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บทคัดยอ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ (1) ศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงาม

ผานชองทางการคาแบบดิจิทัล (2) ศึกษากลยุทธการตลาดออนไลนท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัล และ (3) ศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงาม

ผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคท่ีสนใจและ

เคยซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลอาศัยอยูในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน ใชสูตรคํานวณของทาโร ยามาเน ไดกลุมตัวอยางจํานวน 400 

คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม

ขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะห ไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ

วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  

 ผลการวิจัยพบวา (1) ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกัน ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได

ตอเดือน และอาชีพสงผลตอสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบ

ดิจิทัลแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  (2) กลยุทธการตลาดออนไลนท่ีแตกตางกัน

สงตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และ (3) การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของ

ผูบริโภคผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา สําคัญสุดคือ เว็บไซตใชงานงาย สะดวก รวดเร็ว

ในการคนหาเลือกและสั่งซ้ือสินคา โดยสามารถสั่งสินคาผานทางอินเทอรเน็ตไดตลอด 24 ชั่วโมง  
 

คําสําคัญ: การตัดสินใจ ผลิตภัณฑความงาม ชองทางการคาแบบดิจิทัล 
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ABSTRACT 

The objectives of this research were: (1) to study personal factors that affected the 

decision to buy beauty products through digital commerce channels; (2) to study 

online marketing strategies that affected the decision to buy beauty products 

through digital commerce channels; and (3) to study the decision to buy beauty 

products through digital commerce channels of consumers in Mueang district, 

Nakhon Ratchasima province. 

 The research was quantitative research. The population used in this research 

was consumers who are interested and have purchased beauty products through 

digital commerce channels live in Mueang district, Nakhon Ratchasima province. The 

exact population was unknown. Used Taro Yamane's calculation formula, a sample 

size of 400 people. Used convenience sampling method and used the questionnaire 

as a tool for collecting data. The statistics used in the analysis were frequency, 

percentage, mean, standard deviation and One way ANOVA. 

Major Findings: (1) different personal factors such as gender, age, education 

level, monthly income and occupation affected the decision to buy beauty products 

through digital commerce channels differently with statistically significant at the 0.05 

level; and (2) different online marketing strategies affected the decision to buy 

beauty products through digital commerce channels differently with statistically 

significant at the 0 .0 5  level; and (3) the decision to buy beauty products through 

digital commerce channels of consumers in Mueang district, Nakhon Ratchasima 

province. Most importantly, website is easy to use, convenient, and quick to search, 

select, and order products. You can order products via the internet 24 hours a day. 

 

Keywords: Decision, Beauty Products, Digital Commerce Channels 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 ในสังคมยุคปจจุบันเทคโนโลยีมีการสื่อสารและพัฒนามากข้ึนนับตั้งแตการเกิดข้ึนของ

อินเตอรเน็ตและการเกิดข้ึนในเครือขายสังคมออนไลน สงผลใหการประกอบธุรกิจตองปรับตัวเพ่ือทํา
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การตลาดผานสื่อสังคมออนไลนมากข้ึน การรองรับพฤติกรรมลูกคาท่ีมีการใชงานในเครือขายสังคม

ออนไลนเพ่ิมสูงข้ึน ทําใหเครือขายออนไลนไดกลายมาเปนสื่อกลางในการใหขอมูลการตลาดท่ีสําคัญ 

เชน การเขาถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค (Balakrishnan, Dahnil & Wong, 2014) อีกท้ังสื่อ

สังคมออนไลนมีความสําคัญตอผูบริโภค เชน สามารถเขาถึงแหลงขอมูลผลิตภัณฑและการรีวิวสินคา

เปนขอมูลในการประกอบการตัดสินใจเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในการเลือกซ้ือสินคา เปนตน 

ในป 2562 ท่ัวโลกประสบปญหาการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 (Covid-19) 

เปนผลทําใหเศรษฐกิจโลกเดิมท่ีตกตํ่าอยูแลว กลับถดถอยลดลงจากเดิมอยางมากจากวิกฤตนี้ 

นอกจากนี้สถานการณการแพรระบาด Covid-19 ยังสงผลกระทบตอประเทศไทย ซ่ึงทางรัฐบาลไทย

ไดใชมาตรการปดประเทศ ทําใหผูบริโภคหันมาซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนมากข้ึน สงผลใหตัวเลข

ตลาดอีคอมเมิรซไทยอาจพุงสูงถึง 220,000 ลานบาท โดยในป 2563 มีอัตราการเติบโตสูงข้ึนรอยละ 

35 จากปกอนหนา อีกท้ังการแพรระบาดครั้งนี้สงผลใหเกิดความตองการบริโภคกลุมสินคา สุขภาพ

และความงาม สินคาอุปโภคบริโภคในครัวเรือนและเครื่องใชไฟฟา เพ่ิมสูงข้ึนกวารอยละ 29 โดยเฉลี่ย  

ศูนยวิจัยขอมูล CBN Data ของจีนรวมกับเครื่องสําอาง L’OREAL CHINA (อางในกรุงเทพธุรกิจ, 

2563) จากการสํารวจผูบริโภคจํานวน 1,500 ราย พบวา ในชวงเกิดการระบาดของโควิด-19 

ผูบริโภคเกือบรอยละ 50 ใหความสําคัญกับการดูแลผิวพรรณเปนอยางมาก ผลิตภัณฑสาหรับดูแล

ผิวพรรณมีกําไรเพ่ิมข้ึน อาทิ แผนมาสกหนา โลชั่นบํารุงผิว เซรั่ม เครื่องมือและอุปกรณสําหรับดูแล

ผิวพรรณ โดยหลังจากการระบาดของโควิด-19 ยังสํารวจพบวา ผูบริโภครอยละ 58 ดูแลผิวดวยการ

เพ่ิมความตานทานของผิวจากสภาพแวดลอมภายนอก รองลงมาอีกรอยละ 55 ดูแลผิวโดยเนนคุณคา

และประโยชนสวนผสมของผลิตภัณฑ และรอยละ 53 ดูแลผิวโดยเนนการปรับปรุงผิวพรรณอยาง

ตอเนื่อง  

  จากผลการวิจัย พฤติกรรมผูบริโภคในยุคดิจิทัลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามและ

สินคาเทคโนโลยีพบวา มีรูปแบบการซ้ือท่ีแตกตางไปจากเดิมคอนขางมาก กลาวคือ กลุมผูหญิงมี

ความเขาใจในเทคโนโลยีนอยกวากลุมผูชาย จากพฤติกรรมเดิม เชน การหาขอมูลสวนใหญจากการ

สอบถามจากพนักงานหนาราน ดูการสาธิตสินคา การถามเพ่ือน อานจากนิตยสาร แตผูบริโภคยุคนี้จะ

เปดรับท้ังสื่อออนไลนและออฟไลนในการตัดสินใจซ้ือสินคา โดยท่ีลูกคาตัดสินใจเขาเยี่ยมชมเว็บไซต

ขายของออนไลนจากการโฆษณาและสื่อออนไลนตางๆ มากท่ีสุด คิดเปน 55.90% โดยมีขอมูลจาก

การรีวิวของผูเคยใชสินคา 54.50% สวนลดและของแถม 47.95% และอันดับของการเขาเว็บไซตจาก

การคนหาทาง Search Engine 41.9% ตามลําดับ (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส, 

2562) 

 กลยุทธการตลาดออนไลน (Online Marketing Strategy) ถือวาเปนวิธีการดําเนินงานของ

ธุรกิจดวยการประยุกตใชเทคโนโลยีดิจิทัลเพ่ือสรางพันธมิตรท่ีดีกับเจาของธุรกิจรายยอย และราย
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ใหญ รวมไปถึงผูมีสวนไดสวนเสียกับธุรกิจ ซ่ึงจะผานวิธีการสื่อสารท่ีเขาถึงไดงาย อาศัยการสงมอบ

และนําเสนอคุณคาเพ่ิมของผลิตภัณฑและบริการไปยังลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพและเหมาะสม 

นอกจากนี้ กลยุทธการตลาดดิจิทัลสามารถชวยสรางคุณคาเพ่ิมยอดขายใหกับลูกคาใหไดสัมผัสกับ

นํามาประยุกตเขากับประสบการณในรูปแบบใหม ๆ ไดถึง 20 เปอรเซ็นตตอป ซ่ึงมีประสิทธิผล

มากกวาการใชกลยุทธการตลาดแบบออฟไลน (Bughin, 2015) หนวยงานวิจัยตลาดอี-คอมเมิรซได

ประเมินสถานการณตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประเทศไทยพบวา ตลาดพาณิชอิเล็กทรอนิกส

ของไทยมีขนาดใหญเปนอันดับ 4 ของภูมิภาคเอเชียตะวันออกเชียงใตมีมูลคาตลาดสูงถึง 900 ลาน

เหรียญสหรัฐหรือประมาณ 3.2 หม่ืนลานบาท และยังคาดวาจะโตข้ึนเปน 12 เทามีมูลคาถึง 1.1 

พันลานเหรียญสหรัฐหรือประมาณ 3.8 แสนลานบาท ภายในป 2568 (สรีพร โพธิ์งาน, 2564)  

การเจริญเติบโตในยุคดิจิทัลทําใหพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะกลุมคน

ดิจิทัลเนทิฟ (Digital Native) ซ่ึงเปนกลุมลูกคาท่ีนับวันจะทวีความสําคัญและมีจํานวนเพ่ิมข้ึนอยางมี

นัยสําคัญเปนกลุมเปาหมาย โดยเฉพาะธุรกิจผลิตภัณฑความงามใหความสําคัญและสนใจท่ีจะศึกษา

ในสิ่งท่ีกลุมนี้ตองการ ดังนั้นการใชชองทางการตลาดผานสื่อดิจิทัลจึงเปนสิ่งท่ีผูประกอบการใหความ

สนใจศึกษา คนควาและเรียนรู เนื่องจากเปนชองทางท่ีสามารถเขาถึงลูกคากลุมเปาหมายนี้ไดอยางมี

ประสิทธิภาพ ดวยตนทุนท่ีต่ํากวาการใชชองทางอ่ืน ๆ อีกท้ังยังเปนชองทางท่ีสามารถสรางความมี

สวนรวมและความภักดีกับตราสินคา (Brand) ไดอยางมีประสิทธิผล สามารถตอบสนองความตองการ

ของลูกคาไดอยางรวดเร็ว ตรงความตองการ และผลจากการบอกตอ (Work Of Mouth) ยังสามารถ

ขยายฐานลูกคากวางมากข้ึน ซ่ึงสงผลตอการเพ่ิมยอดขายไดอีกดวย ดังนั้นการทําตลาดโดยใชชองทาง

ดิจิทัลเปนสิ่งท่ีผูประกอบการไมสามารถหลีกเลี่ยงได  

  จากท่ีไดกลาวมาขางตน  ผูวิจัยจึงสนใจท่ีจะทําการศึกษา เรื่องการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมาเพ่ือเปน

แนวทางใหผูประกอบธุรกิจนําไปประยุกตใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหสามารถแขงขันใน

ตลาดได สงผลใหตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางสมบูรณ อีกท้ังยังเปนประโยชน

ตอผูประกอบการหรือผูท่ีมีความสนใจเพ่ือพัฒนาและกําหนดกลยุทธการตลาดใหเหมาะสมผาน

ชองทางการคาดิจิทัล และนําไปเปนแนวทางในการทําดําเนินธุรกิจเพ่ือใหเผชิญกับสภาวะแวดลอม

หรือแนวโนมท่ีจะเปลี่ยนไปในอนาคตดวย 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทาง

การคาแบบดิจิทัล 
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2. เพ่ือศึกษากลยุทธการตลาดออนไลนท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผาน

ชองทางการคาแบบดิจิทัล  

 3. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภค

ในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

1 ปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือผลิตภัณฑความงามผาน

ชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา   

2. ปจจัยดานราคามีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทาง

การคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือผลิตภัณฑความ

งามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือผลิตภัณฑความ

งามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

5. ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัวมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือผลิตภัณฑ

ความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

6. ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคลผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือผลิตภัณฑความ

งามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

ดานเนื้อหา  

 ผูวิจัยมุงศึกษาการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภค

ในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา โดยศึกษารวบรวมแนวคิดและทฤษฎี ไดแก แนวคิดและทฤษฎี

เก่ียวกับปจจัยดานประชากรศาสตร แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธการตลาดออนไลน แนวคิด

และทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค จากเอกสาร บทความทางวิชาการ และ

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือนํามาประยุกตใชในการศึกษา 

 

ดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรในการวิจัยในครั้งนี้  คือ ผูบริโภคท่ีสนใจและเคยซ้ือผลิตภัณฑความงามผาน

ชองทางการคาแบบดิจิทัลในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ไมทราบจํานวนท่ีแนนอน 
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กลุมตัวอยางในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ผูบริโภคท่ีสนใจและเคยซ้ือผลิตภัณฑความงามผาน

ชองทางการคาแบบดิจิทัลในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ซ่ึงขนาดของกลุมตัวอยางไดมาจากการ

คํานวณของสูตรทาโร ยามาเน (1977) ไดจํานวน 400 คนโดยใชวิธีการสุมตามความสะดวก 

(Convenience Sampling)  

ดานพ้ืนท่ี 

ในการศึกษาครั้งนี้ พ้ืนท่ีในการวิจัย คือ อําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

ดานเวลา 

ระยะเวลาในการศึกษา ตั้งแตเดือนตุลาคม 2566 - มกราคม 2567 

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 1. ทําใหทราบถึงการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของ

ผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 2. เปนแนวทางใหผูประกอบธุรกิจนํามาประยุกตใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดให

สามารถแขงขันในตลาดได สงผลใหตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางสมบูรณ  

 3. เปนประโยชนตอผูประกอบการหรือผูท่ีมีความสนใจ เพ่ือพัฒนาและกําหนดกลยุทธ

การตลาดออนไลนใหเหมาะสมผานชองทางการคาแบบดิจิทัล และนําไปเปนแนวทางในการดําเนิน

ธุรกิจเพ่ือใหเผชิญกับสภาวะแวดลอมหรือแนวโนมท่ีจะเปลี่ยนไปในอนาคตดวย 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

                                                                                   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรอิสระ 

(Independent Variable) 

 

 

 

ตัวแปรตาม 

     (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 
 

 
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงาม

ผานชองทางการคาแบบดิจิทัล 

1. การรับรูความตองการหรือปญหา 

2. การแสวงหาขอมูล 

3. ประเมินทางเลือก 

4. การตัดสินใจซ้ือ 

5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ  

2. อายุ  

3. ระดับการศึกษา 

4 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

5. อาชีพ 

     กลยุทธการตลาดออนไลน 

1. ดานผลิตภัณฑ        

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจําหนาย 

4. ดานการสงเสริมการขาย 

5. ดานการรักษาความเปนสวนตัว 

6. ดานการใหบริการสวนบุคคล ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
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แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

 การศึกษาเรื่อง การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของ

ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา มีแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ดังตอไปนี้ 
2.1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผลิตภัณฑความงาม 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับการตลาดผานชองทางดิจิทัล  

2.3 แนวคิดและทฤษฎท่ีีเก่ียวของกับกลยุทธการตลาดออนไลน 

2.4 แนวคิดและทฤษฎเีก่ียวของกับพฤติกรรมผูบริโภค 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ 

2.6 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้  ใชกระบวนการวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช

แบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง เปนการวิจัยเชิงพรรณนา 

(Descriptive Research) และการวิจัยเชิ งสํารวจ  (Survey Research) โดยมุ งศึกษาเรื่องการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัด

นครราชสีมา 

 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยนําขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามไปวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม

คอมพิวเตอรสําเร็จรูปทางสถิติ เพ่ือหาคาสถิติตาง ๆ ดังนี้ 

  1. ใชคารอยละ (Percentage) และคาความถ่ี (Frequency) ในการวิเคราะหตัวแปรปจจัย

ดานประชากร ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และอาชีพ 

  2. ใชคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวิเคราะห

ตัวแปรปจจัยสวนบุคคลและปจจัยกลยุทธการตลาดออนไลนของผลิตภัณฑความงามผานชองทาง

การคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 3. การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยกลยุทธทางการตลาดออนไลนกับการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 โดยใช t-test และ คาความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 

ดังนั้นจะยอมรับสมมติฐานก็ตอเม่ือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  
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สรุปผลการวิจัย 

1. ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 335 คน คิดเปน

รอยละ 83.75 อายุตํ่ากวา 25 ป จํานวน 182 คน คิดเปนรอยละ 45.50  ระดับการศึกษาปริญญาตรี 

จํานวน 155 คน คิดเปนรอย 38.75 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000 – 20,000 บาท จํานวน 215 คน 

คิดเปนรอยละ 53.75 และนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 155 คน คิดเปนรอย 38.75 

2. ขอมูลกลยุทธการตลาดออนไลนท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผาน

ชองทางดิจิทัล 

 ดานผลิตภัณฑ  โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29 ( = 4.29) เม่ือ

จําแนกเปนรายดาน  พบวาอยูในร ะดับมากท่ีสุดเกือบทุกขอ เม่ือพิจารณารายดานพบวา ดานท่ีมี

คาเฉลี่ยมากท่ีสุด ไดแก สินคามีความนาเชื่อถือ ( = 4.38)  รองลงมาคือสินคาไดรับการรับรองท่ีได

มาตรฐานจากอย. ( = 4.34) ชื่อเสียงของตราสินคา ( = 4.24) ความหลากหลายของสินคา ( = 

4.21) และ ดานท่ีมีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ สีสันผลิตภัณฑดูเปนธรรมชาติ ( =4.05) 

 ดานราคา โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.46 ( = 4.46) เม่ือจําแนกเปน

รายดาน พบวาอยูในระดับมากและระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายดานพบวา ราคาสินคาถูกกวาการ

ซ้ือผานชองทางอ่ืน มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด ( = 4.55) รองลงมา ไดแก ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับ

คุณภาพ ( = 4.51) และราคาเหมาะสมกวายี่หออ่ืน (   = 4.46) และ ตามลําดับ 

 ดานชองการจัดจําหนาย โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.52 ( = 4.52) 

เม่ือจําแนกเปนรายดาน พบวาอยูในระดับมากและมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายดานพบวา ดานท่ีมี

คาเฉลี่ยมากท่ีสุด ไดแก เว็บไซตใชงานงาย สะดวก รวดเร็วในการคนหา เลือกและสั่งซ้ือสินคา ( = 

4.65) รองลงมา สามารถสั่งซ้ือสินคาไดตลอด 24 ชั่วโมง ( = 4.62) และความสะดวกในข้ันตอนของ

การสั่งซ้ือ ( = 4.51) ตามลําดับ 

 ดานการสงเสริมการขาย โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 ( = 4.32) 

เม่ือจําแนกเปนรายดาน พบวาอยูในระดับมากท่ีสุดเกือบทุกขอ เม่ือพิจารณารายดานพบวา ดานท่ีมี

คาเฉลี่ยมากท่ีสุด ไดแก การโฆษณานาสนใจชวยกระตุนการตัดสินใจซ้ือสินคา ( = 4.45) รองลงมา 

คือ ความหลากหลายของโปรโมชั่นตาง ๆ (  = 4.36) และมีการมอบสวนลดเม่ือลูกคาซ้ือสินคาตามท่ี

กําหนดในสื่อออนไลน ( = 4.30) ตามลําดับ 

 ดานการรักษาความเปนสวนตัว ดานการรักษาความเปนสวนตัว โดยรวมอยูในระดับมาก

ท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 ( = 4.27) เม่ือจําแนกเปนรายดาน พบวาอยูในระดับมากและมากท่ีสุด 

เม่ือพิจารณารายดานพบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด ไดแก การเก็บขอมูลสวนตัวของลูกคาเปน
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ความลับ ( = 4.48) รองลงมา คือ การเขารหัสรักษาความปลอดภัยสวนบุคคล (รหัสสวนตัว) (   = 

4.27) และมีการชี้แจงนโยบายความเปนสวนตัวอยางชัดเจน (  = 4.25) ตามลําดับ 

 ดานการใหบริการสวนบุคคล โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27  ( = 

4.27) เม่ือจําแนกเปนรายดาน พบวาอยูในระดับมากทุกดาน เม่ือพิจารณารายดานพบวา ดานท่ีมี

คาเฉลี่ยมากท่ีสุด ไดแก การใหคําแนะนําคําปรึกษา เก่ียวกับขอสงสัย ตาง ๆ ใหกับลูกคา รายบุคคล

ผานออนไลน ( = 4.29) รองลงมา คือ การใหบริการอยางเอาใจใส มีการแนะนําสินคาท่ีเหมาะสม 

แกลูกคา (   =4.28) และดานท่ีมีคาเฉลี่ยตํ่าสุด คือ ออนไลนบันทึกขอมูลสินคาท่ีลูกคาเคย สั่งซ้ือ

หรือเคยดู ขอมูลสินคา ( = 4.25)  

 กลาวโดยสรุป กลยุทธทางการตลาดออนไลนท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงาม

ผานชองทางดิจิทัล โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.36  ( = 4.36) เม่ือจําแนกเปน

รายดาน พบวาอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายดานพบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด ไดแก ดาน

ชองทางจัดจําหนาย ( = 4.51) รองลงมา คือ ดานราคา (  = 4.49) และ ดานการสงเสริมการขาย 

( = 4.32) สวนดานท่ีมีคาเฉลี่ยตํ่าท่ีสุดคือ ดานการรักษาความเปนสวนตัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 

( = 4.32) ตามลําดับ 

3. การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางดิจิทัลของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง 

จังหวัดนครราชสีมา 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางดิจิทัลของ

ผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา โดยรวมอยูในระดับมาก โดยพิจารณาจากคาเฉลี่ยมี

คาเทากับ 4.35 ( = 4.35) เม่ือจําแนกเปนรายดาน พบวาอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาราย

ดานพบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด ไดแก การคนหาขอมูล มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.56 รองลงมาคือ การ

ประเมินทางเลือก และการตัดสินใจ สวนดานท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือพฤติกรรมภายหลังการซ้ือมี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.18 ตามลําดับ 

  

อภิปรายผลการวิจัย 

การศึกษาเรื่องการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของ

ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา สรุปไดดังนี้ 

  สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือผลิตภัณฑความ

งามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา  

จากผลการวิจัยพบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.042 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีระดับ 

0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 1 ท่ีแสดงผลวาปจจัยดานผลิตภัณฑสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจของ
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ลูกคาในการซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัด

นครราชสีมา อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 โดยปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือ

ผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัล คือ สินคามีความนาเชื่อถือความนาเชื่อถือท่ี

สะทอนถึงคุณภาพของสินคาและภาพลักษณของสินคา จึงเปนสิ่งจําเปนท่ีผูบริโภคคํานึงถึงในการ

ประเมินทางเลือกกอนการตัดสินใจซ้ือสินคา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของวารี สุทักษิณา (2558) ท่ี

ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือยาในรานขายยาแผนปจจุบันในเขตกรุงเทพมหานคร ได

สรุปไววา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสําคัญในระดับมากตอการตัดสินใจซ้ือโดยใหความสําคัญกับ

คุณภาพ ความปลอดภัย ความมีชื่อเสียง และมาตรฐานบรรจุภัณฑ  

  สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานราคามีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือผลิตภัณฑความงาม

ผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 จากผลการวิจัยพบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.016 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีระดับ 

0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 2 ท่ีแสดงผลวาปจจัยดานราคาสงผลเชิงบวกสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 โดยปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือผลิตภัณฑความ

งามผานชองทางการคาแบบดิจิทัล คือ ราคาสินคาถูกกวาการซ้ือผานชองทางอ่ืน และราคาเหมาะสม

เม่ือเทียบกับคุณภาพถือเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคา

แบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือ

ผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 จากผลการวิจัยพบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.021 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีระดับ 

0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 3 ท่ีแสดงผลวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายสงผลเชิงบวกตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัด

นครราชสีมาอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ผูตอบแบบสอบถาม เห็นความสําคัญในระดับมากท่ีสุด

ไดแก ดานชองทางการจําหนาย โดยปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือผลิตภัณฑความ

งามผานชองทางการคาแบบดิจิทัล คือ เว็บไซตใชงานงาย สะดวก รวดเร็วในการ คนหาเลือกและ

สั่งซ้ือสินคาถือเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัล

ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา โดยในปจจุบันผูบริโภคใหลําดับความสําคัญของกล

ยุทธทางการตลาดออนไลนในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัล 

โดยเฉพาะอยางยิ่งในดานชองทางการจัดจําหนาย เนื่องจากธุรกิจตาง ๆ มีการปรับเปลี่ยนกลยุทธใน

การจัดจําหนายเพ่ือใหเกิดความสะดวกสบายแกผูบริโภคท่ีตองการสินคา ธุรกิจจึงมีการออกแบบ

วิธีการสั่งซ้ือสินคาใหงาย สะดวกรวดเร็ว โดยสามารถสั่งสินคาผานทางอินเทอรเน็ตไดตลอด 24 
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ชั่วโมง และสงสินคาถึงมือผูรับโดยใชระยะเวลาในการสงนอยท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 

เสาวณีย ใจมูล (2554) ท่ีศึกษาเรื่อง พฤติกรรมของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหมในการซ้ือ

เครื่องสําอางคออนไลน พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลน ผูตอบใหความสําคัญตอปจจัย 6

ดานโดยรวมอยูในระดับมาก โดยเรียงลําดับ คือ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการรักษาความเปน

สวนตัวดานสินคา ดานราคา ดานการใหบริการสวนบุคคล และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 

โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด ดานการจําหนาย คือ เว็บไซตมีการปรับปรุงขอมูลใหทันสมัยอยูเสมอ  

 สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือ

ผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 จากผลการวิจัยพบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.014 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีระดับ 

0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 4 ท่ีแสดงผลวาปจจัยดานสงเสริมการตลาดสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 โดยปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย การโฆษณานาสนใจ

ชวยกระตุนการตัดสินใจซ้ือสินคา ความหลากหลายของโปรโมชั่นตาง ๆ มีการมอบสวนลดเม่ือลูกคา

ซ้ือสินคาตามท่ีกําหนดในสื่อออนไลน และการจัดกิจกรรมใหลูกคามีสวนรวมผลการวิจัยเปนไปใน

แนวทางเดียวกับผลการศึกษาของ จินตนา ออนลา (2558) เรื่องกลยุทธการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขตอําเภอ วารินชําราบ จังหวัดอุบลราชธานี ท่ี

พบวาการมีพนักงานท่ีใหแนะนํารายละเอียดสินคาท่ีดี มีการจัดรายการโปรโมชั่นตางๆ ลดราคา

ผลิตภัณฑ การโฆษณาท่ีนาสนใจตาง ๆ และเว็บไซตหรือแอพลิเคชั่นทางออนไลนตางๆ มักจะมี

โปรโมชั่นสวนลดราคาจํานวนมาก และงายตอการนํามาใช ชวยทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือได 

 สมมติฐานท่ี 5 ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัวมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือ

ผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 จากผลการวิจัยพบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.018 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีระดับ 

0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 5 ท่ีแสดงผลวาปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัวสงผลเชิงบวกตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัด

นครราชสีมาอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 โดยลูกคาใหความสําคัญและคํานึงถึงความเปนสวนตัว

เก่ียวกับการเก็บขอมูลสวนตัวของลูกคาอยางปลอดภัย การเขารหัสรักษาความปลอดภัยสวนบุคคล 

(รหัสสวนตัว) สอดคลองกับงานวิจัยของนิลุบล ราหุรักษ และ จอมใจ แซมเพชร (2559) พบวา ขอมูล

สวนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกสดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดและมีผลตอการการซ้ือผลิตภัณฑเสริม

อาหารแบบออนไลนในสวนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส คือ ดานการรักษาความเปนสวนตัวของ

ลูกคา โดยสิ่งท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดในดานนี้ คือ การรับรองการไมเผยแพรขอมูลรายชื่อ 

เลขท่ีบัญชีและท่ีอยู 
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 สมมติฐานท่ี 6 ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคลผลตอการตัดสินใจของลูกคาในการซ้ือ

ผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 

 จากผลการวิจัยพบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.027 ซ่ึงมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีระดับ 

0.05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ี 6 ท่ีแสดงผลวาปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคลสงผลเชิงบวกตอการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัลของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัด

นครราชสีมาอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 โดยปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ ลูกคาใหความสําคัญ

กับเรื่องเจาหนาท่ีศูนยรับแจงตอบกลับปญหาของลูกคาไดอยางรวดเร็ว และมีชองทางติดตอกับ

เจาหนาท่ีศูนยรับแจงไดตลอด 24 ชั่วโมง สอดคลองกับงานวิจัยของ ธิคณา ศรีบุญนาค และอุมาพร 

พงษสัตยา (2562) พบวา สวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอาง

เกาหลีผานแอปพลิเคชันออนไลนในระดับมาก โดยใหลําดับมากท่ีสุดคือ ดานการใหบริการแบบ

เจาะจงใหความสําคัญกับความรวดเร็วในการตอบคําถามลูกคามากท่ีสุด   

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปประยุกตใช 

 ดานผลิตภัณฑ ควรใหความสําคัญกับผลิตภัณฑในเรื่อง การออกแบบ ความทันสมัย มีความ

หลากหลาย เพ่ือเพ่ิมความหลากหลายผลิตภัณฑความงามท่ีอัพเดทใหมตลอดเวลา เพ่ือใหเขากับยุค

สมัยและความตองการของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปอยูตลอดเวลา เปนท่ีนาสนใจ และสามารถดึงดูด

สายตาผูบริโภคในการซ้ือผลิตภัณฑความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัล 

 ดานราคา ควรตั้งราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพสินคา  รานคาควรมีการอัพเดทราคา

ตลอดเวลาไมวาจะเปนจากคูแขงหรือจากแหลงขอมูลตาง ๆ ดวย 

  ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรพิจารณาเพ่ิมชองทางการจําหนายสินคาของทานใหเปนท่ี

รูจักบนเว็ปไซต อ่ืน ๆ  เพ่ิมมากข้ึน  อาจจะมีการเพ่ิมหนารานทางไลน  (Line) อินสตาแกรม 

(Instagram) ทวิตเตอร (Twitter) โดยโปรโมทสินคาควบคูกันไป เนื่องจากผูซ้ือในปจจุบันมีความ

พยายามซ้ือนอยลง และกลุมลูกคามีชองทางการเลือกซ้ือของตนเองท่ีหลากหลายเชนเดียวกัน อีกท้ัง

ควรใหความสําคัญกับชองทางการขนสงสินคาท่ีรวดเร็วและปลอดภัย และชองทางการจายเงินหรือทํา

ธุรกรรมทางการเงินท่ีสะดวกหลากหลาย เชน ออนไลนแบงคก้ิง การจายผานบัตรเครดิต และโอนผาน

ธนาคาร  

  ดานการสงเสริมการขาย ควรใหความสําคัญกับการสรางใหผูบริโภครูจักผลิตภัณฑ รูจัก

รานคาหรือตราสินคา (Brand)ผานการประชาสัมพันธ โดยการตอกยํ้าอยางตอเนื่อง รวมไปถึง
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กิจกรรมสงเสริมการตลาดตาง ๆ เชน การมอบโปรโมชั่น สิทธิพิเศษ หรือสวนลดใหแกผูบริโภคท้ัง

ลูกคาเกาและลูกคารายใหม จะชวยกระตุนและดึงดูดใหผูบริโภคสนใจในสินคา  

  ดานการรักษาความเปนสวนตัว ควรมีมาตรการรักษาความปลอดภัยในการซ้ือสินคา โดยมี

การใหขอมูลเบื้องตนของผูขาย เพ่ือใหลูกคาตรวจสอบไดวาผูขายมีตัวตนอยูจริง อีกท้ังจําเปนตอง

ปองกันขอมูลสวนตัวของลูกคาไวเปนความลับ และไมนําหลักฐานการทําธุรกรรม ทางการเงินของ

ลูกคาไปเผยแพรอยางเด็ดขาด อีกท้ังควรมีนโยบายท่ีแจงหรือระบุชัดเจนเพ่ือสรางความนาเชื่อถือ 

และความไววางใจดานการรักษาความเปนสวนตัวของผูบริโภค 

   ดานใหบริการสวนบุคคล ควรใหความสาคัญกับการตอบลูกคาอยางรวดเร็วและให

รายละเอียดอยางชัดเจนและมีการแจงขอมูลความสนใจเฉพาะบุคคล เม่ือผูบริโภคตัดสินใจซ้ือแลว 

ควรท่ีจะเสริมเรื่องการบริการท้ังกอนและหลังการขาย โดยการตอบกลับอยางรวดเร็ว และติดตาม

สอบถามดูแลลูกคาเม่ือลูกคาซ้ือสินคาไปแลว พบปญหาใดหรือไม ตองการใหทางรานแกไขอยางไร 

เพ่ือสรางความประทับใจอีกทางหนึ่ง เพราะผูบริโภคจะมีความยินดีแนะนําหรือบอกตอผูอ่ืนเสมอ 

 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป  

 1. ในการทําวิจัยครั้งตอไปเลือกกลุมตัวอยางอ่ืน ๆ ท่ีมีความแตกตางจากการศึกษาในครั้งนี้ 

เชน การเลือกศึกษาประชากรในจังหวัดอ่ืน ๆ เพ่ือจะไดเห็นวาผลการศึกษาเปนอยางไรเหมือน หรือมี

ความแตกตางกัน อยางไร  

 2. ในการทําวิจัยครั้งตอไปควรหาปจจัยเพ่ิมเติมท่ีสามารถสงผลใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจ 

ซ้ือสินคาผานชองทางการคาแบบดิจิทัล เพ่ือใหครอบคลุมวัตถุประสงคท่ีตองการศึกษา สามารถนําไป

ปรับปรุง แกไขปญหา และทําใหธุรกิจการคาแบบดิจิทัลสามารถวางแผนกลยุทธไดตรงตามความ

ตองการของลูกคาใหมากท่ีสุด 

 3. ในการทําวิจัยครั้งตอไปควรศึกษากลุมผูบริโภคท่ียังไมเคยซ้ือสินคาผานชองทางการคา

แบบดิจิทัล โดยใชวิธีสัมภาษณเปนรายบุคคลหรือแบบกลุม เพ่ือนําขอมูลตางๆ มาปรับปรุงและใช

พัฒนาธุรกิจการคาแบบดิจิทัลตอไป 
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