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บทคัดยอ 
งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค และปจจัยที่มีผลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขาย สังคมออนไลนเฟสบุค คือ คนทั่วไปที่เคยมีประสบการณซื้อผลิตภัณฑเสริมความงาม 
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ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม และวิเคราะหขอมูลดวย ความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย การแบงกลุมขอมูลแบบเคมีน การวิเคราะห 
การถดถอยโลจิสติก  

จากผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากที่สุด อายุเฉลี่ยอยูในชวง 20-30ป มีระดับ 
การศึกษาอยูที่ระดับปริญญาตรีมากที่สุด สวนใหญประกอบรับราชการและมีรายไดเฉล่ียอยูระหวาง 15,000– 30,000 
บาท/เดือน ผูตอบแบบสอบมีพฤติกรรมเปดรับขอมูลจากเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคเวลาประมาณ 18.01-24.00 
และเปนผูมีประสบการณการซื้อผลิตภัณฑเสริมความงามผานทางเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคซึ่งสวนใหญเปน
ผลิตภัณฑและอุปกรณดูแลผิวหนา (Skin Care) และจะมีโอกาสกลับมาซื้อซ้ําอีก 2-3 ครั้ง รวมทั้งสงตอขอมูลใหเพ่ือน 
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ตามการกระตุน) ซึ่งไดนํากลุม Impulsive มาใชทําการวิจัยตอเพื่อหาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เสริมความงามผานทางเครือขายสงัคมออนไลนเฟสบุค  

ผลการทดสอบสมมุติฐานการวิจัยพบวาปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด คือ การใหขอมูลสินคา
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ช่ือเสียงและเปนที่รูจักใหผลในเชิงลบ กับ การมี Service mind ที่ใหผลในเชิงบวก ซึ่งเปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ ซื้อ
ผลิตภัณฑเสริมความงามผานทางเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติระดับความเช่ือมั่นที่ 0.1 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ปจจุบันผลิตภัณฑเสริมความงามเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของผูคนโดยเฉพาะ
กลุมผูหญิงสวนใหญมักใหความสําคัญกับรูปลักษณเพื่อเพิ่มความมั่นใจในการเขาสังคมโดยมีกลุม 
เปาหมายท่ีหลากหลายต้ังแต กลุมผูหญิงวัยทํางานซ่ึงเปนกลุมหลักในการจัดจําหนายเพราะผูหญิงวัยนี้ 
ตองออกไปทํางานพบปะผูคนจึงตองการเสริมสรางบุคลิกภาพ กลุมวัยรุนเปนกลุมท่ีเร่ิมจะดูแลตนเอง 
และเร่ิมสนใจเร่ืองความสวยความงามดังนั้นผลิตภัณฑเสริมความงามจึงเปนส่ิงท่ีตองการสําหรับหญิง 
วัยแรกสาว กลุมวัยผูใหญเปนกลุมท่ีตองการทํานุถนอมความงามของตนใหคงอยู จึงจําเปนตองใช
เคร่ืองสําอางเพื่อหยุดยั้งร้ิวรอยแหงวัยและเพื่อเพิ่มความมั่นใจใหกับตนเอง ดังนั้นจึงสงผลใหตลาด 
ผลิตภัณฑเสริมความงามเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว ถึงแมวากระแสเศรษฐกิจท่ีชะลอตัวในปจจุบันแต
ไมไดสงผลกระทบตอธุรกิจผลิตภัณฑเสริมความงามแตอยางใด เพราะพฤติกรรมของผูบริโภคก็ยังคง 
มีคาใชจายเกี่ยวกับการดูแลรักษาภาพลักษณเชนเดิม  เห็นไดจากธุรกิจผลิตภัณฑเสริมความงามยังคง
สามารถทํากําไรมหาศาลใหกับผูดําเนินธุรกิจจากสถิติตลาดเคร่ืองสําอางของไทยชวง 5 ปท่ีผานมา 
มีอัตราเติบโตเฉล่ีย 10% ในป 2558 ธุรกิจนี้มีมูลคาตลาดในประเทศถึง 2.1 แสนลานบาทแบงเปนตลาด 
ในประเทศ 1.2 แสนลานบาท และตลาดสงออกที่ทํารายไดใหประเทศกวา 9 หม่ืนลานและคาดวาป 
2559 มูลคาตลาดเคร่ืองสําอางของไทยจะสามารถขยายตัวไดกวา 15% และมีแนวโนมเติบโตอยาง
ตอเนื่องในอนาคต (ขาวสดรายวัน 09 ธันวาคม พ.ศ. 2558 ปท่ี 25 ฉบับท่ี 9142)  

เนื่องจากมูลคาของธุรกิจในกลุมนี้นาดึงดูดใจจึงทําใหเกิดการแขงกันอยางรุนแรงใน
ตลาดผลิตภัณฑเสริมความงามดังนั้นผูประกอบการจึงจําเปนตองหาวิธีครองสวนแบงการตลาดใหได 
มากท่ีสุดเพื่อบรรลุเปาหมายหลักของธุรกจิคือ “การทํากําไรสูงสุด”โดยชองทางการจัดจาํหนายเก่ียวกับ 
ผลิตภัณฑเสริมความงามก็เปนอีกวิธีการท่ีชวยดานการตลาด จากการใชเทคโนโลยีทางดานการส่ือสาร 
ท่ีมีความกาวหนาอยางรวดเร็วเปนตัวชวยหลัก เพราะเทคโนโลยีสงผลใหมีการติดตอส่ือสารอยางไร
พรมแดนไมวาจะอยูในสวนใดของโลกก็สามารถติดตอส่ือสารกันไดผานเครือขายสังคมออนไลน 
ซ่ึงทําใหใหผูใชงานอินเทอรเน็ตไดทํากิจกรรมรวมกันโดยการบอกเลาเร่ืองราว เนื้อหา ประสบการณ 
รูปภาพ วีดีโอบทความตาง ๆ เพื่อแบงปนกับผูท่ีอยูในเครือขายสังคมออนไลน และสรางความสัมพันธ 
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ระหวางกันในการแลกเปล่ียนความคิดเห็น จากสถิติผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย เครือขายสังคม
ออนไลนท่ีคนไทยใชมากที่สุดคือ เฟสบุค ซ่ึงถูกใชบอยถึง 92.1% (แถลงผลการสํารวจ 5 สิงหาคม 
พ.ศ. 2558 ของสํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกสและกระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม) 
ดังนั้นเฟสบุคจึงเปนชองทางท่ีผูประกอบการผลิตภัณฑเสริมความงามนิยมใชเพื่อใหเขาถึงผูบริโภค
ไดงายท่ีสุด และถือวาเปนชองทางท่ีประสบความสําเร็จในการสื่อสารมากที่สุดดวยเพราะจากสถิติ
การสํารวจรานคาตัวอยางกวา 4,000 รานคาออนไลน ท่ีขายของบนเฟสบุคในประเทศไทยพบวาสินคา 
กลุมสุขภาพและความงาม อาทิ อาหารเสริม ผลิตภัณฑเพ่ือความงาม เปนสินคาท่ีผูขายออนไลนได
รายไดมากท่ีสุดถึง 44% 

การใชเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคในการซ้ือขายทําใหสะดวกตอท้ังผูขายและผูซ้ือ
เพราะสามารถใชชองทางนี้ในการใหขอมูลและการติดตอสอบถามขอมูลไดอยางรวดเร็ว ซ่ึงจาก
งานวิจัยตางๆท่ีผานมาเคยมีงานวิจัยเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนมีความสัมพันธ
ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงาม แตท้ังนี้ยังไมมีขอบงช้ีท่ีชัดเจนในการทํากิจกรรมผาน
เครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคเพื่อใหผูขายสามารถบรรลุเปาหมายในการใหขอมูลที่สงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามของผูซ้ือซ่ึงทําใหผูขายสวนใหญทําการโพสตขอมูลตามความคิด 
สรางสรรค ไมมีทิศทางท่ีบงบอกวาจําเปนจะตอง โพสตขอมูลบอยแคไหนและโพสตแตละคร้ังนั้น
จะตองมียอดการรีวิว ยอดการกดถูกใจ ยอดการแสดงความคิดเห็น หรือยอดการบอกตอมากกวากัน
ท่ีจะสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรวมท้ังตองมีพรีเซนตเตอรลักษณะใดและผูขายตองมีลักษณะใดถึงจะ
สามารถสรางความนาเช่ือถือใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ ดังนั้นการศึกษานี้จึงเปนการเก็บขอมูล 
เพื่อวิจัยใหทราบถึง “ปจจัยท่ีมีผลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขาย
สังคมออนไลนเฟสบุค” 
 
 
1.2  วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคม 
ออนไลนเฟสบุค 

2. เพื่อศึกษาปจจัยดานสวนผสมทางการตลาดท่ีมีผลทําใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
เสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 

3. เพื่อศึกษาปจจัยดานองคประกอบเฟสบุคท่ีมีผลทําใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริม
ความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 
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4. เพื่อศึกษาปจจัยดานลักษณะผูขายท่ีมีผลทําใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงาม
ผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 
 
 
1.3  ขอบเขตการวิจัย 

วิธีการวิจัยใชเปนการวิจัยเชิงปริมาณและเลือกวิธีการสํารวจดวยการใชแบบสอบถาม 
โดยมีการกําหนดขอบเขตในการวิจัย คือ กลุมประชากรที่ใชผลิตภัณฑเสริมความงามและเคยรับ
โฆษณาผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 
 
 
1.4  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

สามารถนํางานวิจัยนี้ไปใชในการวางแผนกลยุทธการส่ือสารบนโลกออนไลนเพ่ือใหสงผล
ตอการตัดสินใจซ้ือของกลุมผูบริโภคในกลุมธุรกิจผลิตภัณฑเสริมความงาม 
 
 
1.5  นิยามศัพทเฉพาะ 

1. เว็บโซเชียลเน็ตเวิรค (Social Network) คือ เว็บไซตที่สามารถเชื่อมโยงผูคนที่อยู
ตางสถานท่ีไวดวยกันในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง ทําใหผูใชงานสามารถติดตอ ทราบขาวสาร เกิดการมี 
ปฏิสัมพันธกัน เกิดการแลกเปล่ียนความคิดเห็นและขอมูลตางๆซ่ึงกันและกัน 

2. เฟสบุค (Facebook) คือ เครือขายสังคมและเว็บไซตท่ีเปดใชงานอยางเปนทางการ 
เม่ือ 4 กุมภาพันธ ค.ศ. 2004 ดําเนินงานโดย บริษัท เฟสบุก และกอต้ังโดย มารก ซักเกอรเบิรก (Mark 
Zuckerberg)โดยเฟสบุค มีจํานวนสมาชิกท้ังหมด 838,470,640 และสมาชิกเฟสบุคในประเทศไทย
เพิ่มเปน 14,288,320 เปนอันดับท่ี 16 ของโลก และมีแนวโนมเติบโตข้ึน ซ่ึงผูใชสามารถ สรางขอมูล 
สวนตัว เพ่ิมรายช่ือผูใชในฐานะเพื่อนและติดตอส่ือสาร แลกเปล่ียนขอมูลขาวสาร แบงปน และแสดง 
ความคิดเห็นสูผูใชเฟสบุครายอ่ืนๆ ได 

3. แฟนเพจ (Fan Page) หรือ เฟสบุคเพจ (Facebook page) เปนหนา ท่ีสรางข้ึนมาเพื่อ
ประชาสัมพันธเนื้อหาเกี่ยวกับสินคา ธุรกิจ หรือ องคกรซ่ึงขอมูลนี้จะเปนขอมูลสาธารณะท่ีสามารถ
แลกเปล่ียน นําเสนอใหผูใชเฟสบุคคนอ่ืนไดรับรูไดโดยตรง ถูกนํามาใชในการประชาสัมพันธ หนวยงาน 
บริษัทหรือสินคาตาง  ๆการเขารวมแฟนเพจ หรือเฟสบุคเพจนี้ทําไดดวยการกด “Like” ท่ีหนา (Page) นั้น 
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4. การรีวิว (Review) คือ การเขียนรีวิวใหความเห็นตอการใชสินคาและบริการ ซ่ึงจะเปน 
การใหระดับความพึงพอใจ และใสขอความท่ีตองการ  

5. การแสดงความคิดเห็น (Comment) ภายในเฟสบุค คือการสนทนากับกลุมเปาหมาย
จากรูปภาพ วิดีโอ และบันทึก (Note) เปนสวนหนึง่ในการพูดคุยและตอบคําถาม เพื่อใหเปนการส่ือสาร 
แบบสองทาง เพราะหากพลาดท่ีจะส่ือสารกับกลุมเปาหมายนั้นหมายถึงการสูญเสียโอกาสทางการ
แขงขัน 

6. การแบงปน (Share) ภายในเฟสบุค คือ การกดแบงปนขอมูล รูปภาพ วิดีโอหรือ
ลิงคตางๆ ท่ีมีคนโพสไวในเฟสบุค เพื่อใหข้ึนในหนาเฟซบุคของผูท่ีกดแบงปน ซ่ึงจะทําใหเพื่อนของ 
ผูท่ีกดแบงปนเห็นขอมูลนั้นๆ ไดดวยเชนกัน  

7. ผลิตภัณฑ (Product) คือ สินคาและบริการ หรือความคิด ท่ีมนุษยสรางขึ้น เพื่อ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค และถูกนําเสนอสูตลาด เพ่ือผลตอบแทนในรูปเงินตราจากผูซ้ือ 
สูผูขายผลิตภัณฑซ่ึงผลิตภัณฑบนเฟสบุคจึงเปนสินคาและบริการที่ทางผูผลิตมีการนําเสนอผานทาง
เฟสบุคไมวาจะดวยภาพนิ่งหรือภาพเคล่ือนไหว 

8. สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) คือ เคร่ืองมือการติดตอส่ือสาร 
การตลาดหรือกิจกรรมทางการตลาดเพื่อแจงขาวสาร สรางแรงจูงใจ สรางทัศนคติ และพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย การโฆษณา การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง 
การใชพนักงานขายซ่ึงการสงเสริมการตลาดบนเฟสบุคจึงเปนการใชสวนประสมการสงเสริมการตลาด 
ภายในเฟสบุค  
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1.6  กรอบแนวความคิด 
 
 ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 

 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

ประชากรศาสตร 
 เพศ 
 อายุ 
 การศึกษา 
 อาชีพ 
 รายได/เดือน 

พฤติกรรมการใช  
 When 
 Why 
 What 
 How 

การตัดสินใจซ้ือ 
ผลิตภณัฑเสริมความงามผาน
เครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 

ปจจัยดานลักษณะของผูขาย 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

ปจจัยดานองคประกอบของเฟสบุค 
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บทที่ 2 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

งานวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีผลทําใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขาย
สังคมออนไลนเฟสบุค เพื่อใหการศึกษาคร้ังนี้มีความสมบูรณยิ่งข้ึน ผูวิจัยจึงไดศึกษาแนวความคิด
และทฤษฏีตาง ๆ ท่ีมีความเหมาะสมและสอดคลองกัน เพื่อใชประกอบการศึกษา ดังนี้ 
 
 
2.1  ทฤษฎีตางๆ ที่เก่ียวของกับประเด็นหลักของงานวิจัย 
 

2.1.1 แนวคิดเก่ียวกับเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน (Social Network Sites: SNS 
and Facebook 

นิยามของเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน (Social Network Sites: SNS) คือเปนเว็บไซต 
ท่ีใหปจเจกบุคคลไดกระทําส่ิงตางๆ ดังนี้ 

1. สรางฐานขอมูลสวนตัวบนพืน้ท่ีสาธารณะหรือกึ่งสาธารณะในระบบท่ีมีขอบเขต 
2. เช่ือมตอรายการตางๆ ท่ีผูใชยอมใหมีการแบงปนขอมูลไปยังบุคคลตางๆ ท่ีติดตอ 

ส่ือสารกัน 
3. สามารถเขาชมและกีดขวางรายการเช่ือมของบุคคลภายในระบบได และการต้ังช่ือ

ของการเช่ือมตอเหลานี้จะมีความหลากหลาย  
เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนทําใหผูใชสามารถส่ือสารกันไดแบบสองทาง (Two way 

Communication) ทําใหผูใชงานสามารถมีปฏิสัมพันธ (Interactivity) ระหวางผูซ้ือและผูขายสินคา
ผานเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน ซึ่งทําใหองคกรธุรกิจสามารถวิเคราะหตลาดไดงายข้ึน จาก
พฤติกรรมท่ีแสดงออกของผูบริโภควารูสึกอยางไรผานการแสดงความคิดเห็นบนเว็บไซตเครือขาย 
สังคมออนไลน เพื่อใหรูความตองการและตอบสนองผูบริโภคไดเฉพาะเจาะจงมากขึ้น นํามาซ่ึง
การพัฒนาผลิตภัณฑและบริการ สูการเพิ่มยอดขาย และการเติบโตทางธุรกิจ (สุกรีแมนชัยนิมิต, 2554) 
โดยหลักการประยุกตเวบ็ไซตเครือขายสังคมออนไลนกับการตลาดนั้น แบงได 5 ประการ คือ 1. การ
ตอบสนองตอลูกคาทันที (Instant) สรางความรูสึกวาลูกคาเปนบุคคลสําคัญเพื่อจูงใจใหคนเขามามี
สวนรวมมากข้ึน 2. การมีปฏิสัมพันธตอเนื่องและสมํ่าเสมอ (Interactive) เปนการสื่อสารระหวาง 
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องคกรธุรกิจกับแฟนเพจอยางสมํ่าเสมอและตอเนื่อง 3. กิจกรรมมีความเฉพาะเจาะจงเปนการส่ือสาร 
ระดับบุคคล (Individualization) ซ่ึงกิจกรรมที่ทําตองจูงใจใหลูกคากลับเขามารวมอยางสมํ่าเสมอ 
4. หากมีการสงเสริมการตลาดตองไมทําใหลูกคารูสึกวาเปนการยัดเยียดหรือพยายามขายของมากเกินไป 
5. การบูรณาการ (Integration) ระหวางการส่ือสารผานชองทางตาง ๆ กับ รานคาท่ีมีอยูจริง ตองเปน 
ไปในทิศทางเดียวกัน ไมขัดแยงท้ังในสวนท่ีจับตองได เชน ลักษณะการตกแตงรานและสวนท่ีจับตอง 
ไมได เชน บุคลิกภาพ อารมณความรูสึก (Mood and Tone) ควร เปนไปในทิศทางเดียวกันไมทําใหลูกคา 
เกิดความสับสน 

เฟสบุคเปนเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน แบบหนึ่งท่ีองคกรธุรกิจใชเปนเคร่ืองมือ
ทางการตลาดเพราะทําเฟสบุคเพจไดฟรี ไมมีคาใชจาย และมีแอพพลิเคชันตางๆ มากมายรองรับ 
ผูใชทุกคนสามารถสมัครเปนสมาชิกเฟสบุคไดฟรีและสามารถรวมแบงปนความคิดเห็น ความรูสึก 
ขอมูล ขาวสาร รูปภาพ วิดีโอ ฯลฯ ถาองคกรธุรกิจทําการตลาดไดดีและเจาะตรงกลุมเปาหมายจะทํา
ใหมีโอกาสเขาถึงกลุมลูกคาไดไมยาก โดยการออกแบบกิจกรรมใหสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภค 
ปจจุบันท่ีใชเว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน ใหมีสวนรวมในกิจกรรมรูปแบบตางๆ และแบงปน 
ความรูสึกหรือแสดงผลของการรวมกิจกรรมผานขอความตัวอักษร รูปภาพ ล้ิงก วีดิทัศนสูกลุมเพื่อน 
ทําใหขอมูลแพรกระจาย อยางรวดเร็ว ซ่ึงกิจกรรมที่แฟนเพจสามารถสงตอหรือแบงปนกิจกรรม
การตลาดแบบแฟนเพจสูสมาชิกคนอ่ืนจนเปนลักษณะการบอกตอ (Viral Marketing) (สุกรี แมนชัยนมิต, 
2553)  

โดยสรุปแลวอาจกลาวไดวา เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลน (Social Network Sites: 
SNS) เปนซอฟแวรท่ีนิยมใชงานบนอินเตอรเน็ต เพื่อตอบสนองวิถีการดําเนินชีวิตของคนยุคนี้ท่ีใช
เวลากับการใชอินเตอรเน็ตมากข้ึนจนเกิดเปนสังคมออนไลน สําหรับเปนแหลงเผยแพรขอมูลสวนตัว 
บทความ รูปภาพ ผลงาน พบปะ แสดงความคิดเห็น แลกเปล่ียนประสบการณ หรือความสนใจรวมกัน 
และกิจกรรมอ่ืนๆรวมไปถึงเปนแหลงขอมูลจํานวนมหาศาลท่ีผูใชสามารถชวยกันสรางเนื้อหาขึ้นได
ตามความสนใจของแตละคน 

 
2.1.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด (4P) 
ปจจัยสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด 

ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน, ศุภร 
เสรียรัตน, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลักษิตานนท, 2541) ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยผูขายเพ่ือสนองความตองการของ
ผูซ้ือใหพึงพอใจซ่ึงผลิตภณัฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไมมีตวัตนก็ได ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญ 
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ทีสุดของสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการหรือบุคคล 
ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมลคา (Values) ในสายตาของผูซ้ือ จึงจะมีผลทําใหผลิตภณัฑ 
สามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัย 2 อยางคือ ความแตกตางของ
ผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของผูซ้ือ โดย
ผูซ้ือจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซ้ือดังนั้น 
ผูกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึงการยอมรับของผูซ้ือในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของ 
ผลิตภัณฑ ตนทุนและคาใชจายท่ีเกี่ยวของของผลิตภัณฑตลอดจนภาวะแขงขัน 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบ 
ดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการองคการไปยังตลาดสถาบันท่ีนํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา 
ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลังและการจัดจําหนายประกอบดวย 
2 สวนดังนี้ 

 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑและ 
กรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย 
ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคา จึง
ประกอบดวยงานที่สําคัญคือ การขนสง (Transportation) การเก็บรักษา (Storage) การคลังสินคา
(Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูซื้อและผูขาย
เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ ถือเปนการส่ือสารการตลาดท่ีประสานส่ิงตางๆ ในการใช
ความคิดสรางสรรคเพื่อสราง ขอมูลและจูงใจในการขายสินคาเร่ิมต้ังแตการกําหนดชองทางการตลาด 
การใหขอมูลขาวสารการตลาดการจูงใจเพื่อขายสินคาและบริการ การสงเสริมความคิดของผูซ้ือ กลาวคือ 
การสงเสริมการตลาดเปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายโดยขาวสารที่ตองการ ส่ือสารจะเปนขาวสาร 
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการการตลาด ท้ังนี้เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประเภทซ่ึงอาจเลือกไดดังนี้ 

 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกีย่วกับสินคาและบริการ 
ซ่ึง กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาและกลยุทธส่ือ องคกร
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ท่ีใชการโฆษณามีท้ังองคกรเอกชน องคกรการกุศล หนวยงานรัฐบาลท่ีตองการส่ือสารขอมูลสูกลุม 
เปาหมาย เพื่อวัตถุประสงคท่ีแตกตางกันไป 

 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจงู
ใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขายและการจัด 
การหนวยงานขายโดยพนักงานขาย 

 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการนําเสนอหรือมอบส่ิงจูงใจ (Incentive) 
ในการซ้ือสินคาโดยเคร่ืองมือสงเสริมการตลาดนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย 
การใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึงเครื่องมือสงเสริมการขายเหลานี้มีวัตถุประสงคเพ่ือดึงดูด
ลูกคาใหม ตอบแทนลูกคาเกาท่ีซ้ือเปนประจําและกระตุนใหเกิดการซ้ือซํ้า โดยเฉพาะลูกคาที่ชอบ
เปล่ียนยี่หอบอยๆ เพราะชอบสินคาท่ีลดราคาหรือมีของแถม การสงเสริมการขายจึงนํามาใชทําการตลาด 
กับสินคาท่ีความคลายคลึงกันและตองการเพิ่มยอดขายในระยะส้ัน (ค็อตเลอร, 2547)  

สวนประสมการตลาดท้ัง 4 ประการ ท่ีกลาวมาแลวมีความสัมพันธกันอยางใกลชิดและ
มีความสําคัญเทากัน นักการตลาดจะตองทําการตัดสินใจในองคกระกอบท้ัง 4 ประการ พรอมกันไป
และตองปรับปรุงสวนประสมการตลาดเหลานี้ ใหสอดคลองกับสภาวการณทางการตลาดท่ีเปล่ียนแปลง 
อยูตลอดเวลา ท้ังนี้เพื่อจะทําใหลูกคาไดรับความพอใจมากท่ีสุด นั่นคือ นําผลิตภัณฑท่ีเหมาะสม (Right 
Product) ออกจําหนายในชองทางท่ีเหมาะสม (Right Place) โดยวิธีการสงเสริมการตลาดท่ีดี (Right 
Promotion) และจําหนายในราคาท่ีเหมาะสมและยุติธรรม (Right Price)  
 

2.1.3  แนวคิด ทฤษฎีดานพฤติกรรมผูบริโภค 
การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคผานเครือขายสังคม

ออนไลนเฟสบุคจําเปนตองใหความสําคัญกับความตองการและปญหาของลูกคา เพ่ือเรียนรูถึง
ประสบการณของลูกคาอยางแทจริงจะทําใหสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดงายข้ึน ทําใหผูขายผลิตภัณฑ 
หรือบริการผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคนั้นตองใชกลยทุธทางการตลาดมากขึ้นเพื่อใหผูบริโภค 
ซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการของตน และเกิดการยอมรับในผลิตภัณฑหรือบริการในท่ีสุด อันเปนการรักษา 
ฐานลูกคาเดิมและเพิ่มฐานลูกคาใหมใหมากข้ึนไดอีกดวย สมจิตร ลวนจําเริญ (2532) กลาววา พฤติกรรม 
ผูบริโภคเปนการกระทําของแตละบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ และการใชสินคาหรือบริการ 
ทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดข้ึนกอนและท่ีเปนตัวกําหนดใหเกิดการกระทําตางๆ 
ข้ึน ในขณะท่ี ธงชัย สันติวงษ (2539) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึง่ 
ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซ่ึงการใชสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการ 
ตัดสินใจท่ีมีมากอนอยูแลว และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว  
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การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะอธิบายไดถึงการที่ผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อสินคา
และบริการนั้นอยางไร รวมถึงการวิเคราะหปจจัยตางๆท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ 
ซ่ึงเปนกระบวนการเก่ียวกับกิจกรรมตางๆโดยเร่ิมต้ังแตการคนหา การเลือก การซ้ือการใช การประเมินคา 
และเกิดการซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการนั้นๆ เพื่อสนองตอความตองการและความปรารถนา (Lamb, 
Hair & McDaniel, 2000 และ Belch & Belch, 2001) สําหรับการซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการผานเว็บไซต 
เฟสบุคของกลุมผูบริโภคนั้นจะตองผานกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคซ่ึงถือวาเปน
กระบวนการหนึ่งท่ีมีความสําคัญมาก ประกอบดวย 5 ข้ันตอน 

1. การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) เปนกระบวนการเร่ิมตนโดยที่ผูบริโภค 
ยอมรับปญหาของตนเอง และตระหนักถึงความตองการตอตัวสินคา โดยมองวาสินคาประเภทนั้น
เร่ิมมีความจําเปนสําหรับตน หรือสินคาท่ีใชอยูเดิมเส่ือมสภาพ 

2. การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือผูบริโภครับรูปญหาของตนแลว จะพยายาม 
หาขอมูลเพื่อแกปญหาของตนเองจากแหลงตางๆ ซ่ึงการคนหาขอมูลจากเว็บไซตเฟสบุคโดยสวนใหญ 
จะเปนขอมูลจากแหลงบุคคล (Personal Sources) ไดแก การบอกเลาจากผูมีประสบการณ จากเพ่ือน
ท่ีเปนสมาชิกในเฟสบุค รวมท้ังแหลงขอมูลจากแหลงธุรกิจ (Commercial Sources) ไดแก การโฆษณา
ประชาสัมพันธจากผูจัดจําหนายผลิตภัณฑหรือบริการนั้น ๆ ท่ีเปนเจาของเว็บไซตเฟสบุค 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคจะนําขอมูลขาวสารท่ี
ไดรับจากเว็บไซตเฟสบุคมาประกอบการตัดสินใจในการประเมินทางเลือก ซ่ึงอาจจะข้ึนอยูกับตัว
ผูบริโภคเองและสถานการณรอบขาง หรือท้ังสองอยางประกอบกัน 

4. การซ้ือสินคา (Purchase Action) ในข้ันนี้ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ือสินคาตามท่ี 
ตนเองตองการ และไดประเมินทางเลือกไว โดยผูบริโภคจะตองทําการตัดสินใจวา ถาเขาซ้ือสินคานั้นแลว 
สินคานั้นจะบําบัดความตองการและความพึงพอใจใหกับตัวเขาไดหรือไม กระบวนการซ้ือจะโยงไปสู 
ข้ันตอนการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ ตรายี่หอ ราคา รานคาท่ีจะซ้ือ ปริมาณสินคาท่ีจะซ้ือ เปนตน 

5. การประเมินผลหลังการซ้ือสินคา (Post Purchase Evaluation) หลังจากการใชสินคา 
แลวผูบริโภคจะทําการประเมินวาสินคาดังกลาวสามารถสรางความพึงพอใจใหกับตนเองไดมากนอย 
เพียงใดจากการประเมินคุณคาของสินคาและบริการท่ีไดรับนั้น ซ่ึงถาตรงกับท่ีคาดหวังหรือสูงกวาท่ี
คาดหวังจะทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจซึ่งจะทําใหเกิดพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือซํ้า หรือ
บอกตอขอมูล แตในทางตรงกันขามถาคุณคาที่ไดรับตํ่ากวาท่ีไดคาดหวังไวลูกคาก็จะเกิดความไมพึง
พอใจ ซ่ึงพฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกคาจะเปล่ียนไปใชผลิตภัณฑของคูแขงขัน และมีการบอกตอไป
ยังผูบริโภคคนอ่ืนดวยถึงความไมพึงพอใจท่ีเกิดข้ึน ดวยเหตุนี้ผูโฆษณาบนเครือขายสังคมออนไลน
เฟสบุคจึงตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคาหลังจากซ้ือสินคาหรือบริการดวย โดยอาจ
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ทําผานการใชแบบสํารวจความพึงพอใจ หรือสรางกลุมในเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคเพื่อเปด 
โอกาสใหลูกคาไดเขามาแสดงความคิดเห็นตอสินคาและแลกเปล่ียนประสบการณหรือแลกเปล่ียน
ขอมูลการใชสินคาและบริการ 
 
 
2.2  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

พิริณฎา หลวงเทพ และ ประสพชัย พสุนนท (2557) ศึกษาเรื่องปจจัยที่สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการผานธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนการศึกษาเชิงปริมาณ โดยแจก 
แบบสอบถามจากกลุมตัวอยางคือนักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากรวิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี จํานวน 
400 คน วิเคราะหขอมูลดวย ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 
คอนติงเจนซีและการวิเคราะหการถดถอยโลจิสติคซ่ึงพบวา ทุกดานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการผานธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสโดยดานลักษณะทาง
กายภาพมีระดับความสําคัญมากท่ีสุด สวนทุกดานของปจจัยเทคโนโลยีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
สินคาและบริการผานธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสโดยดานระบบส่ือโฆษณาออนไลนมีระดับความสําคัญ 
มากที่สุด สวนทุกดานของปจจัยทัศนคติการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการผานธุรกิจพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสโดยดานความรูและความเขาใจมีระดับความสําคัญมากท่ีสุด อีกท้ังขอมูลท่ัวไปดานเพศ 
และรายไดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการผานธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
ซ่ึงเพศหญิงเลือกซ้ือสินคาและบริการผานธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมากกวาผูชายฉะนั้นควรนํา
กลยุทธท่ีดึงดูดความสนใจของผูซ้ือท่ีเปนผูหญิงมาใช โดยสรุปแลวการพยากรณการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
สินคาและบริการผานธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของนักศึกษาพบวาปจจัยท่ีมีผลคือ ดานผลิตภัณฑ 
ดานระบบการจายเงิน และดานกระบวนการ  

ชัยยุทธ อรัญสุคนธ (2558) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจในการสงตอขอมูล
ทางการตลาดแบบ Viral Marketing เปนการศึกษาเชิงปริมาณ โดยแจกแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง 
คือประชาชนท่ัวไปท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 400 คน ทีมีพฤติกรรมการ
ใชงาน Facebook วิเคราะหขอมูลดวยคาความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห 
คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน และการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณซ่ึงพบวา
พฤติกรรมการใชงาน Facebook ของผูตอบแบบสอบถามจะอยูระหวาง 3 – 5 ช่ัวโมง ในชวงระยะเวลา 
ประมาณ 20.01 –24.00 กิจกรรมท่ีใชผานทาง Facebook สวนใหญเปนเร่ืองท่ีตัวเองช่ืนชอบและสนใจ 
จึงทําการกด Like Share และ Comment โดยมีอัตราความถ่ีในระยะเวลา 1 สัปดาหอยูระหวาง 11 – 20 
คร้ัง ในขณะท่ีปจจัยท่ีทําใหกด Like Fan Page ตราสินคา คือสนใจในตราสินคาเปนการสวนตัว และ
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ประโยชนท่ีไดจากการกด Like Fan Page ตราสินคา ทําใหไมตกเทรนด/ทันกระแสสังคม โดยสรุป
แลวปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจสงตอขอมูล ไดแก ปจจัยดานเอกลักษณของตราสินคา ดานความไว 
วางใจในตราสินคา ดานความมุงม่ันเพื่อชุมชน ดานความต้ังใจของการเปนสมาชิกในชุมชน เพราะ
ดานเอกลักษณของตราสินคานั้นจะชวยให เกิดการพูดถึง บอกตอ หรือการแสดงความเห็นท่ีเปนประโยชน 
ในเร่ืองของการใชงานสินคานั้น ๆ รวมท้ังการถายทอดประสบการณการใชงานจากผูบริโภคคนอ่ืน ๆ 
เพื่อเปนประโยชนในการใชงานตราสินคาดังนั้นผูบริโภคจึงเลือกท่ีจะสงตอขอมูลตราสินคาท่ีมีเอกลักษณ 
ท่ีโดดเดนมากกวา ตราสินคาท่ีไมมีเอกลักษณหรือมีเอกลักษณที่ไมโดดเดน สวนดานความไววางใจ
ในตราสินคาพบวาถาการสรางกระแสในทางลบเพื่อใหเกิดการบอกตอนั้น จะทําใหผูโภคไมไววางใจ 
เพราะเหมือนเปนการหลอกลวงผูบริโภค เม่ือมีการสงตอขอมูลในเฟสบุคอาจเกิดกระแสวิพากษวิจารณ 
ถึงความไมเหมาะสมในการสงตอขอมูลได สวนดานความมุงม่ันเพื่อชุมชนเปนชองทางหนึ่งท่ีตราสินคา 
จะตองสรางชุมชนเสมือนจริงข้ึนเพื่อใหมีการแลกเปล่ียนความคิดความเห็นของสมาชิกในชุมชนและ 
การเขามาอยูในชุมชนก็สามารถบงบอกไดวา มีความตั้งใจมากแคไหนทีจะเปนสมาชิกของชุมชน 
โดยมีแหลงขอมูลจากตราสินคาท่ีจะนําเสนอตอสมาชิกเพื่อใหสมาชิกมีความรูรวมกัน จนสมาชิก
ในชุมชนตางรูสึกวาการมีอยูของชุมชนนั้นเปนการพึ่งพาอาศัยซ่ึงกันและกัน 

ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ(2554)  ศึกษาเร่ืองแรงจูงใจและปจจัยทางการตลาดบนเฟสบุค 
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการศึกษา
เชิงปริมาณโดยแจกแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางคือผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน 
วิเคราะหขอมูลดวยรอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบความ สัมพันธโดยการหา 
คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธเพียรสันซ่ึงพบวาดานแรงจูงใจบนเฟสบุคท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา 
และบริการคือทางดานเหตุผลและดานอารมณโดยกิจกรรมที่สรางแรงจูงใจไดมากเปนอันดับแรก คือ 
การทํากิจกรรมเพ่ือสังคมบนหนาแฟนเพจ (Fan Page หรือ Facebook Page) สวนดานปจจัยทางการตลาด 
บนเฟซบุคท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการคือดานผลิตภัณฑโดยการท่ีตราสินคา (Brand) 
มีช่ือเสียงเปนท่ีรูจักจะทําใหมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการและดานการสงเสริมการตลาด 
การโดยการโฆษณาคือการแนะนําสินคาและบริการผานส่ือวิดีโอ การสงเสริมการขายคือการลดราคา 
สินคา การประชาสัมพันธและการออกขาวโดยการเปนผูสนับสนุน กิจกรรมตอสังคมขององคกร และ
การตลาดทางตรงคือการท่ีสามารถติดตอ ซักถาม ติเตียนกับผูจัดจําหนายไดโดยตรงผานทางหนา
แฟนเพจ (Fan Page) ซ่ึงท้ังหมดนี้จะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ 

ดวงใจ ธรรมนิภานนท (2557) ศึกษาเร่ืองกลยุทธการตลาดผลิตภัณฑความงามผานชองทาง 
การคาแบบดิจิทัล เปนการศึกษาเชิงปริมาณ โดยแจกแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางคือ ผูใชอินเตอร 
เน็ตในประเทศไทย จํานวน 409 คน วิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ สถิติท่ีใชไดแก 
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คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และในการทดสอบสมมติฐานการวิจัย ใชคาสหสัมพันธ
เพียรสัน ซ่ึงพบวาปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนผูตอบใหความสําคัญตอปจจัย 6 ดาน โดยรวม 
อยูในระดับมาก โดยเรียงลําดับ คือ ดานชองทางการจําหนาย ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด 
ดานการรักษาความเปนสวนตัว ดานการใหบริการสวนบุคคล และดานผลิตภัณฑ โดยปจจัยยอยท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุด คือ เว็บไซตใชงานงาย สะดวก รวดเร็วในการคนหาเลือกและส่ังซ้ือสินคาโดยสรุปแลว 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดออนไลน พบวาความสําคัญในระดับมากที่สุดไดแก ดานชองทาง
การจําหนาย ซ่ึงคือชองทางเว็บไซตใชงานงาย สะดวก รวดเร็วในการคนหา เลือก และส่ังซ้ือสินคา 
(1. สามารถเขาถึงลูกคากลุมเปาหมาย 2. สามารถเขาถึงไดจากทุกท่ี 3. สามารถตรวจสอบประสิทธิภาพ 
ได 4. สามารถใหผลตอบแทนจากการลงทุนสูง) ดังนั้นผูบริหาร เจาของกิจการ ควรใหความสนใจ
การตลาดดานชองทางการจําหนายเปนหลัก โดยการปรับปรุงเว็บไซตของบริษัท ใหทันสมัย สะดวก 
รวดเร็ว ในการคนหา การส่ังซ้ือสินคาและบริการ ปรับปรุงขอมูลใหเปนปจจุบันอยูเสมอ เพราะเว็บไซต
เปนชองทางการตลาดท่ีสําคัญ โดยอาจทํา Content marketing การทํา Pay Per Click หรือ Search Engine 
marketing เพื่อกระตุนและดึงดูดลูกคากลุมเปาหมายไดโดยตรง และมีประสิทธิภาพ 

ปทมพร คัมภีระ (2557) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางผานเว็บไซตเฟสบุค 
ของนักศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานครเปนการศึกษาเชิงปริมาณ โดยแจกแบบสอบถามจากกลุม
ตัวอยางคือนักศึกษาหญิง ผูใชเว็บไซตเฟสบุค และมีประสบการณในการซ้ือเคร่ืองสําอางผานเว็บไซต 
เฟสบุค จํานวน 200 คน ซ่ึงพบวาลักษณะทางประชากรศาสตรไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอาง 
ผานเว็บไซตเฟสบุคของบุคคลทุกเพศทุกวัยและ พฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตจะเปนโอกาสในการ
รับรูขอมูลผานการส่ือสารของผูขายโดยพบวาเคร่ืองสําอางผานทางเว็บไซตเฟสบุค 2 คร้ัง โดยเฉล่ีย
ในแตละครั้งซ้ือเปนจํานวนเงินไมเกิน500 บาท.ประเภทของเคร่ืองสําอางท่ีซ้ือผานเว็บไซตเฟสบุค 
ไดแก ผลิตภัณฑและอุปกรณสําหรับแตงหนา(Make Up) รองลงมาไดแก ผลิตภัณฑและอุปกรณดูแล 
ผิวหนา (Skin Care) /ผลิตภัณฑน้ําหอม/ ผลิตภัณฑและอุปกรณดูแลเสนผม (Hair Care) ผลิตภัณฑ
และอุปกรณดูแลมือ และเล็บ (Hand and Nail Care) รวมท้ังผลิตภัณฑและอุปกรณดูแลผิวกาย (Body 
Care) รวมท้ังปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา ปจจัยดานช่ือเสียงของแบรนด คุณภาพของสินคา และ
ความหลากหลายของสินคา มีผลตอการตัดสินใจซ้ือปจจัยดานราคา พบวา ปจจัยดานคาจัดสงไมแพง 
ปจจัยดานความเหมาะสมของราคา และความชัดเจนในการแสดงราคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองสําอางในระดับมาก ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนาย พบวา ปจจัยดานความนาเช่ือถือของ
เว็บไซต ปจจัยดานความงายตอการเขาถึงเว็บไซต และความสะดวกของข้ันตอนการส่ังซ้ือ มีผลปจจัย 
ดานการสงเสริมการขาย พบวา การใหคําแนะนํา/ ปรึกษา เกี่ยวกับขอสงสัยตาง ๆ ใหกับลูกคารายบุคคล 
ดานการจัดกิจกรรมใหลูกคามีสวนรวม เชน การรวมโหวตสินคา 
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รัญญา นาคนุน(2556) ศึกษาเร่ืองการสํารวจพฤติกรรมการเปดรับขาวสารทางส่ือออนไลน 
(ส่ืออินเตอรเน็ต) และทัศนคติที่สงผลตอภาพลักษณสบูแครอทฟลิปปนสท่ีจําหนายทางออนไลน
เปนการศึกษาเชิงปริมาณ โดยแจกแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางคือผูบริโภคท้ังเพศหญิงและเพศชาย 
ท่ีเคยซ้ือ/หรือท่ีสนใจซ้ือสบูแครอทฟลิปปนสท่ีจําหนายทางออนไลน จํานวน 400 คน วิเคราะหขอมูล 
ดวยสถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน ไดแก การวิเคราะหการถดถอยและการเปรียบเทียบคาเฉล่ีย 
เชิงพหุ และการเปรียบเทียบคาเฉล่ียซ่ึงพบวาระดับความบอยของการคนหาขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 
เกี่ยวกับสบูแครอทฟลิปปนสจากเว็บไซต และเฟสบุค มีมากกวา ระดับความบอยของการคนหาขอมูล 
ของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับสบูแครอทฟลิปปนสจากอินสตาแกรมและทวิตเตอรและการเปดรับ 
ขาวสารเกี่ยวกับสบูแครอทฟลิปปนสดานการเปดรับขอมูลในระดับปานกลางทุกดานเนื่องจากสบู
แครอทฟลิปปนสปจจุบันยังไมไดเปนสินคาท่ีมีความนิยม หรือรูจักอยางแพรหลาย ซ่ึงเปนสินคาท่ีมี
คนใชอยูเฉพาะกลุม (Niche Market) จึงทําใหผูคนยังไมใหความสนใจที่จะเปดรับขาวสารเกี่ยวกับ
สบูแครอทฟลิปปนสเทาท่ีควร รวมทั้งระดับความคิดเห็นของทัศนคติที่มีตอสบูแครอทฟลิปปนส
ดานตางๆที่สงผลตอภาพลักษณของสบูแครอทฟลิปปนสท่ีจําหนายทางออนไลน อยูในระดับปานกลาง 
ถึงมาก โดยมีทัศนคติท่ีมีตอสบูแครอทฟลิปปนสดานความรูสึก ทัศนคติท่ีมีตอสบูแครอทฟลิปปนส
ดานการกระทํา และทัศนคติท่ีมีตอสบูแครอทฟลิปปนสดานความรูความเขาใจ  
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวจิัย 
 
 

งานวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีผลทําใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคม 
ออนไลนเฟสบุค เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการใชทําแบบสอบถาม 
(Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และผลที่ไดรับจะถูกนํามาวิเคราะหหา
ความสัมพันธของตัวแปรตางๆโดยใชโปรแกรมทางสถิติ ซ่ึงผูวิจัยไดกําหนดรูปแบบงานวิจัย โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 
 
 
3.1  การเลือกกลุมตัวอยาง 

ประชากรของงานวิจัยนี้ คือ กลุมประชากรท่ีใชผลิตภัณฑเสริมความงามและเคยไดรับ
โฆษณาผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคเพื่อใชในการอธิบายถึงปจจัยท่ีมีผลทําใหเกิดการตัดสินใจ 
ซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค โดยผูวิจัยทําเปนงานวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ซ่ึงทําโดยการออกแบบสอบถาม มีลักษณะคําถามเพ่ือวัดระดับความคิดเห็น
และต้ังใจของผูบริโภคตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 

กลุมตัวอยางไดจากวิธีการสุมตัวอยางโดยไดประชากร จํานวน 152 คน คือทางผูวิจัย
ใชการสุมแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability) โดยการสุมตัวอยางอยางงาย (Simple Random 
Sampling) ซ่ึงจํานวนของกลุมตัวอยางผูวิจัยไดใชสูตรกรณีไมทราบจํานวนประชากรแนนอน โดยให 
สัดสวนของประชากรท่ีผูวิจัยกําหนดจะสุมท่ีรอยละ 30 ระดับความเช่ือมันท่ีรอยละ 90 จะคํานวนได
จํานวนกลุมตัวอยาง 58 คน 
 

 n = P 1-P Z2

e2  
 

ดังนั้น n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 P = สัดสวนของประชากรท่ีผูวิจัยจะสุม 
 Z = ระดับความม่ันใจท่ีผูวจิยักําหนดไว 
 e = คาความคาดเคล่ือนท่ียอมรับได 
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แทนคาในสูตร 
 

 n = 0.3 1-0.3 1.652

0.12  
  = 57.17 
 
 
3.2  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

เคร่ืองมืองานวิจัยเปนแบบสอบถามซ่ึงใชในการรวบรวมขอมูลโดยแบบสอบถามจะถูก 
แจกจายไปยังกลุมตัวอยางโดยใชชองทางไลนและเฟสบุคเปนชองทางหลัก ซ่ึงแบบสอบถามพัฒนาข้ึน 
จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของจากการทบทวนวรรณกรรมโดยไดทําการแบง
แบบสอบถามเปน 5 สวน คือ 

สวนท่ี 1 คือ  ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม เปนแบบสอบถามท่ี
ถามขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ซ่ึงมี
ลักษณะแบบตรวจสอบรายการ (Check list) 

สวนท่ี 2 คือ ปจจัยดานพฤติกรรมในการใชเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค เปนแบบสอบถาม 
ท่ีถามขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคโดยเกี่ยวของกับผลิตภัณฑเสริม 
ความงาม ซ่ึงมีลักษณะแบบตรวจสอบรายการ (Check list) 

สวนที่ 3 คือ ปจจัยสวนผสมทางการตลาดสําหรับเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคท่ีสงผล 
ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงาม เปนแบบสอบถามที่ถามขอมูลดานผลิตภัณฑและดาน
การสงเสริมการตลาดโดยมีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบเลือกตอบ จํานวน 12 ขอ โดยมีระดับการวัด 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และนอยท่ีสุดซ่ึงแตละระดับมีคะแนนเทากับ 5, 4, 3, 2 และ 1 ตามลําดับ 

สวนท่ี 4 คือ ปจจัยดานองคประกอบของเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคที่สงผลตอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมความงาม เปนแบบสอบถามที่ถามขอมูลเรื่องกิจกรรมที่เกี่ยวกับ
องคประกอบเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคโดยมีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบเลือกตอบ จํานวน 
7 ขอ โดยมีระดับการวัด มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และนอยท่ีสุดซ่ึงแตละระดับมีคะแนนเทากับ 
5, 4, 3, 2 และ 1 ตามลําดับ 

สวนท่ี 5 คือ ปจจัยลักษณะของผูขายผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลน 
เฟสบุคท่ีสงผลใหทานตัดสินใจซ้ือสินคา เปนแบบสอบถามท่ีถามขอมูลเร่ืองลักษณะผูขายผลิตภัณฑ 
เสริมความงามท่ีสงผลตอความนาเช่ือถือโดยมีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบเลือกตอบ จํานวน 7 ขอ 
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โดยมีระดับการวัด มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และนอยท่ีสุดซ่ึงแตละระดับมีคะแนนเทากับ 5, 4 , 
3, 2 และ1 ตามลําดับ 

 
 

3.3  การตรวจสอบความเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
1. ศึกษาขอมูลจากตํารา เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ รวมท้ังศึกษารูปแบบวิธีการ

สรางแบบสอบถาม เพื่อนํามาเปนแนวทางในการสรางเคร่ืองมือเพ่ือในการวิจัยคร้ังนี้ 
2. กําหนดกรอบแนวคิดจากขอมูลที่ไดทําการศึกษา โดยวิเคราะหแยกประเด็นท่ีตองการ 

ศึกษาและนําเสนอตออาจารยท่ีปรึกษา  
3. กําหนดโครงรางของแบบสอบถามตามประเด็นสําคัญของวัตถุประสงคและขอบเขต 

การศึกษา โดยทําการรางแบบสอบถามเสนออาจารยท่ีปรึกษาเพื่อตรวจสอบแกไข ปรับปรุงแกไขตาม 
ขอเสนอแนะ ใหมีความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) และความเหมาะสมของการใชภาษา (Wording) 
ตลอดจนดานอ่ืนๆ  

4. นําแบบสอบถามท่ีแกไขปรับปรุงแลว สงใหกับกลุมตัวอยางท่ีมีคุณสมบัติใกลเคียง
กับประชากรท่ีตองการศึกษาทดลองตอบแบบสอบถามจํานวน 30 คน 

5. นําแบบสอบถามมาทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือการวิจัยเพื่อทดสอบความเท่ียงตรง 
ของเนื้อหา (Content Validity) และคาความเช่ือม่ัน (Reliability) ดังนี้ 

 การทดสอบความเที่ยงตรงของเครื่องมือ (Content Validity) เพื่อใหรูปแบบของ
แบบสอบถามแตละขอคําถามมีเนื้อหาและประเด็นครอบคลุมตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย 
ผูวิจัยจึงไดนําแบบสอบถามท่ีไดจากการทบทวนเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของนําไปใหกับผูเช่ียวชาญ 
คือ อาจารยท่ีปรึกษางานวิจัย พิจารณาตรวจสอบความถูกตองเหมาะสมของเคร่ืองมือตลอดจนการส่ือสาร 
ความหมายไดตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย เพื่อทดสอบความนาเช่ือถือของแบบสอบถามกอน
นําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูลจริง 

 การทดสอบคาความเช่ือม่ัน (Reliability) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีผานการทดสอบ 
ความเท่ียงตรงและแกไขปรับปรุงตามคําแนะนําของอาจารยท่ีปรึกษาจนแลวเสร็จไปทําการทดลอง
เก็บขอมูล (Try-out) กับกลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะคลายกับกลุมตัวอยางจริงจํานวน 37 คน (รอยละ 30 
ของกลุมตัวอยาง)โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติท่ีช่ือวา Predictive Analytics Software Statistics 
เวอรช่ัน 18 วิเคราะหหาคา KMO-Bartlett's Test เพื่อดูความเหมาะสมของเคร่ืองมือท่ีนํามาใชและหา 
ความเชื่อม่ันของเคร่ืองมือในการวิจัยท้ังฉบับ (Reliability Analysis) เพื่อประเมินวาเคร่ืองมือในการ
วิจัยแตละดานมีคุณภาพที่จะนําไปใชไดหรือไม โดยวิธีการหาคาสัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient ตามวิธี 
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Cronbach เพื่อใหไดคาความเช่ือม่ันใหใกลเคียงกับ 1 โดยสวนท่ี 3, 4, 5 จะตองไดคาแอลฟา (α) ไม
ต่ํากวา 0.65 จึงจะถือวามีความนาเช่ือถือในระดับท่ียอมรับได ซ่ึงผูวิจัยไดผลการหาคาความนาเช่ือถือ 
ของแบบสอบถามไดคาแอลฟา (α) 0.747, 0.808, 0.884 

6. นําแบบสอบถามไปเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจริง 
 
 
3.4  การเก็บรวบรวมขอมูล 

1. ทําการเก็บรวบรวมขอมูลตั้งแตวันท่ี 13 มิถุนายน – 27 มิถุนายน 2559 โดยขอความ
รวมมือจากกลุมตัวอยาง คือ กลุมประชากรท่ีใชผลิตภัณฑเสริมความงามและเคยรับโฆษณาผานเครือขาย 
สังคมออนไลนเฟสบุค 

2. ตรวจสอบความถูกตองเรียบรอยของแบบสอบถามโดยเลือกแบบสอบถามที่มี
ความสมบูรณใหไดครบตามจํานวนของกลุมตัวอยางท่ีกําหนดไวในขอบเขตการวิจัยซ่ึงเก็บไดจํานวน 
152 คน 

3. นําแบบสอบถามที่ไดรับคําตอบแลวมาตรวจสอบใหคะแนนเปนรายขอตามเกณฑ
ท่ีกําหนดและดําเนินการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติท่ีช่ือวา Predictive Analytics 
Software Statistics เวอรช่ัน 18  

4. เสนอผลการวิเคราะหขอมูลเปนเรียงความผสมกับตาราง 
5. สรุปอภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 
3.5  เครื่องมือท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

การวิเคราะหขอมูลในการศึกษาคนควาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยใชการวิเคราะหดวยเครื่อง
คอมพิวเตอรในการประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติที่ชื่อวา Predictive Analytics 
Software Statistics เวอรช่ัน 18 เพื่อการวิเคราะหขอมูลในทางสถิติ ดังน้ี 

1. การวิเคราะหขอมูลโดยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)โดยการคํานวณ 
คาความถ่ี(Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) ของตัวแปร 

2. การจัดกลุม (Clustering)  เพื่อพิจารณาขอมูลแตละแถวเสมือนเปนวัตถุ (Object) ซ่ึง
จะมีหลักการเหมือนกับการจําแนกประเภทขอมูล คือจะทําการแบงขอมูลออกเปนกลุม (คลัสเตอร) 
โดยจะจัดใหขอมูลท่ีมีความคลายคลึงกันอยูในคลัสเตอรเดียวกัน และขอมูลท่ีอยูตางคลัสเตอรกันจะ
มีความคลายคลึงกันนอยท่ีสุด 
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3. การวิเคราะหการถดถอย (Linear Regression) ในการหาคาสัมประสิทธ์ิของการตัดสินใจ 
(Coefficient of Determination: R2) เพ่ือหาสัดสวนท่ีตัวแปรอิสระอธิบายความแปรปรวนของตัวแปรอิสระ 
ไดโดยพิจารณาจากคาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนดไวเทากับ 0.10 ดังนี้ 

คา P-Value (Sig.) มากกวา 0.10 คือ ไมมีความแตกตางหรือไมมีความสัมพันธ 
คา P-Value (Sig.) นอยกวา 0.10 คือ มีความแตกตางหรือมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ 

ทางสถิติ 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมลู 
 
 

การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative) เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลทําใหตัดสินใจ 
ซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค มีวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบ 
สอบถามสามารถรวบรวมขอมูลแบบสอบถามไดจากกลุมตัวอยางท้ังหมดจํานวน 152 ชุด จึงนําขอมูล 
ท่ีไดมาวิเคราะหดวยโปรแกรม SPSS ซ่ึงผูวิจัยขอนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ตามลําดับ ดังนี้ 

สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 
สวนท่ี 2  ลักษณะของกลุมตัวอยางยอย 
สวนท่ี 3  การทดสอบสมมุติฐานงานวิจัย 

 
 
4.1 สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปและพฤติกรรมของกลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถาม 

การวิเคราะหขอมูลในสวนนี้ เลือกใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เชน 
ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานและฐานนิยม เพื่ออธิบายลักษณะของกลุมตัวอยางท่ี
ใชในการศึกษาคร้ังนี้จํานวน 152 คน (n = 152) ซ่ึงประกอบไปดวย ลักษณะทางประชากรศาสตร และ 
พฤติกรรมในการใชเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 
 

4.1.1  ลักษณะทางประชากรศาสตร 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงขอมูลท่ัวไปจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
ชาย 16 10.5 
หญิง 136 89.5 
Total 152 100.0 
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จากตาราง 4.1 แสดงขอมูลดานเพศของกลุมตัวอยาง พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ 
เปนเพศหญิง ซ่ึงมีจํานวน 136 คนคิดเปนรอยละ89.5 มากกวาเพศชาย ซ่ึงมีจํานวน16 คนคิดเปนรอยละ 
10.5 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงขอมูลท่ัวไปจําแนกตามอาย ุ

อายุ (ป) จํานวน (คน) รอยละ 
นอยกวา 20 ป 7 4.6 
20 – 30 ป 83 54.6 
31 – 40 ป 34 22.4 
41 – 50 ป 22 14.5 
มากกวา 50 ป 6 3.9 

รวม 152 100 
 
จากตารางท่ี 4.2 แสดงขอมูลดานอายุ พบวา อายุของกลุมตัวอยางท่ีมีสัดสวนมากท่ีสุดอยู

ในชวงวัยรุนและเร่ิมตนวัยทํางานคืออายุตั้งแต 20-30 ปมีจํานวน 83 คนคิดเปนรอยละ 54.6  สวนชวง 
อายุท่ีมีสัดสวนรองลงมาคืออายุ 31-40 ป จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 22.4 และ อายุ 41-50 ป จํานวน 
22 คน คิดเปนรอยละ 14.5 และสวนชวงอายุอ่ืนๆ ไดแก อายุนอยกวา20 ป จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 
4.6 และอายุมากกวา50ปจํานวน 6 คนคิดเปนรอยละ 3.9 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงขอมูลท่ัวไปจําแนกตามรายได 

รายได (บาท) จํานวน (คน) รอยละ 
นอยกวา 15,000 31 20.4 
15,000 - 30,000 75 49.3 
30,001 - 45,000 20 13.2 
45,001 - 60,000 15 9.9 
60,001 - 75,000 3 2.0 
มากกวา 75,000 8 5.3 

รวม 152 100 
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จากตารางท่ี 4.3 แสดงขอมูลดานรายไดตอเดือน พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีรายได 
อยูท่ี15,000-30,000 บาท มีจํานวน 75 คน เปนรอยละ 49.3 รองลงมาคือมีรายไดนอยกวา 15,000 บาท 
จํานวน 31 คน เปนรอยละ 20.4 ตามดวยรายได 30,001 - 45,000 จํานวน 20 คน เปนรอยละ 13.2 และ 
รายได 45,001-60,000 จํานวน 15 คน เปนรอยละ 9.9 และรายไดมากกวา 75,000 บาทจํานวน 8 คน 
เปนรอยละ 5.3 และรายได 60,001 – 75,000 จํานวน 3 คน เปนรอยละ 2 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงขอมูลท่ัวไปจําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตรี 30 19.7 
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 92 60.5 
สูงกวาปริญญาตรี 30 19.7 

รวม 152 100 
 

จากตารางท่ี 4.4 แสดงขอมูลดานระดับการศึกษา พบวากลุมตัวอยางสวนใหญระดับ
การศึกษาอยูท่ีปริญญาตรี/เทียบเทาจํานวน 92 คน เปนรอยละ60.5 รองลงมาคือตํ่ากวาปริญญาตรีและ 
สูงกวาปริญญาตรีเทากันท่ีจํานวน 30 คนเปนรอยละ19.7 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 4.5 แสดงขอมูลท่ัวไปจําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 
นักเรียน/นักศกึษา 12 7.9 
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 58 38.2 
พนักงานบริษทัเอกชน 48 31.6 
ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 14 9.2 
อ่ืนๆ 20 13.2 

รวม 152 100 
 

จากตารางท่ี 4.5 แสดงขอมูลดานอาชีพ พบวากลุมตัวอยางสวนใหญประกอบอาชีพรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจจํานวน 58 คน เปนรอยละ 38.2 รองลงมาคืออาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 
48 คน เปนรอยละ 31.6 ตามดวยอาชีพอ่ืนๆ คืออาชีพพนักงานของ รพ. และมหาวิทยาลัยจํานวน 20 
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คน เปนรอยละ 13.2 และธุรกิจสวนตัว/คาขายจํานวน 14 คน เปนรอยละ 9.2 และนักเรียน/นักศึกษา
จํานวน 12 คน เปนรอยละ 7.9 ตามลําดับ 
 

4.1.2  พฤติกรรมในการใชเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงขอมูลพฤติกรรมจําแนกตามประสบการณการซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผาน

เครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 
ประสบการณการซ้ือ จํานวน (คน) รอยละ 

เคย 152 100.0 
ไมเคย 0 0.0 
รวม 152 100 

 
จากตารางท่ี 4.6 แสดงขอมูลพฤติกรรมดานประสบการณ พบวา กลุมตัวอยางทุกคน

เคยซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคคิดเปนรอยละ 100.0 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงขอมูลชวงเวลาเปดรับขอมูลผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคเปนประจํา 

ชวงเวลา จํานวน (คน) รอยละ 

ชวงเวลา 06.01 – 12.00น. 
ไมใช 109 71.7 
ใช 43 28.3 
รวม 152 100.0 

ชวงเวลา 12.01 – 18.00 น. 
ไมใช 76 50.0 
ใช 76 50.0 
รวม 152 100.0 

ชวงเวลา 18.01 – 24.00 น. 
ไมใช 48 31.6 
ใช 104 68.4 
รวม 152 100.0 

ชวงเวลา 00.01 – 06.00 น. 
ไมใช 147 96.7 
ใช 5 3.3 
รวม 152 100.0 
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จากตารางท่ี 4.7 แสดงขอมูลชวงเวลาเปดรับขอมูล พบวากลุมตัวอยางมีการใชงานเครือขาย 
สังคมออนไลนเฟสบุคในชวงเวลา 18.01 – 24.00 น.มากท่ีสุด รองลงมาคือชวงเวลา 12.01 – 18.00 น 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงขอมูลผลิตภัณฑเสริมความงามท่ีเคยซ้ือผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 

ขอมูลผลิตภัณฑเสริมความงาม จํานวน (คน) รอยละ 

ผลิตภัณฑและอุปกรณดแูลผิวหนา 
(Skin Care) 

ไมใช 43 28.3 
ใช 109 71.7 
รวม 152 100.0 

ผลิตภัณฑและอุปกรณสําหรับ
แตงหนา (Make Up) 

ไมใช 86 56.6 
ใช 66 43.4 
รวม 152 100.0 

น้ําหอม (Perfume) 
ไมใช 114 75.0 
ใช 38 25.0 
รวม 152 100.0 

ผลิตภัณฑและอุปกรณดูแลมือและเล็บ 
(Hand and Nail Care)   

ไมใช 134 88.2 
ใช 18 11.8 
รวม 152 100.0 

ผลิตภัณฑและอุปกรณดแูลเสนผม 
(Hair Care) 

ไมใช 126 82.9 
ใช 26 17.1 
รวม 152 100.0 

อ่ืนๆ 
ไมใช 150 98.7 
ใช 2 1.3 
รวม 152 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.8 แสดงขอมูลผลิตภัณฑเสริมความงามที่เคยซื้อผานเครือขายสังคม

ออนไลนเฟสบุค พบวาสินคาท่ีกลุมตัวอยางเคยซ้ือมากท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑและอุปกรณดูแลผิวหนา 
(Skin Care) รองลงมาคือ ผลิตภัณฑและอุปกรณสําหรับแตงหนา (Make Up) ตามดวย ผลิตภัณฑและ 
อุปกรณดูแลผิวกาย (Body Care) ตามดวย น้ําหอม (Perfume) ตามดวย ผลิตภัณฑและอุปกรณดูแล
เสนผม (Hair Care) ตามดวย ผลิตภัณฑและอุปกรณดูแลมือและเล็บ (Hand and Nail Care) ตามดวย 
ผลิตภัณฑอ่ืนๆ ไดแก ยาลดความอวน และยาเสริมความงาม ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.9 แสดงขอมูลประสบการณสงตอขอมูลผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลน 
เฟสบุค 
จํานวนการบอกตอ (คน) จํานวน (คน) รอยละ 

ไมสงขอมูลบอกตอ 26 17.1 
สงขอมูลบอกตออีก 1-3 คน 83 54.6 
สงขอมูลบอกตออีก 4-6 คน 26 17.1 
สงขอมูลบอกตออีก 7-10 คน 2 1.3 
สงขอมูลบอกตอมากกวา 10 คน 15 9.9 

รวม 152 100 
 

จากตารางท่ี 4.9 แสดงขอมูลประสบการณสงตอขอมูล พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมี
การสงตอขอมูลใหกับเพื่อนและคนรูจัก 1-3 คน มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 54.6 รองลงมาคือ
คนท่ีไมสงขอมูลบอกตอและสงขอมูลบอกตออีก 4-6 คน มีจํานวน 26 คน เทากันคิดเปนรอยละ 
17.1 ตามดวยสงขอมูลบอกตอมากกวา 10 คน มีจํานวน 15 คนคิดเปนรอยละ9.9 และสงขอมูลบอก
ตออีก 7-10 คน มีจํานวน 2 คนคิดเปนรอยละ1.3 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงขอมูลประสบการณการกลับมาซ้ือซํ้าของผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขาย 

สังคมออนไลนเฟสบุค 
เห็นโฆษณาผาน Facebook จํานวน (คน) รอยละ 

ไมกลับมาซ้ือซํ้า 13 8.6 
กลับมาซ้ือซํ้า อีก 2-3 คร้ัง 99 65.1 
กลับมาซ้ือซํ้า  อีก 4-5 คร้ัง 11 7.2 
กลับมาซ้ือซํ้า อีก 6-7 คร้ัง 3 2.0 
กลับมาซ้ือซํ้า อีกมากกวา 7 คร้ัง 26 17.1 

รวม 152 100 
 

จากตารางท่ี 4.10 แสดงขอมูลประสบการณการกลับมาซ้ือซํ้าของผลิตภัณฑเสริมความ
งามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญจะกลับมาซ้ือซํ้า อีก 2-3 คร้ัง มี
จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 65.1 รองลงมาคือกลับมาซื้อซํ้า อีกมากกวา 7 คร้ัง มีจํานวน 26 คน
เทากันคิดเปนรอยละ 17.1 ตามดวยสงไมกลับมาซ้ือซํ้ามีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 8.6 กลับมาซ้ือซํ้า 
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อีก 4-5 คร้ัง จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 7.2 และกลับมาซ้ือซํ้า อีก 6-7 คร้ัง จํานวน 3 คน คิดเปน
รอยละ 2 ตามลําดับ 
 
 
4.2  สวนท่ี 2 ลักษณะของกลุมตัวอยางยอย 

การจัดกลุม (Clustering) เปนการนํากลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะการรวมกันเปนกลุมกอน
คือทุกคนเคยมีประสบการณซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคท้ังส้ิน 
มาจําแนกจัดกลุมดวยเทคนิค K-Means Clustering โดยแบงกลุมตัวอยางออกเปน 3 กลุม เพื่อเรียนรู
วาแตละกลุมมีความแตกตางกันอยางไรบาง 

 
ตารางท่ี 4.11 แสดงจํานวนประชากรของกลุมตัวอยางแตละกลุม 

Number of Cases in each Cluster
Cluster 1 59.000 

2 30.000 
3 63.000 

Valid 152.000 
Missing .000 

 
จากตารางท่ี 4.11 แสดงถึงการแบงกลุมตัวอยางออกเปน 3 กลุม ท่ีมีความแตกตางกัน 

โดยกลุมท่ีมีจํานวนประชากรมากท่ีสุกคือ กลุมท่ี 3 มีจํานวน 63 คน รองลงมาคือกลุมท่ี 1 มีจํานวน 
59 คน และตามดวยกลุมท่ี 2 มีจํานวน 30 คน 
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงรายละเอียดของกลุมตัวอยางแตละกลุม 

รายละเอียดกลุมตัวอยาง จําวน (คน) 
กลุม 1 กลุม 2 กลุม 3

* ดานประชากรศาสตร 
เพศ 2 

 
2 2 

อายุ 3 3 2
รายไดตอเดือน 3 2 2
ระดับการศึกษา 2 2 2
อาชีพ 3 3 2
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ตารางท่ี 4.12 แสดงรายละเอียดของกลุมตัวอยางแตละกลุม (ตอ) 

รายละเอียดกลุมตัวอยาง จําวน (คน) 
กลุม 1 กลุม 2 กลุม 3 

*ดานพฤติกรรม    
ชวงเวลา12.01 – 18.00 น. 0 0 1 
ชวงเวลา18.01 – 24.00 น. 1 1 1 
ชวงเวลา00.01 – 06.00 น. 0 0 0 
ประสบการณการซ้ือเคย /ไมเคย 1 1 1 
ผลิตภัณฑและอุปกรณดแูลผิวหนา (Skin Care) 1 1 1 
ผลิตภัณฑและอุปกรณสําหรับแตงหนา (Make Up) 0 0 0 
ผลิตภัณฑและอุปกรณดแูลผิวกาย (Body Care) 0 0 0 
น้ําหอม (Perfume) 0 0 0 
ผลิตภัณฑและอุปกรณดแูลมือและเล็บ (Hand and Nail Care) 0 0 0 
ผลิตภัณฑและอุปกรณดแูลเสนผม (Hair Care) 0 0 0 
ผลิตภัณฑ อ่ืนๆ 0 0 0 

*ดานสวนผสมทางการตลาด    
Product: คุณภาพของผลิตภัณฑ 4 3 4 
Product: ระบุวันหมดอายุของสินคา 5 4 5 
Product: ความนาเช่ือถือในคุณสมบัติ 4 4 4 
Product: ผลิตภัณฑผานการทดสอบ(มีอย.) 5 4 5 
Product: บรรจุภณัฑท่ีสวยงาม ทันสมัย 4 3 5 
Product: การันตีผลิตภัณฑวาไมมีสารเคมีอันตราย 5 4 5 
Promotion: โฆษณาแนะนําสินคาในรูปแบบส่ือวีดีโอ 4 3 4 
Promotion: ประชาสัมพันธผานหนาเพจสม่ําเสมอ 4 3 4 
Promotion: ใหขอมูลสินคาและเทคนิคการใชอยางละเอียด 5 3 5 
Promotion: จัดกิจกรรมใหลูกคามีสวนรวม  3 3 4 
Promotion: การตอบคําถามผูบริโภครวดเร็ว 4 4 5 
Promotion: การใหโปรโมทช่ัน แรงๆ แตมีเวลาจํากดั 4 3 5 
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ตารางท่ี 4.12 แสดงรายละเอียดของกลุมตัวอยางแตละกลุม (ตอ) 

รายละเอียดกลุมตัวอยาง กลุมท่ี 
1 2 3 

* ดานองคประกอบของเฟสบุค    

Like: ความนาเช่ือถือดานจํานวนคนกดถูกใจเพจ 4 3 5 
Like: ความนาเช่ือถือดานจํานวนคนกดถูกใจโพสตผลิตภัณฑ 4 3 5 
Review: ความนาเช่ือถือจากจํานวนรีววิผูใชจริงสูงสุด 4 4 5 
Comment: ความนาเช่ือถือจากจํานวนความคิดเห็นเชิงบวก 4 4 5 
Share: ความนาเช่ือถือจากจํานวนสงตอขอมูลแนะนําผลิตภัณฑ 4 3 4 
Reference: บุคคลท่ีมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจกัใชผลิตภณัฑ 4 3 4 
Reference: บุคคลท่ัวไปหนาตาดีใชผลิตภณัฑ 4 3 4 

* ดานลักษณะของผูขาย    
ผูขายหนาตาด ี 3 3 4 
ผูขายตองมีลักษณะผิวพรรณท่ีดี 4 3 4 
ผูขายมีบุคลิกท่ีดี ทันสมัย 4 3 4 
ผูขายมีความรูในดานสวนผสมในผลิตภัณฑเสริมความงาม 5 3 5 
ผูขายตองมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจัก 4 3 4 
ผูขายมีสถานะทางสังคมท่ีนาเช่ือถือ 3 3 4 
ผูขายมี Service mind มีใจบริการ 5 4 5 
เวลาในการตัดสินใจซ้ือ 5 5 3 

 
จากตารางท่ี 4.12 แสดงรายละเอียดลักษณะของกลุมตัวอยางแตละกลุม ซ่ึงในแตละปจจัย 

ท้ังทางดานประชากรศาสตร, ดานพฤติกรรม, ดานสวนผสมทางการตลาด, ดานองคประกอบของเฟสบุค 
และดานความนาเชื่อถือของผูขาย พบวากลุมตัวอยางท้ัง 3 กลุม ท่ีแบงไดนั้นมีสวนท่ีแตกตางกนัชัดเจน 
ไดหลายๆ ดาน ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.13 แสดงความแตกตางในปจจยัหลายๆ ดาน ของแตละกลุม 
ปจจัยความแตกตาง กลุมท่ี 1 กลุมท่ี 2 กลุมท่ี 3 

1. การออกแบบบรรจุภัณฑท่ีสวยงาม ทันสมัย ดูนาใช  มาก ปานกลาง มากท่ีสุด 
2. การใหโปรโมทชั่นแรงๆ แตมีเวลาจํากัด มาก ปานกลาง มากท่ีสุด 
3. ความนาเชื่อถือดานจํานวนคนกดถูกใจเพจ (Like) มาก ปานกลาง มากท่ีสุด 
4. ความนาเชื่อถือดานจํานวนคนกดถูกใจโพสตเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ (Like ) 

มาก ปานกลาง มากท่ีสุด 

 
จากตางท่ี 4.13 แสดงความแตกตางในปจจัยหลาย  ๆดานจึงทําใหสามารถอธิบายคุณลักษณะ 

ของกลุมตัวอยางท่ีถูกจําแนกออกเปน 3 กลุม ไดดังนี้ 
1. กลุมท่ี 1 คือ กลุมDiscretionary (นักชอปตามขอมูลกอนซื้อ) ปจจัยดานตางๆ จะมี

ผลมากตอคนกลุมนี้ 
2. กลุมท่ี 2 คือ กลุม Functional (นักชอปตามการใชงาน) ปจจัยดานตางๆ จะมีผลปานกลาง 

ตอคนกลุมนี้ 
3. กลุมท่ี 3 คือ กลุม Impulsive (นักชอปตามการกระตุน) ปจจัยดานตางๆ จะมีผลมาก

ท่ีสุดตอคนกลุมนี้ 
 หลังจากทําการจําแนกกลุมตัวอยางออกเปน 3 กลุม พบวา กลุม Impulsive (นักชอปตาม 
การกระตุน) เปนกลุมตัวอยางท่ีมีประชากรเยอะท่ีสุดและเปนกลุมท่ีแสดงใหเห็นชัดเจนวาปจจัยดาน
ตางๆจะสงผลกับกลุมนี้มากท่ีสุด ดังนั้น กลุมนี้จึงถูกเลือกมาใชในการศึกษาตอไป โดยเร่ิมจากการ
อธิบายลักษณะของกลุมตัวอยางนี้โดยการใชสถิติเชิงพรรณนาเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร
และพฤติกรรมการใชเครือขายสังคมออนไลน ดังตารางท่ี 4.14  
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงรายละเอียดคุณลักษณะกลุมท่ี 3: กลุมImpulsive (นกัชอปตามการกระตุน) 

คุณลักษณะของกลุมตัวอยาง ลักษณะของกลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ   
(รอยละ) 

เพศ หญิง (93.7) 
อายุ  20-30ป (57.1) 
รายได 15,000 – 30,000 (65.1) 
ระดับการศึกษา ปริญญาตรี/เทียบเทา (61.9) 
อาชีพ รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ (58.7) 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงรายละเอียดคุณลักษณะกลุมท่ี 3: กลุมImpulsive (นักชอปตามการกระตุน) (ตอ) 

คุณลักษณะของกลุมตัวอยาง ลักษณะของกลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ   
(รอยละ) 

ชวงเวลาท่ีทานเปดรับขอมูล ชวงเวลา 18.01 – 24.00 น. 
ผลิตภัณฑเสริมความงามท่ีสนใจและเคยซ้ือ ผลิตภัณฑและอุปกรณดแูลผิวหนา (Skin Care) 
จํานวนการบอกตอ(คน) สงตอขอมูลอีก 1-3 คน (55.6) 
จํานวนการซ้ือซํ้า(คร้ัง) กลับมาซ้ือซํ้าอีก 2-3 คร้ัง (61.9) 

 
 
4.3  สวนท่ี 3 การทดสอบสมมุติฐานงานวิจัย 

เพื่อหาความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด, ดานองคประกอบของ
เฟสบุค และดานลักษณะของผูขาย (ตัวแปรอิสระ) กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผาน
เครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค (ตัวแปรตาม) ซ่ึงวัดผลจากเวลาในการตัดสินใจซ้ือ โดยกลุมตัวอยาง 
ท่ีนํามาวิเคราะหจะเลือกใชกลุมท่ี 3 คือ กลุม Impulsive: นักชอปตามการกระตุน (N = 63) และใช
การวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

การทดสอบสมมติฐานการวิจัยนี้ มีการกําหนดระดับนัยสําคัญท่ี 0.10 โดยสมมติฐาน
การวิจัยในคร้ังนี้มีท้ังส้ิน 3 ขอ ไดแก 

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยดานสวนผสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค  

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานองคประกอบของเฟสบุคมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค  

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยดานลักษณะของผูขายมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
เสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 
 

4.3.1  การทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
 
ตารางท่ี 4.15 คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธระหวางปจจัยท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

เสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

dimension0 1 .751a .565 .250 1.551 
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ตารางท่ี 4.16 คา Coefficients ระหวางปจจัยท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงาม
ผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

90.0% Confidence 
Interval for B 

B Std. 
Error Beta Lower 

Bound 
Upper 
Bound 

(Constant) -4.081 4.522  -.902 .373 -11.716 3.554
Product: คุณภาพของผลิตภัณฑ -.199 .309 -.092 -.642 .525 -.720 .323
Product: ระบุวันหมดอายุของสินคา .350 .503 .120 .695 .492 -.500 1.200
Product: ความนาเช่ือถือในคุณสมบัติ -.107 .518 -.040 -.206 .838 -.982 .768
Product: ผลิตภัณฑผานการทดสอบ (มี อย.) .424 .677 .119 .627 .535 -.718 1.566
Product: บรรจุภัณฑที่สวยงาม ทันสมัย .180 .622 .062 .289 .774 -.870 1.230
Product: การันตีผลิตภัณฑวาไมมีสารเคมี
อันตราย 

.003 .862 .001 .004 .997 -1.451 1.458

Promotion: โฆษณาแนะนําสินคาในรูปแบบ
สื่อวีดีโอ 

-.270 .667 -.088 -.405 .688 -1.395 .856

Promotion : ประชาสัมพันธผานหนาเพจ
สม่ําเสมอ 

-.571 .632 -.180 -.903 .373 -1.638 .497

Promotion : ใหขอมูลสินคาและเทคนิคการ
ใชอยางละเอียด 

.995 .566 .294 1.758 .087 .040 1.950

Promotion : จัดกิจกรรมใหลูกคามีสวนรวม  -.453 .523 -.177 -.866 .392 -1.336 .430
Promotion : การตอบคําถามผูบริโภครวดเร็ว .030 .756 .009 .040 .968 -1.246 1.306
Promotion : การใหโปรโมช่ันแรงๆ แตมีเวลา
จํากัด 

.780 .641 .232 1.218 .231 -.301 1.862

Like: ความนาเช่ือถือดานจํานวนคนกดถูกใจ
เพจ 

.290 .517 .099 .560 .579 -.583 1.162

Like: ความนาเช่ือถือดานจํานวนคนกดถูกใจ
โพสตผลิตภัณฑ 

.242 .606 .080 .400 .691 -.780 1.265

Review: ความนาเช่ือถือจากจํานวนรีวิวผูใช
จริงสูงสุด 

-.684 .711 -.198 -.963 .342 -1.884 .516

Comment: ความนาเช่ือถือจากจํานวนความ
คิดเห็นเชิงบวก 

.526 .937 .141 .561 .578 -1.056 2.108

Share: ความนาเช่ือถือจากจํานวนสงตอขอมูล
แนะนําผลิตภัณฑ 

.531 .557 .204 .954 .347 -.409 1.470
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ตารางท่ี 4.16 คา Coefficients ระหวางปจจยัท่ีเกีย่วของกบัการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงาม
ผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค (ตอ) 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

90.0% Confidence 
Interval for B 

B Std. 
Error Beta Lower 

Bound 
Upper 
Bound 

Reference: บุคคลที่มีช่ือเสียงและเปนที่รูจัก
ใชผลิตภัณฑ 

.471 .587 .185 .802 .428 -.521 1.463

Reference: บุคคลทั่วไปหนาตาดีใชผลิตภัณฑ -.543 .637 -.205 -.852 .400 -1.619 .533
ผูขายหนาตาดี -.035 .348 -.019 -.100 .921 -.622 .552
ผูขายตองมีลักษณะผิวพรรณที่ดี -.091 .697 -.030 -.131 .897 -1.268 1.086
ผูขายมีบุคลิกที่ดี ทันสมัย .067 .619 .025 .109 .914 -.978 1.113
ผูขายมีความรูในดานสวนผสมในผลิตภัณฑ
เสริมความงาม 

-.861 .685 -.256 -1.257 .217 -2.017 .296

ผูขายตองมีช่ือเสียงและเปนที่รูจัก -1.068 .438 -.451 -2.437 .020 -1.808 -.328
ผูขายมีสถานะทางสังคมที่นาเช่ือถือ -.270 .398 -.118 -.679 .502 -.943 .402
ผูขายมี Service mind มีใจบริการ 1.563 .723 .460 2.162 .037 .342 2.783

 
จากตาราง 4.16 เม่ือวิเคราะหดวยสมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)

พบวา คาสัมประสิทธ์ิการพยากรณ (Adjusted R Square) เทากับ 0.565 สามารถใชอธิบายปจจัยท่ีสงผล 
ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคได รอยละ 56 และ
ผลจากตาราง 4.16 เพื่อวิเคราะหการทดสอบสมมติฐานของความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนผสม 
ทางการตลาด, ดานองคประกอบของเฟสบุค และดานลักษณะของผูขายตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
เสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค  

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยดานสวนผสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 

H 1.1: คุณภาพของผลิตภัณฑ เชน เนื้อนุมละเอียด มีกลิ่นหอมไมมีความสัมพันธตอ
การตัดสินใจซ้ือ 

H 1.2: วันหมดอายุของสินคาท่ีระบุไวบนผลิตภัณฑเสริมความงามอยางละเอียดไมมี
ความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ 

H 1.3: การันตีผลิตภัณฑวาไมมีสารเคมีอันตรายท่ีเปนสวนผสมอยูในเคร่ืองสําอางบํารุง 
ผิวหนาซ่ึงจะไมกอใหผูใชเกิดการแพและการระคายเคืองไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ 
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H1.4: ผลิตภัณฑผานการทดสอบอยางเพียงพอ (เชน มี อย.) เพื่อทําใหม่ันใจวาจะไม
สงผลดานลบตอผูใชไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ 

H1.5: การออกแบบบรรจุภัณฑท่ีสวยงาม ทันสมัย ดูนาใชไมมีความสัมพันธตอการ
ตัดสินใจซ้ือ 

H1.6: ความนาเช่ือถือในคุณสมบัติตางๆ เชน ลดร้ิวรอย ใหความชุมช้ืน ทําใหหนาขาว
ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ 

H1.7: การใหโปรโมทช่ันแรงๆ แตมีเวลาจํากดัไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ 
H1.8: การประชาสัมพันธขาวสารและสินคาผานหนาเพจอยางสมํ่าเสมอไมมีความสัมพันธ 

ตอการตัดสินใจซ้ือ 
H1.9: การใหขอมูลสินคาอยางกระจางและเทคนิคการใชผลิตภัณฑอยางละเอียดมี

ความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ  
H1.10: การจัดกิจกรรมใหลูกคามีสวนรวม เชนรวมโหวตสินคายอดนิยมเพ่ือชิงรางวัล

ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ 
H1.11: ความรวดเร็วในการตอบคําถามผูบริโภคไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ 
H1.12: โฆษณาแนะนําสินคาในรูปแบบส่ือวีดีโอไมมีความสัมพนัธตอการตัดสินใจซ้ือ 
กลาวคือ ปจจัยดานสวนผสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

เสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 90 
ในเร่ืองการใหขอมูลสินคาอยางกระจางและเทคนิคการใชผลิตภัณฑอยางละเอียดมีความสัมพันธตอ
การตัดสินใจซื้อเพราะมีคานัยสําคัญทางสถิติ = 0.087 ซ่ึงนอยกวา 0.1 โดยมีคา B = 0.995 ซ่ึงคา B 
เปนบวกแสดงวาปจจัยขอดังกลาวจะมีทิศทางเดียวกับแบบสอบถาม  

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานองคประกอบของเฟสบุคมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 

H2.1: ความนาเชื่อถือดานจํานวนคนกดถูกใจเพจ (Like) ไมมีความสัมพันธตอการ
ตัดสินใจซ้ือ 

H2.2: ความนาเช่ือถือดานจํานวนคนกดถูกใจโพสตเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Like) ไมมี
ความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ 

H2.3: ความนาเช่ือถือจากจํานวนรีวิวผูใชจริงสูงสุด (Review) ไมมีความสัมพันธตอ
การตัดสินใจซ้ือ 

H2.4: ความนาเช่ือถือจากจํานวนความคิดเห็นเชิงบวก (Comment) ไมมีความสัมพันธ
ตอการตัดสินใจซ้ือ 
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H2.5: ความนาเช่ือถือจากความนาเช่ือถือจากจํานวนสงตอขอมูลแนะนําผลิตภัณฑ 
(Share) ไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ 

H2.6: มีบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจักเปนผูใชผลิตภัณฑ (Reference) ไมมีความสัมพันธ 
ตอการตัดสินใจซ้ือ 

H2.7: มีบุคคลท่ัวไปหนาตาดีเปนผูใชผลิตภัณฑ (Reference) ไมมีความสัมพันธตอการ
ตัดสินใจซ้ือ 

กลาวคือ ปจจัยดานองคประกอบของเฟสบุคไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจยัดานลักษณะของผูขายมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ 
เสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 

H3.1: ผูขายตองหนาตาดีไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ 
H3.2: ผูขายตองมีลักษณะผิวพรรณท่ีดีไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ 
H3.3: ผูขายตองมีบุคลิกท่ีดี ทันสมัยไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ 
H3.4: ผูขายตองมีความรูในดานสวนผสมตางๆ ในผลิตภัณฑเสริมความงามไมมีความ 

สัมพันธ ตอการตัดสินใจซ้ือ 
H3.5: ผูขายตองมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจักมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ  
H3.6: ผูขายตองมีสถานะทางสังคมท่ีนาเช่ือถือ (ดานการเงิน) ไมมีความสัมพันธตอการ

ตัดสินใจซ้ือ 
H3.7: ผูขายมี Service Mind มีใจบริการมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือ  
กลาวคือ ท้ังนี้ปจจัยดานลักษณะของผูขายมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

เสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 90 
มีในเร่ือง ผูขายมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจักมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือเพราะมีคานัยสําคัญทาง
สถิติ = 0.020 ซ่ึงนอยกวา 0.1 โดยมีคา B = -1.068 ซ่ึงคา B เปนลบแสดงวาปจจัยขอดังกลาวจะมีทิศทาง 
ตรงกันขามกับแบบสอบถาม และผูขายมี Service Mind มีใจบริการมีความสัมพันธตอการตัดสินใจ 
ซ้ือเพราะมีคานัยสําคัญทางสถิติ = 0.037 ซ่ึงนอยกวา 0.1 โดยมีคา B = 1.563 ซ่ึงคา B เปนบวกแสดง
วาปจจัยขอดังกลาวจะมีทิศทางเดียวกับแบบสอบถาม 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และขอเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาวจิัยเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลทําใหตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขาย 
สังคมออนไลนเฟสบุค” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตรและพฤติกรรมการ
ใชเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค รวมทั้งปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและดานการ
สงเสริมการตลาดในเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค ปจจัยดานองคประกอบของเครือขายสังคมออนไลน 
เฟสบุค และลักษณะของผูขายผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
เสริมความงาม โดยผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูท่ีใชเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคและ
เคยมีประสบการณซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคจํานวน 152 คน 
เพ่ือสํารวจความคิดเห็นจากกลุมตัวอยางจึงสามารถสรุปผลงานวิจัย อภิปรายผลงานวิจัย ขอเสนอแนะ 
รวมท้ังขอจํากัดของผลงานวิจัย ไดดังนี้ 

 
 

5.1  สรุปผลงานวิจัย 
 

5.1.1  ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
ลักษณะท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงอยูในชวงวัยรุนและเร่ิมตนวัยทํางาน 

มีอายุตั้งแต 20-30 ป มีรายไดตอเดือนเฉล่ียอยูท่ี 15,000-30,000 บาท มีระดับการศึกษาอยูท่ีปริญญาตรี/ 
เทียบเทา และประกอบอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจมากท่ีสุดและพนักงานบริษัทเอกชนรองลงมา
ดังนั้นขอมูลเหลานี้แสดงถึงลักษณะของกลุมเปาหมายท่ีควรใหความสนใจในการทําธุรกิจนี้ 

 
5.1.2  พฤติกรรมในการใชเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคของกลุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถามเปนผูใชเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคในชีวิตประจําวัน 

ท้ังส้ินและเคยมีประสบการณการซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 
ซ่ึงสินคาท่ีผูตอบแบบสอบถามเคยซ้ือมากท่ีสุดคือผลิตภัณฑและอุปกรณดแูลผิวหนา (Skin Care)
โดยมีพฤติกรรมการเปดรับขอมูลในชวงเวลา 18.01 – 24.00 น.มากท่ีสุดและรองลงมาคือชวงเวลา  
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12.01 – 18.00 น. มีประสบการณสงตอขอมูลท่ีตัวเองสนใจใหกับเพื่อนและคนรูจัก 1 – 3 คน รวมท้ัง 
ถาผลิตภัณฑท่ีใชเปนท่ีพึงพอใจจะมีแนวโนมการกลับมาซ้ือซํ้าอีก 2-3 คร้ัง 
 

5.1.3  การทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
เปนการวเิคราะหปจจัยท่ีกี่ยวของไดแก ดานสวนผสมทางการตลาด,ดานองคประกอบ

ของเฟสบุค และดานลักษณะผูขายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขาย
สังคมออนไลนเฟสบุค 

เร่ิมตนจากการแบงกลุมตัวอยางท้ังหมด 152 คน นํามาจําแนกจัดกลุมดวยเทคนิค K-Means 
Clustering เพื่อเรียนรูกลุมตัวอยางอยางละเอียดทําใหสามารถเห็นความแตกตางท่ีชัดเจนของกลุม
ตัวอยางท่ีมีและทําใหสามารถเลือกใชกลุมตัวอยางบางกลุมที่มีลักษณะเฉพาะท่ีชัดเจนเปนตัวแทน
ในการวิเคราะหผล ซ่ึงสามารถแบงกลุมตัวอยางไดเปน 3 กลุม คือ  

1. กลุมท่ี 1 คือ กลุมDiscretionary (นักชอปตามขอมูลกอนซ้ือ)  
นิยามลักษณะของคนกลุมนี้จะไมตัดสินใจซื้อสินคาในทันที ตองมีการหาขอมูลของ

ผลิตภัณฑกอนซ้ือซ่ึงถาพบวาขอมูลเปนไปตามท่ีตองการจึงจะตัดสินใจซ้ือ  
2. กลุมท่ี 2 คือ กลุม Functional (นักชอปตามการใชงาน)  
นิยามลักษณะของคนกลุมนี้พบวาปจจัยตางๆ จะไมมีผลตอการโนมนาวใหตัดสินใจซ้ือ 

เพราะมักจะซ้ือสินคาโดยตัดสินท่ีคุณสมบัติผลิตภัณฑตางๆ ท่ีตรงใจตามท่ีตองการ เชน ลดร้ิวรอย 
ใหความชุมช้ืน ทําใหหนาขาว หรืออาจพูดวาคนกลุมนี้มักจะซ้ือสินคาตามส่ิงท่ีตนเองพอใจ 

3. กลุมท่ี 3 คือ กลุมImpulsive (นักชอปตามการกระตุน)  
นิยามลักษณะของคนกลุมนี้พบวาถูกกระตุนไดงายจากส่ิงตางๆท่ีผูขายสงออกไป เพียง

แคมีปจจัยการกระตุนท่ีตรงใจก็จะตัดสินใจซ้ือสินคาอยางรวดเร็วและนักชอปตามการกระตุนนี้เองท่ีเปน 
กลุมคนสวนใหญของกลุมประชากรผูตอบคําถาม ซ่ึงพบวาประชากรกลุมนี้จะมีความชัดเจนในเร่ือง
ของการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค จึงคาดวาจะเปนกลุม 
ประชากรที่แสดงใหเห็นชัดเจนวาปจจัยดานตางๆจะสงผลกับกลุมนี้มากท่ีสุด ดังนั้นจึงเลือกใชเปน
ตัวแทนในการวิเคราะหตอไปโดยกลุมImpulsive (นักชอปตามการกระตุน) สวนใหญเปนเพศหญิง
อายุตั้งแต 20-30 ป  มีรายไดตอเดือนเฉล่ียอยูท่ี 15,000-30,000 บาท มีระดับการศึกษาอยูท่ีปริญญาตรี/ 
เทียบเทา และประกอบอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการเปดรับขอมูลบอยๆในชวงเวลา
18.01 – 24.00 น. ผลิตภัณฑท่ีสนใจจะเกี่ยวกับการดูแลผิวหนา (Skin Care) โดยมีประสบการณสงตอ 
ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหกับเพื่อนและคนรูจัก 1-3 คน รวมท้ังมีแนวโนมการกลับมาซ้ือซํ้าอีก 2-3 
คร้ัง 
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เม่ือวิเคราะหโดยใชการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
ท่ีระดับนัยสําคัญท่ี 0.10 สามารถหาความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนผสมทางการตลาด, ดาน
องคประกอบของเฟสบุค และดานลักษณะของผูขาย (ตัวแปรอิสระ) กับการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
เสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค (ตัวแปรตาม) ไดดังนี้ 

1. ดานสวนผสมทางการตลาด พบวาปจจัยการใหขอมูลสินคาอยางกระจางและเทคนิค 
การใชผลิตภัณฑอยางละเอียดมีผลในเชิงบวกตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขาย 
สังคมออนไลนเฟสบุค 

2. ดานองคประกอบของเฟสบุค พบวาไมมีปจจัยใดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
เสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 

3. ดานความลักษณะของผูขาย พบวาปจจัยการชื่อเสียงและเปนที่รูจักของผูขายท่ีมี
ผลในเชิงลบตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค แตการมี 
Service mind ใจรักบริการของผูขายจะมีผลในเชิงบวกตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงาม
ผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 
 
 
5.2  การอภิปรายผล 

จากการวิเคราะหขอมูลงานวิจัยเร่ืองปจจยัท่ีมีผลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
เสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค สามารถอภิปรายผลตางๆ ไดดังนี้       

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด พบวาขอมูลผลิตภัณฑท่ีผูขายมีการสื่อสารไมวาจะเปน
ในเรื่องคุณภาพภายนอกของผลิตภัณฑ เชน เนื้อสัมผัสนุมละเอียด กล่ินหอม, คุณสมบัติตางๆ เชน 
ลดร้ิวรอย ใหความชุมช้ืน ทําใหหนาขาว, การแสดงวันหมดอายุของสินคาที่ระบุไวบนผลิตภัณฑ
เสริมความงาม, การการันตีผลิตภัณฑวาไมมีสวนผสมของสารเคมีอันตรายซ่ึงจะไมกอใหผูใชเกิดการแพ 
และการระคายเคือง ,การแสดงขอมูลการผานการทดสอบอยางเพียงพอของผลิตภัณฑ (เชน มี อย.) 
หรือแมแตเร่ืองรูปแบบบรรจุภัณฑท่ีสวยงาม ทันสมัย ดูนาใชก็ไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
เสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค รวมทั้งกิจกรรมท่ีใชส่ือสารไมวาจะเปนการโฆษณา 
แนะนําสินคาในรูปแบบส่ือวีดีโอ, การประชาสัมพันธขาวสารและสินคาผานในหนาเพจสม่ําเสมอ,
การเสนอโปรโมทช่ันแรงๆ แตมีเวลาจํากัด, การจัดกิจกรรมเพ่ือใหผูบริโภคมีสวนรวมกับผูขาย และ
การตอบคําถามผูบริโภคความรวดเร็วลวนไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผาน
เครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค เพราะปจจัยท่ีสามารถโนมนาวผูบริโภคใหตัดสินใจซื้อไดนั้นคือ
การใหขอมูลสินคาอยางกระจางและเทคนิคการใชผลิตภัณฑอยางละเอียด ซ่ึงตรงกับเทคนิคการให
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ขอมูลเชิงการตลาดการแบบ Lean Marketing คือการใหขอมูลเฉพาะอยางที่สําคัญแตตองใหขอมูล
เชิงลึก ดังนั้นการส่ือสารขอมูลของแตละผลิตภัณฑควรเลือกเร่ืองท่ีจะส่ือสารอยางเหมาะสมและให
ขอมูลในเร่ืองนั้น  ๆอยางกระจางโดยการเขียนอธิบายไมคลุมเครือ ใชคําท่ีเขาใจงาย ไมใชคําศัพทเฉพาะทาง 
และบอกลักษณะความโดดเดนของสินคาอยางครบถวน อีกทั้งถาผูขายมีการใหขอมูลเรื่องเทคนิค
การใชผลิตภัณฑแตละชนิดอยางละเอียดเพื่อใหผูบริโภคสามารถใชตามไดงายจะยิ่งมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค สอดคลองกับงานวิจัยของ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) เร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคกลาววาการรับรูเปนกระบวนการที่เกี่ยวของกับ 
ความตองการ (Needs) คานิยม (Values) และ ความคาดหวัง (Expectation) ซ่ึงอิทธิพลของแตละตัวแปร 
เหลานี้จะสงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคและมีความสําคัญตอการตลาด 

ปจจัยดานองคประกอบเฟสบุค พบวา กิจกรรมดานองคประกอบเฟสบุคไมมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคไมวาจะเปน จํานวน
คนกดถูกใจเพจ (Like), จํานวนคนกดถูกใจโพสตเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Like) ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของ วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2558) เร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน 
พบวายอดกดถูกใจ (Like) ไมสงผลใดๆ ตอการตัดสินใจซ้ือ อีกท้ังจํานวนรีวิวผูใชจริงสูงสุด (Review), 
จํานวนความคิดเห็นเชิงบวก (Comment), จํานวนการสงตอขอมูลเพื่อแนะนํา (Share), การอางอิงบุคคล 
ท่ีมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจักเปนผูใชผลิตภัณฑ (Reference), การอางอิงบุคคลทั่วไปหนาตาดีเปนผูใช
ผลิตภัณฑ (Reference) ลวนไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคม
ออนไลนเฟสบุคท้ังส้ิน แตทวาชองทางเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคก็ยังมีความสําคัญเพราะใช
เปนชองทางพูดคุยกับลูกคาไดรวดเร็วโดยตรงผานกลองขอความ ท้ังนี้จากขอเสนอแนะและความคิดเห็น 
เพ่ิมเติมของผูตอบแบบสอบถามมองวาการส่ือสารท่ีออกมาจากผูขายในสวนขององคประกอบเฟสบุค 
มักจะเปนผลทางการตลาดท่ีผูขายอยากใหเกิดข้ึนซ่ึงปจจุบันมีการรับจางกดถูกใจ (Like) และรับจาง
รีวิวเสมือนผูใชจริง (Review) ดังนั้น การสื่อสารผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุคผูขายตองเนน 
การใชชองทางใหเกิดประโยชนในเร่ืองการสงขอมูลกระจายในวงกวางเพ่ือใหถึงกลุมเปาหมายท่ีแทจริง 
เชน การส่ือสารขอมูลผานเพ่ือนๆของกลุมเปาหมาย การส่ือสารขอมูลผานล้ิงตางๆ และการส่ือสาร
ขอมูลใหข้ึนบนหนาเพจของกลุมเปาหมายอยางสม่ําเสมอเพราะเม่ือกลุมเปาหมายเกิดความตองการ
แลวผูซ้ือจะใชวิธีการหาขอมูลโดยการสอบถามจากเพ่ือนและคนรูจักท่ีมีประสบการณใชจริงในผลิตภัณฑ 
นั้น  ๆตามขอมูลงานวิจัยของนุชจรินทร ชอบดํารงธรรม, วรางคณา อดิศรประเสริฐ, ศุภิณญา ญาณสมบูรณ 
(2554) เร่ืองอิทธิพลของส่ือโฆษณาในเครือขายสังคมออนไลนท่ีมีผลตอกระบวนการตอบสนองของ 
ผูบริโภคกลาววาโฆษณาโดยตรงจากเครือขายเพ่ือนในเครือขายสังคมออนไลนโดยการไดรับขอมูล
สินคาหรือบริการจากการอานสถานะ สวนตัวของเพ่ือน และการแนะนําสินคาหรือบริการจากเพื่อน
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ผานทางเครือขายสังคมออนไลนจะสงผลสูงสุดตอระดับการตอบสนองดานความตองการ (Desire) 
และดานการตัดสินใจซ้ือ (Action) 

ปจจัยดานความนาเช่ือถือของผูขาย เปนสิ่งที่บอกไดวาผูขายตองแสดงออกอยางไร
เพื่อใหลูกคาเช่ือถือซ่ึงพบวาลักษณะของผูขายท่ีมีหนาตาดี ผิวพรรณดี บุคลิกดีทันสมัย มีสถานะทาง
สังคมดานการเงินท่ีนาเช่ือถือ หรือแมแตผูขายท่ีมีความรูในดานสวนผสมตางๆ ในผลิตภัณฑเสริม
ความงามนั้นไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค 
แตส่ิงท่ีมีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือคือ การท่ีผูขายมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจักซ่ึงสงผลในแงลบ
ทําใหผูบริโภคไมตัดสินใจซ้ือ แตถาผูขายมี Service Mind ในการบริการจะสงผลในแงบวกทําให
ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ ซ่ึงทําไดโดยการแสดงถึงความใสใจลูกคา การตอบคําถามเมื่อลูกคาเกิด
ความสงสัยและควรตอบภายใน 24 ชม. หรือนอยกวานั้น สอดคลองกับแนวคิดของวิภาวรรณ 
มโนปราโมทย (2558) จากงานวิจัยเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน 
พบวาทัศนคติในเชิงบวกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสามารถสรางจากการสรางภาพลักษณท่ีดี 
เชน การบริการท่ีดี ความซ่ือสัตยท่ีมีตอลูกคา และความเต็มใจท่ีจะใหบริการ 

ดังนั้นจากงานวิจัยนี้จึงไดขอเสนอแนะสําหรับผูขายรายใหมท่ีตองการจะเขาสูตลาดธุรกิจ 
การขายผลิตภณัฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟสบุค ดังนี ้

1. การเลือกกลุมเปาหมายใหชัดเจนเพื่อจะไดเลือกวิธีการเขาถึงไดอยางเหมาะสม 
2. การสงโฆษณาผานเฟสบุคตองเลือกชวงเวลาท่ีเหมาะสมคือเวลาหลังเลิกงานเพราะ

เปนเวลาที่ผูซ้ือจะเปดรับขอมูล 
3. ผูขายหนาใหมมักจะมีงบนอยจึงตองเลือกลงทุนใหถูกจุดโดยการนํางบประมาณท่ี

มีไปลงทุนในเร่ืองวิธีการส่ือสารขอมูลใหตรงใจผูบริโภค ดีกวานํามาใชสรางโปรไฟลในสวนของ
องคประกอบเฟสบุค 

4. ผูขายท่ีดีตองแสดงใหผูบริโภคเห็นถึงการมี Servicr Mind และต็มใจบริการที่จะขาย 
จึงจะทําใหสามารถดึงดูดใจผูบริโภคได 
 
 
5.3  ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรศึกษาปจจัยเร่ืองสวนผสมทางการตลาดเพ่ิมเติมใหครอบคลุมปจจัยดานราคา
เพื่อใหทราบขอจํากัดของผูบริโภคและเขาใจถึงสิ่งที่อยูเบื้องหลังการตัดสินใจของผูบริโภคมากข้ึน 
ซ่ึงจะใชเปนแนวทางในการตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดถูกตองยิ่งข้ึน 
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2. ทํางานวิจัยเพิ่มเติมในเครือขายสังคมออนไลนดานอ่ืน  ๆเชน อินสตาแกรม แอพพลิเคช่ัน 
รานคา เพราะเปนเทรนดใหมของกลุมเปาหมายท้ังวัยรุนและวัยทํางานมักนิยมใชซ้ือสินคาออนไลน 
เพื่อใหทราบถึงชองทางในการทําการตลาดบนเครือขายสังคมออนไลนอยางมีประสิทธิภาพที่จะสงผล 
ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามของผูบริโภคมากท่ีสุด 
 
 
5.4  ขอจํากัดงานวิจัย 

การศึกษาครั้งนี้เปนขอมูลจากเครือขายสังคมออนไลนแคชองทางเดียวคือ เฟสบุค 
จึงทําใหงานวิจัยคอนขางจํากัดเพราะยังมีอีกหลายชองทางที่ปจจุบันกําลังเปนเทรนดในการเลือกใช
ของกลุมเปาหมาย 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม (Questionnaire) 
 
 
แบบสํารวจ“ปจจัยท่ีมีผลทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคม
ออนไลนเฟซบุค” ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาการจัดการมหาบัณฑติ 

สาขาการจัดการธุรกิจ วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 
---------------------------------------------------------------------------- 

 
 
1.  เพศ   1) ชาย    2) หญิง 
2.  อายุ    1) นอยกวา 20 ป  2) 20-30 ป  3) 31-40 ป 

 4) 41-50 ป  5) มากกวา 50 ป 
3.  รายไดตอเดือน 
  1) นอยกวา 15,000  2) 15,000 - 30,000   3) 30,001 - 45,000  
  4) 45,001 - 60,000  5) 60,001 – 75,000  6) มากกวา 75,000 
4.  ระดับการศึกษา  

 1) ต่ํากวาปริญญาตรี  2) ปริญญาตรี/เทียบเทา  3) สูงกวาปริญญาตรี   
5.  อาชีพ 

 1) นักเรียน/นักศกึษา  2) รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
 3) พนักงานบริษัทเอกชน  4) ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 
 5) อ่ืนๆ (ระบุ).................................. 

 
 
 
 
 
 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน  หรือเติมขอความลงในชองวางตรงตามความเปนจริง
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1. ชวงเวลาท่ีทานเปดรับขอมูลผานเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุคเปนประจํา 
  1) 06.01 – 12.00น.   2) 12.01 – 18.00 น.  
  3) 18.01 – 24.00 น.  4) 00.01 – 06.00 น. 
2. ทานเคยกดรับส่ือโฆษณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุคหรือไม 
  1)  เคย   2) ไมเคย เพราะ.................................................... 
3. ประเภทผลิตภัณฑเสริมความงามท่ีทานสนใจ และเคยซ้ือผานเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
  1) ผลิตภณัฑและอุปกรณดูแลผิวหนา (Skin Care) 
  2) ผลิตภณัฑและอุปกรณสําหรับแตงหนา (Make Up) 
  3) ผลิตภณัฑและอุปกรณดูแลผิวกาย (Body Care) 
  4) น้ําหอม (Perfume) 
  5) ผลิตภณัฑและอุปกรณดูแลมือ และเล็บ (Hand and Nail Care)   
  6) ผลิตภณัฑและอุปกรณดูแลเสนผม (Hair Care)  
  7) อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 
4. ถามีผลิตภัณฑเสริมความงามท่ีเหมาะกับทานผานเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค ทานจะบอกตอ
เพื่อนอีกกี่รายถึงคุณภาพท่ีทานประทับใจ 
  1) ไมสงขอมูลบอกตอ 
  2) สงขอมูลบอกตออีก 1-3 คน 
  3) สงขอมูลบอกตออีก 4-6 คน 
  4) สงขอมูลบอกตออีก 7-10 คน 
  5) สงขอมูลบอกตอมากกวา 10 คน 
5. ถามีผลิตภัณฑเสริมความงามท่ีเหมาะกับทานผานเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค ทานจะกลับมา
ซ้ือซํ้าอีกหรือไม และซ้ือซํ้าอีกจํานวนกี่คร้ัง       
  1) ไมกลับมาซ้ือซํ้า  2) กลับมาซ้ือซํ้า อีก 2-3 คร้ัง 
  3) กลับมาซ้ือซํ้า อีก 4-5 คร้ัง  4)  กลับมาซ้ือซํ้า อีก 6-7 คร้ัง 
  5)  กลับมาซ้ือซํ้า อีกมากกวา 7 คร้ัง 
 

สวนท่ี 2 การสํารวจพฤติกรรมในการใชเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน  หรือเติมขอความลงในชองวางตรงตามความเปนจริง
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ปจจัยทางการตลาด ระดับความคดิเห็น 
5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ 
1. คุณภาพของผลิตภัณฑ เชน เนื้อนุมละเอียด มีกล่ินหอม       
2. วันหมดอายุของสินคาท่ีระบุไวบนผลิตภณัฑเสริมความงามอยาง

ละเอียด 
     

3. ความนาเช่ือถือในคุณสมบัติตางๆ เชน ลดร้ิวรอย ใหความชุมช้ืน ทํา
ใหหนาขาว  

     

4. ผลิตภัณฑผานการทดสอบอยางเพยีงพอ (เชน มี อย.) เพือ่ทําให
ม่ันใจวาจะไมสงผลดานลบตอผูใช 

     

5. การออกแบบบรรจุภัณฑท่ีสวยงาม ทันสมัย หรือดูนาใช      
6. การันตีผลิตภณัฑวาไมมีสารเคมีอันตรายที่เปนสวนผสมอยูใน

เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนาซ่ึงจะไมกอใหผูใชเกิดการแพและ 
การระคายเคือง 

     

ดานการสงเสริมการตลาด 
1. โฆษณาแนะนําสินคาในรูปแบบส่ือวีดีโอ      
2. การประชาสัมพันธขาวสารและสินคาผานหนาเพจ อยางสมํ่าเสมอ      
3. การใหขอมูลสินคาอยางกระจางและเทคนิคการใชผลิตภัณฑ 

อยางละเอียด 
     

4. การจัดกจิกรรมใหลูกคามีสวนรวม เชนรวมโหวตสินคายอดนยิม
เพื่อชิงรางวัล 

     

5. ความรวดเร็วในการตอบคําถามผูบริโภค      
6. การใหโปรโมช่ัน แรงๆ แตมีเวลาจํากดั      

      

สวนท่ี 3 การสาํรวจความคดิเห็นของทานวาปจจัยทางการตลาดบนเครือขายสงัคมออนไลนเฟซบุค 
แบบใดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑเสริมความงาม  
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน (ระดับความสําคัญของ
ปจจัยตางๆ ซ่ึง 5 = สําคัญมากท่ีสุด 4 = สําคัญมาก 3 = สําคัญปานกลาง 2 = สําคัญนอย  
1 = สําคัญนอยท่ีสุด) 
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ขอเสนอแนะปจจัยทางการตลาดแบบอ่ืนๆ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงาม
ผานเครือขายสังคม ออนไลนเฟซบุค .................................................................................................  
 ..........................................................................................................................................................  
 ..........................................................................................................................................................  
 .......................................................................................................................................................... 

 

 

ปจจัยดานองคประกอบของเฟสบุค ระดับความคดิเห็น 
5 4 3 2 1 

1 ความนาเช่ือถือดานจํานวนคนกดถูกใจเพจ (Like)      
2 ความนาเช่ือถือดานจํานวนคนกดถูกใจโพสตเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

(Like ) 
     

3 ความนาเช่ือถือจากจํานวนผูใชจริงท่ีมีจํานวนรีววิ (Review) สูงสุด      
4 ความนาเช่ือถือในดานจํานวนความคิดเห็นเชิงบวก (Comment)      
5 ความนาเช่ือถือจากจํานวนการสงตอขอมูลแนะนําผลิตภณัฑ 

(Share) 
     

6 มีบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจักใชผลิตภัณฑ      
7 มีผูใชจริงเปนบุคคลท่ัวไปหนาตาดีใชผลิตภัณฑ      
 
ขอเสนอแนะอ่ืนๆ ดานปจจยัองคประกอบของเฟสบุคท่ีทําใหทานตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริม
ความงาม ...........................................................................................................................................  
 ..........................................................................................................................................................  

 

สวนท่ี 4 การสํารวจความคิดเห็นของทานวาองคประกอบของเครือขายสงัคมออนไลนเฟสบุคแบบใด 
ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑเสริมความงาม  
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน (ระดับความสําคัญของ
ปจจัยตางๆ ซ่ึง 5 = สําคัญมากท่ีสุด 4 = สําคัญมาก 3 = สําคัญปานกลาง 2 = สําคัญนอย  
1 = สําคัญนอยท่ีสุด) 
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ปจจัยดานลักษณะผูขาย ระดับความคดิเห็นท่ี 
5 4 3 2 1 

1 ผูขายตองหนาตาดี      
2 ผูขายตองมีลักษณะผิวพรรณท่ีดี      
3 ผูขายตองมีบุคลิกท่ีดี ทันสมัย      
4 ผูขายตองมีความรูในดานสวนผสมตางๆในผลิตภัณฑเสริมความงาม      
5 ผูขายตองมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจัก      
6 ผูขายตองมีสถานะทางสังคมที่นาเช่ือถือ(ดานการเงิน)      
7 ผูขายมี Service Mind มีใจบริการ      
 
ขอเสนอแนะอ่ืนๆ ดานลักษณะผูขายผลิตภัณฑเสริมความงามบนเฟสบุคท่ีทําใหทานตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเสริมความงาม ...................................................................................................................  
 ..........................................................................................................................................................  
 ..........................................................................................................................................................  

 
  

สวนท่ี 5 การสํารวจความคิดเห็นของทานวาลักษณะของผูขายผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขาย 
สังคมออนไลนเฟซบุคตองเปนแบบใดท่ีจะสงผลใหทานเกิดความเชื่อถือ และสนใจในการซ้ือสินคา 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน (ระดับความสําคัญของ
ปจจัยตางๆ ซ่ึง 5 = สําคัญมากท่ีสุด 4 = สําคัญมาก 3 = สําคัญปานกลาง 2 = สําคัญนอย 1 = สําคัญ
นอยท่ีสุด) 
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1. ถามีการโฆษณาผลิตภณัฑเสริมความงามท่ีเหมาะกับทานผานเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค 
ทานจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามเม่ือใด 
  1) ซ้ือทันทีท่ีเห็นโฆษณา เพราะ .............................................................................................  
  2) ซ้ือภายใน 1 วัน หลังจากไดรับขอมูลเพราะ ......................................................................  
  3) ซ้ือภายใน 2-3 วัน หลังจากไดรับขอมูลเพราะ ...................................................................  
  4) ซ้ือภายใน 4-5 วัน หลังจากไดรับขอมูลเพราะ ...................................................................  
  5) ซ้ือภายใน 6-7 วัน หลังจากไดรับขอมูลเพราะ ...................................................................  
  6) ซ้ือหลังจากไดรับขอมูลมากกวา 7 วนัเพราะ......................................................................  
  7) ไมตัดสินใจซ้ือเพราะ .........................................................................................................  
 
 

 ขอขอบคุณทุกทานท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม  
 

สวนท่ี 6 การวัดผลการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑเสริมความงามผานเครือขายสังคมออนไลนเฟซบุค 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ในชองที่ตรงกับความตั้งใจของทาน
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