นส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างใชผ้ลิตภณัฑใ์น กลุ่ม Makeup กลุ่ม Skincare และ
กลุ่ม Accessory  ประเภทของผลิตภัณฑ์ท่ีซ้ือใช้อยู่ของผูใ้ห้ข้อมูลหลักในขณะน้ีนั้ นจะอยู่ในกลุ่มของ Makeup 
Skincare และกลุ่ม Accessory นอกจากน้ีเหตุผลส าคัญท่ีตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางด้านตราสินค้าเน่ืองจากมีราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ คุณภาพของเคร่ืองส าอาง รวมไปถึงการไดรั้บค าแนะน าจากบุคคลอ่ืน มีสินคา้หลากหลาย หาซ้ือ
ไดส้ะดวก และเป็นยีห่้อท่ีมีช่ือเสียง  ส่ือท่ีท าให้ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัรู้จกัเคร่ืองส าอางตราสินคา้หน่ึง พบว่า โดยส่วนใหญ่
กลุ่มผูใ้ห้ข้อมูลรู้จักเคร่ืองส าอางตราสินคา้หน่ึงจากเพ่ือน ญาติหรือ คนรู้จักแนะน า ส่ือส่ิงพิมพ์ / นิตยสาร วิทยุ /
โทรทศัน์ และอ่ืน ๆ เช่น เครือข่ายสังคมออนไลน์ เฟสบุค๊ อินสตาแกรม 

2.  ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสินใจซ้ือผลติภณัฑ์เคร่ืองส าอางออนไลน์ 
จากการเก็บขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัทางดา้นปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางออนไลน์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางออนไลน์ โดยสรุปแลว้มีทั้งส้ิน 4 ประเด็น ประกอบดว้ย คุณภาพผลิตภณัฑ์และ
ความปลอดภยัในการใช ้ ความหลากหลายของเคร่ืองส าอางท่ีมีให้เลือกซ้ือ บรรจุภณัฑ์สวยงามทนัสมยั ตราสินคา้
ของเคร่ืองส าอางมีช่ือเสียง มีเอกลกัษณ์ เป็นท่ีรู้จกั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นราคา โดยสรุปแลว้มีทั้งส้ิน 
3 ประเด็น ประกอบดว้ย ความคุม้ค่าของราคาเม่ือเทียบกบัตราสินคา้อ่ืน ระดบัราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณ และ
ระดบัราคามีให้เลือกหลากหลาย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย โดยสรุปแลว้มีทั้งส้ิน 3 
ประเด็น ประกอบดว้ย สามารถใชบ้ริการซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  ประหยดัเวลาในการเดินทาง และสามารถ
ติดต่อส่ือสารหรือสอบถามขอ้มูลกบัร้านคา้หรือผูข้ายได ้ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ประกอบดว้ย สามารถคืนเคร่ืองส าอางไดภ้ายใน14 วนั หากลูกคา้ไม่พึงพอใจในคุณภาพและความปลอดภยั เวบ็ไซตมี์
ส่วนลดราคาสินคา้ให้แก่ลูกคา้สมาชิก  เว็บไซต์ ขายสินคา้ชุดประหยดัท่ีร่วมสินคา้หลายตวัในชุดเดียวกนั ท าให้มี
ราคาต ่ากว่าเม่ือเทียบกบัการซ้ือสินคา้แยกเป็นรายช้ิน และมีการโฆษณาสินคา้ผ่านส่ืออินเทอร์เน็ต ในเว็บไซต์ต่างๆ 
และส่ือโซเซียล อยู่สม ่าเสมอ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นพนักงาน คือ พนักงานแนะน าและตอบขอ้สงสัย
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ลูกคา้ไดต้ลอดเวลา  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ มีทั้งส้ิน 4 ประเด็น คือ ขั้นตอนใน
การช าระเงินมีความชดัเจน สะดวกและรวดเร็ว มีบริการตรวจเช็คเลขพสัดุ ขั้นตอนและกระบวนการในการสั่งซ้ือมี
ความง่ายและไม่ซบัซอ้น และสามารถใชบ้ริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ลกัษณะทางกายภาพให้บริการ มีทั้งส้ิน 3 ประเด็น คือ สามารถเขา้ไปเลือกดูสินคา้และตรวจสอบราคาไดง่้าย มีความ
สะดวกในการเลือกใชบ้ริการ และรูปแบบของเวบ็ไซตมี์ความน่าสนใจและน่าเช่ือถือ 

3.  การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการทีม่ผีลต่อการตดัสินใจซ้ือผลติภณัฑ์เคร่ืองส าอางออนไลน์ 
จากการเก็บขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัทางดา้นการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางออนไลน์ พบว่า การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางออนไลน์ ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ กลยทุธ์ทางโฆษณา กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย กล
ยทุธ์การขายโดยบุคคล และกลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี คือ การตลาดเชิงบูรณาการดา้นกลยุทธ์
ทางโฆษณาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางออนไลน์ ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ การโฆษณาผ่าน
ส่ือโทรทศัน์  การโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ต เว็บไซต์  การโฆษณาผ่านส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น นิตยสาร และการโฆษณาผา่น
ป้ายโฆษณา การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย ประกอบดว้ย 6 ปัจจยั ไดแ้ก่ การรับ
ส่วนลดเม่ือซ้ือสินคา้ช้ินท่ี 2  การให้สิทธิพิเศษแก่สมาชิก  การให้ส่วนลดพิเศษแก่สมาชิก  การแถมสินคา้  ความ
หลากหลายในการจดักิจกรรม  และการแจกตวัอย่างสินคา้ให้ทดลองใช ้ การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการดา้นกล
ยุทธ์การขายโดยบุคคล ประกอบด้วย 3 ปัจจัย ได้แก่ ความสะดวกและความรวดเร็วในการบริการ การแนะน า
โปรโมชัน่  และการแนะน าและตอบค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑ ์การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการดา้นกลยทุธ์
การประชาสัมพันธ์ ประกอบด้วย 3 ปัจจัย ได้แก่ การให้สัมภาษณ์ของผูจ้  าหน่าย และการกล่าวถึงสินค้าของ
เคร่ืองส าอางโดยดารา นกัแสดง บล็อกเกอร์ หรือคนท่ีมีช่ือเสียง 
 
สรุปผลการวจิัย 

จากผลการศึกษาสามารถสรุปไดว้่า   
1. สาเหตุในการซ้ือเคร่ืองส าอางทั้งหมด 4 สาเหตุ ไดแ้ก่ ซ้ือเคร่ืองส าอางหน่ึงเม่ือผลิตภณัฑ์ท่ีใชอ้ยู่หมด 

เพ่ือนหรือบุคคลท่ีรู้จกัแนะน า พนักงานขายแนะน าและให้ทดลองใช ้และเม่ือทราบว่ามีผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาด 
กลุ่มตัวอย่าง ใช้ผลิตภัณฑ์ใน กลุ่ม Makeup กลุ่ม Skincare และกลุ่ม Accessory  เหตุผลส าคัญท่ีตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางด้านตราสินคา้เน่ืองจากมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ คุณภาพของเคร่ืองส าอาง รวมไปถึงการไดรั้บ
ค าแนะน าจากบุคคลอ่ืน มีสินคา้หลากหลาย หาซ้ือไดส้ะดวก และเป็นยีห่้อท่ีมีช่ือเสียง ส่ือท่ีท าให้ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัรู้จกั
เคร่ืองส าอางตราสินคา้หน่ึง คือ เพ่ือน ญาติหรือ คนรู้จกัแนะน า ส่ือส่ิงพิมพ ์/ นิตยสาร วิทย ุ/โทรทศัน์ และอ่ืน ๆ เช่น 
เครือข่ายสังคมออนไลน์ เฟสบุค๊ อินสตาแกรม   

2. ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางออนไลน์ ประกอบดว้ย 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ แลว้มีทั้งส้ิน 4 ประเด็น ปัจจยัดา้นราคา มีทั้งส้ิน 3 ประเด็น  ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มี
ทั้ งส้ิน 3 ประเด็น  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มี 4 ประเด็น  ปัจจัยด้านพนักงาน 1 ประเด็น  ปัจจัยด้าน
กระบวนการให้บริการ มีทั้งส้ิน 4 ประเด็น  ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพให้บริการ มีทั้งส้ิน 3 ประเด็น  



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาต ิ
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  664 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

3.  การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางออนไลน์ 
ประกอบดว้ย ดา้นกลยทุธ์ทางโฆษณา ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั  ดา้นการส่งเสริมการขาย ประกอบดว้ย 6 ปัจจยั  ดา้นกล
ยทุธ์การขายโดยบุคคล ประกอบดว้ย 3 ปัจจยั  ดา้นกลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์ ประกอบดว้ย 3 ปัจจยั 
 
อภปิรายผลการวจิัย 

สาเหตุในการซ้ือเคร่ืองส าอางทั้งหมด 4 สาเหตุ ไดแ้ก่ ซ้ือเคร่ืองส าอางหน่ึงเม่ือผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูห่มด เพ่ือน
หรือบุคคลท่ีรู้จักแนะน า  พนักงานขายแนะน าและให้ทดลองใช้ และเม่ือทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ใหม่ออกสู่ตลาด 
นอกจากนั้นส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างใชผ้ลิตภณัฑ์ใน กลุ่ม Makeup กลุ่ม Skincare และกลุ่ม Accessory  ประเภทของ
ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือใชอ้ยูข่องผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัในขณะน้ีนั้นจะอยูใ่นกลุ่มของ Makeup Skincare และกลุ่ม Accessory เหตุผล
ส าคญัท่ีตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางดา้นตราสินคา้เน่ืองจากมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ คุณภาพของเคร่ืองส าอาง รวม
ไปถึงการไดรั้บค าแนะน าจากบุคคลอ่ืน มีสินคา้หลากหลาย หาซ้ือไดส้ะดวก และเป็นยีห่้อท่ีมีช่ือเสียง  ส่ือท่ีท  าให้ผูใ้ห้
ขอ้มูลหลกัรู้จกัเคร่ืองส าอางตราสินคา้หน่ึง พบว่า โดยส่วนใหญ่กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลรู้จกัเคร่ืองส าอางตราสินคา้หน่ึงจาก
เพ่ือน ญาติหรือ คนรู้จกัแนะน า ส่ือส่ิงพิมพ ์/ นิตยสาร วิทย ุ/โทรทศัน์ และอ่ืน ๆ เช่น เครือข่ายสังคมออนไลน์ เฟสบุค๊ 
อินสตาแกรม  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั 2 ช้ิน ไดแ้ก่ อุษา ลิมปธนโชติ (2545) อุมาพร บิณษรี (2545) การตดัสินใจซ้ือ
คร้ังต่อไป เม่ือของเดิมท่ีใชอ้ยู่หมด สอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุธิศา โสมะบุตร (2549) ปริมาณการซ้ือต่อคร้ัง จะซ้ือ
ปริมาณ 2-3  ช้ิน/ค ร้ัง  การประชุมวิชาการมหาวิทยาลัยก รุง เทพ BANGKOK UNIVERSITY RESEARCH 
CONFERENCE 297 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของนัคภคั คนฑา (2549) ซ่ึงการจ่ายเงินโดยเฉล่ียต่อคร้ังประมาณ 501-
1,000 บาท ซ่ึงไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของนัคภัค คนฑา (2549) สุธิศา โสมะบุตร (2549) และเหตุท่ีเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอาง คิดว่า ไดรั้บค าบอกต่อจากคนรู้จกัว่าใชแ้ลว้ดีจึงเลือกซ้ือสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นิลุบล นิมมลรัตน์ 
(2541: 1-5, 96-99) เหตุผลส าคญัเพ่ือความสวยงาม ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัทั้ง 3 ช้ิน ไดแ้ก่ อุมาพร บิณษรี (2545) 
อุษา ลิมปธนโชติ (2545) และ นัคภคั คนฑา (2549) สาเหตุท่ีไม่สอดคลอ้งกนัน่าจะมาจากในปัจจุบนัสภาพผิวหนา้
ของผูบ้ริโภคของแต่ละคนจะไม่เหมือนกนั เพราะฉะนั้นผูบ้ริโภคจึงเลือกใชเ้คร่ืองส าอางท่ีเหมาะกบัสภาพผิวหนา้
ของตนเองและการใชจ่้ายเงินโดยเฉล่ียต่อคร้ังของแต่ละคนก็จะไม่เท่ากนั อาจจะข้ึนอยู่กบัรายไดท่ี้ไดม้าในแต่ละ
เดือนท่ีไม่เท่ากนั 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางออนไลน์ พบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางออนไลน์ โดยสรุปแลว้มี
ทั้งส้ิน 4 ประเด็น ประกอบดว้ย คุณภาพผลิตภณัฑแ์ละความปลอดภยัในการใช ้ ความหลากหลายของเคร่ืองส าอางท่ีมี
ให้เลือกซ้ือ บรรจุภณัฑ์สวยงามทนัสมยั ตราสินคา้ของเคร่ืองส าอางมีช่ือเสียง มีเอกลกัษณ์ เป็นท่ีรู้จกั สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัถึง 3 ช้ิน ไดแ้ก่ อุษา ลิมปธนโชติ (2545) นคัภคั คนฑา (2549) และ ปิยรัตน์ ณ สงขลา (2546) เพราะคุณภาพ
ของสินคา้เป็นส่ิงส าคญัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และท าให้เกิดความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ เน่ืองจากการแข่งขนั
ท่ีรุนแรงของสินคา้เคร่ืองส าอางท าให้ผูป้ระกอบการตอ้งมีการดูแลเอาใจใส่ รักษาคุณภาพให้ไดม้าตรฐาน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นราคา โดยสรุปแลว้มีทั้งส้ิน 3 ประเด็น ประกอบดว้ย ความคุม้ค่า
ของราคาเม่ือเทียบกบัตราสินคา้อ่ืน ระดบัราคามีความเหมาะสมกับปริมาณ และระดบัราคามีให้เลือกหลากหลาย 
กล่าวคือในการตั้ งราคาเคร่ืองส าอางท่ีขายผ่านอินเทอร์เน็ต ผูข้ายควรจะต้องค านึงถึงความเหมาะสมของราคา



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาต ิ
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  665 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

เคร่ืองส าอางกบัความคุม้ค่าและคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บเพราะเม่ือลูกคา้รู้สึกถึงความคุม้ค่าจากการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน
อินเทอร์เน็ตมากข้ึนก็จะส่งผลให้ลูกคา้เกิดพฤติกรรมการซ้ือไดม้ากข้ึนและบ่อยคร้ังข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ศิริเพญ็ มโนศิลปกร (2551) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และบริการผา่นช่องทางพาณิชย ์ อิเล็กทรอนิกส์ พบว่า 
ปัจจยัดา้นราคา คือ ราคาสินคา้และบริการมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบั ปิยรัตน์ ณ สงขลา 
(2546) และ นิลุบล นิมมลรัตน์ (2541: 1-5, 96-99) เน่ืองจากปัจจุบนัไดมี้เคร่ืองส าอางหลากหลายยีห่้อ ท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถท่ีจะมีสิทธ์ิในการเลือก การตดัสินใจซ้ือ และสามารถท่ีจะเปรียบเทียบระหว่างคุณภาพของผลิตภณัฑ์และ
ราคา โดยผูบ้ริโภคจะมีการพิจารณาว่าจะคุม้ค่าเหมาะสมจึงตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น ๆ และสอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) กล่าว่า ดา้นราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า ของบริการกบัราคา ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การก าหนดราคาการ
ให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย โดยสรุปแลว้มีทั้งส้ิน 3 ประเด็น ประกอบดว้ย 
สามารถใชบ้ริการซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  ประหยดัเวลาในการเดินทาง และสามารถติดต่อส่ือสารหรือสอบถาม
ขอ้มูลกบัร้านคา้หรือผูข้ายได ้  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  ปิยรัตน์ ณ สงขลา (2546) และนิลุบล นิมมลรัตน์ (2541: 1-
5, 96-99) เน่ืองจากในปัจจุบนัการแข่งขนัดา้นการส่งเสริมการตลาดของเคร่ืองส าอาง เพ่ือดูแลผวิพรรณสามารถท าได้
หลายวิธี สามารถเข้าถึงกลุ่มผูบ้ริโภคและการรับข่าวสารไดอ้ย่างรวดเร็ว จึงท าให้ผูบ้ริโภคสามารถตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑต์ามความตอ้งการไดม้ากยิง่ข้ึน และสะดวกยิง่ข้ึน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย สามารถคืนเคร่ืองส าอางไดภ้ายใน
14 วนั หากลูกคา้ไม่พึงพอใจในคุณภาพและความปลอดภยั เวบ็ไซตมี์ส่วนลดราคาสินคา้ให้แก่ลูกคา้สมาชิก  เวบ็ไซต์ 
ขายสินคา้ชุดประหยดัท่ีร่วมสินคา้หลายตวัในชุดเดียวกนั ท าให้มีราคาต ่ากว่าเม่ือเทียบกบัการซ้ือสินคา้แยกเป็นรายช้ิน 
และมีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ืออินเทอร์เน็ต ในเวบ็ไซตต่์างๆ และส่ือโซเซียล อยูส่ม  ่าเสมอ  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นพนักงาน คือ พนักงานแนะน าและตอบขอ้สงสัยลูกคา้ไดต้ลอดเวลา  
พบว่าการมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ให้ความส าคญัมาก ภายในเคาน์เตอร์ในร้าน หรือช่องทางออนไลน์ จะตอ้งมีจ านวน
พนักงานท่ีเพียงพอต่อการให้บริการและอ านวยความสะดวกลูกคา้ ซ่ึงเป็นส่วนประกอบอีกอย่างหน่ึงท่ีจะท าให้เกิด
ความพึงพอใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์ เพ่ือท่ีจะไดไ้ม่ให้ผูบ้ริโภคเสียเวลาในการรอและเกิดความเบ่ือหน่ายต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ มีทั้งส้ิน 4 ประเด็น คือ ขั้นตอนในการช าระเงิน
มีความชดัเจน สะดวกและรวดเร็ว มีบริการตรวจเช็คเลขพสัดุ ขั้นตอนและกระบวนการในการสั่งซ้ือมีความง่ายและ
ไม่ซับซ้อน และสามารถใช้บริการไดอ้ย่างถูกตอ้งและรวดเร็ว  สอดคลอ้งงานวิจยัของ ปิยรัตน์ ณ สงขลา (2546) 
พนักงานท่ีมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางโดยท่ีสามารถให้ขอ้มูลกบัผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอย่างดี ก็จะท าให้เกิด
การบริการท่ีไดม้าตรฐาน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพให้บริการ มีทั้งส้ิน 3 ประเด็น คือ สามารถเขา้ไป
เลือกดูสินคา้และตรวจสอบราคาไดง่้าย มีความสะดวกในการเลือกใชบ้ริการ และรูปแบบของเวบ็ไซตมี์ความน่าสนใจ
และน่าเช่ือถือ กล่าวคือ ผูข้ายเคร่ืองส าอางผ่านอินเทอร์เน็ตจ าเป็นตอ้งให้ความส าคญักบัเร่ืองรูปแบบการให้บริการ
ผา่นเวบ็ไซต ์โดยจะตอ้งสร้างความน่าสนใจและน่าเช่ือถือให้กบัเวบ็ไซต ์รวมถึงเวบ็ไซตจ์ะตอ้งมีความสะดวกในการ
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สามารถเลือกดูสินคา้หรือตรวจสอบราคาได ้ง่ายซ่ึงจะท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจและพอใจในการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นอินเทอร์เน็ตและเม่ือลูกคา้เกิดความประทบัใจก็จะส่งผลให้ลูกคา้เกิดพฤติกรรมการซ้ือไดม้ากข้ึน ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิด ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) กล่าวว่า ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  
Evidence  and  Presentation)  เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้โดยพยายามสร้างคุณภาพ
โดยรวมทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาด
เรียบร้อยการเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางออนไลน์ ประกอบดว้ย 
4 ปัจจัย ได้แก่ กลยุทธ์ทางโฆษณา กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย กลยุทธ์การขายโดยบุคคล และกลยุทธ์การ
ประชาสัมพนัธ์ ผลการวิจยัพบว่า การตลาดเชิงบูรณาการดา้นกลยุทธ์ทางโฆษณาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางออนไลน์ ประกอบด้วย 4 ปัจจัย ได้แก่ การโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์  การโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ต 
เวบ็ไซต ์ การโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์ เช่น นิตยสาร และการโฆษณาผา่นป้ายโฆษณา สอดคลอ้งกบัแนวความคิดเร่ือง
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด (Kotler. 2003 อ้างใน ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ , 2547: 741) ท่ีกล่าวว่า 
ผูบ้ริโภคอาจมีความเช่ือว่าสินคา้ท่ีทุ่มงบโฆษณาสูงตอ้งน าเสนอคุณค่าท่ีดี และสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ พรรณ
ราย ศุภชาต (2548 ) ท่ีศึกษา “คุณสมบติัผลิตภณัฑ์และการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอาง Oriental  Princess ของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า การโฆษณามีความสัมพนัธ์ต่อพฤติ
กรรมาการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง Oriental Princess อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงมีความสัมพนัธ์ระดบั
ต ่า 

การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย ประกอบดว้ย 6 ปัจจยั ไดแ้ก่ การรับ
ส่วนลดเม่ือซ้ือสินคา้ช้ินท่ี 2  การให้สิทธิพิเศษแก่สมาชิก  การให้ส่วนลดพิเศษแก่สมาชิก  การแถมสินคา้  ความ
หลากหลายในการจดักิจกรรม  และการแจกตวัอย่างสินคา้ให้ทดลองใช ้ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากมีการส่งเสริมการขาย
มาก จะกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการตดัสินใจท่ีเรียกว่า การกระตุน้ผูบ้ริโภค หรือการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค (Consumer promotion) ท่ีเป็นผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงซ้ือสินคา้ไปเพ่ือใช้ส่วนตวัหรือใช้ในครัวเรือน (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ , 2552 : 95) มีแนวโน้มท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้คร้ังต่อไปในปริมาณมากข้ึนดว้ย และสอดคลอ้งกบั
ผลงานวิจยัของ พรรณราย ศุภชาติ (2548) ท่ีศึกษา “คุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ละการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง Oriental   Princess ของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า การส่งเสริมการขายมี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมาการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง Oriental   Princess ของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่า 

การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการดา้นกลยทุธ์การขายโดยบุคคล ประกอบดว้ย 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ความสะดวก
และความรวดเร็วในการบริการ การแนะน าโปรโมชั่น  และการแนะน าและตอบค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑ์ 
เน่ืองจากพนกังานขายจะให้ค  าปรึกษาเก่ียวกบัสภาพผวิหนา้ แนะน าผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมและน าเสนอโปรโมชัน่เพ่ือ
ดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือท่ีเพ่ิมข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้ง
กับ พรรณราย ศุภชาติ (2548) ท่ีศึกษา “คุณสมบติัผลิตภัณฑ์และการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง Oriental Princess ของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า  การใชพ้นักงานขายมี
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ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอาง Oriental Princess ของสุภาพสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่า 

การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการดา้นกลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์ ประกอบด้วย 3 ปัจจัย ได้แก่ การให้
สัมภาษณ์ของผูจ้  าหน่าย และการกล่าวถึงสินคา้ของเคร่ืองส าอางโดยดารา นกัแสดง บล็อกเกอร์ หรือคนท่ีมีช่ือเสียง  

เพราะว่า การท่ีผูบ้ริโภคจะมีความภกัดีต่อตราสินคา้เคร่ืองส าอาง นั้นตอ้งอาศยัการรับรู้เก่ียวกบัสินคา้ ส่วน
ประสมของผลิตภณัฑ์ ผ่านการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการดา้นการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ  
ไดแ้ก่ ดา้นการให้สัมภาษณ์ของผูจ้  าหน่าย ดา้นการเป็นสปอนเซอร์ และดา้นการกล่าวถึงสินคา้โดยดารา นักแสดง มี
ความสัมพนัธ์กับความภักดีต่อตราสินคา้เคร่ืองส าอาง ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอาง เพ่ือให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัผลิตภณัฑ ์สร้างทศันคติท่ีดีของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้จึง มีความสัมพนัธ์
กบัความภกัดีต่อตราสินคา้เคร่ืองส าอางโดยรวม ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Etzel,  Walker  and  Stanton (2007:  677) ไดร้ะบุว่า 
การให้ข่าว (Publicity) เป็นรูปแบบพิเศษของการประชาสัมพนัธ์ โดยการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑข์ององคก์าร 
หรือนโยบายขององคก์ารผ่านส่ือโดยไม่ตอ้งจ่ายเงินให้กบัองคก์ารท่ีอุปถมัภร์ายการหรือเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี
ให้กบัผลิตภณัฑ์ในจิตใจของชุมชน โดยการสนบัสนุนกิจกรรมในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงเพ่ือการเผยแพร่ข่าวสารท่ีส าคญั
ทางการค้าผ่านส่ือมวลชนในวงกวา้ง การให้ข่าวถือว่าเป็นการส่งเสริมการขายซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการ
ประชาสัมพนัธ์ โดยไม่ใชบุ้คลและไม่มีการจ่ายเงินจากองค์การท่ีได้รับผลประโยชน์ การประชาสัมพนัธ์ [Public  
Relation  (PR)]  เป็นความพยายามในการติดต่อส่ือสาร ซ่ึงออกแบบมาเพ่ือสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร และผลิตภณัฑ์
ขององค์การซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภาณุพงษ์ พรหมวานิช (2552) ไดศึ้กษาต าแหน่งตราสินคา้การส่ือสารตรา
สินค้าเเละคุณค่าตราสินค้ามีความสัมพันธ์กับความภักดีในตราสินค้าน ้ าอัดลมตราเป๊ปซ่ีของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครพบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ือสารตราสินคา้น ้ าอัดลมตราเป๊ปซ่ี ไดแ้ก่ การรณรงค์โฆษณา
กิจกรรมทางการตลาดการส่ือสาร ณ จุดซ้ือ และการประชาสัมพนัธ์   (หัวขอ้โฆษณา) กบัความภกัดีในตราสินคา้น ้ า 
อดัลมตราเป๊ปซ่ีของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง 

 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากงานวจิัย 
1.  ผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางผา่นทางออนไลน์ควรเลือกผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางท่ีจะน ามาจ าหน่าย

ให้มีความหลากหลาย เช่น การเลือกผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางส าหรับการตกแต่งใบหนา้ตอ้งท าการพิจารณาดูว่าในการ
ใชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางส าหรับตกแต่งใบหนา้น้ีจะตอ้งใชผ้ลิตภณัฑป์ระเภทใดบา้ง ให้คดัเลือกผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวขอ้ง
ดงักล่าว โดยให้มีผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางตกแต่งใบหน้าอย่างครบถว้นทุกประเภท ซ่ึงเมื่อผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ
ในความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ การคน้หาผลิตภณัฑ์จากเว็บไซต์ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการได้อย่าง
ครบถว้นสมบูรณ์ในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไปผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางดงักล่าวผ่านเว็บไซต์อย่าง
แน่นอน ทั้งน้ีเน่ืองจากปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ 

2.  การใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายผ่านทางออนไลน์ควรมีการสร้างและออกแบบกระบวนการซ้ือผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางท่ีง่ายละสะดวกสบายให้แก่ผูบ้ริโภค เน่ืองจากช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นทางออนไลน์ผูบ้ริโภคสามารถ
ท าการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางได้ตลอดเวลา ซ่ึงกระบวนการซ้ือท่ีง่ายะมีความส าคัญอย่างยิ่งในการ
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ตอบสนองความตองการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางควรให้ความส าคญักบัการอก
แบบ หรือการก าหนดกระบวนการในการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ง่ายไม่ยุง่ยาก 

ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
1.  ควรศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน

อินเทอร์เน็ตส าหรับผูห้ญิงวยัท างานในเขตอ่ืน ๆ รวมทั้งในต่างจงัหวดั โดยแต่ละพ้ืนท่ีย่อมมีองค์ประกอบในการ
ท าการศึกษาท่ีแตกต่างกนัออกไปจึงควรศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคในพ้ืนท่ีอ่ืน ๆ และควรศึกษาวิจยัทุก 6 เดือน 
หรือ 1 ปี เพ่ือให้เห็นผลอยา่งชดัเจนต่อเน่ือง ท าให้สามารถทราบความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึง 

2.  ควรศึกษาความคาดหวงัของผูบ้ริโภคในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านอินเตอร์เน็ตเพ่ือให้นักการตลาดน า
ขอ้มูลท่ีไดม้าพฒันาและปรับปรุงท าให้ผูบ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านอินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด 
หรือศึกษาความต่างดา้นความคาดหวงัของการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นอินเทอร์เน็ตและการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นหน้าร้าน
โดยตรง เพ่ือน าขอ้มูลมาปรับใชก้บับริษทัให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

3.  ควรศึกษาเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหลงัจากซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางผ่านอินเทอร์เน็ต ท่ีเป็น
ผลมาจากปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ เพ่ือให้ผูป้ระกอบการใชเ้ป็นกลยทุธ์ในการวางแผนการตลาดได้
อยา่งมีประสิทธิภาพและสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.  ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรมีการศึกษาความพึงพอใจดา้นส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อฤติ
กรรมการตัดสินซ้ือเคร่ืองส าอาง โดยเปรียบเทียบปัจจัยด้านอ่ืน ๆ ท่ียงัไม่ได้ศึกษา เช่น ด้านสินค้า เน้นด้านการ
ออกแบบหีบห่อ ดา้นบริการ เน้นดา้นตวับุคคล เป็นตน้ เพ่ือให้ไดข้อ้มูลท่ีหลากหลาย และสามารถน ามาใชใ้นการ
พฒันาและวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมเพ่ือเป็นประโยชน์ในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายใหม่ ๆ 
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