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บทคัดย่อ 

 

     การวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์ 1) เพ่ือศึกษาระดบัของความตัง้ใจเชิงพฤติกรรม ในการซือ้เคร่ืองสําอางผ่านส่ือ

สงัคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือศึกษาระดบัของทศันคติและการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ในการซือ้เคร่ืองสําอาง

ผ่านส่ือสงัคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 3) เพ่ือศึกษาอิทธิพลของทศันคติและการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงท่ีมีผลต่อความ

ตัง้ใจเชิงพฤติกรรมในการซือ้เคร่ืองสําอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร  การวิจัยในครัง้นีเ้ป็นการวิจัยเชิง

ปริมาณ ประชากรคือ ผู้ ใช้อินเทอร์เน็ตท่ีเคยมีประสบการณ์ซือ้เคร่ืองสําอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ จากสมาชิกในกลุ่ม 

ท่ีตัง้ขึน้ในส่ือสังคมออนไลน์ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือซือ้ขายเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ  มีสัญชาติไทย และอาศัยอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร สุม่ตวัอย่างแบบตามสะดวก กําหนดกลุม่ตวัอย่างขึน้ โดยใช้สตูรของคอแครน ได้กลุ่มตวัอย่างทัง้สิน้ 369 

ตวัอย่าง เก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามระบบออนไลน์ผ่านส่ือสงัคมออนไลน์ สถิติท่ีใช้ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติความถดถอยเชิงพหุคุณ ผลการศึกษาพบว่า 1) กลุ่มตัวอย่างมีระดับของความตัง้ใจเชิง

พฤติกรรม ในการซือ้เคร่ืองสําอางผ่านส่ือสงัคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัปานกลาง 2) กลุ่มตวัอย่างมีระดบั

ของทศันคติและการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ในการซือ้เคร่ืองสําอางผ่านส่ือสงัคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบั

มาก 3) อิทธิพลของทัศนคติและการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลทางบวกกับความตัง้ใจเชิงพฤติกรรมในการซือ้

เคร่ืองสําอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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Abstract 

 
   The purposes of this research were: 1) to study the level of behavioral intention to 
purchase cosmetic products through social media in Bangkok, 2) to study the level of attitude 
and subjective norms to purchase cosmetic products through social media in Bangkok and  
3) to study the influence of attitude and subjective norms on behavioral intention to purchase 
cosmetic products through social media in Bangkok. This research was a quantitative 
research. The population was Thai internet users, living in Bangkok who have an experience 
to buying cosmetic products through social media. The sample size determined by W.G 
Cochran’s method and was around 369 respondents. Survey data were collected from online 
questionnaire. Statistical analysis included percentage, mean, standard deviation and multiple 
regression. The research found that 1) the samples have a level of behavioral intention to 
purchase cosmetic products through social media in Bangkok in moderate levels, 2) the 
samples have a level of attitude and subjective norms to purchase cosmetic products through 
social media in Bangkok in high levels and 3) attitude and subjective norms have a positive 
influence with behavioral intention to purchase cosmetic products through social media in 
Bangkok at a statistical significance level of 0.05.   
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