
 

 

บทที่ 5  
สรุปผลการศึกษา  อภิปรายผล  ขอคนพบ  และขอเสนอแนะ   

 
 การศึกษาครั้งนี้  มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมของคนวัยทํางานในอําเภอเมือง

เชียงใหมในการซ้ือเครื่องสําอางออนไลน  โดยอาศัยแนวคิดการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  เพื่อ

ทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคโดยอาศัยการตั้งคําถามโดยใช  6Ws 1H เพื่อหาคําตอบ

เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  และแนวคิดสวนประสมการตลาดออนไลนเปนองคประกอบการตลาด

แบบใหม  ซ่ึงประกอบดวย  6  Ps  ไดแก  ผลิตภัณฑ  (Product)  ราคา  (Price)  การจัดจําหนาย  

(Place)  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  การรักษาความเปนสวนตัว  (Privacy)  และการ

ใหบริการสวนบุคคล  (Personalization)  ผลการศึกษาครั้งนีส้ามารถนําขอมูลไปใชเปนแนวทางใน

การพัฒนาปรับปรุงรูปแบบการขายสินคาออนไลนให เหมาะสมและเปนชองทางเขาถึง

กลุมเปาหมายได 

 ระเบียบวิธีการศึกษาครั้งนี้ มีขอบเขตของประชากรคือ  คนวัยทํางานที่อยูในชวงอายุ  

25 – 29  ป ท่ีอาศัยอยูในอําเภอเมืองเชียงใหม  และซ้ือเครื่องสําอางออนไลน  มีขอบเขตเนื้อหา
ประกอบดวย  การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเครื ่องสําอางออนไลน  ปจจัยสวนประสมการตลาด

ออนไลนท่ีมีผลตอการเลือกหรือการตัดสินซ้ือเครื ่อ ง สําอางออนไลน  รวมถึงปญหาและ

ขอเสนอแนะในการซื้อเครื่องสําอางออนไลนของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม   และ
ทําการเก็บตัวอยางทั้งส้ิน 200 ตัวอยาง โดยใชวิธีสุมตัวอยางแบบเจาะจง  (Purposive Sampling)    
และวิธีสุมตัวอยางแบบสะดวก  (Convenience Sampling)  สวนเครื่องมือท่ีใชในการเก็บขอมูล  คือ  

แบบสอบถาม  ผลการศึกษาสามารถสรุปไดดังนี ้

 

สรุปผลการศึกษา 
 สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบ 

 จากการศึกษาพบวา  ผูตอบสวนใหญเปนหญิง  สถานภาพโสด  มีรายไดตอเดือนเฉล่ีย

อยูระหวาง  10,001 - 15,000  บาท  ระดับการศึกษาสูงสุดคือ  ปริญญาตรี  สวนใหญประกอบอาชีพ

เปนพนักงานบริษัทเอกชน   
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 สวนที่ 2 ขอ มูล พฤติกรรมของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือ
เคร่ืองสําอางออนไลน    
ตารางที่  5.1  แสดงพฤติกรรมของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือเครื่องสําอาง

ออนไลน 

 

คําถาม  (6 Ws  และ  1 H) ผลการศึกษา 
1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย  

(Who is in the target 

market?) 

กลุมตัวอยางของการศึกษาครั้งนี้คือ  คนวัยทํางานที่อยูในชวงอายุ  

25  – 2 9   ป   ท่ี อาศัยอยู ใน อํ า เภอเมื อง เชี ยงใหม   และ ซ้ือ

เครื่องสําอางออนไลน  และจากการศึกษาพบวาผูตอบสวนใหญ

เปนหญิง  สถานภาพโสด   สวนใหญมีรายไดตอเดือนเฉล่ียอยู

ระหวาง  10,001 - 15,000  บาท  มีระดับการศึกษาสูงสุดคือ  

ปริญญาตรี  และประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

2.  ผูบรโิภคซ้ืออะไร   

(What does the consumer 

buy?) 

ผูตอบสวนใหญมีพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางออนไลนท่ีผานมา

คือ  ผลิตภัณฑและอุปกรณสําหรับแตงหนา  โดยผลิตภัณฑท่ีส่ังซ้ือ

มากที่สุดคือ  ผลิตภัณฑและอุปกรณสําหรับแตงหนา  โดยสวนใหญ

มีแหลงผลิตจากตางประเทศ  และราคาที่ซ้ือเครื่องสําอางออนไลน

เฉล่ียตอครั้งอยูระหวาง  501 - 1,000  บาท 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  

(Why does the consumer 

buy?) 

เหตุผลของผูตอบในการซื้อเครื่องสําอางออนไลนเนื่องจากราคาถูก

กวาการซ้ือโดยวิธีอ่ืน  และสวนใหญซ้ือเครื่องสําอางเพื่อใชเอง 

4.  ใครมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซ้ือ  (Who 

participates in the buying?) 

ผูตอบสวนใหญตัดสินใจเองในการซื้อเครื่องสําอางออนไลน   

5.  ผูบริโภคซ้ือเมื่อใด   

(When does the consumer 

buy?) 

ผูตอบสวนใหญซ้ือเครื่องสําอางออนไลนเมื่อพบสินคาถูกใจ 

6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน  

(Where does the consumer 

buy?) 

ผูตอบสวนใหญซ้ือเครื่องสําอางออนไลนจากเว็บไซตรานคา

ออนไลน (E - Shop Web Site)   
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ตารางที่  5.1  แสดงพฤติกรรมของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือเครื่องสําอาง

ออนไลน  (ตอ)  

คําถาม  (6 Ws  และ  1 H) ผลการศึกษา 
7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร   

(How does the consumer 

buy?) 

ผูตอบไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับการซ้ือเครื่องสําอางออนไลนคือ  

ทางอินเทอร เน็ต   โดยผูตอบสวนใหญไดศึกษาขอมูลของ

เครื่องสําอางและขั้นตอนการส่ังซ้ือกอนการซ้ือเครื่องสําอาง

ออนไลน  สวนการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางออนไลนจะใชเวลาใน

การตัดสินใจซ้ือแตละครั้งทันที  หากถูกใจ  และภายในระยะเวลา  1  

ปท่ีผานมา  ผูตอบสวนใหญซ้ือเครื่องสําอางออนไลนจํานวน  1 – 3  

ครั้ง  โดยเฉล่ียซ้ือเครื่องสําอางออนไลน  มากกวา  7  เดือนซ้ือ  1 

ครั้ง  และสวนใหญชําระเงินในการซ้ือเครื่องสําอางออนไลนดวยวิธี

โอนเงินผานธนาคาร  นอกจากนี้วิธีการชําระเงินผาน ATM  เปน

วิธีการชําระเงินที่ผูตอบสะดวกมากที่สุด  และสถานที่ท่ีใหจัดสง

เครื่องสําอางจากการสั่งซ้ือผานระบบออนไลนคือ  บาน  โดยผูตอบ

มีความรู สึกพึงพอใจในระดับมาก   หลังจากซ้ือเครื่องสําอาง

ออนไลนและไดรับเครื่องสําอางแลว   

  

 สวนที่ 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนที่มีผลตอคนวัยทํางานในอําเภอ
เมืองเชียงใหมในการซ้ือเคร่ืองสําอางออนไลน   
 ผลการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนซ่ึงประกอบดวย  ดานสินคา  

ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานการรักษาความเปนสวนตัว  และ 

ดานการใหบริการสวนบุคคล  โดยผูตอบใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน  

ท้ัง  6  ดาน  ดังนี ้

 

 ดานสินคา 
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนดาน

สินคาในการซ้ือเครื่องสําอางออนไลนโดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉล่ียรวม  3.90   

 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปจจัยยอยท่ีผูตอบใหความสําคัญในระดับมาก  3  

อันดับแรกคือ  สินคาทันสมัย  (คาเฉล่ีย  4.13)  รองลงมาคือ  ช่ือเสียงของตราสินคา  (คาเฉล่ีย  4.12)  

และความหลากหลายของสินคา  (คาเฉล่ีย  4.09)  ตามลําดับ 
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 ดานราคา 
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนดาน

ราคาในการซื้อเครื่องสําอางออนไลนโดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉล่ียรวม  3.89  

 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปจจัยยอยท่ีผูตอบใหความสําคัญในระดับมาก   3  

อันดับแรกคือ  ราคาสินคาถูกกวาการซ้ือดวยวิธีอ่ืน  (คาเฉล่ีย   4.10)  รองลงมาคือ  ความ

สมเหตุสมผลของราคาสินคา  (คาเฉล่ีย  4.06)  และความชัดเจนในการแสดงราคาสินคา  (คาเฉล่ีย  

3.92)  ตามลําดับ 

 

 ดานการจัดจําหนาย 
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนดาน

การจัดจําหนายในการซ้ือเครื่องสําอางออนไลนโดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉล่ียรวม  4.00   

 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปจจัยยอยท่ีผูตอบใหความสําคัญในระดับมาก   3  

อันดับแรกคือ  เว็บไซตมีการปรับปรุงขอมูลใหทันสมัยอยูเสมอ  (Update)  (คาเฉล่ีย  4.14)  

รองลงมาคือ  เว็บไซตใชงานงาย  สะดวก  และรวดเร็วในการคนหา  เลือกซ้ือสินคา  (คาเฉล่ีย  4.13)  

และการตรงตอเวลาในการจัดสงสินคา  (คาเฉล่ีย  4.09)  ตามลําดับ 

 

 ดานการสงเสริมการตลาด 
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนดาน

การสงเสริมการตลาดในการซื้อเครื่องสําอางออนไลนโดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉล่ียรวม  3.55  

 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปจจัยยอยท่ีผูตอบใหความสําคัญในระดับมาก  3  

อันดับแรกคือ  การโฆษณาบนอินเทอรเน็ต  นาสนใจชวยกระตุนการตัดสินใจซ้ือสินคา  (คาเฉล่ีย  

3.75)  รองลงมาคือ  การส่ือสารขอมูลของสินคาแกลูกคาโดยเฉพาะโปรโมชั่นตางๆ  (คาเฉล่ีย  

3.65)     และความหลากหลายของโปรโมชั่น  เชน  การสะสมแตม  การใหสวนลด  การใหของแถม  

เปนตน  (คาเฉล่ีย  3.62)  ตามลําดับ 

 

 ดานการรักษาความเปนสวนตัว 
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนดาน

การรักษาความเปนสวนตัวในการซ้ือเครื่องสําอางออนไลนโดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉล่ียรวม  

3.98  
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 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปจจัยยอยท่ีผูตอบสวนใหญใหความสําคัญในระดับ

มากเปนอันดับแรกคือ  การเก็บขอมูลสวนตัวของลูกคาเปนความลับ  เชน  รายช่ือลูกคา  หมายเลข

บัตรเครดิต  ท่ีอยู  หมายเลขโทรศัพทและอีเมลล  เปนตน  (คาเฉล่ีย  4.10)  รองลงมาคือ  การ

เขารหัสขอมูลในการรับ - สงขอมูล  (คาเฉล่ีย  3.99)  และการขออนุญาตลูกคาเพื่อสงขอมูลขาวสาร

ไปยังอีเมลลของลูกคา  (คาเฉล่ีย  3.85)  ตามลําดับ 

 

 ดานการใหบริการสวนบุคคล 
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนดาน

การใหบริการสวนบุคคลในการซื้อเครื่องสําอางออนไลนโดยรวมอยูในระดับมาก  มีคาเฉล่ียรวม  

3.72  

 เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปจจัยยอยท่ีผูตอบสวนใหญใหความสําคัญในระดับ

มากเปนอันดับแรกคือ  เว็บไซตมีระบบบันทึกขอมูลสินคาท่ีลูกคาเคยส่ังซ้ือหรือเคยดูขอมูลสินคา  

(คาเฉล่ีย  3.78)   รองลงมาคือ  การใหคําแนะนํา  คําปรึกษา  เกี่ยวกับขอสงสัยตางๆ  ใหกับลูกคา

รายบุคคลผานเว็บไซต  (คาเฉล่ีย  3.70)  และเว็บไซตมีการแนะนําสินคาท่ีเหมาะสมแกลูกคา  

(คาเฉล่ีย  3.67)  ตามลําดับ 

 

 สวนที่  4   ปญหาที่พบของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือเคร่ืองสําอาง
ออนไลน   
 ผลการศึกษาพบวาปญหาในการซ้ือเครื่องสําอางออนไลนจําแนกตามปจจัยสวนประสม

การตลาดออนไลนซ่ึงประกอบดวย  ดานสินคา  ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริม

การตลาด  ดานการรักษาความเปนสวนตัว  และดานการใหบริการสวนบุคคล  ดังนี ้

 

 ดานสินคา   
 จากการศึกษาพบวาผูตอบที่ตอบวาไมพบปญหาดานสินคามีจํานวน  108  คนคิดเปน

รอยละ  54.0  และพบปญหาดานสินคามีจํานวน  92  คนคิดเปนรอยละ  46.0  ปญหาดานสินคาท่ี

พบมากที่สุด  3  อันดับแรกคือ  ไดรับสินคาไมตรงตามความตองการคิดเปนรอยละ  41.2  รองลงมา

คือ  สินคาไดรับความเสียหายคิดเปนรอยละ  36.6  และไดรับสินคาปลอมคิดเปนรอยละ  19.9  

ตามลําดับ   
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 ดานราคา   
 จากการศึกษาพบวาผูตอบที่ตอบวาไมพบปญหาดานราคามีจํานวน  112  คนคิดเปน  

รอยละ  56.0  และพบปญหาดานราคามีจํานวน  88  คนคิดเปนรอยละ  44.0  ปญหาดานราคาที่พบ

มากที่สุด  3 อันดับแรกคือ  ไมม่ันใจในระบบความปลอดภัยในการชําระเงินคิดเปนรอยละ  73.7  

รองลงมาคือ  ราคาสินคาท่ีแสดงไมตรงกับที่เรียกเก็บเงินจริงคิดเปนรอยละ  25.3  และปญหาอ่ืนๆ  

คิดเปนรอยละ  1.0  ตามลําดับ   

 

 ดานการจัดจําหนาย   
 จากการศึกษาพบวาผูตอบที่ตอบวาพบปญหาดานการจัดจําหนายมีจํานวน  143  คนคิด

เปนรอยละ  71.5  และไมพบปญหาดานการจัดจําหนายมีจํานวน  57  คนคิดเปนรอยละ  28.5  

ปญหาดานการจัดจําหนายที่พบมากที่สุด  3  อันดับแรกคือ  ไดรับสินคาลาชาคิดเปนรอยละ  44.5  

รองลงมาคือ  เว็บไซตโหลดขอมูลการคนหาและแสดงผลชาคิดเปนรอยละ  34.0  และเว็บไซต

ขัดของบอยครั้งคิดเปนรอยละ  19.0  ตามลําดับ   

 

 ดานการสงเสริมการตลาด   
 จากการศึกษาพบวาผูตอบที่ตอบวาพบปญหาดานการสงเสริมการตลาดมีจํานวน  172  

คนคิดเปนรอยละ  86.0  และไมพบปญหาดานการสงเสริมการตลาดมีจํานวน  28  คนคิดเปนรอยละ  

14.0  ปญหาดานการสงเสริมการตลาดที่พบมากที่สุด  3  อันดับแรกคือ  ไมมีสินคาทดลองใชคิด

เปนรอยละ  57.0  รองลงมาคือ  โปรโมชั่นไมหลากหลายคิดเปนรอยละ  24.9  และโปรโมชั่นไม

นาสนใจคิดเปนรอยละ  18.1  ตามลําดับ   

 

 ดานการรักษาความเปนสวนตัว   
 จากการศึกษาพบวาผูตอบที่ตอบวาไมพบปญหาดานการรักษาความเปนสวนตัวมี

จํานวน  108  คนคิดเปนรอยละ  54.0  และพบปญหาดานการรักษาความเปนสวนตัวจํานวน  92  

คนคิดเปนรอยละ  46.0  ปญหาดานการรักษาความเปนสวนตัวท่ีพบมากที่สุด  3  อันดับแรกคือ  สง

ขอมูล  ขาวสารไปยังอีเมลลของลูกคาโดยไมไดรับอนุญาตคิดเปนรอยละ  48.0  รองลงมาคือ  ไมมี

การเขารหัสขอมูลในการรับ – สงขอมูลคิดเปนรอยละ  28.4  และขอมูลสวนตัวถูกเผยแพรไปยัง

บุคคลอ่ืนคิดเปนรอยละ  22.8   ตามลําดับ   
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 ดานการใหบริการสวนบุคคล   
 จากการศึกษาพบวาผูตอบที่ตอบวาพบปญหาดานการใหบริการสวนบุคคลมีจํานวน  

120  คนคิดเปนรอยละ  60.0  และไมพบปญหาดานการใหบริการสวนบุคคลมีจํานวน  80  คนคิด

เปนรอยละ  40.0  ปญหาดานการใหบริการสวนบุคคลที่พบมากที่สุด  3  อันดับแรกคือ  ไมมีการให

คําแนะนํา  คําปรึกษา  เกี่ยวกับขอสงสัยตางๆ  ใหกับลูกคาผานเว็บไซตคิดเปนรอยละ  41.0  

รองลงมาคือ  เว็บไซตไมมีการแนะนําสินคาท่ีเหมาะสมแกลูกคาคิดเปนรอยละ 30.9  และไมมี

ระบบบันทึกขอมูลสินคาท่ีลูกคาเคยส่ังซ้ือหรือเคยดูขอมูลสินคาคิดเปนรอยละ  27.0  ตามลําดับ   

 

 สวนที่ 5 การศึกษาความสัมพันธระหว างพฤติกรรมของคนวัยทํางานในอําเภอ
เมืองเชียงใหมในการซ้ือเคร่ืองสําอางออนไลนและปจจัยสวนบุคคล 

 การศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมใน

การซ้ือเครื่องสําอางออนไลนและปจจัยสวนบุคคล  ใชสถิติเพียรสันไคสแควร  (Pearson Chi – 

Square)  พบวา 

 1.  พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางออนไลนท่ีผานมาของผลิตภัณฑและอุปกรณสําหรับ

แตงหนามีความสัมพันธกับเพศอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01  (คา  sig.  ≤ 0.01) 

 2.  ประเภทของเครื่องสําอางที่คนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมส่ังซ้ือผานระบบ 

ออนไลนมากที่สุดมีความสัมพันธกับเพศ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01 (คา  sig.  ≤ 0.01)   

 3.  บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางออนไลนของคนวัยทํางานใน

อําเภอเมืองเชียงใหมมีความสัมพันธกับสถานภาพอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01  (คา  sig.  

≤ 0.01) 

 4.  ราคาเครื่องสําอางที่ซ้ือผานระบบออนไลนตอครั้งโดยเฉล่ียของคนวัยทํางานใน

อําเภอเมืองเชียงใหมมีความสัมพันธกับรายไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01  (คา  sig.  ≤ 

0.01)   

 5.  ราคาถูกกวาการซ้ือโดยวิธีอ่ืนเปนเหตุผลท่ีเลือกซ้ือเครื่องสําอางออนไลนของคนวัย

ทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมมีความสัมพันธกับรายไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01  (คา  

sig.  ≤ 0.01)     

 6.  วิธีการชําระเงินดวยบัตรเครดิตในการซ้ือเครื่องสําอางออนไลนของคนวัยทํางานใน

อําเภอเมืองเชียงใหมมีความสัมพันธกับรายไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01  (คา  sig.  ≤ 

0.01)   
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 สวนที่  6  การศึกษาความแตกตางระหวางระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม
การตลาดออนไลนที่มีผลตอคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือเคร่ืองสําอางออนไลน
และปจจัยสวนบุคคล 

 การศึกษาความแตกตางระหวางระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาด

ออนไลนและปจจัยสวนบุคคล  ใชสถิติทดสอบท ี (Independent Sample t – test)  และการวิเคราะห

ความแปรปรวนแบบทางเดียว   (One - way ANOVA)  ผลการศึกษาสรุปไดดังนี ้

 

 1.  ปจจัยดานเพศ 
      1.  ผูตอบเพศชายและหญิงใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน

ดานสินคาโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  แตพบวามีปจจัยยอย

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  ในเรื่อง  สินคาทันสมัย   

      2.  ผูตอบเพศชายและหญิงใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน

ดานการจัดจําหนายโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  แตพบวามีปจจัย

ยอยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  ในเรื่อง  การออกแบบเว็บไซตท่ีสวยงาม

และทันสมัย   

 

 2.  ปจจัยดานระดับรายได 
      1.  ผูตอบในแตละระดับรายไดใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาด

ออนไลนดานราคาโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  ในเรื่อง ความ

สมเหตุสมผลของราคาสินคาและระบบความปลอดภัยของการชําระเงิน   

  เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปจจัยยอยเรื่องความสมเหตุสมผลของราคา

สินคาเมื่อทําการเปรียบเทียบเชิงซอนหรือรายคู  (Multiple Comparisons)  พบวาไมมีความแตกตาง

กันในแตละระดับรายได  

  ปจจัยยอยเรื่องระบบความปลอดภัยของการชําระเงิน  เมื่อทําการเปรียบเทียบ

เชิงซอนหรือรายคู  (Multiple Comparisons)  พบวามีความแตกตางกัน  1 คูคือ  ระดับรายได

ระหวาง  10,001 - 15,000  บาท  และรายไดระหวาง  20,001 - 25,000  บาท  (คา Sig = 0.043)  

      2.  ผูตอบในแตละระดับรายไดใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาด

ออนไลนดานการจัดจําหนายโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  แต

พบวามีปจจัยยอยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  ในเรื่อง  กระบวนการส่ังซ้ือ

เขาใจงาย    
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  เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปจจัยยอยเรื่องกระบวนการส่ังซ้ือเขาใจงาย  เมื่อ

ทําการเปรียบเทียบเชิงซอนหรือรายคู  (Multiple Comparisons)  พบวามีความแตกตางกัน  1 คูคือ

รายไดระหวาง  10,001 - 15,000  บาท  และรายได  30,001  บาทขึ้นไป  (คา Sig = 0.037) 

  3.  ผูตอบในแตละระดับรายไดใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาด

ออนไลนดานการรักษาความเปนสวนตัวโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  

0.05  แตพบวามีปจจัยยอยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  ในเรื่อง  การเก็บ

ขอมูลสวนตัวของลูกคาเปนความลับ  เชนรายชื่อลูกคา  หมายเลขบัตรเครดิต  ท่ีอยู  หมายเลข

โทรศัพทและอีเมลล  เปนตน  

  เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปจจัยยอยเรื่องการเก็บขอมูลสวนตัวของลูกคา

เปนความลับ  เชนรายชื่อลูกคา  หมายเลขบัตรเครดิต  ท่ีอยู  หมายเลขโทรศัพทและอีเมลล  เปนตน       

เม่ือทําการเปรียบเทียบเชิงซอนหรือรายคู  (Multiple Comparisons)  พบวามีความแตกตางกัน  2  คู

ไดแก  คูแรกคือ  รายไดระหวาง  10,001 - 15,000  บาท  และรายไดระหวาง  20,001 - 25,000  บาท  

(Sig. = 0.000)  คูท่ี  2  คือ  รายไดระหวาง  10,001 - 15,000  บาท  และรายไดระหวาง  15,001 - 

20,000  บาท  (Sig. = 0.048)  

 

 สวนที่  7  ขอเสนอแนะของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือเคร่ืองสําอาง
ออนไลน   
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบจํานวน  4  คนที่แสดงขอเสนอแนะในการซื้อเครื่องสําอาง

ออนไลน  ไดแก  ควรมีการนําเสนอโปรโมชั่นตางๆ ใหเยอะขึ้น  ควรตรงตอเวลาในการจัดสง

สินคา  การซ้ือเครื่องสําอางผาน  Internet มีความเส่ียง อาจพบสินคาปลอมไดและไมมีการให

คําปรึกษาดานเครื่องสําอางใหเหมาะสมกับสภาพผิว  และการส่ังซ้ือสินคาผาน Website ไมคอยมี

ความมั่นใจในตัวผลิตภัณฑเทาท่ีควร  เนื่องจากการโฆษณาใน Website กับสินคาท่ีไดรับไมตรงกัน

ในดานของ รูปทรง  ปริมาณ  และคุณภาพ  ทําใหไมนาเชื่อถือและไมเห็นสินคาจริงกอนที่จะ

ตัดสินใจซ้ือ  เปนตน 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 การศึกษาเรื่องพฤติกรรมของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือ

เครื่องสําอางออนไลนสามารถอภิปรายผลการศึกษาตามแนวคิดท่ีเกี่ยวของคือ  แนวคิดการวิเคราะห

พฤติกรรมผูบริโภค  ซ่ึงทําใหทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูตอบซ่ึงเปนวัยทํางานในอําเภอเมือง

เชียงใหม โดยอาศัยการตั้งคําถาม  โดยใช  6  Ws 1  H  ประกอบดวย  Who, What, Why, Who, 

When, Where  และ How  เพื่อหาคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  7  ประการหรือ  7 O’s  

ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations  

ดังตารางที่  5.2  
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 ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนที่มีอิทธิพลตอการซ้ือเคร่ืองสําอางออนไลน  
พบวาผูตอบใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนดานสินคา  ดานราคา  ดานการ

จัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด  ในระดับมาก  ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของทัณฑิมา  

เชื้อเขียว   (2550)  พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง  4  ดานมีความสําคัญตอการใช

อินเทอรเน็ตในการเลือกซ้ือสินคาและบริการโดยมีคาเฉล่ียรวมอยูในระดับมาก  และสอดคลองกับ

การศึกษาของศศิประภา  ดวงสุรินทร  (2551)   พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการใช

เครื่องสําอางมีสทีนที่มีสารสกัดจากธรรมชาติซ่ึงผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม

การตลาดทั้ง  4  ดาน  ในระดับมากเชนเดียวกัน  และนอกจากนีป้จจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด

พบวาผูตอบใหความสําคัญในปจจัยยอยอันดับแรกคือ  การโฆษณาบนอินเทอรเน็ต  นาสนใจชวย

กระตุนการตัดสินใจซ้ือสินคา  ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของศศิประภา  ดวงสุรินทร  (2551)  

พบวาผูตอบใหความสําคัญอันดับแรกคือ  การโฆษณาทางสื่อตางๆ    
  
 ปญหาที่พบของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือเคร่ืองสําอางออนไลน  
พบวาผูตอบสวนใหญไมพบปญหาดานสินคาและดานราคา  ซ่ึงไมสอดคลองกับการศึกษาของ  

ทัณฑิมา  เชื้อเขียว   (2550)  พบวาผูตอบสวนใหญพบปญหาดานสินคาคือ  สินคาและบริการที่

ไดรับไมมีคุณภาพ  และปญหาดานราคาคือ  ราคาของสินคาและบริการไมเปนที่พึงพอใจ  ไม

สมเหตุสมผลรวมถึงไมมีความมั่นใจในระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน  เมื่อพิจารณาอยาง

ละเอียดพบวามีผูตอบบางสวนพบปญหาดานสินคาและดานราคา  โดยปญหาดานสินคาท่ีพบอันดับ

แรกคือ  ไดรับสินคาไมตรงตามความตองการ  สวนปญหาดานราคาที่พบอันดับแรกคือ  ไมม่ันใจ

ในระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน  อยางไรก็ตามการศึกษาครั้งนี้สอดคลองกับการศึกษาของ  

ทัณฑิมา  เชื้อเขียว  (2550)  ในปญหาดานการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด  โดยผูตอบ

สวนใหญพบปญหาดานการจัดจําหนายอันดับแรกคือ  ไดรับสินคาลาชา  ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษา

ของ  ทัณฑิมา  เชื้อเขียว  (2550) พบวาไดรับสินคาลาชา  ไมตรงเวลา  สวนปญหาดานการสงเสริม

การตลาดที่พบอันดับแรกคือ  ไมมีสินคาทดลองใช  รองลงมาคือ  โปรโมชั่นไมหลากหลาย  และ

โปรโมชั่นไมนาสนใจ  ตามลําดับ  ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ  ทัณฑิมา  เชื้อเขียว   (2550)  พบวา

กิจกรรมสงเสริมการตลาดที่ทางรานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจัดไวไมนาสนใจ   สรุปไดวา

จากการศึกษาปญหาที่พบของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือเครื่องสําอางออนไลน  

ผลการศึกษามีท้ังไมสอดคลองและสอดคลองกับการศึกษาของ  ทัณฑิมา  เชื้อเขียว   (2550)   
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ขอคนพบ 
 จากการศึกษาพฤติกรรมของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือ

เครื่องสําอางออนไลน  มีขอคนพบที่นาสนใจดังนี้ 

 พฤติกรรมของผูบริโภค  
 1.   พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางออนไลนท่ีผานมาของผลิตภัณฑและอุปกรณสําหรับ

แตงหนามีความสัมพันธกับเพศอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01  (คา  sig.  ≤ 0.01) 

 2. ประเภทของเครื่องสําอางที่คนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมส่ังซ้ือผานระบบ

ออนไลนมากที่สุดมีความสัมพันธกับเพศ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01  (คา  sig.  ≤ 

0.01)   

 3. บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางออนไลนของคนวัยทํางานใน

อําเภอเมืองเชียงใหมมีความสัมพันธกับสถานภาพอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01  (คา  sig.  

≤ 0.01) 

 4. ราคาเครื่องสําอางที่ซ้ือผานระบบออนไลนตอครั้งโดยเฉล่ียของคนวัยทํางานใน

อําเภอเมืองเชียงใหมมีความสัมพันธกับรายไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01  (คา  sig.  ≤ 

0.01)   

 5.   ราคาถูกกวาการซ้ือโดยวิธีอ่ืนเปนเหตุผลท่ีเลือกซ้ือเครือ่งสําอางออนไลนของคนวัย

ทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมมีความสัมพันธกับรายไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01  (คา  

sig.  ≤ 0.01)     

 6.   วิธีการชําระเงินดวยบัตรเครดิตในการซ้ือเครื่องสําอางออนไลนของคนวัยทํางานใน

อําเภอเมืองเชียงใหมมีความสัมพันธกับรายไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01  (คา  sig.  ≤ 

0.01)   

  

 ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน  
 1.  ผูตอบเพศชายและหญิงใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนดาน

สินคาโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  แตพบวามีปจจัยยอยแตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  ในเรื่อง  สินคาทันสมัย   

 2.  ผูตอบเพศชายและหญิงใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนดาน

การจัดจําหนายโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  แตพบวามีปจจัยยอย

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  ในเรื่อง  การออกแบบเว็บไซตท่ีสวยงามและ

ทันสมัย   



 

 

101

 3.  ผูตอบในแตละระดับรายไดใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน

ดานราคาโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  ในเรื่อง ความสมเหตุสมผล

ของราคาสินคาและระบบความปลอดภัยของการชําระเงิน   

  เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปจจัยยอยเรื่องความสมเหตุสมผลของราคาสินคา      

เม่ือทําการเปรียบเทียบเชิงซอนหรือรายคู  (Multiple Comparisons)  พบวาไมมีความแตกตางกันใน

แตละระดับรายได  

  ปจจัยยอยเรื่องระบบความปลอดภัยของการชําระเงิน  เม่ือทําการเปรียบเทียบ

เชิงซอนหรือรายคู  (Multiple Comparisons) พบวามีความแตกตางกัน  1  คูคือ ระดับรายไดระหวาง  

10,001 - 15,000  บาท  และรายไดระหวาง  20,001 - 25,000  บาท  (คา Sig = 0.043)  

 4.  ผูตอบในแตละระดับรายไดใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน

ดานการจัดจําหนายโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  แตพบวามีปจจัย

ยอยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  ในเรื่อง  กระบวนการส่ังซ้ือเขาใจงาย    

  เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปจจัยยอยเรื่องกระบวนการสั่งซ้ือเขาใจงาย  เมื่อ

ทําการเปรียบเทียบเชิงซอนหรือรายคู  (Multiple Comparisons)  พบวามีความแตกตางกัน  1 คูคือ

รายไดระหวาง  10,001 - 15,000  บาท  และรายได  30,001  บาทขึ้นไป  (คา Sig = 0.037) 

 5.  ผูตอบในแตละระดับรายไดใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน

ดานการรักษาความเปนสวนตัวโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  แต

พบวามีปจจัยยอยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.05  ในเรื่อง  การเก็บขอมูลสวนตัว

ของลูกคาเปนความลับ  เชนรายชื่อลูกคา  หมายเลขบัตรเครดิต  ท่ีอยู  หมายเลขโทรศัพทและอีเมลล  

เปนตน  

  เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบวาปจจัยยอยเรื่องการเก็บขอมูลสวนตัวของลูกคาเปน

ความลับ  เชนรายชื่อลูกคา  หมายเลขบัตรเครดิต  ท่ีอยู  หมายเลขโทรศัพทและอีเมลล  เปนตน       

เม่ือทําการเปรียบเทียบเชิงซอนหรือรายคู  (Multiple Comparisons)  พบวามีความแตกตางกัน  2  คู

ไดแก  คูแรกคือ  รายไดระหวาง  10,001 - 15,000  บาท  และรายไดระหวาง  20,001 - 25,000  บาท  

(Sig. = 0.000)  คูท่ี  2 คือ  รายไดระหวาง  10,001 - 15,000  บาท  และรายไดระหวาง  15,001 - 

20,000  บาท  (Sig. = 0.048)  
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ขอเสนอแนะ 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือเครื่องสําอาง

ออนไลน  มีขอเสนอแนะดังนี ้

 พฤติกรรมของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือเครื่องสําอางออนไลน  

สวนใหญเปนคนวัยทํางานที่มีระดับการศึกษา  ปริญญาตรี  มีระดับรายได  10,001 – 15,000  บาท  

และมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน  ดังนั้นผูประกอบการหรือผูท่ีสนใจในการขายเครื่องสําอาง

ออนไลนจึงควรมุงเนนทําการตลาดไปยังกลุมเปาหมายเหลานี้  แตจากราคาที่คนวัยทํางานซ้ือ

เครื่องสําอางออนไลนโดยเฉล่ียตอครั้งอยูท่ี  501 – 1,000 บาทเทานั้น และความถ่ีในการซ้ือ

เครื่องสําอางออนไลนคือ มากกวา  7  เดือนซ้ือ  1  ครั้ง  ซ่ึงถือวาระยะเวลาที่คนวัยทํางานจะซื้อ

เครื่องสําอางออนไลนนานพอสมควร  อีกทั้งยังซ้ือเครื่องสําอางในราคาที่ไมสูงมาก  ดังนั้นจึงควร

ทําการกระตุนใหเกิดจากซ้ือบอยขึ้นและในปริมาณท่ีมากขึ้นดวย  โดยอาจทําการสงเสริมการขายที่

มากขึ้น  มีการจัดทําโปรโมชั่นที่หลากหลาย  การโฆษณาทางสื่อตางๆ ใหมากขึ้นโดยเฉพาะอยางยิ่ง

ทางส่ืออินเทอรเน็ต   เนื่องจากวาจากการศึกษาพบวาคนวัยทํางานไดรับขอมูลขาวสารทาง

อินเทอรเน็ตเปนสวนใหญ  โดยรูปแบบการจัดทําเว็บไซตขายเครื่องสําอางออนไลนควรอยูใน

รูปแบบเว็บไซตรานคาออนไลน  (E - Shop Web Site)  ซ่ึงคนวัยทํางานสามารถทํารายการซ้ือขาย

ผานเว็บไซตไดทันที  สรางความสะดวกสบายใหกับคนวัยทํางานได    

 การชําระเงินจากการซ้ือเครื่องสําอางออนไลน  พบวาคนวัยทํางานสะดวกในการชําระ

เงินผาน  ATM  แตในการซ้ือเครื่องสําอางออนไลนคนวัยทํางานนิยมซ้ือผานเว็บไซตรานคา

ออนไลนซ่ึงมีระบบการชําระเงินผานเว็บไซต โดยคนวัยทํางานอาจจะไมม่ันใจในระบบความ

ปลอดภัยในการชําระเงินผานเว็บไซตก็เปนได  ดังนั้นควรสรางความเชื่อม่ันในระบบการชําระเงิน

ผานเว็บไซตใหกับลูกคา  โดยอาจนําเอาเทคโนโลยีมาใชในการรักษาความปลอดภัยของขอมูล

ลูกคา   

 เว็บไซตควรปรับปรุงการจัดสงสินคาใหกับลูกคา  ใหตรงเวลา  เพื่อใหลูกคาเกิดความ

พึงพอใจสูงสุด  โดยอาจนําระบบการติดตามสินคาเขามาใชเพื่อใหลูกคาไดเช็คสถานะสินคาได

สะดวกสบายยิ่งขึ้น  นอกจากนี้ควรมีการปรับปรุงขอมูลใหทันสมัยอยูเสมอเพื่อใหคนวัยทํางานเกิด

ความเชื่อถือในเว็บไซต  หรือชวยใหคนวัยทํางานเชื่อไดวา  เว็บไซตมีตัวตนอยูจริง  เนื่องจากคนวัย

ทํางานใหความสําคัญดานการจัดจําหนายมากที่สุด  และเว็บไซตควรมีระบบฐานขอมูลเพื่อจัดเก็บ

บันทึกขอมูลของลูกคาท่ีเคยส่ังซ้ือหรือเคยดูขอมูลสินคา  ซ่ึงขอมูลเหลานี้นับเปนขอมูลท่ีลูกคา

สนใจ  จึงเขามาดูสินคา  ถือเปนความใสใจลูกคาอยางหนึ่ง  นอกจากนี้ควรมีการใหคําปรึกษาโดย

ผูเช่ียวชาญเกี่ยวกับเครื่องสําอางใหกับลูกคา  เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจได   
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 ผูประกอบการควรคํานึงถึงความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอาง

ออนไลนและปจจัยสวนบุคคลดวย  เนื่องจากผลการศึกษาพบวาบางพฤติกรรมของคนวัยทํางานใน

การซ้ือเครื่องสําอางออนไลนมีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคลบางปจจัยอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิต ิ ไดแก  เพศ  สถานภาพ  และรายไดเฉล่ียตอเดือน   อาทิเชน  พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอาง

ออนไลนท่ีผานมาของผลิตภัณฑและอุปกรณสําหรับแตงหนามีความสัมพันธกับเพศ  บุคคลที่มี

สวนรวมในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางออนไลนของคนวัยทํางานมีความสัมพันธกับสถานภาพ

และวิธีการชําระเงินดวยบัตรเครดิตในการซ้ือเครื่องสําอางออนไลนของคนวัยทํางานมี

ความสัมพันธกับรายได  เปนตน  ดังนั้นผูประกอบการควรนําขอมูลเหลานี้ไปพิจารณาวางแผน

การตลาดใหตรงตามกลุมเปาหมาย  เพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางออนไลน

ไดมากขึ้น 

 ผูประกอบการควรคํานึงถึงความแตกตางระหวางระดับความสําคัญของปจจัยสวน

ประสมการตลาดออนไลนและปจจัยสวนบุคคล  เนื่องจากผลการศึกษาพบวาปจจัยสวนบุคคลดาน

เพศและดานรายได ท่ีแตกตางกันสงผลตอการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาด

ออนไลนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   อาทิเชน  คนวัยทํางานเพศชายและหญิงให

ความสําคัญตอปจจัยยอยดานสินคาและดานการจัดจําหนายแตกตางกันในเรื่อง  สินคาทันสมัย  และ 

การออกแบบเว็บไซตท่ีสวยงามและทันสมัย  สวนคนวัยทํางานที่มีรายไดแตกตางกันใหความสําคัญ

ตอปจจัยยอยดานราคา  ดานการจัดจําหนายและดานการรักษาความเปนสวนตัวแตกตางกันในเรื่อง 

ระบบความปลอดภัยของการชําระเงิน  กระบวนการส่ังซ้ือเขาใจงาย  และการเก็บขอมูลสวนตัวของ

ลูกคาเปนความลับแตกตางกัน  เปนตน  ดังนั้นผูประกอบจึงควรพิจารณาถึงความแตกตางใน

ประเด็นตางๆ เหลานี ้ ซ่ึงความแตกตางนี้อาจสงผลใหเกิดการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางออนไลนท่ี

แตกตางกันไดตามปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน  ผูประกอบการควรนําเสนอสินคาท่ีตรงใจลูกคา

ในแตละกลุมหรือมุงทําการตลาดไปยังกลุมลูกคาท่ีแตกตางกัน  ทําใหสามารถสรางความประทับใจ

ใหกับลูกคาได 

 สวนขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป  ควรมีการศึกษาพฤติกรรมของกลุมตัวอยาง

ในพื้นที่อ่ืนๆ เพื่อใหไดขอมูลท่ีเปนประโยชนตอผูประกอบการหรือผูท่ีสนใจในพื้นที่นั้นๆ  และ

ควรมีการศึกษาถึงปจจัยท่ีทําใหผูบริโภคไมสนใจซ้ือเครื่องสําอางออนไลน  เพื่อจะไดนําขอมูลมา

วิเคราะหและสามารถนําไปเปนแนวทางในการเปลี่ยนคนที่ไมซ้ือเครื่องสําอางออนไลนใหมาซ้ือ

เครื่องสําอางออนไลนใหมากขึ้น 
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ขอจํากัดในการศึกษา 
 1.  การกระจายของกลุมตัวอยางคอนขางนอย  เนื่องจากกลุมตวัอยางสวนใหญประกอบ

อาชีพเปนพนักงานเอกชน   
 2.  ผูศึกษาเก็บแบบสอบถามคอนขางยากเนื่องจากกลุมตัวอยางคอนขางจํากัดอายุ

ระหวาง  25 – 29  ป   

 3. การศึกษานี้ไมทราบอายุสวนใหญของกลุมตัวอยาง  เนื่องจากแบบสอบถามไมได

ถามอายุของกลุมตัวอยางที่มีอายุระหวาง  25 – 29  ป 

 4.  กลุมตัวอยางอาจมีเวลานอยในการใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม  


