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บทคัดยอ  

 

การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ของวัยรุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 2) เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอ

พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล กลุมตัวอยางไดมา

โดยการใชวิธีการสุมแบบสะดวก ไดตัวอยางจํานวน 400 คน เครื่องมือที่ใชเก็บขอมูล ไดแก แบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้น 

วิเคราะหขอมูลโดยการหาคาความถี่ คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบที การวิเคราะหความแปรปรวน

ทางเดียว และการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิจัยพบวา 

1.  1) พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดวยตนเอง มีความแตกตางกันตาม เพศ อายุ 

การศึกษา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 2) การตัดสินใจชําระผานบัตรเครดิต มีความแตกตางกันตาม สวนการศึกษา 

อาชีพ และรายได 3) การตัดสินใจชําระแบบเรียกเก็บเงินปลายทางมีความแตกตางกันตามเพศ 4) การตัดสินใจชําระแบบผาน

บัญชีธนาคาร มีความแตกตางกันตาม เพศและอายุ 5) การตัดสินใจชําระแบบผานโทรศัพทมือถือ มีความแตกตางกันตาม เพศ  

6) คาใชจายเฉล่ียในการซ้ือแตละครั้ง มีความแตกตางกันตาม เพศ อายุ การศึกษา อาชีพและรายไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

2.  1) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสดวยตนเองไดแก ปจจัยดานประเภทและยี่หอ (b=0.16) ปจจัยดานการจัดจําหนาย (b=0.25) และ ส่ิงที่ปรากฏ

ตอสายตาลูกคา  (b=0.22) 2) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการชําระผานบัตรเครดิต ไดแก      

ส่ิงที่ปรากฏตอสายตาลูกคา (b=0.50) 3) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการชําระแบบเรียกเก็บเงิน

ปลายทางไดแก ปจจัยดานการจัดจําหนาย  (b=0.36) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (b=0.39) 4) ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการชําระผานบัญชีธนาคาร ไดแก ปจจัยดานการจัดจําหนาย (b=0.23) 5) ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการชําระผานโทรศัพทมือถือ ไดแก  ความนาเชื่อถือของบุคคล (b=0.26)       

(6) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดไมมีอิทธิผลตอคาเฉล่ียในการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในแตละครั้ง 

 

คําสําคัญ: พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอาง  ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
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Abstract 

 

The objective of this research was to 1) compare the buying behavior of cosmetics trough               

e-commerce system of adolescents in Bangkok metropolitan’s region 2) study marketing mixed factors  

of cosmetics trough e-commerce system of adolescents in Bangkok metropolitan’s region. The samples 

were obtained by using convenience sampling technique there were 400 persons. The tools used to 

collect data were the questionnaire developed by the researcher. Data were analyzed by frequency, 

percentage, mean, standard deviation, T-Tests, One-way analysis of variance and Multiple regression 

analysis 

The research found that 

1.  1) the buying behavior to cosmetics through e-commerce system were statistically significant 

at the .05 level. 2) Credit Card Decision making there are different types of education level, occupation 

and income. 3) The decision to pay the destination bill varies according to gender. 4) The decision to pay 

by bank account there are differences by gender and age. 5) Mobile payment decisions there are differences 

by gender. 6) Average cost of each purchase there were significant differences in gender, age, education 

level, occupation and income. 

2.  1) the effected of integrated marketing mixed with the behavior of purchasing cosmetics trough 

e-commerce system was Self-Host were type and brand factors (b = 0.16), distribution factor (b=0.25) 

and physical evidence (b = 0.22). 2) Integrated marketing mixed. On credit card payment behaviors were 

those that appeared to the customer (b = 0.50). 3) Influenced marketing mix the payment destination 

behavior was Distribution factor (b = 0.36) Marketing promotion factor (b = 0.39) 4) Influence factor on 

the bank payment behavior, the distribution factor (b = 0.23) (5) integrated marketing mixed (b = 0.26) (6) 

The marketing mixed did not have any effect on the average purchase price of cosmetics through e-

commerce. 

 

Keywords:  the cosmetics buying behavior, electronic commerce system 
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1. บทนํา 
 

ในปจจุบันความกาวหนาของวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีเขามามีบทบาทตอการดํารงชีวิตของคนทั่วโลก โดยเฉพาะ

เทคโนโลยีสารสนเทศหรือไอที (Information Technology) ซ่ึงเขามามีบทบาทชวยอํานวยความสะดวกมากมาย มีความ

รวดเร็วและประหยัดเวลาในการทํางานและการติดตอส่ือสาร โดยเฉพาะอยางยิ่งเครือขายอินเตอรเน็ต ที่เขามามีบทบาทใน

สังคมมนุษย ชวยในการเผยแพรขอมูลขาวสาร การคนหาขอมูล การศึกษา ความบันเทิง และการทําการคาเชิงพาณิชยโดยใช  

เวิลดไวดเว็บ (World Wide Web หรือ www) และคอมพิวเตอรสวนบุคคลเขามามีสวนรวมในการติดตอส่ือสาร ชวยใหขจัด

ปญหาทางดานระยะทาง ดานเวลาและสถานที่ ทําใหสามารถติดตอแลกเปล่ียนขอมูลขาวสารไดสะดวกรวดเร็ว สามารถติดตอ

ได 24 ชั่วโมง สามารถเขาถึงไดทั่วโลก และประหยัดคาใชจายตาง ๆ จากขอดีดังกลาวของเครือขายอินเตอรเน็ต (Internet) 

ทําใหเกิดรูปแบบของระบบธุรกิจเชิงพาณิชยบนระบบเครือขายอินเตอรเน็ต เปนการขายสินคาผานเว็บไซตหรือที่เรียกกันวา 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic commerce หรือ E-Commerce)  

การติดตอซ้ือขายสินคาผานทางอินเตอรเน็ต (E-Commerce) ก็เปนสวนหน่ึงของบริการทางอินเตอรเน็ต ซ่ึงการทํา

ธุรกิจการคาบนเครือขายอินเตอรเน็ต โดยมีกิจกรรมตางทั้งทางดานการผลิต การกระจายสินคา การตลาด การจัดจําหนาย 

การบริการลูกคา ระบบการชําระเงินขบวนการขนสง ยังรวมไปถึงแงมุมอ่ืน ๆ อีกมากมายในขณะน้ีเครือขายอินเตอรเน็ตไดรับ

ความนิยมเปนที่แพรหลายทําใหการติดตอกันระหวางธุรกิจพัฒนาไปอยางรวดเร็ว และมีการใชงานกันอยางกวางขวาง 

อินเตอรเน็ตทําใหบุคคลทั่วไป บริษัทขนาดเล็กสามารถขายสินคาบนเครือขายอินเตอรเน็ตไดโดยมีโอกาสเทาเทียมกับบริษัท

ขนาดใหญ เปนการลดตนทุนทางการคาเปนอยางมาก (พิพัฒน จงตระกูล, 2545: 2) 

อินเตอรเน็ต เปนเทคโนโลยีที่มีศักยภาพสูงสุดในการเปล่ียนแปลงสังคมเน่ืองจากอินเตอรเน็ต เปนเครือขายไรสายที่

เชื่อมตอมนุษยรวมไวดวยกันในวงกวางที่สุดอยางไมเคยมีมากอนเปนเทคโนโลยีที่มีความยืดหยุนสามารถพัฒนาเพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพและศักยภาพไดอยางตอเน่ืองสามารถนํามาประยุกตใชงานไดแทบทุกสาขาเปนเครือขายที่สามารถคนหาขอมูล

ไดอยางงายโดยมีการพัฒนาสรางโปรแกรมตาง ๆ ขึ้นมาเพื่อชวยในการใชงานงายขึ้นและยังสามารถใชงานเพื่อความบันเทิง

ตาง ๆ ไมวาจะเปนฟงเพลงเลนเกมการดูหนังรวมถึงแมแตการจับจายซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ต ดวยการใชงานที่งายและ

สะดวกทําใหอินเตอรเน็ต เปนที่ยอมรับของสังคมและจากคุณสมบัติดังกลาวทําใหอินเตอรเน็ตสามารถขยายฐานกลุมผูบริโภค

ไดมากขึ้นตั้งแตเด็กเล็กอายุเพียง 7 ขวบจนถึงผูสูงอายุก็สามารถเขามาใชงานระบบอินเตอรเน็ตได  

ดังน้ันธุรกิจหรือหางรานฯ ตาง ๆ จึงใหความสําคัญกับการขายสินคาบนอินเตอรเน็ตมากขึ้นเพื่อการแขงขันบนโลก

ออนไลน ที่มีความเจริญเติบโตอยางรวดเร็วและรองรับพฤติกรรมผูบริโภคที่เปล่ียนไป ผูบริโภคปจจุบันชอบความสะดวกสบาย

รวดเร็วเชนเดียวกัน การซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ตก็ไดรับความนิยมและมีธุรกิจเปดขายสินคาผานเครือขายอินเตอรเน็ต

มากขึ้น ปจจุบันมีการใชระบบอินเตอรเน็ตในการส่ือสารและทํารายงานและระหวางผูประกอบการ ซ่ึงทําใหสามารถส่ือสารกับ

ผูบริโภคไดทั่วโลก โดยที่ไมตองลงทุนในการขยายสาขาเพิ่ม และสามารถทํารายงานทางการคา เชน การรับคําส่ังซ้ือและการ

ชําระเงิน สงขอมูลสินคาและรายเอียดตาง ๆ ผานทางระบบอินเตอรเน็ต ซ่ึงเรียกกันโดยทั่วไปวาระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสถือเปนฟนเฟองที่สําคัญในการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ มีมูลคาตลาดมากกวา 5.27 แสน

ลานบาท ซ่ึงเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ ในทุก ๆ ป สอดคลองกับการขยายตัวของผูใชอินเตอรเน็ตที่มีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นเชนกัน 

ผูประกอบการมากมายหันมาใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในการประกอบธุรกิจ ของตนโดยจากการสํารวจของสํานักงาน

สถิติแหงชาติ พบวาธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสวนใหญมักจะอยูในกลุม เครื่องสําอางและความสวยความงามตาง ๆและ

รองลงมาเปนกลุมอุตสาหกรรมคอมพิวเตอร อุปกรณอิเล็กทรอนิกสและอินเตอรเน็ต (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2559) เหตุที่

อุตสาหกรรมเครื่องสําอาง ความสวยความงามตาง ๆ ไดรับความนิยมมากที่สุด เน่ืองจากกลุมเปาหมายทางธุรกิจ เปนผูบริโภค

ที่สามารถใชงานอินเตอรเน็ตไดเปนอยางดี และการบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนการบริการที่สะดวกรวดเร็ว

และสามารถส่ังซ้ือไดตลอดเวลา จึงทําใหธุรกิจที่ใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสตอบสนองความตองการและเขาถึงผูบริโภค
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ไดมากพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดรับความนิยมอยางมากและมีแนวโนมที่จะเติบโตในอนาคตเปนที่นาสนใจอยางหนึ่งของ

ผูบริโภค ที่มีชีวิตความเปนอยูเรงรีบทํางานแขงกับเวลา มีเวลาจํากัดในแตละวัน และปจจุบันมีการใชและรูจักอินเตอรเน็ตและ

เว็บไซตกันอยางแพรหลาย แตเน่ืองจากผูบริโภคมีระดับรายไดและอํานาจการตัดสินใจไมเทากัน ดังน้ันจึงเลือกศึกษากลุม

ผูบริโภคที่อยูในชวงวัยรุนถึงวัยการทํางาน มีการใชชีวิตที่มีการจํากัดของเวลาสามารถพึ่งพาตนเอง มีรายได และมีอํานาจการ

ตัดสินใจในระดับหน่ึง ดวยเหตุน้ีจึงเปนที่นาสนใจวาปจจัยใดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาประเภทเครื่องสําอางผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส อันจะเปนประโยชนแกผูประกอบการโดยเฉพาะผูประกอบการประเภทเครื่องสําอางที่ใชระบบ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสในการทําธุรกิจ (ภัทราวดี กุฏีศรี, 2559: 18)  และเปนแนวทางใหผูประกอบการอ่ืน ๆที่สนใจจะทํา

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดใชเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจในการดําเนินธุรกิจใหเหมาะสมอีกดวย  

 

2.วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

1.  เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือมีเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

2.  เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือมีเครื่องสําอางผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล  

 

3. สมมติฐานในการวิจัย 
 

จากการทบทวนวรรณกรรมสามารถกําหนดสมมติฐานในการทําวิจัยไดดังน้ี 

1. ปจจัยสวนบคุคลประกอบดวยเพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือมี

เครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดไดแก ปจจัยดานประเภทและยี่หอ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานการสงมอบและการบริการหลังการขาย ความนาเชื่อถือของบุคคล ส่ิงที่ปรากฏตอ

สายตาลูกคา มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือมีเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

 

4. เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

ผูวิจัยไดทําการศึกษางานวิจัยตาง ๆ ที่เก่ียวของเพื่อสรางเปนกรอบแนวคิดในการวิจัย ซ่ึงจะแบงสาระของการ

ทบทวนวรรณกรรมไดดังน้ี 

4.1 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

การซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ของกลุมผูบริโภคน้ันจะตองผานกระบวนการในการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Consumer Buying Process) ซ่ึงถือวาเปนกระบวนการหน่ึงที่มีความสําคัญมาก ประกอบดวย 5 

ขั้นตอน ดังน้ี  

1. การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) เปนกระบวนการเริ่มตนโดยที่ผูบริโภคยอมรับปญหาของตนเอง 

และตระหนักถึงความตองการตอตัวสินคา โดยมองวาสินคาประเภทน้ันเริ่มมีความจําเปน สําหรับตน หรือสินคาที่ใชอยูเดิม

เส่ือมสภาพ 

2. การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือผูบริโภครับรูปญหาของตนแลว จะพยายามหาขอมูลเพื่อแกปญหา

ของตนเองจากแหลงตาง ๆ ซ่ึงการคนหาขอมูลจากระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยสวนใหญจะเปนขอมูลจากแหลงบุคคล 

(Personal Sources) ไดแกการบอกเลาจากผูมีประสบการณจากเพื่อนที่เปนสมาชิกในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส รวมทั้ง
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แหลงขอมูลจากแหลงธุรกิจ (Commercial Sources) ไดแกการโฆษณา ประชาสัมพันธจากผูจัดจําหนายผลิตภัณฑหรือ

บริการน้ัน ๆ ที่เปนเจาของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคจะนําขอมูลขาวสารที่ไดรับจากระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส มาประกอบการตัดสินใจในการประเมินทางเลือก ซ่ึงอาจจะขึ้นอยูกับตัวผูบริโภคเองและสถานการณรอบขาง 

หรือทั้งสองอยางประกอบกัน 

4. การซ้ือสินคา (Purchase Action) ในขั้นน้ีผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ือสินคาตามที่ตนเองตองการ และได

ประเมินทางเลือกไวโดยผูบริโภคจะตองทําการตัดสินใจวา ถาเขาซ้ือสินคาน้ันแลวสินคาน้ันจะสนองความตองการ และความ

พึงพอใจใหกับตัวเขาไดหรือไมกระบวนการซ้ือจะโยงไปสูขั้นตอนการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑตรายี่หอ ราคา รานคาที่จะซ้ือ 

ปริมาณสินคาที่จะซ้ือ เปนตน 

5. การประเมินผลหลังการซ้ือสินคา (Post Purchase Evaluation) หลังจากการใชสินคาแลวผูบริโภคจะทําการ

ประเมินวาสินคาดังกลาวสามารถสรางความพึงพอใจใหกับตนเองไดมากนอยเพียงใดถาผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ เม่ือเขามี

ปญหาอีกก็จะทําการซ้ือสินคาน้ันทันทีแตในทางตรงกันขาม ถาสินคาน้ันไมสามารถแกปญหาใหผูบริโภคไดเขายอมเกิดความไม

พอใจและสงผลใหเขาไมซ้ือสินคาน้ันในครั้งตอไป ผูบริโภคก็จะตองเริ่มตนของกระบวนการตาง ๆ น้ีอีกครั้ง จนสามารถ

แกปญหาได (ธีรพันธ โลหทองคํา, 2544 ; ฉัตรยาพร เสมอใจ, 2549, 50-56) 

สําหรับการศึกษาเรื่องการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอาง ตองอาศัยองคประกอบตาง ๆ ทางดานประชากรศาสตรเปน 

แนวทางในการศึกษา เน่ืองจากปจจัยแตละปจจัยของบุคคลหน่ึงที่แตกตางกันตามลักษณะทางประชากรศาสตร ถือเปนพื้น

ฐานในการกําหนดใหการตัดสินใจซ้ือแตกตางกันได  สวนพฤติกรรมผูบริโภคจะอธิบายไดถึง การที่ผูบริโภคมีการตัดสินใจซ้ือ 

และมีการใชสินคาน้ันอยางไร ในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคยังรวมถึงการวิเคราะหปจจัยตาง ๆ ที่เก่ียวของกับการตัดสินใจ

ซ้ือและใชสินคาและเปนกระบวนการเก่ียวกับ กิจกรรมตาง ๆ ของคน โดยเริ่มตั้งแตการคนหา การเลือก การซื้อ การใชการ

ประเมินคา และเกิดการซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการน้ัน ๆ เพื่อสนองตอความตองการและความปรารถนา 

4.2 แนวคิดเกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) 

คือการทําธุรกิจทางอิเล็กทรอนิกสซ่ึงขึ้นอยูกับการประมวลและการสงขอมูลที่มีขอความเสียงและภาพประเภทของ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสรวมถึงการขายสินคาและบริการดวยส่ืออิเล็กทรอนิกสการขนสงผลิตภัณฑที่เปนเน้ือหาขอมูลแบบ

ดิจิตอลในระบบออนไลนการโอนเงินแบบอิเล็กทรอนิกสการจําหนายหุนทางอิเล็กทรอนิกสการประมูลออกแบบทางวิศวกรรม

รวมกันการจัดซ้ือจัดจางของภาครัฐการขายตรงการใหบริการหลังการขายทั้งน้ีใชกับสินคาเชนสินคาบริการอุปกรณทาง

การแพทยและบริการเชนบริการขายขอมูลบริการดานการเงินบริการดานกฎหมายเปนตน การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนการ

ทํากิจกรรมทางการคาการส่ือขายสินคาและบริการโดยการใชอิเล็กทรอนิกสเปนตัวกลางในการสงผานขอมูลตาง ๆ ทําใหเกิด

ความสะดวกรวดเร็วและครอบคลุมพื้นที่ในการทําธุรกิจการคาไดมากขึ้น โดยจะเปนธุรกิจการขายผานระบบอินเตอรเน็ตโดย

ผูขายจากโฆษณาส้ินคาที่ตองการขายทางเว็บไซตและผูซ้ือจะเขามาชมและคนหาเพื่อซ้ือสินคาในเว็บไซตของผูขาย (ปณิศา 

ลัญชานนท, 2548: 286) 

ประโยชนของความสําคัญของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จะชวยลดคาใชจายในการขายและบริหาร รวมทั้งคาเชาพื้นที่

ขายหรือการลงทุนในการสรางราน ซ่ึงจะชวยใหตนทุนของธุรกิจต่ําลง ชวยใหประหยัดเวลาและขั้นตอนทางการตลาด มีการ

เปดใหบริการ 24 ชั่วโมงและใหบริการไดทั่วโลกโดยมีชองทางการจัดจําหนายมากขึ้นทั้งในประเทศและตางประเทศ สามารถ

ทํากําไรไดมากกวาระบบการขายแบบเดิม เน่ืองจากตนทุนการผลิตและการจําหนายต่ํากวา ทา ใหไดกําไรจากการขายตอ

หนวยเพิ่มขึ้น สามารถนําเสนอขอมูลเก่ียวกับสินคาไดเปนจํานวนมากและสามารถส่ือสารกับลูกคาไดในลักษณะการตลาดที่

สามารถโตตอบกันได (Interactive Market) สามารถปรับปรุงขอมูลเก่ียวกับสินคาและบริการไดตลอดเวลา สามารถเก็บ

รวบรวมขอมูลเก่ียวกับผูซ้ือหรือลูกคาอาทิชื่อ ที่อยูพฤติกรรม การบริโภคสินคาที่ตองการเพื่อนําไปเปนขอมูลในการทําวิจัย

และวางแผนการตลาด เพื่อผลิตสินคาและบริการที่ตรงกับความตองการของตลาดมากขึ้น สรางภาพลักษณที่ดีใหกับธุรกิจหรือ
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องคกร ในเรื่องของความทันสมัยและเปนโอกาสที่จะทําใหสินคาหรือบริการเปนที่รูจักของคนทั่วโลก สามารถ เจาะ

กลุมเปาหมายที่ตองการไดเร็วและเสียเวลานอย (เกษรา บาวแชมชอย, 2554) 

สรุปไดวา ในปจจุบันพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนอีกเครื่องมือและกลยุทธหน่ึงที่สําคัญที่ชวยใหองคการมีความ

ไดเปรียบคูแขง  ซ่ึงพาณิชยอิเล็กทรอนิกสน้ันเปนการดําเนินการธุรกิจโดยการแลกเปล่ียนขอมูลผานส่ืออิเล็กทรอนิกส เชน 

การซ้ือขายสินคา ขอมูล และบริการ การโฆษณาผานส่ืออิเล็กทรอนิกส หรือการโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกสเปนตน ส่ิงเหลาน้ี

นับเปนองคประกอบพื้นฐานสําคัญอยางหน่ึงในการดําเนินธุรกิจ และเปนเครื่องมือหน่ึงที่จะชวยทรงเสริม และเพิ่มชองทาง

ใหกับธุรกิจ ซ่ึงแฝงไปดวยทั้งทางตรงและทางออมสําหรับผูประกอบการ 

4.3 ทฤษฎีและองคประกอบสวนประสมทางการตลาดสําหรับการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

ปจจัยที่มีสวนในการกําหนดองคประกอบตาง ๆ รูปแบบการจัดสวนประกอบของปจจัยกลุมที่หน่ึงเปนปจจัยที่

กิจการไมสามารถควบคุมไดแตตองมีความสัมพันธดวย เม่ือตองการทําธุรกิจไดแกสภาพแวดลอมตาง ๆทั้งสังคมเศรษฐกิจ

กฎหมายคูแขงขัน และทรัพยากรสวนผสมของการตลาด (Marketing Mix หรือ 7P) หมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได

ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายคือตัวผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวยเครื่องมือตอไปน้ี ผลิตภัณฑ 

(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) หรือ พนักงาน 

(Employer)   ดานกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) และดานกระบวน

(Process)  (สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2543 : 29) 

ผลจากการทบทวนวรรณกรรมสามารถนํามาสรปุเปนกรอบแนวคิดไดดังน้ี 

 
 

รูปภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการทําวิจัย 

 

5. วิธีดําเนินการวิจัย 
 

เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใชวิธีสํารวจ (Survey Research) อาศัยแบบสอบถาม 

(Questionnaire) เปนเครื่องมือเก็บขอมูล 
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ประชากรและตัวอยาง  การคํานวณหาขนาดตัวอยางไดใชสูตรการหาขนาดของตัวอยางแบบไมทราบจํานวน

ประชากร ของ Cochran (1953) ไดจํานวนตัวอยางที่จัดเก็บ 400 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก เครื่องมือที่ใชในการ

เก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยครั้งน้ีไดแก แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูวิจัยไดสรางขึ้น โดยการศึกษาจากเอกสารตาง 

ๆและงานวิจัยที่เก่ียวของเปนแนวทาง ทําการแบงโครงสรางของแบบสอบถามปลายปดออกเปน 3 ตอน ดังน้ี 

ตอนที่ 1  แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนคําถามเลือกตอบจํานวน 5  ขอ 

ตอนที่ 2  ขอคําถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7 ดาน เปนแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับตาม

แนวคิดของ  ลิเคิรท จํานวน 23 ขอ 

ตอนที่ 3  ขอคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ 

และปริมณฑล เปนแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับตามแนวคิดของ ลิเคิรท จํานวน 20 ขอ  

แบบสอบถามมีการผานการทดสอบคุณภาพของเครื่องมือ โดยนําแบบสอบถามเสนอตอผูเชี่ยวชาญ 3 ทานเพื่อ

ตรวจสอบความถูกตอง ความตรงของเน้ือหา (content validity) และความครอบคลุมของเน้ือหา และนําแบบสอบถามไป

ทดลองใช (Try Out) กับบุคคลที่ไมใชกลุมตัวอยางแตมีคุณลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน ไดแกวัยรุนใน

จังหวัดกาญจนบุรี แลวนําผลการตอบแบบสอบถามไปหาคาความเชื่อม่ันของเครื่องมือโดยใชสูตรอัลฟาของ ครอนบาค 

(Cronbach)   ไดคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามอยูในชวง 0.73-0.88 จึงสามารถนําแบบสอบถามไปจัดเก็บจริง 
 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบไปดวย  

1) สถิติเชิงพรรณนา ไดแก การหาคาความถี่ คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

2) สถิติสรุปอางอิง ไดแก การทดสอบที การทดสอบเอฟ (การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว) และการวิเคราะห

การถดถอยเชิงพหุคูณ 
 

6. ผลการวิจัย 
 

ตอนที่ 1   คุณลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 73.50)  อายุ 18 -22 ป (รอยละ 39.75) อาชีพนักเรียน/

นักศึกษา (รอยละ 43.75) ระดับการศึกษามัธยมศึกษา (รอยละ 51.25) และมีรายไดมากกวา 10,000 บาทตอเดือน (รอยละ 

31.25) 

 ตอนที่ 2 คาเฉล่ียของสวนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

ตารางที่ 1 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาดการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชย 

อิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

สวนประสมทางการตลาด x   SD ระดับความคิดเหน็ 

1. ปจจัยดานประเภทและยี่หอ 3.99 0.79 มาก 
2. ปจจัยดานราคา 4.09 1.09 มาก 
3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย 4.04 0.64 มาก 
4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 4.05 0.72 มาก 
5. ปจจัยดานการสงมอบและการบริการหลัง

การขาย 

4.01 0.64 มาก 

6. ความนาเชื่อถือของบุคคล 3.96 0.80 มาก 
7. ส่ิงที่ปรากฏตอสายตาลูกคา 4.03 1.08 มาก 

ภาพรวม 4.02 0.82 มาก 
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ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล ในภาพรวมมีความคิดเห็นระดับมาก ( x  = 4.02) เม่ือวิเคราะหเปนราย

ดาน พบวาทุกดานมีความคิดเห็นในระดับมาก ปจจัยดานราคา ( x  = 4.09) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ( x  = 4.05) 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย ( x  = 4.04) ส่ิงที่ปรากฏตอสายตาลูกคา ( x  = 4.03) ปจจัยดานการสงมอบการบริการ และการ

หลังการขาย ( x  = 4.01) ปจจัยดานประเภทและยี่หอ ( x  = 3.99) ความนาเชื่อถือของบุคคล ( x  = 3.96) 

 

ตารางที่ 2 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชย อิเล็กทรอนิกสของวัยรุน

ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง x   SD ระดับความคิดเหน็ 
1. การตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง 4.50 0.73 มากที่สุด 
2. ชําระผานบัตรเครดิต 2.64 1.56 ปานกลาง 
3. ชําระแบบเรียกเก็บเงินปลายทาง 3.67 1.15 มาก 
4. ชําระผานบัญชีธนาคาร 3.67 0.99 มาก 
5. ชําระผานโทรศัพทมือถือ 3.67 1.06 มาก 

คาเฉล่ียในการซื้อแตละคร้ัง 880.83 946.51  
 

ผลการวิจัยพบวา พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล พบวาคาเฉล่ียในการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล คือ 

880.83 บาท โดยตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง ( x  = 4.50) ผูบริโภคมีวิธี ชําระแบบเรียกเก็บเงินปลายทาง ชําระผานบัญชีธนาคาร 

และชําระผานโทรศัพทมือถือ ในระดับที่เทากัน ( x  = 3.67) และยังมีสวนนอยที่ชําระผานบัตรเครดิต ( x  = 2.64) 
 

ตอนที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลประกอบดวยเพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได

เฉล่ียตอเดือน มีผลสงพฤติกรรมการซื้อมีเคร่ืองสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล 

 

ตารางที่ 3  พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล จําแนกตาม

ปจจัยสวนบุคคล 

พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง 
เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได 

t-test ANOVA ANOVA ANOVA ANOVA 
t Sig F sig F sig F sig F sig 

1. การตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง -3.77 0.00*

* 

2.81 0.04* 3.92 0.01* 0.79 0.50 0.35 0.79 

2. ชําระผานบัตรเครดิต 0.05 0.96 2.09 0.10 6.02 0.00** 6.10 0.00** 5.55 0.00** 

3. ชําระแบบเรียกเก็บเงินปลายทาง -2.33 0.02* 1.45 0.23 2.31 0.08 1.12 0.34 0.72 0.54 

4. ชําระผานบัญชีธนาคาร -2.52 0.01* 4.35 0.00** 2.22 0.08 0.25 0.86 0.22 0.88 

5. ชําระผานโทรศัพทมือถือ -2.38 0.02* 0.29 0.83 2.34 0.07 2.34 0.07 0.65 0.58 

คาเฉล่ียในการซื้อแตละคร้ัง -2.05 0.04* 19.62 0.00** 30.98 0.00** 23.97 0.00** 30.76 0.00** 

 

(1) การตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดวยตนเอง มีความแตกตางกันตาม เพศ อายุ 

การศึกษา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  (2) การตัดสินใจชําระผานบัตรเครดิต มีความแตกตางกันตาม สวนการศึกษา อาชีพ และ

รายได   (3) การตัดสินใจชําระแบบเรียกเก็บเงินปลายทางมีความแตกตางกันตามเพศ (4) การตัดสินใจชําระแบบผานบัญชี
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ธนาคาร มีความแตกตางกันตาม เพศและอายุ (5) การตัดสินใจชําระแบบผานโทรศัพทมือถือ มีความแตกตางกันตาม เพศ  (6) 

คาใชจายเฉล่ียในการซ้ือแตละครั้ง มีความแตกตางกันตาม เพศ อายุ การศึกษา อาชีพและรายไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ

 

ตอนที่ 4   ปจจัยสวนประสมทางการตลาดไดแก ปจจัยดานประเภทและย่ีหอ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการ

จัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานการสงมอบและการบริการหลังการขาย ความนาเช่ือถือของ

บุคคล ส่ิงที่ปรากฏตอสายตาลูกคา สงผลตอพฤติกรรมการซื้อมีเคร่ืองสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของวัยรุน

ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

กอนทดสอบสมมติฐาน ดวยการใชการวิเคราะหถดถอยแบบพหุ ผูวิจัยไดทดสอบปญหาภาวะเสนตรงรวมเชิงพหุดวย

การหาคาสหสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ ผลการวิเคราะหพบวาไมมีตัวแปรอิสระคูใดมีความสัมพันธกันเกินรอยละ 80 จึง

สามารถนําตัวแปรดังกลาวมาวิเคราะหตอไปได 

 

ตารางที่ 4  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการซ้ือมีเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของ

วัยรุนในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

 พฤติกรรมการซื้อมีเคร่ืองสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

1 .การ

ตัดสินใจซ้ือ

ดวยตนเอง 

2. ชําระ

ผานบัตร

เครดิต 

3. ชําระ

แบบเรียก

เก็บเงิน

ปลายทาง 

4. ชําระ

ผานบัญชี

ธนาคาร 

5. ชําระผาน 

โทรศพัท 

มือถือ 

คาเฉลี่ยใน

การซ้ือแต

ละครั้ง 

b sig b sig b sig b sig b sig b sig 

Constant (a) 1.22 0.00 2.78 0.00** 0.82 0.06 0.76 0.04 0.86 0.03 -591.7 0.09 

1. ปจจัยดานประเภทและยี่หอ 0.16 0.02* -0.33 0.07 0.03 0.80 0.17 0.12 0.14 0.21 102.85 0.32 

2. ปจจัยดานราคา 0.05 0.46 -0.19 0.29 -0.10 0.40 0.08 0.47 0.08 0.47 77.81 0.45 

3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย 0.25 0.00** 0.31 0.08 0.36 0.00** 0.23 0.03* 0.11 0.32 74.14 0.46 

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 0.08 0.30 0.14 0.51 0.39 0.01* 0.03 0.83 -0.13 0.34 45.98 0.71 

5. ปจจัยดานการสงมอบและการ

บริการหลังการขาย 

-0.01 0.93 0.19 0.35 -0.24 0.10 0.03 0.80 0.25 0.06 131.06 0.27 

6. ความนาเชื่อถือของบุคคล 0.07 0.35 0.34 0.07 0.24 0.07 0.12 0.30 0.26 0.03* -14.09 0.90 

7. ส่ิงที่ปรากฏตอสายตาลูกคา 0.22 0.00** 0.50 0.01* 0.04 0.77 0.08 0.47 -0.02 0.90 -38.87 0.72 

R/R2 0.59 0.35 0.21 0.04 0.36 0.13 0.38 0.15 0.36 0.13 0.23 0.05 

 

จากตารางที่ 4 ผลการวิจัยพบวา (1) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

เครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดวยตนเองไดแก ปจจัยดานประเภทและยี่หอ (b=0.16) ปจจัยดานการจัด

จําหนาย (b=0.25) และ ส่ิงที่ปรากฏตอสายตาลูกคา (b=0.22) (2) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรม

การชําระผานบัตรเครดิต ไดแก ส่ิงที่ปรากฏตอสายตาลูกคา (b=0.50) (3) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล ตอ

พฤติกรรมการชําระแบบเรียกเก็บเงินปลายทางไดแก ปจจัยดานการจัดจําหนาย  (b=0.36) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

(b=0.39)  (4) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการชําระผานบัญชีธนาคาร ไดแก ปจจัยดานการจัด

จําหนาย (b=0.23)  (5) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการชําระผานโทรศัพทมือถือ ไดแก  ความ
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นาเชื่อถือของบุคคล (b=0.26) (6) สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดไมมีอิทธิผลตอคาเฉล่ียในการซ้ือเครื่องสําอางผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในแตละครัง้ 

 

7. อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 อภิปรายผล 

ผลการวิจัยพบวา เพศ อายุ การศึกษา อาชีพและรายไดมีผลตอคาใชจายเฉล่ียในการซ้ือแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติ ตอคาเฉล่ียในการซ้ือแตละครั้ง สอดคลองกับงานวิจัยของ สอดคลองกับงานวิจัยของ เสาวลักษณ สมานพิทักษวงค 

(2560) สวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือสินคาผานระบบอินเตอรเน็ตของผูบริโภคในเขตจังหวัดสงขลา โดยพบวา 

ปจจัยสวนบุคคลจะสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานระบบอินเตอรเน็ตของผูบริโภคในเขตจังหวัดสงขลา อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล ตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล ผลการวิจัยสอดคลองกับ คุลิกา วัฒนสวกุล (2550) ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ือซํ้าของลูกคา กรณีศึกษาแผนกยาของรานวัตสัน 

โดยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ดานคาใชจายในการซ้ือเวชภัณฑโดยเฉลี่ยตอครั้ง  

พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ความสัมพันธทางบวกกับพฤติกรรมการซ้ือ ดานคาใชจายใน

ซ้ือเวชภัณฑโดยเฉล่ียตอครั้ง 

ขอเสนอแนะ 

1. ขอเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช 

  1. พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล มีความแตกตางกันไปตามปจจัยสวนบุคคล โดยเฉพาะคาเฉล่ียในการซ้ือแตละครั้ง ที่ปจจัยสวนบุคคลจะมีผลตอการ

ส่ังซ้ือเครื่องสําอางอยางมีนัยสําคัญ ดังน้ันการศึกษาแบบลงรายละเอียดถึงความตองการตามปจจัยสวนบุคคลจึงมีผลโดยตรง

ตอยอดขาย 

  2. ในสวนพฤติกรรมการชําระผานบัตรเครดิต ซ่ึงจะเกิดจากความแตกตางกันตามรายได อาชีพ และ

การศึกษา ซ่ึงเปนตัวแปรที่แสดงถงึความพรอมของสถานะทางการเงินและสังคม ผูที่ทําธุรกิจเก่ียวกับเครื่องสําอางผานระบบ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล ตองใหความสําคัญและทําการศึกษาในการสรางสวนประสมทาง

การตลาดที่เหมาะสมตอไป 

  3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลอยางมีนัยสําคัญ ผลจากวิเคราะหพบวา มีเพียงปจจัยดานราคา และ

ปจจัยดานการสงมอบและการบริการหลังการขาย ที่ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส หากที่ผูทําธุรกิจเก่ียวกับเครื่องสําอางผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของวัยรุนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

สนใจที่จะสรางความแตกตาง และอาจจะสรางความไดเปรียบในการแขงขัน ควรจะทําการศึกษาและสรางกลยุทธจากปจจัยทั้ง

สองตอไป 

2. ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 

   1. งานวิจัยน้ีมุงเนนการศึกษาจากการทําวิจัยเชิงปริมาณ ผูที่สนใจตอยอดอาจทําการศึกษาดวยวิธีการวิจัย

แบบผสม (mixed method) ซ่ึงจะไดขอมูลในเชิงลึกมากขึ้น 

   2. งานวิจัยน้ีศึกษาพฤติกรรมของวัยรุนเฉพาะในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล รวมถึงใชการสุมตัวอยาง

แบบไมคํานึงถึงโอกาสทางสถิติ ดังน้ันหากตองการความนาเชื่อถือของงานวิจัย ผูที่สนใจอาจจะขยายการศึกษาออกไปยัง

จังหวัดอ่ืน และใชวีธีการสุมแบบคํานึงถึงโอกาสทางสถิต ิ
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