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บทคัดย่อ 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยแบบผสมวิธี มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาสภาพท่ัวไปเก่ียว กับการ ตัดสินใจ ซ้ือ
เคร่ืองสำอางผ่านส่ือออนไลน์ 2) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ และ 3) ศึกษาระดับความคิดเห็นท่ี
มีต่อนวัตกรรมทางการตลาด การดำเนินการวิจัยแบ่งเป็น 2 ระยะ คือ ระยะแรก การวิจัยเชิงคุณภาพ สุ่มตัวอย่าง
แบบเจาะจง กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้ซ้ือและผู้ขายเคร่ืองสำอางผ่านส่ือออนไลน์ จำนวน 5 คน คือ ผู้ซ้ือ จำนวน 3 คน 
และผู ้ขาย จำนวน 2 คน โดยใช้แบบสัมภาษณ์กึ ่งโครงสร้างแบบปลายเปิด ระยะที่สอง การวิจัยเชิงปรมิาณ  
กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคเคร่ืองสำอางผ่านส่ือออนไลน์ ในจังหวัดปทุมธานี จำนวน 385 คน ใช้แบบสอบถาม  
ระดับค่าความเช่ือมั่นร้อยละ 95 สถิติท่ีใช้ในการวิจัย คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าสถิติที  
ค่าความแปรปรวนทางเดียว และค่าความถดถอยเชิงพหุคูณ  

ผลการวิจ ัยพบว่า  1) สภาพทั่วไปของนวัตกรรมทางการตลาด ประกอบด้วย การโฆษณา การขาย 
โดยใช้พนักงาน การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง และความเช่ือถือในข่า วสาร  
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าเคร่ืองสำอางผ่านส่ือออนไลน์ โดยเฉพาะอย่างย่ิงการโฆษณารีวิวแนะนำสิน ค้า  
ทางออนไลน์ผ่าน เฟซบุ ๊ก ไลน์ อินสตราแกรม พนักงานขายมีความรู้ความเข้าใจ ม ีเทคนิคขายการไลฟ์สด  
ด้านการให้ข่าวประชาสัมพันธ์เสนอขายสินค้าอย่างต่อเนื่อง ด้านการตลาดทางตรง ผ่านมือถือ ลิง ค์ข้อความ  
ด้านการส่งเสริมการขาย จัดโปรโมช่ัน ลุ้นรางวัล ชิงโชค และด้านความเช่ือถือในข่าวสาร ผลิตภัณฑ์ต้องมีความ
ปลอดภัย ไม่มีสารอันตราย 2) ผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ด้านอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉลี ่ยต่อเดือน  ส่งผลทางตรงต่อการตัดสินใจซื ้อ ส่วนปัจจ ัยด้านเพศ พบว่า เพศชาย และเ พศหญิง ส่งผล 
ต่อการตัดสินใจซ้ือไม่แตกต่างกัน และ 3) ผลการศึกษาปัจจัยนวัตกรรมทางการตลาด พบว่า โมเดลการวิเคราะห์  
ม ีความสอดคล้องกับขอมูลเชิงประจักษ์มี อิทธิพลทางตรงต่อการตัดสินใจซื ้อ โดยมีค่าสัมประสิทธิ ์อิทธิพล 
เท่ากับ 0.82 และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านเรียงลำดับจากมากมาหาน้อย พบว่า ปัจจัยด้านความความเ ช่ือ ถือ 
ในข่าวสาร การขายโดยใช้พนักงาน การตลาดทางตรง การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวประชาสัมพันธ์  
มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสำอางผ่านส่ือออนไลน์ในจังหวัดปทุมธานี อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ 0.05  

นวัตกรรมท่ีได้จากการวิจัยในคร้ังนี้ คือ ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับการตลาดผ่านส่ือออนไลน์ด้านกิจกรรม
กระตุ้นการขายการไลฟ์สด และแหล่งท่ีมาของผลิตภัณฑ์ ดังนั้น ผู้ประกอบการ นักการตลาด ควรส่งเสริม และ  
ให้ความสำคัญกับกลยุทธ์การทำการตลาดออนไลน์ รวมท้ังการศึกษาวิจัยวิเคราะห์ความต้องการของ ผู้บริโภค
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ABSTRACT 
This research used mixed methodologies. The objectives were to: 1) study the general 

conditions of making purchase decisions through online media, 2) study personal factors affecting 
purchasing decisions, and 3) study the degree of opinions about market innovations. The research 
was in two phases: the qualitative research involved a sample of 5 individuals: 3 conducted 
buyers and 2 sellers. The tool used was an open-ended structured interview. For the quantitative 
research, the population consisted of the consumers of cosmetics using online media in Pathum 
Thani province. The sample used consisted of 385 individuals with a confidence level set at 95%. 
They were selected by purposive sampling. A questionnaire was used to collect the data. The 
statistics used were frequency percentage, mean, standard deviation, independent t-test, F-test, 
and multiple linear regression.  

Major Findings: 1) The general condition of marketing innovation consisted of advertising 
sales done by employees. Promotions provided press releases, direct marketing and credibility, 
especially through advertising, reviews, online product descriptions via Facebook, Line, and IG. 
Personal selling required the product knowledge and technics for sales, as well as live methods, 
sales promotion organization, offering prizes, providing information in continuous product posts, 
direct marketing via mobile technology, text links, and reliability in the news. The products must 
be safe and be free of harmful substances. 2) The study of the personal factors revealed that age, 
education level, occupation, and average monthly income directly affect purchasing decisions. As 
for the gender factor, males and females showed no differences in purchasing decisions. 3) The 
factors of innovation in marketing had an influence coefficient of 0.82. The factors w hich 
consumers valued the most were credibility, personal selling, and direct marketing, advertising, 
and sale promotions. Public news significantly affected the decision to buy cosmetics in Pathum 
Thani province at a statistical level of significance of 0.05. 

The innovation is that consumers focus on online marketing in terms of sales promotion 
activities, live methods and product origin. Therefore, entrepreneurs, producers and marketers 
should focus on online market ing st rategies and rese arch studies analyzing consumer 
requirements.  
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