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การวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัมจุีดมุ่งหมาย เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์

แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเวบ็ไซต์ ENSOGO ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามขอ้มูล

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได ้ระดบัการศกึษา ตลอดจนศกึษาสว่นประสม

ทางการตลาดบรกิารสามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้

บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร และศกึษาการสื่อสารการตลาดแบบครบ

วงจรสามารถทํานายพฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเวบ็ไซต ์

ENSOGO ของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร  การศึกษาในครัง้ น้ี เลือกพื้นที่ศึกษาในเขต

กรุงเทพมหานครกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื ผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่ม

กนัซือ้ จาํนวน 400 คน งานวจิยัน้ีเกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถาม สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู

ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าท ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง

เดยีว การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยรายคู่โดยใชสู้ตรตามวธิคีวามแตกต่างอย่างมี

นยัสาํคญัน้อยทีส่ดุ และวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณู โดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปูสถติ ิ

              ผลการวจิยัพบวา่ 
1. กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 26-30 ปี อาชพีของผูต้อบ

แบบสอบถามสว่นใหญ่ คอื พนกังานบรษิทัเอกชน มรีายไดต่้อ   20,001 – 30,000 บาท และมรีะดบั
การศกึษาตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตร ี 

2. กลุ่มตวัอย่างใหค้วามสําคญักบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารบนเวบ็ไซต ์
ENSOGO ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิารและดา้นกระบวนการ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก 

3. กลุ่มตวัอย่างใหค้วามสาํคญัในดา้นการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของเวบ็ไซต ์
ENSOGO ดา้นการโฆษณา ดา้นการส่งเสรมิการขาย ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ดา้นการจดักจิกรรม
ทางการตลาดและดา้นการบอกต่อ โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 

4. นอกจากเวบ็ไซต์ ENSOGO กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยซื้อสนิค้าและบรกิาร
ออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์WWW.SANOOKCOUPON.COM  สว่นใหญ่รูจ้กัเวบ็ไซต ์
ENSOGO ครัง้แรกจากเพื่อน และเลอืกซื้อสนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต์ ENSOGO เพราะดลีและ



ราคาน่าสนใจ ซึ่งกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยซื้อสนิคา้ประเภทอาหารและเคยซื้อบรกิารประเภท
รา้นอาหาร พรอ้มทัง้เลอืกชําระสนิคา้และบรกิารดว้ยบตัรเครดติ ทัง้น้ีปญัหาทีพ่บกบักลุ่มตวัอย่าง
สว่นใหญ่เกดิจากสนิคา้หรอืบรกิารมคีุณภาพไมต่รงกบัทีโ่ฆษณาไว ้ซึง่กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่ยงัคงมี
ความต้องการซื้อสินค้าประเภทอาหารและต้องการซื้อบริการประเภทโรงแรม อีกทัง้เพื่อนใน
เครอืขา่ยสงัคมออนไลน์นัน้มผีลต่อการตดัสนิใจซึง่ทาํใหต้ดัสนิใจซือ้ดลีคปูองไดเ้รว็ขึน้ 

5. ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศและระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซื้อสนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเวบ็ไซต์ ENSOGO ดา้นระยะเวลาการ
สัง่ซือ้ครัง้ล่าสดุแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  

ลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าและบริการที่มีอายุ อาชีพ และระดบัรายได้แตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเวบ็ไซต์ ENSOGO ดา้นราคา
เฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  

ลกูคา้ซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีและระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเวบ็ไซต์ ENSOGO ดา้นความถี่ในการสัง่ซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

6. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาและด้านกระบวนการสามารถทํานาย
พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการด้านราคาเฉลี่ยของสินค้าที่เคยซื้อในแต่ละครัง้บนเว็บไซต ์
ENSOGO อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยคา่ Adjusted R2 ทาํนายไดร้อ้ยละ 9.7  

7. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาและดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิารสามารถทาํนาย
พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการด้านราคาเฉลี่ยของบรกิารที่เคยซื้อในแต่ละครัง้บนเว็บไซต ์
ENSOGO อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยคา่ Adjusted R2 ทาํนายไดร้อ้ยละ 7.7  

8. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาสามารถทํานายพฤตกิรรมการซื้อสนิค้า
และบริการด้านระยะเวลาการสัง่ซื้อสินค้าหรือบริการครัง้ล่าสุดบนเว็บไซต์ ENSOGO อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.5 โดยคา่ Adjusted R2 ทาํนายไดร้อ้ยละ 2.0  

9. ปจัจัยการการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านโฆษณาสามารถทํานาย
พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการด้านราคาเฉลี่ยของสินค้าที่เคยซื้อในแต่ละครัง้บนเว็บไซต ์
ENSOGO อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยคา่ Adjusted R2 ทาํนายไดร้อ้ยละ 5.3 

10. ปจัจยัการการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการจดั

กจิกรรม และดา้นการบอกต่อสามารถทํานายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถี่ในการ

สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่่านมา บนเวบ็ไซต ์ENSOGO อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั .05 โดยคา่ Adjusted R2 ทาํนายไดร้อ้ยละ 2.1  
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This research aims to study online product and service purchasing behavior on the 
ENSOGO website of grouped customers in Bangkok Metropolis, classified according to their 
demography characteristics i.e. gender, age, occupation, education level and to study 
service marketing mix and Integrated Marketing Communications influencing on forecast of 
their online purchasing behaviors. The sample consist of 400 customers in Bangkok 
Metropolis who used to purchase of products and services online on the ENSOGO website 
have been chosen as samples for this research. The data collection was carried out by 
questionnaires. The statistics including percentage, standard deviation, t-test, one-way 
variance analysis, test of least significant difference of a pair of sample means, and a 
multiple regression were employed for data analysis through the statistical package 
program. 

The research findings are as follows: 
1. Most of the customers are female aging between 26-30 years old. They are 

mainly private company employees having the monthly income from Baht 20,001 to 30,000 
and have an educational background equivalent to a bachelor’s degree level or lower.  

2. Customers pay attention to overall product, price, place, and process factors of 
the service marketing mix on the ENSOGO website at high levels.  

3. Customers concentrate on the integrated marketing communications on the 
ENSOGO website in moderate levels in the aspects of advertising, sales promotion, 
publicity, event marketing, and  word of mouth 

4.  Apart from buying on the ENSOGO website, the majority of the samples used 
to purchase goods and services on the SANOOKCOUPON website as well. Most of them 
knew the ENSOGO website by their friends and made decision to purchase goods and 
services due to interesting prices and deals. They mainly purchased foods and restaurant 
services and paid for it by credit cards. The major problem found is that the qualities of 
products and services are not the same as advertised. Most of the samples still need to buy 
foods and hotel services. Friends in the social networks also influence them to make 
decision to purchase coupon deals more quickly. 



5. Customers with difference in gender and education levels have difference in 
the online purchasing behavior in term of the latest sales order at the .01 statistical 
significant levels.  

 Customers with difference in age, occupations and monthly incomes have 
difference in the online purchasing behavior in term of the average purchasing price of 
service at the .01 statistical significant levels.  

 Customers with difference in occupations and education levels have difference 
in the online purchasing behavior in term of the frequency of service purchase over the last 
month at the .05 statistical significant levels. 

6. The price and process factors of marketing mix could forecast on line product 
and service purchasing behaviors of the customers in term of the average buying price on 
the website at the 0.05 statistical significant levels. The adjusted R2 is equal to 0.097.  

7. The price and place factors of marketing mix could forecast on line product 
and service purchasing behavior of the customers in term of the average buying price on 
the website at the 0.01 statistical significant levels. The adjusted R2 is equal to 0.077.  

8. The price factor of marketing mix could forecast on line product and service 
purchasing behavior of the customers in term of the purchasing order period on the website 
at the 0.05 statistical significant levels. The adjusted R2 is equal to 0.02. 

9. The advertising aspect of the Integrated Marketing Communication could 
forecast on line product and service purchasing behavior of the customers in term of the 
average purchasing price on the website at the 0.01 statistical significant levels. The 
adjusted R2 is equal to 0.53. 

10. The publicity, event marketing, and Word of Mouth aspects of the Integrated 
Marketing Communications could forecast on line product and service purchasing behavior 
of the customers in term of the frequency of purchasing order over the last month on the 
website at the 0.05 statistical significant levels. The adjusted R2 is equal to 0.021. 
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ประกาศคณูุปการ 
 

สารนิพนธ์ฉบับน้ีสําเร็จสมบูรณ์ได้ด้วยความอนุเคราะห์ของรองศาสตราจารย ์          
ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ ์ทีไ่ดใ้หค้าํปรกึษาแนะนํา และขอ้คดิเหน็ต่าง ๆ ในการ
ทาํวจิยั ตลอดจนการตรวจแกไ้ขขอ้บกพรอ่ง จนทาํใหส้ารนิพนธฉ์บบัน้ีเสรจ็สมบูรณ์ ซึง่ผูว้จิยัขอก
ราบขอบพระคุณในความเมตตาของท่านเป็นอย่างสงูไว ้ ณ ทีน้ี่ ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ รอง
ศาสตราจารยส์พุาดา สริกุิตตา และอาจารย ์ดร.วรนิทรา ศริสิทุธกุิล  ทีก่รณุาใหค้วามอนุเคราะหเ์ป็น
ผูเ้ชีย่วชาญตรวจแบบสอบถามแกไ้ขเครื่องมอืในการวจิยัใหส้มบูรณ์ ซึง่ผูว้จิยัฯ รูส้กึซาบซึง้ในความ
กรุณาของคณาจารยท์ุกท่าน ทีก่รุณาใหค้าํปรกึษาแนะนําแนวทางในการทาํสารนิพนธ ์ฉบบัน้ีตัง้แต่
เริม่ตน้จนสาํเรจ็สมบรูณ์ จงึขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 
 

ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านทีก่รุณาใหค้วามอนุเคราะหต์อบแบบสอบถามจน
ทําใหส้ารฉบบัน้ีสาํเรจ็ลุล่วงไปดว้ยดขีอขอบพระคุณ คุณสงัข ์และคุณสุรยี ์ชยัทววีุฒกุิล ผูเ้ป็นบดิา
มารดา ผูซ้ึง่ใหช้วีติ ความรกั อบรมสัง่สอน และเป็นกําลงัใจมาโดยตลอด ตลอดจนเพื่อน พี ่น้องๆ 
MBA การตลาด รุ่น 12 ทีใ่หค้วามช่วยเหลอืและคําแนะนําต่างๆ ทีช่่วยทําใหส้ารนิพนธ์ฉบบัน้ี
สมบรูณ์สาํเรจ็ลุล่วงดว้ยด ี

และทา้ยสดุน้ี ผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่งานวจิยัชิน้น้ีจะเป็นประโยชน์สาํหรบัผูท้ีเ่กีย่วขอ้ง
ในการที่จะเป็นแนวทางในการปรบัปรุงและกําหนดกลยุทธ์ทางด้านการตลาดให้ตรงกับความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค 

     
สภุาวรรณ ชยัทววีุฒกุิล 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ภมิูหลงั 
 การพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์ละเทคโนโลยดีจิติอลในปจัจุบนัไดท้าํใหร้ปูแบบการขาย และ
กลยทุธท์างการตลาดในปจัจุบนัเปลีย่นแปลงไปโดยเฉพาะการเตบิโตของการพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
(E-commerce) ทีม่อีตัราสงูขึน้ทัว่โลกนัน้ดงึดดูความสนใจของนกัลงทุนบรษิทัและผูบ้รโิภคมากขึน้
เช่นกนั การพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ได้เขา้มาเปลี่ยนเศรษฐกิจและวธิกีารทําธุรกิจ สิง่น้ีผลกัดนัให้
บรษิทัต่างๆ ต้องหาหนทางใหม่ในการขยายตลาด มกีารแข่งขนักนัดงึดูดลูกคา้และรกัษาลูกคา้ไว้
โดยการปรับสินค้าและบริการให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุด รวมไปถึง
กระบวนการส่งมอบสนิคา้และบรกิารใหม้ปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ อย่างที ่E-service. (Rust; & 
Kannan, 2002)  ไดก้ล่าวไวว้่า  ปจัจยัสูค่วามสาํเรจ็ของบรษิทันัน้ขึน้อยูก่บัการควบคุมอนิเตอรเ์น็ต
ใหก้ลายเป็นเครื่องมอืทางการตลาด การบรกิารทีด่ขี ึน้สามารถส่งเสรมิและเพิม่ความสมัพนัธท์ีด่กีบั
ผูบ้รโิภคได ้ดงันัน้บรษิทัตอ้งตระหนกัถงึมมุมองของลกูคา้และสรา้งความพอใจใหแ้ก่ลกูคา้มากทีส่ดุ 
 ธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องเมอืงไทยในปี พ.ศ. 2554 ไดพ้ฒันาขึน้อย่างมาก สบื
เน่ืองมาจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป กลา้ซือ้สนิคา้และบรกิารผา่นทางอนิเทอรเ์น็ต
เพิม่มากขึน้ รวมไปถงึการเขา้ตลาดพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องธุรกจิมากมาย ส่งผลใหร้ะบบชําระ
เงนิออนไลน์ของไทยพฒันาความสามารถมากขึน้ สรา้งความเชื่อมัน่ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคเป็นอยา่งมาก  
 จากตวัเลขผลสํารวจของทาง ศูนย์เทคโนโลยอีเิล็กทรอนิกส์และคอมพวิเตอร์แห่งชาต ิ
(เนคเทค) พบว่าปี พ.ศ. 2553 พบผูบ้รโิภคคนไทยนิยมซือ้สนิคา้และบรกิารบนอนิเทอรเ์น็ตถงึ 
57.2% เพิม่จากปีทีแ่ลว้ ซึง่มผีูนิ้ยมซือ้สนิคา้และบรกิารบนอนิเทอรเ์น็ตเพยีง 47.8% จากผูต้อบ
แบบสอบถาม 14,067 รายดงัภาพ 
 

 
ภาพประกอบ 1 แสดงการซือ้สนิคา้และบรกิารทางอนิเตอรเ์น็ต 

ทีม่า:เวบ็ไซตศ์นูยเ์ทคโนโลยอีเิลก็ทรอนิกสแ์ละคอมพวิเตอรแ์หง่ชาต ิ(National Electronics 
and Computer Technology Center : NECTEC หรอืเนคเทค). (2553). เปรยีบเทยีบการซื้อของทาง 
Internet. (ออนไลน์). 
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 ซึง่เป็นโอกาสทีด่สีาํหรบัตลาดพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องประเทศไทยในการพฒันาอยา่ง
ต่อเน่ืองจากขอ้มลูของ ภาวุธ พงษ์วทิยภานุม, (2554) ระบุวา่ 5 ปจัจยัทีเ่ป็นแนวโน้มการคา้ตลาด
พาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสปี์ พ.ศ. 2554 มดีงัต่อไปน้ี 
 1. ระบบชาํระเงนิออนไลน์ทีพ่ฒันามากขึน้ 
ระบบการชําระเงินออนไลน์ที่มีอยู่ในเมืองไทยตอนน้ีมีมากหลายรูปแบบให้บริการสร้างความ
สะดวกสบายใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น การชาํระเงนิผา่นบตัรเครดติซึง่ตอนน้ีกม็หีลายธนาคารรองรบั ชําระ
ผ่านระบบ E-Banking ซึ่งเป็นการให้บรกิารทําธุรกรรมทางการเงนิต่างๆผ่านอุปกรณ์หรอืระบบ
อเิลก็ทรอนิกสข์องธนาคาร ตวักลางกลางชาํระเงนิอยา่ง Paysbuy, PayPal และ ชาํระเงนิผา่นมอืถอื 
 2. เวบ็ไซตส์ามารถสรา้งไดง้า่ยมาก 
ธุรกจิผูใ้หบ้รกิารเวบ็ไซต์สําเรจ็รูปเช่น bigshopping.com เริม่มมีากมายใหเ้ลอืก รวมถึงระบบ
ซอฟแวรท์ีเ่ป็นลกัษณะระบบเปิด (OpenSource) ทีม่เีปิดใหด้าวน์โหลดกนัมากมาย ทําใหก้ารสรา้ง
เวบ็ไซตส์าํหรบัธุรกจิเป็นเรือ่งทีง่า่ยมากและใชร้ะยะเวลาอนัสัน้กส็ามารถมเีวบ็ไซตเ์ป็นของตวัเองได้
แลว้ 
 3. โปรโมชัน่สนิคา้ลดกระหน่ําซมัเมอรเ์ซลลใ์นโลกออนไลน์ 
หลงัจากทีเ่วบ็ไซต์ TARAD.com ร่วมมอืกบัทางตลาดพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องญี่ปุ่น โดยนํา
เทคนิคการคา้ออนไลน์มาใช ้เช่นโปรโมชัน่แคมเปญลดราคาต่างๆออกมาทาํใหเ้กดิการเปลีย่นแปลง
ในวงการคา้พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องไทยเป็นอย่างมาก โดยหลายๆ เวบ็ไซต์ทีค่า้ขายสนิคา้และ
บรกิารออนไลน์ต่างเริม่จดัแคมเปญลดราคาเพื่อกระตุ้นยอดขาย และทําใหลู้กค้าเริม่สนุกที่จะซื้อ
สนิคา้และบรกิารออนไลน์เพิม่มากขึน้ 
 4. รว่มกนัซือ้แลว้ลด (Group-Buying) การคา้ผา่นโซเชีย่ลคอมเมริซ์ 
การเขา้มาของโมเดล "ร่วมกลุ่มกนัซือ้" แบบเดยีวกบั Groupon ทําใหเ้กดินําส่วนลดราคาบรกิาร
ต่างๆ ออกมาขายกนัอยา่งมาก ซึง่เวบ็ "รว่มกนัซือ้" จะมสีว่นชว่ยกระตุน้ใหค้นกลา้ซือ้สนิคา้ผา่นเวบ็
เหล่านัน้ เพราะดว้ยการลดราคาเป็นจาํนวนมาก และตอ้งซือ้ร่วมกนัหลายๆ คน ทาํใหเ้กดิการบอก
ต่อผา่นสงัคมโซเชยีลเน็ตเวริก์ไดอ้ยา่งรวดเรว็ 
 5. การเขา้สูโ่ลกออนไลน์ของหา้งสรรพสนิคา้ 
ช่วงปลายปีพ.ศ. 2553 เป็นช่วงที่บรรดาหา้งใหญ่ หลายๆ แห่งต่างเริม่เขา้มาเปิดธุรกจิในโลก
ออนไลน์ อยา่งเช่นหา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลั เดอะมอลล ์และหา้งไฮเปอรม์ารตอ์ยา่ง ท๊อป หรอื บิก๊ซ ี
ก็เริม่เปิดให้คนเข้ามาซื้อสนิค้าทางออนไลน์ เพื่อที่จะเพิม่ช่องทางให้แก่ลูกค้าได้ซื้อสนิค้าอย่าง
สะดวกสบายมากขึน้อกีทัง้ยงัเกดิลกูคา้กลุ่มใหม่ๆ ใหแ้ก่รา้นคา้อกีดว้ย 
 ในสงัคมแหง่การพาณิชยอ์เิลค็ทรอนิกส ์หรอื โซเชยีลคอมเมริซ์ (Social Commerce) ไม่
ว่าจะเป็น Hi5  Facebook  Twitter ไดเ้ขา้มามามบีทบาทในชวีติผูค้นทุกเพศทุกวยั และถูกนํามาใช้
เป็นเครื่องมอืในการหาความบนัเทงิ การพกัผอ่นหยอ่นใจ การคน้ควา้หาขอ้มลูทางวชิาการ การ
ตดิต่อทางธุรกจิโดยผ่านการรบัส่งจดหมายอเิลค็ทรอนิกส ์หรอืทวติเตอร ์ฯลฯ ยิง่ไปกว่านัน้สงัคม
เหล่าน้ีทาํใหเ้กดิการบอกต่อ (Word of Mouth)  ซึง่มคีวามน่าเชื่อถอืเน่ืองจากเป็นการบอกต่อ "จาก
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เพื่อนบอกเพื่อน" ส่งผลใหเ้วบ็ไซต์สําหรบัขายสนิคา้และบรกิารออนไลน์ไดร้บัความนิยมอย่างมาก
เพราะมคีวามสะดวกสบายและประหยดัเวลาซึง่เป็นผลมาจากสภาพสงัคมทีเ่รง่รบี จากขอ้มลูขา้งตน้
จะเห็นได้ว่าการซื้อสนิค้าและบรกิารแบบร่วมกลุ่มซื้อเป็นรูปแบบการค้าที่เหมาะสมกบัลูกค้าใน
ปจัจุบนั และเว็บไซต์ที่มีชื่อเสียงมากที่สุดในการขายสินค้าและบริการแบบร่วมกลุ่มกนัซื้อก็คือ 
เวบ็ไซต์ ENSOGO ซึ่งถอืว่าเป็นผูนํ้าของรูปแบบการบรกิารแบบร่วมกลุ่มกนัซื้อ จากขอ้มูลของ 
Bangkok Post, (2554)  ไดร้ะบุว่า ENSOGO มสีว่นแบ่งทางการตลาดมากกว่า 84% ของพาณิชยก
รรมบนสงัคมออนไลน์ (Social Commerce) ประเทศไทย ประกอบกบัผลสาํรวจของสํานักสถติิ
แห่งชาต ิประจําปีพ.ศ. 2553 พบว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครใชอ้นิเตอรเ์น็ตมากที่สุดคอื 
รอ้ยละ 39.6 เปรยีบเทยีบกบัจงัหวดัต่างๆทัง่ประเทศซึ่งเป็นกลุ่มที่มโีอกาสในการซื้อสนิคา้และ
บรกิารออนไลน์มากทีส่ดุ 
 จากขอ้มูลดงักล่าวทําให้ผู้วจิยัสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าในการใช้บรกิารซื้อ
สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อทีจ่ะนําผลในการวจิยัทีไ่ด ้
ไปใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของเวบ็ไซต์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลกูคา้ใหไ้ดม้ากทีส่ดุ 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 1) เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้ของลูกคา้ใน
เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได ้
ระดบัการศกึษา 
 2) เพื่อศกึษาถงึส่วนประสมทางการตลาดบรกิารบนเวบ็ไซต์ขายสนิค้าและบรกิารแบบ
ร่วมกลุ่มกันซื้อที่สามารถทํานายพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ของลูกค้าในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 3) เพื่อศกึษาการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของเวบ็ไซต์ขายสนิคา้และบรกิารแบบ
ร่วมกลุ่มกันซื้อที่สามารถทํานายพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ของลูกค้าในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 
ความสาํคญัของการวิจยั 
การวจิยัครัง้น้ีผลทีไ่ดร้บัคอื 
 1) เพื่อเป็นแนวทางให้แก่ผู้บริหารเว็บไซต์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อสามารถนําข้อมูลที่ได้
รบัมาใชใ้นการวางแผนกลยุทธก์ารตลาดใหเ้หมาะสมเพื่อทีจ่ะตอบสนองความต้องการของลูกคา้ให้
ไดม้ากทีส่ดุ 
 2) เพื่อเป็นขอ้มูลเบื้องต้นในการพฒันาและปรบัปรุงเวบ็ไซต์ขายสนิคา้และบรกิารแบบ 
รว่มกลุ่มกนัซือ้ใหส้ามารถตอบสนองกบัความตอ้งการของลกูคา้ใหม้ากทีส่ดุ 
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 3) เพือ่เป็นแนวทางใหแ้ก่ผูบ้รหิารเวบ็ไซตแ์บบรว่มกลุ่มกนัซือ้สามารถนําขอ้มลูทีไ่ดม้าใช้
ในการกาํหนดวธิใีนการเขา้ถงึลกูคา้และขยายกลุ่มลกูคา้ใหม้ปีระสทิธภิาพมากทีส่ดุ 
 4) เพื่อเป็นขอ้มลูเบือ้งตน้สาํหรบัผูท้ีส่นใจและกําลงัตดัสนิใจในการลงทุนทาํธุรกจิร่วมกนั
กบัเวบ็ไซตแ์บบรว่มกลุ่มกนัซือ้ 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 ขอบเขตการศึกษาของงานวิจยัน้ีมุ่งเน้นศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ
ออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีคอื ผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้
บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั  คอื ผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซือ้
ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ผู้วจิยัจงึต้องใช้สูตรการหาขนาดตวัอย่างที่ไม่ทราบ
จาํนวนประชากร กําหนดค่าความเชื่อมัน่ที ่95% ค่าความผดิพลาดไม่เกนิ 5% คํานวณไดจ้ากสตูร
ของ Taro Yamane ดงัน้ี 

 จากสตูรการคาํนวณกลุ่มตวัอยา่ง  (n)       = 
2

2

e

pqZ  

 เมือ่  n = ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
   P = สดัสว่นประชากรทีส่นใจศกึษา 
   Z = ผูว้จิยักาํหนดคา่ปกตมิาตรฐานทีไ่ดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกตมิาตรฐาน 
(Z score) ขึน้อยู่กบัระดบัความเชื่อมัน่ที่ผูว้จิยักําหนดไว ้95% นัน้คอื α = 0.05 หรอื  
1- α/2 = 0.975 ทาํให ้Z = Z 0.975 เปิดตาราง Z ได ้1.96 
   e = แทน สดัสว่นของความคลาดเคลื่อนทีจ่ะยอมใหเ้กดิขึน้ได ้
 สาํหรบัการวจิยัครัง้น้ี  ผูว้จิยักําหนดสดัสว่นประชากรเท่ากบั 50% หรอื 0.5 และตอ้งการ
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% นัน่คอืยอมใหค้ลาดเคลื่อนได ้5% ดงันัน้จงึแทนคา่ได ้ดงัน้ี 

   n = 
2

2

)05.0(

)5.1)(5.0()96.1(   

    = 385 คน 
 ดงันัน้จากการคํานวณจํานวนกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้น้ีเท่ากบั 385 คน และเพิม่
ตวัอยา่งไวอ้กี 15 ตวัอยา่ง รวมทัง้สิน้จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งคอื 400 ตวัอยา่ง 
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วิธีในการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ขัน้ท่ี 1 : ทาํการสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) แบ่งการเกบ็กลุ่มตวัอยา่งทาง
เวบ็ไซต ์200 คน และเกบ็ตามแหล่งสถานทีท่่องเทีย่ว 5 แหง่ทัว่กรุงเทพมหานครโดยการสุม่เลอืก
จากจุดใหบ้รกิารของสถานีรถไฟฟ้า BTS เน่ืองจากมบุีคคลหลากหลายอาชพีและวยั ทําใหเ้กดิ
กระจายขอ้มลูของกลุ่มประชากรไดอ้ยา่งทัว่ถงึ โดยเกบ็แบบสอบถามเป็นจาํนวน 200 คน  
 ขัน้ท่ี 2 : ทาํการสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูท้ีถู่กเลอืกจะถูกสุม่
เลอืกจากจุดใหบ้รกิารของสถานีรถไฟฟ้า BTS ทัง้หมดทีเ่ป็นแหล่งซือ้-ขายสนิคา้ จากขอ้มูลของ 
ขนสง่มวลชนกรงุเทพ (BTS), 2554 สามารถกาํหนดไดด้งัน้ีสยามสแควร ์40 คน เอม็ บ ีเค เซน็เตอร ์
หรอืมาบุญครอง 40 คน จตุจกัร 40 คน สลีม 40  คน หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลัเวลิด ์40 คน 
 ขัน้ท่ี 3 : ทาํการสุม่ตวัอยา่งโดยอาศยัสะดวก (Convenience Sampling) ในสว่นของการ
เกบ็ตามเวบ็ไซต์ ผูว้จิยัจะทําการโพสต์ลงิค ์(Link) ของแบบสอบถามไวต้ามเวบ็บอรด์ของเวบ็ไซต์
ขายสนิคา้และบรกิารออนไลน์ และเวบ็บอรด์ทีม่กีารพดูคุยเกีย่วกบัการซือ้สนิคา้แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้
ซึง่ผูต้อบแบบสอบถามสามารถคลิก๊ลงิค ์(Link) ไปยงัหน้าแบบสอบถามไดท้นัท ี และในสว่นของการ
เกบ็ตามจุดใหบ้รกิารของสถานีรถไฟฟ้า BTS ทัง้ 5 แหง่ทีเ่ราไดก้ําหนดขึน้นัน้เราจะเกบ็กบัผูท้ีเ่ตม็
ใจและสะดวกทีจ่ะใหข้อ้มลูในการตอบแบบสอบถามเพือ่การวจิยัครัง้น้ี 
 
3. ตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยั 
 3.1 ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
  3.1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์
    3.1.1.1 เพศ แบ่งเป็น 
      3.1.1.1.1 ชาย 
      3.1.1.1.2 หญงิ 
 
    3.1.1.2 อายแุบ่งเป็น 
      3.1.1.2.1 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20 ปี 
      3.1.1.2.2 อาย ุ21-25 ปี 
      3.1.1.2.3 อาย ุ26-30 ปี 
      3.1.1.2.4 อาย ุ31-35 ปี 
      3.1.1.2.5 มากกวา่ 35 ปี 
 
    3.1.1.3 อาชพีแบ่งเป็น 
      3.1.1.3.1 นกัเรยีน/ นิสติ/ นกัศกึษา 
      3.1.1.3.2 พนกังานบรษิทัเอกชน 
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      3.1.1.3.3 รบัราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
      3.1.1.3.4 ธุรกจิสว่นตวั 
      3.1.1.3.5 พอ่บา้น/ แมบ่า้น 
      3.1.1.3.6 อื่นๆ (โปรดระบุ)______________________ 
 
    3.1.1.4 รายไดต่้อเดอืน แบ่งเป็น 
      3.1.1.4.1 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
      3.1.1.4.2 10,001 – 20,000 บาท 
      3.1.1.4.3 20,001 – 30,000 บาท 
      3.1.1.4.4 30,001 – 40,000 บาท 
      3.1.1.4.5 40,001 บาท ขึน้ไป 
 
    3.1.1.5 ระดบัการศกึษา แบ่งเป็น 
      3.1.1.5.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
      3.1.1.5.2 ปรญิญาตร ี
      3.1.1.5.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 
  3.1.2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
    3.1.2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์
    3.1.2.2 ดา้นราคา 
    3.1.2.3 ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร 
    3.1.2.4 ดา้นสง่เสรมิการตลาด 
    3.1.2.5 ดา้นกระบวนการ  
 
  3.1.3 การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Communication) 
    3.1.3.1 การโฆษณา (นิตยสาร โทรทศัน์ และวทิย)ุ 
    3.1.3.2 การสง่เสรมิการขาย 
    3.1.3.3 การประชาสมัพนัธ ์
    3.1.3.4 การจดักจิกรรมทางการตลาด (Event Marketing) 
    3.1.3.5 การบอกต่อ (Word of Mouth) 
 
 3.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คอื พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์
แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้ของเวบ็ไซตแ์หง่หน่ึง 
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นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1. การพาณิชย์อิเลค็ทรอนิกส์ (Electronic commerce) หรือ อีคอมเมิร์ซ                    
(E-Commerce) หมายถงึ การซื้อ การขาย การตลาดทําผ่านสื่ออเิลค็ทรอนิกส ์ในทุกๆ ช่องทางที่
เป็นอเิลค็ทรอนิกสเ์ช่น การซือ้ขายสนิคา้และบรกิาร การโฆษณาผา่นสื่ออเิลค็ทรอนิกส ์ไมว่่าจะเป็น
โทรศพัท ์โทรทศัน์ วทิย ุและอนิเตอรเ์น็ต เป็นตน้ 
 2. ร้านค้าออนไลน์ (Shop Online) หมายถงึ รา้นคา้สําเรจ็รูปทัง้แบบรา้นคา้ที่มี
เวบ็ไซตเ์ป็นของตนเองและแบบรา้นคา้ทีอ่ยูบ่นเวบ็ไซตข์องผูใ้หบ้รกิารเช่น Weloveshopping ซึง่ทัง้
สองตอ้งมรีะบบ shopping cart และระบบการชาํระคา่บรกิารออนไลน์ ซึง่มกีารจดัการทีด่เีพื่อช่วยใน
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของลกูคา้  
 3. เวบ็ไซตร์่วมกลุ่มกนัซ้ือ (Group-Buying) หมายถงึเวบ็ไซตท์ีร่วบรวมสนิคา้-บรกิาร
เช่น โรงแรม สถานทีท่่องเทีย่ว รา้นอาหาร ในราคาพเิศษทีม่สีว่นลดมากมายมาย เป็นรปูแบบหน่ึง
ของ โซเชีย่ลคอมเมริซ์ โดยเวบ็ร่วมกนัซื้อน้ี จะเปิดโอกาสใหลู้กคา้ทีส่นใจดลีสามารถเขา้ไปซื้อ
สว่นลดพเิศษต่างๆ น้ีได ้และจะส่งผลทําใหเ้กดิกระแสการบอกต่อในสงัคมออนไลน์อกีดว้ยอกีดว้ย 
โดยเว็บไซต์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อจะก่อให้เกิดประโยชน์ในทุกๆฝ่าย ฝ่ายลูกค้าจะได้รบัสนิค้าและ
บรกิารที่ประหยดัและมคีวามหลากหลาย ธุรกจิที่มาร่วมลงทุนในเวบ็ไซต์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อกไ็ด้
ลูกคา้ใหม่ๆ และเวบ็ไซต์ทีใ่หบ้รกิารแบบร่วมกลุ่มกนัซื้อกจ็ะไดร้บัค่าธรรมเนียมจากความสําเรจ็ใน
ยอดขายคปูอง 
 4. เวบ็ไซตเ์อน็โซโก้ (ENSOGO) หมายถงึเวบ็ไซตท์ีด่าํเนินธุรกจิขายสนิคา้และบรกิาร
ผา่นสงัคมออนไลน์ในรปูแบบร่วมกลุ่มกนัซือ้ เพื่อขายดลีราคาพเิศษทีข่ายในลกัษณะคปูองออนไลน์ 
เน้นใหส้่วนลดมากกว่า 50% ขึน้ไป โดยทางเอน็โซโกจ้ะไปคุยกบัเจา้ของธุรกจิต่างๆ ทัง้รา้นอาหาร               
รสีอรท์ โรงแรม รา้นสปา รา้นทําเลบ็ ทําผม ทําฟนั ศูนยบ์รกิารต่างๆ โรงเรยีนสอนพเิศษ และอกี
มากมายสารพดั ใหม้าเขา้รวมขายดลีคปูองกบัทางเอน็โซโกซ้ึง่ทางเจา้ของรา้นไมต่อ้งเสยีค่าโฆษณา
แต่อย่างใด แต่ยอดขายคูปองที่ทางเอน็โซโกข้ายได ้ส่วนหน่ึงจะถูกหกัไวเ้ป็นค่าคอมมสิชัน่ และมี
การหกัเพื่อบรจิาคการกุศลดว้ยบางส่วน หากในกรณีทางรา้นต่างๆทีม่าร่วมลงทุนกบัเอน็โซโกข้าย
ไมไ่ดเ้ลย ทางรา้นกไ็มเ่สยีคา่ใชจ้า่ยใดๆ 
 5. ลกัษณะประชากรศาสตร ์ (Personal Characteristics) หมายถงึ ลกัษณะส่วน
บุคคลที่มผีลใหผู้บ้รโิภคดําเนินการซื้อสนิคา้และบรกิารแบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเวบ็ไซต์ ENSOGO 
ซึง่ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชพี รายได ้ระดบัการศกึษา 
 6. พฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการออนไลน์ (Behavior) หมายถงึ พฤตกิรรม
ต่างๆ ที่เกี่ยวขอ้งกบัการซื้อสนิค้าและบรกิารออนไลน์ เช่นความถี่ในการซื้อสนิค้าและบรกิาร
ออนไลน์ต่อเดอืน ปรมิาณ (หน่วย) ทีซ่ือ้ในแต่ละครัง้ ค่าใชจ้่ายของการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์
ต่อเดอืน ระยะเวลาเฉลีย่บนเวบ็ไซตส์นิคา้และบรกิารออนไลน์ต่อสปัดาห ์และบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อ
การซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ 
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 7. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) หมายถงึ ความรูส้กึ
นึกคดิของลกูคา้ทีม่ต่ีอสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทัง้ 5 ดา้น ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้ของลกูคา้เวบ็ไซต ์ENSOGO ประกอบดว้ย 
  7.1 ด้านผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถงึ คุณลกัษณะของสนิคา้และบรกิารทีเ่วบ็ไซต ์
ENSOGO นําเสนอใหแ้ก่ลูกคา้ซือ้ ในดา้นต่างๆ ทีม่อีทิธพิลทาํใหพ้ฤตกิรรมในการตดัสนิใจซือ้ของ
ผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลง ไดแ้ก่ รปูแบบอรรถประโยชน์ ตวัผลติภณัฑ ์ ยีห่อ้และความหลากหลายของ
สนิคา้และบรกิาร เป็นตน้ 
  7.2 ด้านราคา (Price) หมายถงึ ความคุม้ค่าของราคาสนิคา้และบรกิารทีท่างเวบ็ไซต์
เสนอใหแ้ก่ลกูคา้เลอืกซือ้ ในสายตาของลกูคา้ ENSOGO 
  7.3 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) สถานทีใ่ชบ้รกิารหมายถงึช่องทางการเขา้
สูร่า้นคา้คอืระบบออนไลน์บนเวบ็ไซต ์ENSOGO เช่นความยากงา่ยในการเขา้สูเ่วบ็ไซต ์ENSOGO 
และความรวดเรว็ในการคน้หาขอ้มลูเวบ็ไซต ์ENSOGO ผา่นเวบ็ไซตต์วักลางเช่น Google  Yahoo 
และ MSN  
  7.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ การใชก้ลยุทธต่์างๆ เพื่อ
ดงึดดูใหผู้บ้รโิภคหนัมาตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO 
  7.5 ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง ขัน้ตอนและวิธีการของพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์คอื 1) กระบวนการในการเลอืกรายการสนิคา้และบรกิารในรา้นคา้ออนไลน์ของลูกคา้
(Catalog) 2) กระบวนการสง่คาํสัง่ซือ้จากลูกคา้ไปยงัรา้นคา้ออนไลน์ (Order) 3) กระบวนการชาํระ
เงนิใหแ้ก่รา้นคา้ออนไลน์ (Payment) 4) กระบวนการการจดัสง่คปูองออนไลน์ใหแ้ก่ลูกคา้ (Coupon 
Online) 
 8. การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) หมายถงึ กระบวนการนําเครื่องมอื 
สื่อสารทางการตลาดหลาย ๆ รปูแบบมาผสมผสานใชใ้หส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป้าหมาย
ในทีน้ี่จะใชก้บัลูกคา้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO เพื่อใหลู้กคา้ตระหนักและรบัรูถ้งึประโยชน์จากการซือ้
สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต์เพื่อสรา้งทศันคต ิ(Attitude) และพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิาร
ออนไลน์ (Behavior) โดยการจูงใจให้เกิดความต้องการและทําให้เกิดพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซตใ์นทีส่ดุ การสือ่สารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ประกอบดว้ย 
  8.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถงึ การใชส้ื่อประเภทต่าง ๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบั 
เวบ็ไซต ์ENSOGO โดยสามารถนําขา่วสาร ไปสู่กลุ่มลูกคา้ ผา่นทางสื่อ นิตยสาร โทรทศัน์ วทิย ุ
เป็น 
  8.2 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถงึ สิง่จงูใจทีใ่ชร้ะยะเวลาสัน้ที่
กระตุ้นให้ลูกค้าซื้อสนิค้าและบรกิาร ซึ่งเป็นการบอกกล่าวถึงเหตุผลว่าต้องการทําการใช้บรกิาร
ในทนัท ี
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  8.3 การให้ข่าวและประชาสมัพนัธ ์ (Publicity and public relations (PR)) 
หมายถงึ       การเผยแพรข่อ้มลูขา่วสารเกีย่วกบัเวบ็ไซต ์ENSOGO ไปสูก่ลุ่มลูกคา้ไดแ้ก่ ขา่วสาร
เกีย่วกบัสนิคา้และบรกิาร ขา่วสารเกีย่วกบัการขาย และ การบรกิารของเวบ็ไซต ์ รวมทัง้ กจิกรรม
เพือ่สง่เสรมิประโยชน์ต่อสงัคม 
  8.4 การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) หมายถงึ เป็นวธิกีารทาํใหก้ลุ่ม
ลกูคา้เป้าหมายรูจ้กัเวบ็ไซต ์และเขา้มามสีว่นรว่ม กบักจิกรรมทีท่างเวบ็ไซตจ์ดัขึน้ 
  8.5 การบอกต่อ (Word of Mouth) หมายถงึ กลยุทธท์างการตลาดทีส่รา้งการรบัรู้
เรื่องแบรนด ์ผลติภณัฑโ์ดยอาศยัการบอกต่อในวงจรคนรูจ้กั (Circle of Friends) ในรปูแบบของ
สงัคมออนไลน์ เชน่เฟซบุ๊ค หรอืยทูบู ทาํใหส้รา้งการรบัรูไ้ดเ้ป็นจาํนวนมากในช่วงเวลาอนัสัน้และจะ
มอีทิธพิลต่อโซเชีย่ลคอมเมริซ ์ทาํใหเ้กดิการซือ้หรอืใชผ้ลติภณัฑน์ัน้ๆทีถู่กกล่าวถงึ 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 
ในการศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนั
ซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการ

ออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบน

เวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูค้าใน

เขตกรงุเทพมหานคร 

1. ลกัษณะประชากรศาสตร ์
 เพศ 
 อาย ุ
 อาชพี 
 รายได ้
 ระดบัการศกึษา 

2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
 ดา้นผลติภณัฑ ์
 ดา้นราคา 
 ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร 
 ดา้นสง่เสรมิการตลาด 
 ดา้นกระบวนการ 

3. การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 
 การโฆษณา (นิตยสาร โทรทศัน์

และวทิย)ุ 
 การสง่เสรมิการขาย 
 การประชาสมัพนัธ ์
 การจดักจิกรรมทางการตลาด 

(Event Marketing) 
 การบอกต่อ (Word of Mouth) 

ตวัแปรอิสระ ตวัแปรอิสระ 



11 

สมมติฐานในการวิจยั 
 1. ลูกคา้ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได ้และระดบัการศกึษา 
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้แตกต่างกนั 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทํานายพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิาร
ออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3. การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร
ออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสาร แนวคดิทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อให้
การศกึษาดาํเนินไปตามลาํดบัขัน้ตอนดงัต่อไปน้ี 
 1. ทฤษฎแีละแนวความคดิลกัษณะประชากรศาสตร ์
 2. ทฤษฎแีละแนวความคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 3. ทฤษฎแีละแนวความคดิเกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ 
 4. ทฤษฎแีละแนวความคดิเกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดสาํหรบัธุรกจิบรกิาร 
 5. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัการสือ่สารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 
 6. ทฤษฎแีละแนวความคดิเกีย่วกบัพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกส ์
 7. แนวความคดิเกีย่วกบัการรว่มกลุ่มกนัซือ้ (Group-Buying) 
 8. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
1. ทฤษฎีและแนวความคิดลกัษณะประชากรศาสตร ์
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2539: 41- 42) กล่าวว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา เหล่าน้ีเป็น
เกณฑท์ีนิ่ยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่าํคญัและสถติทิี่
วดัได้ของประชากรที่ช่วยกําหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที่ลกัษณะด้านจติวทิยาและสงัคม
วฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายเท่านัน้ ข้อมูลด้าน
ประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการกําหนดตลาดเป้าหมายรวมทัง้งา่ยต่อการ
วดัมากกวา่ตวัแปรอื่น ตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีส่าํคญัมดีงัน้ี 
 1. อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ี
อายุแตกต่าง นกัการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศกึษาศาสตรท์ีแ่ตกต่าง
ของสว่นตลาด นกัการตลาดไดค้น้หาความตอ้งการของสว่นตลาดสว่นเลก็ (Niche market) โดยมุง่
ความสาํคญัทีต่ลาดอายสุว่นนัน้ 
 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดทีส่าํคญัเช่นกนั นกัการตลาดควรตอ้ง
ศกึษาตวัแปรตวัน้ีอย่างรอบคอบ เพราะในปจัจุบนัน้ีตวัแปรทางด้านเพศมกีารเปลี่ยนแปลงใน
พฤตกิรรมการบรโิภค การเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุมาจากการทีส่ตรทีาํงานมมีากขึน้ 
 3. ลกัษณะครอบครวั (Marital status) ในอดตีจนถงึปจัจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็น
เป้าหมายทีส่าํคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามสาํคญัยิง่ขึน้ใน
สว่นทีเ่กีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจํานวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ช้
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สนิคา้ใดสนิคา้หน่ึงและยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์และโครงสรา้งดา้นสื่อที่
จะเกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืนเพือ่ชว่ยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 
 4. รายได ้ การศกึษา อาชพี และสถานภาพ (Income, education occupation and 
status) เป็นตวัแปรทีส่าํคญัในการกาํหนดสว่นของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่ี
ความรํ่ารวย แต่อย่างไรกต็ามครอบครวัทีม่รีายไดป้านกลางและมรีายไดต้ํ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาด
ใหญ่ ปญัหาสาํคญัในการแบ่งสว่นตลาดโดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดยีวกค็อื รายไดจ้ะเป็นตวัชีก้ารมี
หรอืไม่มคีวามสามารถในการจ่ายสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซืง้สนิคา้ทีแ่ทจ้รงิอาจถอืเกณฑ์
รปูแบบการดาํรงชวีติ รสนิยม ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อย
มาก นกัการตลาดสว่นใหญ่จะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตรอ์ยา่งอื่น เพื่อให้
การกําหนดตลาดเป้าหมายชดัเจนยิง่ขึน้ เช่น กลุ่มรายไดส้งูทีม่อีายุต่างๆ ถอืว่าใชเ้กณฑร์ายได้
รว่มกบัเกณฑอ์ายุ เป็นเกณฑท์ีนิ่ยมใชก้นัมากขึน้ เกณฑร์ายไดอ้าจจะเกีย่วขอ้งกบัเกณฑอ์ายุและ
อาชพีรว่มกนั เชน่ กลุ่มผูบ้รหิารธุรกจิทีม่ ัง่คัง่รุน่เยาว ์(Yuppies) ถอืวา่เป็นกลุ่มทีม่อีทิธพิลสงู 
 พรทพิย ์ วรกจิโภคาทร (2529: 312-315) ไดก้ล่าวถงึลกัษณะผูร้บัสารทีว่เิคราะห ์ ตาม
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ซึ่งแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัไป โดยมคีวามแตกต่างทาง
ประชากรศาสตร ์จะมอีทิธพิลต่อการสือ่สาร ลกัษณะทางประชากรศาสตรค์อื 
 1. อายุ (Age) การจะสอนผูท้ีอ่ายุต่างกนัใหเ้ชื่อฟงั หรอืเปลีย่นทศันคตหิรอืเปลีย่น
พฤตกิรรมนัน้มคีวามยากงา่ยต่างกนั ยิง่มอีายุมากกว่าทีจ่ะสอนใหเ้ชื่อฟงั ใหเ้ปลีย่นทศันคตแิละ
เปลีย่นพฤตกิรรมกย็ิง่ยากขึน้ การวจิยั โดย ซ.ีเมเบลิ (C.Maple) และ ไอ แอล เจนิส และ ดไีรฟ์ 
(I.L.Janis ; & D.Rife) ไดท้าํการวจิยัและใหผ้ลสรุปว่า การชกัจงูจติใจหรอืโน้มน้าวจติใจของคน จะ
ยากขึน้ตามอายุของคนทีเ่พิม่ขึน้ อายุยงัมคีวามสมัพนัธข์องขา่วสาร และสื่ออกีดว้ย เช่น ภาษาทีใ่ช้
ในวยัต่างกนั กย็งัมคีวามต่างกนั โดยจะพบว่า ภาษาใหม่ๆ  แปลกๆ จะพบในคนหนุ่มสาว สงูกว่า
ผูส้งูอาย ุเป็นตน้ 
 2. เพศ (Sex) มงีานวจิยัทีพ่สิจูน์ว่า คุณลกัษณะบางอยา่งของเพศชาย และหญงิ ที่
ต่างกนัสง่ผลใหก้ารสือ่สารของชายและหญงิต่างกนั เชน่ การวจิยัเกีย่วกบัชมภาพยนตรโ์ทรทศัน์ของ
เดก็วยัรุน่ พบว่าเดก็วยัรุน่ชายสนใจภาพยนตรส์งครามและจารกรรมมากทีสุ่ด สว่นเดก็วยัรุน่หญงิ
สนใจภาพยนตรว์ทิยาศาสตรม์ากทีสุ่ด แต่กม็งีานวจิยัหลายชิน้ทีแ่สดงว่า ชายและหญงิมกีารสื่อสาร
และรบัสือ่ไมต่่างกนั 
 3. การศกึษา (Education) การศกึษาเป็นตวัแปรทีส่าํคญัมากทีม่ผีลต่อประสทิธภิาพของ
การสื่อสารของผูร้บัสาร ดงังานวจิยัหลายชิน้ทีช่ีว้่า การศกึษาของผูร้บัสารนัน้ทําใหผู้ร้บัสารมี
พฤตกิรรมการสื่อสารต่างกนัไป เช่น บุคคลทีม่กีารศกึษาสงู จะสนใจขา่วสาร ไมค่่อยเชื่ออะไรงา่ยๆ 
และมกัเปิดรบัสือ่สิง่พมิพม์าก 
 4. ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and Economic Status) หมายถงึ อาชพี รายได ้
เชือ้ชาต ิ ตลอดจนภูมหิลงัของครอบครวั เป็นปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมของบุคคล 
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โดยมรีายงานหลายเรือ่งทีไ่ดพ้สิจูน์แลว้วา่ ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจินัน้ มอีทิธพิลต่อทศันคตแิละ
พฤตกิรรมของคน 
 อดุลย ์จาตุรงคกุ์ล (2545: 38-39) ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์รวมถงึ อายุ เพศ วงจร
ชวีติครอบครวั การศกึษา รายได ้ เป็นตน้ ลกัษณะดงักล่าวมคีวามสาํคญัต่อนกัการตลาดเพราะ
เกีย่วพนักบัอุปสงค ์ (Demand) ในตวัสนิคา้ทัง้หลายการเปลีย่นแปลงทางประชากรศาสตรช์ีใ้หเ้หน็
ถึงการเกิดขึ้นของตลาดใหม่และตลาดอื่นก็จะหมดไปหรอืลดความสําคญัลง ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ีส่าํคญั ดงัน้ี 
 1. อาย ุ(Age) นกัการตลาดตอ้งคาํนึงถงึความสาํคญัของการเปลีย่นแปลงในเรือ่งอาย ุ
 2. เพศ (Sex) จาํนวนสตร ี สมรสหรอืโสดทีท่าํงานนอกบา้นเพิม่มากขึน้เรื่อยๆ นกัการ
ตลาดตอ้งคํานึงว่าปจัจุบนัสตรเีป็นผูซ้ือ้รายใหญ่ ซึง่ทีแ่ลว้มาผูช้ายเป็นผูต้ดัสนิใจซือ้ นอกจากนัน้
บทบาทของสตรแีละบางสดัสว่นทีซ่ํ้ากนั 
 3. วงจรครอบครวั (Marital status) ขัน้ตอนแต่ละขัน้ของวงจรชวีติครอบครวัเป็น
ตวักําหนดทีส่าํคญัของพฤตกิรรม ขัน้ของวงจรชวีติครอบครวัแบ่งออกเป็น 9 ขัน้ตอน ซึง่แต่ละ
ขัน้ตอนจะมพีฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 
 4. การศกึษา และรายได ้ (Education and Income) มอีทิธพิลต่อรายไดเ้ป็นอยา่งมาก 
การรูว้า่อะไรเกดิขึน้กบัการศกึษาและรายไดเ้ป็นสิง่สาํคญั เพราะแบบแผนการใชจ้า่ยขึน้อยูก่บัรายได้
ทีไ่ดร้บั 
2. ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ชฟิแมน; และ คานุค (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2550: 9; อา้งองิจาก Schiffman; & Kanuk. 
2007. Consumer Behavior. 9th ed.) ใหค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไวว้่า พฤตกิรรมซึง่
บุคคลทาํการ คน้หา (Searching) การซือ้ (Purchasing) การใช ้ (Using) การประเมนิ (Evaluation) 
และการใชจ้า่ย (Disposing) ในผลติภณัฑแ์ละบรกิารโดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา 
 โซโลมอน (Solomon. 1996: 7) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่า หมายถงึ 
โซโลมอน Solomon (1996: 7) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่า หมายถงึ พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค หมายถงึการศกึษาถงึกระบวนการต่าง ๆ ทบุีคคลหรอืกลุ่มบุคคลเขา้ไปเกีย่วขอ้ง เพื่อทาํ
การเลอืกสรรการซือ้ การใช ้ หรอืการบรโิภค อนัเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ บรกิาร ความคดิ หรอื
ประสบการณ์ เพือ่สนองความตอ้งการ และความปรารถนาต่าง ๆ ใหไ้ดร้บัความพอใจ 
 แองเจลิ, คอลแลต และแบลคเวลล ์(พรพนิเจรญิมล ชทิรพัย.์ 2546: 9; อา้งองิจาก Engel; 
Kollat; & Blackwell. 1993: 5) ใหค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่า หมายถงึ การกระทาํของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงซึง่เกีย่วขอ้งโดย ไดต้รงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ้ึง่สนิคา้และบรกิาร ทัง้น้ี
หมายรวมถงึ กระบวนการตดัสนิใจซึง่มมีาอยู่ก่อนแลว้ และซึง่มสีว่นในการกําหนดใหม้กีารกระทํา
ดงักล่าวโฮเยอรแ์ละแมค็อนินีส (Hoyer; & MacInnis. 1997: 3) เอมมานูเอล โรเซนโรเซน็ใหนิ้ยาม 
buzz ว่า “คําพดูจากปากทุกอยา่งทีเ่กีย่วกบัแบรนดห์รอืตราสนิคา้หน่ึงๆ” แมว้่าขณะน้ีจะยงัไม่มี
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ความรูใ้หม่ๆ  เกีย่วกบั word of mouth แต่ในความเหน็ของโรเซน ความสาํคญัของมนัทวขีึน้เรื่อยๆ 
เพราะการแพรก่ระจายของขา่วสารขอ้มลู มมีากเสยีจนท่วมทน้ หรอืกลบสาระสาํคญัทีต่อ้งการสื่อถงึ
ผูร้บั ขณะที่ลูกคา้ปจัจุบนัมคีวามระแวงสงสยัมากขึน้ และยงัสามารถเชื่อมติดต่อถงึกนัดว้ย
อนิเทอรเ์น็ตอกีดว้ย 
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภควา่ หมายถงึ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่เป็นผลสะทอ้นของการตดัสนิใจซือ้
ของผูบ้รโิภคทงัหมดทีเ่กีย่วขอ้งสมัพนัธก์บัการไดร้บัมา (Acquisition) การบรโิภค (Consumption) 
และการกําจดั (Disposition) อนัเกีย่วกบัสนิคา้ บรกิาร เวลา และความคดิ โดยหน่วยตดัสนิใจซือ้ 
(คน) ในชว่งเวลาใดเวลาหน่ึง 
 2.1 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2539: 17) กล่าวว่า การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การ
วเิคราะหเ์พื่อใหท้ราบถงึสาเหตุทัง้ปวงทีม่อีทิธพิล ทําใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร ซึง่
โดยการเขา้ใจถงึสาเหตุต่างๆ ทีม่ผีลจูงใจหรอืกํากบัการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคน่ีเองทีจ่ะทําให้
นกัการตลาดตอบสนองผูบ้รโิภคไดผ้ลสาํเรจ็ดว้ยการสามารถชกันําและหว่านลอ้มใหลู้กคา้ซือ้สนิคา้
และมคีวามจงรกัภกัดทีีจ่ะทําใหซ้ือ้ซํ้าครัง้ต่อเน่ืองเรื่อยไป ดงันัน้ การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
จงึเป็นเรือ่งของการศกึษาถงึการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคว่าเกดิจากปจัจยัอทิธพิลอะไรทีเ่ป็นตวักําหนด
หรอืทีเ่ป็นตวัสาเหตุทาํใหม้กีารตดัสนิใจซือ้ดงักล่าว ตามความหมายขา้งตน้น้ี พฤตกิรรมในขณะทาํ
การซือ้ (ทีเ่ราไดเ้หน็เป็นการกระทาํโดยทัว่ๆ ไปของลูกคา้) จงึเป็นเพยีงขัน้ตอนสุดทา้ยหรอืปลาย
เหตุของกระบวนการพจิารณาตดัสนิใจซื้อและในการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค หรอืพฤติกรรม
ผูบ้รโิภคทีแ่ทจ้รงิจะประกอบดว้ยอทิธพิลของปจัจยัต่างๆ หลายประการ เช่น ความตอ้งการการ
เรยีนรู ้ ความนึกชอบพอ ทศันคต ิ ความเขา้ใจหรอืจากกลุ่มทางสงัคม ตลอดจนวฒันธรรมปจัจยั
ต่างๆ เหล่าน้ีไดม้อียู่ในความนึกคดิและจติใจของทุกคน ซึง่ต่างกไ็ดม้กีารสรา้งสมและขดัเกลามา
ตามกระบวนการตามความนึกคดิและจติวทิยาของตนเอง และตามสงัคมวฒันธรรมแวดล้อมที่
แตกต่างกนัไปจากอดตีจนถงึปจัจุบนั ซึง่ทาํใหคุ้ณลกัษณะทีแ่ทจ้รงิภายในของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั
ไปดว้ย 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2546: 125-126) กล่าวว่าการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
(Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้และการใชข้อง
ผูบ้รโิภคเพื่อทราบถงึลกัษณะพฤตกิรรมการซื้อและการใชข้องผูบ้รโิภค คําตอบที่นักการตลาด
สามารถจดักลุ่มกลยุทธก์ารตลาด (Marketing Strategies) ทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 คาํถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย 
Who? What? When? Where? Why? Whom? และ How? เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรอื 7Os 
ซึง่ประกอบดว้ย Occupants, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations 
ดงัรายละเอยีด ดงัน้ี 
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ตาราง 1 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyzing Consumer Behavior) ประกอบดว้ย 6Ws 
และ 1H คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต่อ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต่อ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดทีเ่กีย่วขอ้ง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

(Who is in the target 

market?) 

ลั ก ษ ณ ะ ก ลุ่ ม เ ป้ า ห ม า ย 

(Occupants) ทางดา้น 

1). ประชากรศาสตร ์

2). ภมูศิาสตร ์

3). จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์

4). พฤตกิรรมศาสตร ์

ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร ต ล า ด  ( 4 Ps) 

ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา 

กา ร จัด จํ า ห น่ า ย  แล ะก า ร

ส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม 

และ สามารถตอบสนองความ

พงึพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 

(Why does the consumer 

buy?) 

สิง่ที่ผู้บรโิภคต้องการซื้อ (Objects) 

สิ่ งที่ ผู้ บริ โภคต้ องการจาก

ผลิ ต ภั ณฑ์ ก็ คื อ ต้ อ ง ก า ร

คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของ

ผลติภณัฑ ์(Product Component) 

และความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่

แ ข่ ง ขั น  ( Competitive 

Differentiation) 

ก ล ยุ ท ธ์ ด้ า น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ์

(Product Strategies) 

ประกอบดว้ย 

1). ผลติภณัฑห์ลกั 

2). รูปลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่

การบรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ รูปแบบ 

บรกิาร คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 

3). ผลติภณัฑค์วบ 

4). ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั 

5). ศักยภาพผลิตภัณฑ์ความ

แ ต ก ต่ า ง ท า ง ก า ร แ ข่ ง ขัน 

(Competitive Differentiation) 
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ตาราง 1 (ต่อ)   

3. ทาํไมผูบ้รโิภคซือ้ 

(Why does the consumer 

buy?) 

วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค์ ใ น ก า ร ซื้ อ 

(Objectives) ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้

เพือ่สนองความตอ้งการของเขา

ดา้นร่างกาย และด้านจติวทิยา 

ซื้ อ ต้ อ งศึกษาถึ งป ัจ จัยที่ มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ 

คอื 

1). ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัทาง

จติวทิยา 

2 ) .  ป ัจ จั ยท า งสั ง คม  แล ะ

วฒันธรรม 

3). ปจัจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื 

1 ) .  กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ ์

(Product Strategies) 

2 ) .  ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม

การตลาด (Promotion Strategies) 

ประกอบดว้ยกลยุทธ์การโฆษณา 

การขายโดยใช้พนักงานขาย 

การส่ง เสริมการขาย การให้

ขา่วสาร ประชาสมัพนัธ ์

3). กลยุทธ์ด้านราคา (Price 

Strategies) 

4). กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดั

จํ า ห น่ า ย  ( Distribution 

Channel Strategies) 

4. ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจ

ซือ้ 

(Who participates in the 

buying?) 

บ ท บ า ท ข อ ง ก ลุ่ ม ต่ า ง ๆ

(Organizations) มีอิทธิพลใน

การตดัสนิใจซึง่ประกอบดว้ย 

1). ผูร้เิริม่ 

2). ผูม้อีทิธพิล 

3). ผูต้ดัสนิใจซือ้ 

4). ผูซ้ือ้ 

5). ผูใ้ช ้

ก ล ยุ ท ธ์ ที่ ใ ช้ ม า ก คื อ  ก า ร

โฆษณาและ(หรอื) กลยุทธ์การ

ส่งเสรมิการตลาด (Advertising 

and Promotion Strategies) 

โดยใชก้ลุ่มอทิธพิล 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 
5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 

(When does the consumer 

buy?) 

 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 

เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ 

ช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของ

เดือน ช่วงเวลาใดของโอกาส

พเิศษ หรือ เทศกาลวนัสําคญั

ต่างๆ 

กลยุทธ์ที่ใชม้ากคอืกลยุทธ์การ

ส่งเสรมิการตลาด (Promotion 

Strategies)  เ ช่ น  ทํ า ก า ร

ส่งเสริมการตลาดเมื่อใดจึงจะ

สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซือ้ 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 

(Where does the consumer 

buy?) 

ช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ที่

ผู้บริโภคไปทําการซื้อ  เช่น 

ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์

เก็ต ร้านขายของชําบางลําพ ู

พาหะรดั สยามสแควร ์ฯลฯ 

กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย 

(Distribution Channel 

Strategies) บรษิทันําผลติภณัฑ์

สู่ตลาดเป้าหมายโดยพจิารณา

วา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 

(How does the consumer buy?) 

 

 

 

ขัน้ตอนในการตัดสิน ใจซื้ อ 

(Operations) ประกอบดว้ย 

1). การรบัรูป้ญัหา 

2). การคน้หาขอ้มลู 

3). การประเมินผลทางการ

เลอืก 

4). ตดัสนิใจซือ้ 

5). ความรูส้กึหลงัการซือ้ 

กลยุทธ์ทีใ่ชก้นัมากคอื กลยุทธ์

ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด 

(Promotion Strategies) 

ประกอบด้วยการโฆษณาการ

ขายโดยใช้พนักงานขาย การ

ส่งเสริมการขาย การให้ข่าว 

แ ล ะ ก า ร ป ร ะ ช า สั ม พั น ธ ์

ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  เ ช่ น 

พ นั ก ง า น ข า ย จ ะ กํ า ห น ด

วัต ถุประสงค์ในการขายให้

สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ใน

การตดัสนิใจซือ้ 

 
ทีม่า: ฉลองศร ีพมิพส์มพงศ.์ (2554). การวางแผนและพฒันาตลาดการทอ่งเทีย่ว. หน้า. 33-34. 
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2.3 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่น ๆ. (2546: 128-130) กล่าวว่า โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
(Consumer Behavior Model) เป็นการศกึษาถงึเหตุจูงใจทีท่ําใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อ โดยมี
จุดเริม่ตน้จากการทีเ่กดิสิง่กระตุน้ (Stimulus) ทีท่ําใหเ้กดิความต้องการสิง่กระตุน้ผ่านเขา้มาใน
ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black Box) ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องดาํซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่
สามารถคาดคะเนได ้ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ือ้แลว้จะมี
การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจของผูซ้ื้อ (Buyer’sPurchase 
Decision) ดงัภาพประกอบ 2 
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ภาพประกอบ 2 รปูแบบพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 
ทีม่า : ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ. (2546) การบรหิารการตลาดยุคใหม.่ หน้า. 198. (อา้งองิ

จาก Kohler. (2003). Margeting Management. p.184.) 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus=s) 
 
1. ปจัจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural) 
    และปจัจยัดา้นสงัคม (Social) 
2. ปจัจยัสว่นบคุคล (Personal) 
3. ปจัจยัดา้นจติวทิยา (Psychological) 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus=s) 
1. การรบัรูป้ญัหา (Problem recognition) 
 
2. การคน้หาขอ้มลู (Information search) 
 
3. การประเมนิผลงานทางเลอืก (Evaluate of alternatives) 
 
4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) 
 
5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Postpurchase behavior) 

3.ปัจจยัส่วนบคุคล 
(Personal) 

3.1 อายุ (Age) 
3.2 วงจรชวีติครอบครวั 
(Family life cycle) 
3.3 อาชพี (Occupation) 
3.4 โอกาสทางเศรษฐกจิ 
(Economic curcumstances) 

   หรอืรายได ้(Income) 
3.5 การศกึษา (Educations) 
3.6 คา่นิยมและรปูแบบการ 
ดาํรงชวีติ (Value & life style) 

3.ปัจจยัด้านจิตวิทยา 
(Psychological) 

4.1 การจงูใจ (Motivation) 
4.2 การรบัรู ้(Perception) 
4.3 การเรยีนรู ้(Learning) 
4.4 ความเชือ่ถอื (Beliefs) 
4.5 ทศันคต ิ(Attitudes) 
4.6 บุคลกิภาพ (Personality) 
4.7 แนวคดิของตนเอง 
     (Self concept) 

 1. ปัจจัยด้านวฒันธรรม 2. ปัจจัยด้านสังคม 
         (Cultural) (Social) 
1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน 2.1 กลุ่มอา้งอิง 
       (Culture)     (Reference groups) 
1.2 วฒันธรรมยอ่ย 2.2 ครอบครัว 
       (Subculture)      (Family) 
1.3 ชั้นสงัคม 2.3 บทบาทและสถานะ 
       (Social class)   (Roles and statuses) 

กล่องดาํหรอื
ความรูส้กึนึกคดิ
ของผูซ้ือ้ (Buyer’s 

characteristic) 

Buyer’s black box 

ปจัจยัภายนอก 
(External factors) 

ปจัจยัสว่นบุคคล 
(Personal factors) 

ปจัจยัภายใน 
(Internal factors) 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus=s) 
สิง่กระตุน้ทางการตลาด สิง่กระตุน้ 
อื่นๆ 
(Marketing Stimuli) (Other Stimuli) 
 
ผลติภณัฑ ์ เศรษฐกจิ 
ราคา เทคโนโลย ี
การจดัจาํหน่าย การเมอืง 
การสง่เสรมิการตลาด วฒันธรรม 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก (Stimulus=s) 
สิง่กระตุน้ทางการตลาด สิง่กระตุน้ 
อื่นๆ 
(Marketing Stimuli)  (Other Stimuli) 
 
ผลติภณัฑ ์ เศรษฐกจิ 
ราคา เทคโนโลย ี
การจดัจาํหน่าย การเมอืง 
การสง่เสรมิการตลาด วฒันธรรม 
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 จุดเริม่ตน้ของโมเดลอยูท่ีม่สี ิง่กระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กดิความตอ้งการก่อน แลว้ทาํใหเ้กดิ
การตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลจงึเรยีกว่า S – R Theory โดยมรีายละเอยีดของทฤษฎ ี
ดงัน้ี 
  2.3.1 สิง่กระตุน้ (Stimulus) สิง่กระตุ้นอาจเกดิขึน้จากภายในร่างกาย (Inside 
Stimulus) และสิง่กระตุน้จากภายนอก นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัสิง่กระตุน้ภายนอก เพื่อให้
ผูบ้รโิภคเกดิความตอ้งการผลติภณัฑ ์ สิง่กระตุน้ถอืว่าเป็นเหตุจูงใจใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ (Buying 
Motive) ซงึอาจใชเ้หตุจงูใจซือ้ดา้นเหตุผลและใชเ้หตุจงูใจใหซ้ือ้ดา้นจติวทิยา (อารมณ์) กไ็ด ้ สิง่
กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 สว่น คอื 
    2.3.1.1 สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิง่ทีน่กัการตลาด
สามารถควบคุมและตอ้งจดัใหม้ขีึน้ ซึง่สิง่กระตุน้ทีเ่กีย่วขอ้งกบัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบดว้ย 
      2.3.1.1.1 สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์ (Product) เช่น การออกแบบ
ผลติภณัฑใ์หส้วยงามเพือ่กระตุน้ความตอ้งการ 
      2.3.1.1.2 สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) เชน่ การกําหนดราคาสนิคา้ให้
เหมาะสมกบัผลติภณัฑโ์ดยพจิารณาลกูคา้เป้าหมาย 
      2.3.1.1.3 สิง่กระตุ้นดา้นการจดัช่องทางการจําหน่าย (Distribution 
หรอื Place) เช่นการจดัจาํหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้รโิภคถอืว่าเป็นการ
กระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
      2.3.1.1.4 สิง่กระตุน้ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เช่นการ
โฆษณาสมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนรกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสรา้ง
ความสมัพนัธอ์นัดกีบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ถอืวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
    2.3.1.2 สิง่กระตุน้อื่น ๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการ
ผูบ้รโิภคทีอ่ยูภ่ายนอกองคก์ารซึง่บรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
      2.3.1.2.1 สิง่กระตุน้ทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ 
รายไดข้องผูบ้รโิภคเหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 
      2.3.1.2.2 สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยี
ใหมด่า้นฝาก ถอนเงนิอตัโนมตัสิามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้รกิารของธนาคารมากขึน้ 
      2.3.1.2.3 สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและการเมอืง (Law and Political) 
เช่น กฎหมายเพิม่หรอืลดภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หน่ึง จะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของ
ผูซ้ือ้ 
      2.3.1.2.4 สิง่กระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียม
ประเพณไีทยในเทศกาลต่าง ๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้ 
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  2.3.2 กล่องดาํหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black Box) ความรูส้กึนึกคดิ
ของผูซ้ือ้ทีเ่ปรยีบเสมอืนกล่องดํา (Black Box) ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ จงึตอ้ง
พยายามคน้หาความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะของผู้
ซือ้ และ กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
    2.3.2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมี
อทิธพิลจากปจัจยัต่าง ๆ คอื ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัสว่นบุคคล และปจัจยัดา้น
จติวทิยา 
    2.3.2.2 กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer Decision Process) เป็นลําดบั
ขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคประกอบดว้ยขัน้ตอนคอื 1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ 
(ปญัหา) 2)การคน้หาขอ้มลู 3) การประเมนิผลทางเลอืก 4) การตดัสนิใจซือ้ และ5) พฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ 
  2.3.3 การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค
หรอืผูซ้ือ้ โดยผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่าง ๆ ดงัน้ี การเลอืกผลติภณัฑ ์ การเลอืกตรา
สนิคา้ การเลอืกผูข้าย การเลอืกเวลาในการซือ้ การเลอืกปรมิาณในการ 
 2.4  ปัจจยัสาํคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 ซึง่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 4 ปจัจยัดงัน้ี 
  2.4.1 ปจัจยัดา้นวฒันธรรม (Culture Factors) วฒันธรรมเป็นเครื่องผกูพนับุคคลใน
กลุ่มไวด้ว้ยกนั วฒันธรรมเป็นสิง่กําหนดความตอ้งการพืน้ฐาน และพฤตกิรรมของบุคคลโดยบุคคล
จะเรยีนรูเ้รือ่งคา่นิยมทศันคตคิวามชอบ การรบัรู ้และพฤตกิรรมอยา่งไรนัน้ จะตอ้งผา่นกระบวนการ
ทางสงัคมทีเ่กีย่วขอ้งกบัครอบครวั และสถาบนัต่าง ๆ ในสงัคม คนทีอ่ยูใ่นวฒันธรรมต่างกนัยอ่มมี
พฤตกิรรมแตกต่างกนั วฒันธรรมแบ่งออกไดเ้ป็น วฒันธรรมพืน้ฐาน วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย และชัน้
สงัคม 
    2.4.1.1 วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture) เป็นสิง่ทีก่ําหนดความตอ้งการซือ้ และ
พฤตกิรรมการซื้อของบุคคล เช่น ลกัษณะนิสยัของคนไทย ซึ่งเป็นผลมาจากการหล่อหลอม
พฤตกิรรมของสงัคมไทย ใหเ้ป็นคนรกัอสิระ ชอบความสบาย 
    2.4.1.2 วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) มรีากฐานมาจากเชือ้ชาตแิละ
ศาสนา สผีวิ และภูมภิาคทีต่่างกนั เป็นตน้ กลุ่มยอ่ยมขีอ้ปฏบิตัทิางวฒันธรรม สงัคมทีแ่ตกต่างกนั
ไปจากกลุ่มอื่น ทาํใหม้ผีลต่อชวีติความเป็นอยู ่ความตอ้งการ แบบแผนการบรโิภค พฤตกิรรมการ
ซือ้ทีแ่ตกต่างกนั และในกลุ่มเดยีวกนั จะมพีฤตกิรรมทีค่ลา้ยคลงึกนั 
    2.4.1.3 ชัน้ทางสงัคม (Social Class) เป็นการจดัลําดบับุคคลในสงัคมจาก
ระดบัสงูไประดบัตํ่า โดยใชล้กัษณะทีค่ลา้ยคลงึกนั ไดแ้ก่ อาชพี ฐานะ รายได ้ตระกลูหรอืชาตกิาํเนิด 
ตําแหน่งหน้าทีข่องบุคคลเพื่อจะเป็นแนวทางในการแบ่งสว่นตลาด การกําหนดเป้าหมาย ตําแหน่ง
ผลติภณัฑ ์และการจดัสว่นประสมทางการตลาด ชัน้ทางสงัคมแบ่งเป็น 3 ระดบั ไดแ้ก่ ชัน้สงู(Upper 
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Class) ชนชัน้กลาง (Middle Class) และชัน้ล่าง (Lower Class) ชัน้ทางสงัคม สามารถเปลีย่นแปลง
ได ้ โดยอาจจะเลื่อนขึน้ไปอยูใ่นชัน้ทางสงัคมทีส่งูกว่า และเลื่อนลงมาอยูใ่นชัน้ทางสงัคมทีต่ํ่ากว่าได ้
เน่ืองจากการเปลีย่นแปลงในรายได ้ อาชพี ตําแหน่งหน้าทีก่ารงานเช่น เมื่อบุคคลมรีายไดเ้พิม่ขึน้ 
ยอ่มแสวงหาการบรโิภคทีด่ขี ึน้ 
  2.4.2 ปจัจยัดา้นสงัคม (Social Factors) เป็นปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งในชวีติประจาํวนัและ
มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ลกัษณะทางสงัคมจะประกอบดว้ย กลุ่มอา้งองิ ครอบครวั บทบาท
และสถานะผูซ้ือ้ 
    2.4.2.1 กลุ่มอา้งองิ (Reference Group) เป็นกลุ่มทีบุ่คคลเขา้ไปเกีย่วขอ้ง
ดว้ย กลุ่มน้ีจะมอีทิธพิลต่อทศันคต ิความคดิเหน็และค่านิยมของบุคคล กลุ่มอา้งองิ สามารถแบ่งได้
เป็น 2 ระดบั คอื 
      - กลุ่มปฐมภมู ิ(Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพือ่นสนิท 
      - กลุ่มทุตยิภูม ิ (Secondary Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชัน้นําใน
สงัคม เพื่อรว่มอาชพี และรว่มสถาบนั บุคคลต่าง ๆ ในสงัคม กลุ่มอา้งองิจะมอีทิธพิลต่อบุคลในกลุ่ม
ทางดา้นการเลอืกพฤตกิรรมและการดาํเนินชวีติ รวมทัง้ทศันคตแิละแนวคดิของบุคคล ตอ้งการให้
เป็นทีย่อมรบัของกลุ่ม จงึตอ้งปฏบิตัติามและยอมรบัความคดิเหน็ต่าง ๆ จากกลุ่มอทิธพิล ดงันัน้
ผูป้ระกอบการธุรกจิจงึควรทราบว่ากลุ่มอ้างองิมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคอย่างไรเช่น 
การใชด้ารานักรอ้งหรอืนายแบบมาเป็นพรเีซนเตอร ์ เพื่อโน้มน้าวความสนใจและความรูส้กึนึกคดิ
ของผูบ้รโิภคต่อสนิคา้ เป็นตน้ 
    2.4.2.2 ครอบครวั (Family) บุคคลในครอบครวัถอืว่ามอีทิธพิลอยา่งมากต่อ
ทศันคต ิความคดิและค่านิยมของบุคคล ซึง่เหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของครอบครวั การ
เสนอขายสนิคา้จงึตอ้งคาํนึงถงึลกัษณะการบรโิภค และการดาํเนินชวีติของครอบครวัดว้ย 
      2.4.2.2.1 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลทีจ่ะ
เกีย่วขอ้งกบัหลายกลุ่มเช่น ครอบครวั กลุ่มอา้งองิ องคก์ารและสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมสีถานะที่
แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม ฉะนัน้ในการตดัสนิใจซื้อ ผูบ้รโิภคมกัจะมบีทบาททีเ่กีย่วขอ้งกบัการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของตนเอง และผูอ้ื่นดว้ย ดงัพจิารณาไดจ้ากรายละเอยีดต่อไปน้ี 
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ภาพประกอบ 3 แสดงบทบาทและสถานะของบุคคลในการตดัสนิใจซือ้ 
ทีม่า : Kotler. (1994). Marketing Management. p.161. 

 
ผูบ้รโิภคแต่ละคนมบีทบทหน้าทีไ่ดด้งัต่อไปน้ี 
 1. ผูร้เิริม่ (Initiator) คอื บุคคลผูร้เิริม่คดิถงึการซือ้สนิคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึง 
 2. ผูท้ีม่อีทิธพิล (Influencer) คอื บุคคลผูท้ีม่คีวามคดิเหน็อนัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
 3. ผูต้ดัสนิใจซือ้ (Decider) คอื บุคคลผูม้อีํานาจและหน้าทีใ่นการตดัสนิใจซือ้ว่าจะซือ้
สนิคา้อะไร ซือ้ทีไ่หน ซือ้อยา่งไร 
 4. ผูซ้ือ้ (Buyer) คอื บุคคลผูท้ีท่าํหน้าทีใ่นการซือ้สนิคา้ 
 5. ผูใ้ช ้(User) คอื บุคคลผูท้ีท่าํหน้าทีบ่รโิภคหรอืใชส้นิคา้และบรกิาร 
 
  2.4.3 ปจัจยัสว่นบุคคล (Personal Factors) การตดัสนิใจสว่นบุคคลจะไดร้บัอทิธพิล
จากลกัษณะสว่นบุคคลดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ฐานะ รายได ้การศกึษา แนวความคดิสว่นบุคคล เป็นตน้ 
ซึง่สิง่เหล่าน้ีมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
  2.4.4  ปจัจยัดา้นจติวทิยา (Psychological Characteristics) มกีระบวนการอยู ่ 5 
อยา่งไดแ้ก่ 
    2.4.4.1 การจงูใจ (Motivation) เป็นวธิกีารชกันําของบุคคลโดยอาศยัสิง่จงูใจ
หรอืสิง่กระตุน้ทางการตลาด เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการ และเกดิพฤตกิรรมซือ้ในขัน้
ต่อมา ทัง้น้ีตามทฤษฎขีอง มาสโลว ์ (Maslow’s theory of motivation) ไดแ้บ่งความตอ้งการของ
บุคคลออกเป็น 5 ขัน้ ดงัต่อไปน้ี 

Influence 
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Buyer Decider 

Buying 
Decision 
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      - ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (Psychological Needs) เป็น
ความตอ้งการขัน้พืน้ฐานดงัเชน่ ปจัจยั 4 (อาหาร ยารกัษาโรค เครือ่งนุ่งหม่ และทีอ่ยูอ่าศยั) 
      - ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) เป็นความตอ้งการ
ความปลอดภยัจากอนัตราย เช่น การทีผู่บ้รโิภคไมเ่ลอืกใชเ้ครื่องสาํอางบางชนิด กเ็พื่อหลกีเลีย่ง
ผลเสยีทีอ่าจเกดิต่อรา่งกายได ้เป็นตน้ 
      - ความตอ้งการการยอมรบัและความรกั (Belongingness and 
Love Needs) จากบุคคลรอบขา้ง เช่น การอยากมสีว่นรว่มในสงัคม การอยากเป็นบุคคลสาํคญัใน
กลุ่ม เป็นตน้ 
      - ความตอ้งการความนบัถอื (Esteem and Status Needs) เป็น
ความตอ้งการการยกยอ่ง หรอื การมสีถานะทางสงัคมอนัเป็นทีย่อมรบั 
      - ความต้องการประสบความสําเรจ็ในชวีติ (Self-Actualization 
Needs) เป็นความตอ้งการการประสบความสาํเรจ็ในชวีติ หรอืสมหวงัในสิง่ทีต่อ้งการ 
    2.4.4.2 การรบัรู ้ (Perception) เป็นกระบวนการรบัรูข้องบุคคลผา่นประสาท
สมัผสัทัง้หา้ คอืการเหน็ การไดย้นิ กลิน่ รส การสมัผสั ซึง่แต่ละคนมกีารรบัรูแ้ตกต่างกนัไป อนัน้ี
ขึน้อยูก่บั 
      - ลักษณะทางกายภาพและความสมัพนัธ์ของสิ่งกระตุ้นเร้ากับ  
สิง่แวดลอ้มในขณะนัน้ 
      - เงื่อนไขของแต่ละบุคคลทีม่คีวามต้องการ ทศันคต ิ ค่านิยมที่
แตกต่างกนั 
    2.4.4.2.1 การเรยีนรู ้(Learning) เป็นการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมซึง่เป็นผล
จากประสบการณ์ของบุคคล การเรยีนรูข้องบุคคลจะเกดิขึน้ เมื่อบุคคลไดร้บัสิง่กระตุน้ (Stimulus) 
และเกดิการตอบสนอง (Response) ต่อสิง่กระตุน้นัน้ 
    2.4.4.2.2 ความเชื่อ (Beliefs) เป็นความคดิซึง่บุคคลยดึถอืเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่
หน่ึงซึง่เป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดตี เช่น ความเชื่อทีว่่า น้ําผึง้ ช่วยบํารุงผวิพรรณใหส้วย 
ออ่นนุ่มขึน้ เป็นตน้ 
    2.4.4.2.3 ทศันคต ิ(Attitude) เป็นภาวะทางจติใจทีแ่สดงถงึความพรอ้มทีจ่ะ
ตอบสนองต่อสิง่กระตุน้ซึง่เกดิจากประสบการณ์ การเรยีนรู ้การรบัรู ้แนวความคดิ การจงูใจ ความ
เชื่อและอุปนิสยัของบุคคล อนัส่งผลใหม้กีารเปลี่ยนแปลง หรอืชีแ้นะต่อพฤตกิรรม ซึง่เป็นการ
ประเมนิความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคถงึความชอบ ไมช่อบ หรอื พอใจ ไมพ่อใจ 
2.5 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในตลาดพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 ด้วยธรรมชาติของลูกค้าในตลาดการพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์มพีฤติกรรมที่แตกต่างจาก
พฤตกิรรมลูกคา้โดยทัว่ไป ดว้ยปจัจยัทัง้ทางดา้นกายภาพทีลู่กคา้แบบออนไลน์  จะทําการเลอืกซื้อ
สนิค้าด้วยตนเอง โดยปราศจากการแนะนําใดๆ จากพนักงานขาย การนําเสนอสนิค้ าใดๆ ผ่ าน 
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ระบบออนไลน์ จึงต้องคํานึงถึงป  ัจจัยต่างๆ เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้าไว้ ให้ ได้  เป็ นต้น 
นอกจากน้ียงัต้องคํานึงถงึ   ป ัจจยัในเชงิตรรกทีลู่กค ้าพร ้อมจะจากไปจากระบบได ้ทุกขณะ ดว้ยป ั
จจยัสภาพแวดล ้อมในขณะใดๆ และทัง้จากความคดิของตวัลกูคา้เอง ทีอ่าจรู ้สกึไม ่ปลอดภยัในการใช ้
งานและถูกเกบ็ขอ้มลูส ่วนตวัเหล่ าน้ี 
 2.5.1 การศกึษาพฤตกิรรมผู ้บรโิภคออนไลน์  (Consumer Behavior Online) 
   พฤตกิรรมผูบ้รโิภคแบบออนไลน์ มลีกัษณะพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างจากพฤตกิรรมผู ้
บรโิภคโดยทัว่ไป ดว้ยรปูแบบในการนําเสนอผลติภณัฑต่์ างๆ แบบออนไลน์ นัน้ จะสามารถสรา้งแรง
ดงึดูดใหบ้รโิภคออนไลน์  เข าไปคน้หา และเลอืกชม เลอืกซือ้สนิคา้ดว้ยตนเอง ปราศจากแรงกดดนั 
ผลกัดนัใดๆ จากพนักงานขาย นอกจากน้ีผูบ้รโิภคออนไลน์ยงัมพีฤตกิรรมทีพ่รอ้มทีจ่ะจากไปจาก
กระบวนการในการเลอืกซือ้สนิคา้ไดเ้สมอ แมว้่าจะถงึกระบวนการสุดทา้ยในการเลอืกซือ้สนิคา้ หรอื
กระบวนการชาํระเงนิสนิคา้แลว้กต็ามเหล่าน้ีเป็นตน้ ซึง่ในทางการขายแลว้จงึเป็นเหตุใหไ้มส่ามารถ
ปิดการขายได ้ ธุรกรรมในการซือ้จงึไม่เกดิขึน้นอกจากน้ีผูบ้รโิภคออนไลน์ยงัมพีฤตกิรรมเชงิบวก
รปูแบบอื่นๆ ทีจ่าํเป็นตอ้งไดร้บัการคน้พบอนัจะสามารถนํามาประยุกตใ์ชท้ัง้เพื่อสรา้งรปูแบบในการ
นําเสนอทัง้สนิคา้และบรกิารแบบต่างๆ ทีเ่ป็นประโยชน์ทัง้ต่อเจา้ของผลติภณัฑแ์ละต่อผูบ้รโิภคเอง 
ดว้ยเหตุน้ีจงึเป็นเหตุใหเ้ราตอ้งทาํการคน้หา เหตุและปจัจยั รปูแบบต่างๆ อนัเป็นอุปสรรค และเป็น
พฤตกิรรมต่างๆ อนัอาจเป็นรปูแบบพฤตกิรรมใหม่ๆ  ทีเ่ป็นประโยชน์สามารถนํามาเป็นช่องทางใน
การพฒันางานบรกิารทีเ่ป็นประโยชน์ เพือ่เกดินวตักรรมแบบใหม่ๆ  ได ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4: EC Consumer Behavior Model 
ทีม่า : Department of Computer Science, South-east Asia University. (2009).              

E-Commerce Consumer Behavior. (ออนไลน์). 
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 2.5.2 รปูแบบของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคออนไลน์ (Model of consumer behavior online 
   ในการวจิยัทางการตลาดกบัผูบ้รโิภคออนไลน์ ประกอบไปดว้ยตวัแปร และ
กระบวนการต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
   2.5.2.1 ตวัแปรอสิระ (ตวัแปรที่ไม่สามารถควบคุมได)้ (independent or 
uncontrollable) variables) เป็นตวัแปรทีไ่มส่ามารถควบคุมได ้หรอือยูน่อกเหนือความควบคุมของ
ผูว้จิยั โดยสามารถแบ่งออกไดเ้ป็นสองลกัษณะคอื 
     2.5.2.1.1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์(Personal characteristics) เป็น
คุณสมบตัต่ิางๆ เฉพาะรายบุคคลของกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั อาทเิช่น อายุ (Age) เพศ 
(Gender) เชือ้ชาต ิ (Ethnicity) การศกึษา (Education) รปูแบบการดาํเนินชวีติ (Lifestyle) ลกัษณะ
ความคดิและจติใจ (Psychological) ความรู ้ (Knowledge) ฐานะ (Values) บุคลกิเฉพาะตวั 
(Personality) 
     2.5.2.1.2 ลกัษณะทางสภาพแวดลอ้ม (Environmental Characteristic) 
เป็นคุณสมบตัขิองสภาพแวดลอ้มในการทาํวจิยันัน้ๆ อาทเิช่น สภาพแวดลอ้มทางสงัคม (Social) 
สภาพแวดลอ้มทาง ขนบธรรมเนียม ประเพณีเฉพาะกลุ่ม (Cultural/ Community) สภาพแวดลอ้ม
อื่นๆ ไมว่่าจะเป็น กฎหมาย (legal) สถาบนัการปกครองต่างๆ รวมทัง้สถาบนัทีก่ลุ่มตวัอยา่งอาศยั
อยู ่(Institutional) และรปูแบบการปกครองภาครฐั (governmental) จะเหน็ไดว้่าทัง้สองกลุ่มลกัษณะ
ผูท้าํการวจิยัไมส่ามารถควบคุมได ้หรอืกล่าวคอือยูน่อกเหนือความควบคุมของผูท้าํการวจิยันัน่เอง 
   2.5.2.2 ตวัแปรแทรก (intervening or moderating variables) หมายถงึ ตวัแปรที่
สามารถถูกควบคุมโดยผูค้า้ (Vendors) เจา้ของผลติภณัฑ ์หรอืผูท้าํการวจิยั โดยสามารถแบ่งออก
ไดเ้ป็นสองลกัษณะดงัน้ี 
     2.5.2.2.1 สิง่กระตุน้ หรอืสิง่เรา้ ทางการตลาด (Market Stimuli) เป็น
ปจัจยัทีส่ง่เสรมิหรอืสรา้งแรงกระตุน้ใหเ้กดิการซือ้ ทัง้ทางดา้นกายภาพ และทางดา้นจติใจ อาทเิช่น 
ราคา (Price) ตราสนิคา้ (Brand) การสง่เสรมิการขาย (Promotions) การโฆษณาประชาสมัพนัธ ์
(Advertising) คุณภาพของสนิคา้ (Product quality) รปูแบบผลติภณัฑ ์ (Design) ปจัจยัต่างๆ 
ดงักล่าวล้วนเป็นสิง่ทีส่ามารถกระตุ้น หรอืเรา้ใหผู้บ้รโิภคเกดิการซื้อ หรอืตดัสนิใจในการซื้อ
ผลติภณัฑใ์ดๆ เพิม่มากยิง่ขึน้ 
     2.5.2.2.2 ระบบของพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ (EC Systems) หมายถงึ
ระบบในการสนับสนุนการประกอบการพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์บบต่างๆ เพื่อทําใหก้ารทาํธุรกรรม
ต่างๆ ในการซือ้ขายสนิคา้ ดาํเนินไปไดโ้ดยสะดวก รวดเรว็ มปีระสทิธภิาพ สามารถตรวจสอบได ้
และช่วยลดค่าใชจ้่ายในรูปแบบต่างๆ อาทเิช่นระบบงานสนับสนุนทางโลจสิตกิส ์ (Logistics 
Support) ประกอบไปดว้ย ระบบการชาํระเงนิ (Payment) ระบบการจดัสง่และระบบกระจายสนิคา้ 
(Delivery) ระบบงานสนบัสนุนทางเทคนิค (Technical Support) แบบต่างๆ ประกอบไปดว้ย การ
ออกแบบและพฒันาเน้ือหาและเวบ็เพจ เวบ็ไซต ์ (Web Design and content) และระบบตวัแทน
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อจัฉรยิะ (Intelligent agents) รวมทัง้ระบบรกัษาความปลอดภยั (Security) เหล่าน้ีเป็นตน้งาน
บรกิารลกูคา้ (Customer Service) เพือ่เพิม่ประสทิธภิาพและช่องทางในการสื่อสารกบัลูกคา้ อนัเป็น
ประโยชน์ในการนําขอ้มูลที่ได้รบัจากลูกค้าไปใช้ในการพฒันางานบรกิารลูกค้ารูปแบบต่างๆเพื่อ
ความพงึพอใจสงูสุดใหเ้กดิขึน้กบัลูกคา้ รวมทัง้เพื่อรกัษาลูกคา้เหล่านัน้ไวใ้หไ้ด ้ อาทเิช่น บรกิาร
คาํถามและปญัหาทีพ่บบ่อย (FAQs) จดหมายอเิลก็ทรอนิกส ์ (E-mail) ศูนยบ์รกิารลูกคา้สมัพนัธ ์
(Call center) รวมทัง้งานบรกิารเฉพาะรายบุคคล (One to one) เหล่าน้ีเป็นตน้ดงัจะเหน็ไดว้่าระบบ
ต่างๆ ทีไ่ดก้ล่าวมานัน้ ลว้นช่วยความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้รโิภคใหส้ามารถตดัสนิใจและดาํเนินกจิกรรม
การซือ้ผลติภณัฑใ์ดๆ ไดโ้ดยสะดวก ครบถว้น ดว้ยกระบวนการทีม่ปีระสทิธภิาพ ต่อเน่ืองโดย
สมบรูณ์ ผูข้ายสามารถปิดการขาย ไดร้วดเรว็ 
   2.5.2.3 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) เป็นตวัแปรทีส่ามารถบอกถงึ
กระบวนการทางความคดิของกลุ่มตวัอยา่งทีส่มัพนัธก์บัเงือ่นไขของตวัแปรอสิระ หรอืตวัแปร และตวั
แปรแทรกต่างๆ โดยในการวจิยัทางการตลาดหมายถงึกระบวนการในการตดัสนิใจในการซือ้สนิคา้
ใดๆ (Buyer decisions) นัน่เอง ดว้ยผูซ้ือ้หรอืผูบ้รโิภคมกีระบวนการในการตดัสนิใจทีห่ลากหลาย
รปูแบบ ซึง่สามารถแบ่งกระบวนการการตดัสนิใจ (decision-making process) แบบต่างๆ ไดด้งัน้ี 

 ซือ้หรอืไมซ่ือ้ “To buy or not to buy?” 
 ซือ้สนิคา้/บรกิารใด “what to buy?” 
 ซือ้ทีใ่ด เมือ่ใด และจาํนวนเทา่ใด 
 “Where, when, and how much to buy?” 
 ซือ้กบัผูข้ายรายใด Where to buy (Vendor)? 
 ซือ้ในราคาเทา่ไร How much to spend? 

 2.5.3 การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัลกูคา้ 
   แมว้่า E-Commerce ช่วยเพิม่โอกาสในการเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ขององคก์รมากขึน้ 
แต่กห็มายถงึการมคีู่แขง่เพิม่ขึน้จากทัว่ทุกมุมโลกดว้ยเช่นกนั ดงันัน้ องคก์รจงึจาํเป็นตอ้งมกีลยุทธ์
ที่ช่วยสรา้งความสมัพนัธ์อนัดกีบัลูกค้า เพื่อป้องกนัไม่ใหลู้กค้าเปลี่ยนไปใช้สนิค้าหรอืบรกิารของ
คู่แข่ง ซึง่องคก์รสามารถนําเทคโนโลยมีาใชก้ําหนดกลยุทธ์เพื่อสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัลูกคา้ได้
หลายประการ ดงัต่อไปน้ี 
   2.5.3.1 การสร้างความเป็นส่วนตัว (Personalization) โดยจับคู่ข้อมูลสินค้า 
บรกิาร และโฆษณาใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้แต่ละรายมากทีสุ่ด ซึง่การทีจ่ะทราบถงึความ
ตอ้งการดงักล่าวไดน้ัน้ จะต้องอาศยัขอ้มลูส่วนตวัของลูกคา้ (User Profile) ในการวเิคราะห ์เช่น 
รสนิยม ความชอบ งานอดเิรก หรอืพฤตกิรรมในการใชง้านบนเวบ็ เป็นตน้ เทคนิคทีใ่ชจ้ดัเกบ็ขอ้มลู
ขา้งตน้ อาจทาํโดย 
     2.5.3.1.1 สอบถามขอ้มูลจากลูกคา้โดยตรง เช่น ใชว้ธิทีําแบบสอบถาม 
หรอืสมัภาษณ์สิง่ทีอ่งคก์รตอ้งการทราบจากลกูคา้ 
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     2.5.3.1.2  สงัเกตพฤตกิรรมของลูกคา้ในขณะทีอ่อนไลน์ เช่น การเรยีกด ู
Text File ใน Cookies ซึง่บนัทกึพฤตกิรรมของลกูคา้ในระหวา่งทีม่กีารใชง้านเวบ็ไซตไ์ว ้
     2.5.3.1.3  พิจ า รณาจากรายการสั ง่ ซื้ อค รั ้ง ก่ อน  เ ช่ น  เ ว็บ ไซต ์
Amazom.com ทีแ่นะนํารายชื่อหนงัสอืออกใหมใ่หก้บัลกูคา้ โดยพจิารณาจากประเภทของหนงัสอืที่
ลกูคา้สัง่ซือ้ครัง้ก่อน เป็นตน้ 
     2.5.3.1.4  จดัทาํวจิยัทางการตลาด สาํหรบัการนําเสนอขอ้มลูใหก้บัลูกคา้ 
สามารถนําเทคโนโลยตีวัแทนปญัญา (Intelligence Agent: IA) มาใชจ้ดัการการดําเนินงานแบบ
อตัโนมตัไิด ้โดย IA จะจบัคู่ลูกคา้ และโฆษณาทีม่อียูใ่นฐานขอ้มลูตามเงื่อนไขทีก่ําหนด แลว้จดัส่ง
ขอ้มลูไปใหก้บัลกูคา้โดยอตัโนมตั ิจงึช่วยประหยดัเวลา และค่าใชจ้่ายจากการดาํเนินงานขององคก์ร
เป็นอยา่งมาก 
   2.5.3.2 การตลาดโดยไดร้บัการยนิยอม (Permission Marketing) เป็นกลยุทธใ์น
การขอความยนิยอม หรอืการอนุญาตจากลูกคา้ก่อนทีจ่ะส่งขอ้มลูหรอืโฆษณาสนิคา้ไปให ้ทัง้น้ี เพื่อ
ไม่ใหลู้กคา้รูส้กึถูกขดัจงัหวะ (Interrupt) ในระหว่างทีร่บัชมขอ้มูล เช่น มป๊ีอปอพัโฆษณาปรากฏ
ขึน้มา เป็นต้น การตลาดวธิน้ีีทําไดห้ลายลกัษณะ เช่น การใหลู้กคา้เลอืกบรกิาร/ข่าวสารทีส่นใจรบั
ผ่านทางอเีมล ์การจูงใจโดยใหส้ทิธพิเิศษหรอืคะแนนสะสม เพื่อใหลู้กคา้เขา้มากรอกแบบสอบถาม 
หรอืเขา้มาชมโฆษณาขององคก์ร เป็นตน้ 
   2.5.3.3 การใชบ้รกิาร Affiliate (Affiliate Marketing) เพื่อใหลู้กคา้คน้หาหรอื
เขา้ถงึเวบ็ไซตข์ององคก์รไดส้ะดวกขึน้ องคก์รควรใชบ้รกิาร Affiliate โดยฝากลิง้คข์องเวบ็ไซตไ์วก้บั
พนัธมิตรทางการค้า และจ่ายค่านายหน้าเป็นผลตอบแทนกับบริษัทตามจํานวนครัง้ที่มีการทํา
ธุรกรรมจรงิ (Pay-for-Performance) ขอ้ควรระวงัในกรณีทีอ่งคก์รเป็นผูใ้หบ้รกิาร Affiliate เอง คอื 
ความเสีย่งจากการสูญเสยีลูกคา้ เมื่อลูกคา้คลกิเชื่อมโยงไปยงักบัเวบ็ไซต์อื่น ซึ่งจะแสดงหน้าต่าง
เวบ็บราวเซอรอ์นัใหม่ขึน้มาแทน ดงันัน้ หากลูกคา้เผลอปิดหน้าต่างเวบ็บราวเซอรข์ององคก์รทิง้ ก็
จะไม่สามารถกลบัมายงัเวบ็ขององค์กรได ้องค์กรที่ใหบ้รกิารน้ีจงึต้องบรหิารจดัการลงิค์เชื่อมโยง
ภายในไซตอ์ยา่งรอบคอบดว้ย 
   2.5.3.4 Production เป็นกลยุทธ์ที่ลูกค้าสามารถแสดงความคิดเห็น ออกแบบ 
หรือสร้างสรรค์นวตักรรมใหม่ ร่วมกบัองค์กรได้ โดยวิธีเสนอขายสนิค้าแบบ “สัง่ผลิต” ที่ลูกค้า
สามารถปรบัแต่ง (Customization) สนิคา้ใหเ้ป็นสไตลข์องตนแตกต่างจากผูใ้ชอ้ื่นๆ ยกตวัอยา่ง เช่น 
บรษิทั Nike ที่ใหลู้กคา้สามารถปรบัแต่งแบบของรองเท้า ไม่ว่าจะเป็นรูปทรง ส ีวสัดุที่ใช้ และ
ลกัษณะของ Logo ทีจ่ดัวางเป็นต้น การมสี่วนร่วมในการผลติ เป็นอกีหน่ึงกลยุทธส์ําคญัทีช่่วยให้
ลกูคา้เกดิความจงรกัภกัดต่ีอองคก์รไดเ้ป็นอยา่งมาก 
   2.5.3.5 การจดัการขอ้มลู (Transitive Content) เป็นกลยุทธท์ีใ่ชว้ธิกีารนําเสนอ
แบบเดมิ ซึ่งมลีกัษณะตายตวัร่วมกบัวธินํีาเสนอแบบพลวฒัน์ (Dynamic Information) ทีส่ามารถ
ทํางานโต้ตอบกบัผูใ้ชไ้ด ้ยกตวัอย่างเช่น การคน้หาสนิคา้ และใหแ้สดงผลลพัธ์โดยเรยีงลําดบัตาม
เงือ่นไขดา้นราคา ความนิยม หรอืความทนัสมยั เป็นตน้ 



30 

   2.5.3.6 การบรกิารลูกค้า (Customer Service) เป็นกลยุทธ์ที่ช่วยให้องค์กร
สามารถแกไ้ขปญัหาของลกูคา้ไดท้นัทว่งท ีโดยกระทาํผา่นเครือ่งมอื ดงัน้ี 
     2.5.3.6.1 Frequently Asked Questions (FAQs) หรอืบรกิารตอบ
คาํถามทีพ่บบ่อยครัง้ ซึง่ระบบ FAQs ควรทาํงานรว่มกบัเสริช์เอนจิน้ (Search Engine) เพื่อให้
ลูกคา้สามารถคน้หาคาํถามไดเ้รว็ขึน้ รวมถงึจดัเตรยีมบรกิารอเีมลเ์อาไว ้สาํหรบักรณีทีลู่กคา้ไมพ่บ
คาํถามทีต่นตอ้งการ กส็ามารถสง่อเีมลม์าสอบถามปญัหากบัองคก์รไดเ้ชน่กนั 
     2.5.3.6.2 ระบบสนทนาแบบ Real Time สาํหรบัใหลู้กคา้สอบถามปญัหา
การใชง้านไดท้นัท ีตลอด 24 ชัว่โมง ซึ่งถงึแมว้่าวธิน้ีีจะช่วยใหอ้งค์กรมตี้นทุนตํ่ากว่าการใชร้ะบบ
สอบถามทางโทรศพัท์ แต่เน่ืองจากเป็นการพูดคุยด้วยการพมิพ์ขอ้ความโต้ตอบกนั จงึทําใหก้าร
ซกัถามปญัหาบางคาํถาม ทาํไดไ้มส่ะดวกนกั 
     2.5.3.6.3 ระบบตอบสนองการทํางานแบบอตัโนมตั ิเพื่อลดระยะเวลาใน
การทํา ธุรกรรมของลูกค้าลง องค์กรสามารถติดตัง้ระบบตอบสนองการทํางานแบบอตัโนมตัิ ทํา
หน้าที่ส่งอเีมล์ยนืยนัรายการสัง่ซื้อที่ได้รบัจากลูกค้า รวมทัง้ตอบปญัหาบางกรณีที่ระบบสามารถ
จดัการได ้
 
3. ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ 
 ปจัจยัภายในทีม่ผีลกระทบต่อพฤตกิรรมการซือ้ (Internal variables affecting buying 
behavior) เป็นปจัจยัทีเ่กดิขึน้ภายในตวับุคคลแต่ละคน ซึง่จะมผีลต่อการแสดงออกของพฤตกิรรม
การซือ้ของบุคคล ดงัแบบจาํลองทีใ่ชอ้ธบิายพฤตกิรรมผูบ้รโิภคดงัน้ี 
 ปจัจยัภายใน คอื ตวักระตุน้ (Stimulus) จะเป็นจุดเริม่ตน้ของกระบวนการพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค ผูศ้กึษาตอ้งระลกึเสมอว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะเป็นลกัษณะกระบวนการ และสาํหรบั
การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ในระดบัพืน้ฐานสว่นใหญ่จะมองพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เป็นพฤตกิรรมที่
สนองต่อตวักระตุน้ (Stimulus – Response Behavior = S R) นัน่คอืตวักระตุน้ (Stimulus) จะเป็น
ตวัทีท่าํใหเ้กดิการตอบสนองของผูร้บั ซึง่กค็อืผูบ้รโิภค (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอื่นๆ. 2543:   
66-67) 
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ภาพประกอบ 5 แสดงโมเดลกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (Model of the consumers 
buying decision process) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ หรอืการรบัรูป้ญัหา การคน้หาขอ้มลู หรอื การ
คน้หาขอ้มลูก่อนการซือ้กระบวนการขอ้มลูโดยอาศยัสิง่กระตุน้ การประเมนิผลทางเลอืก การ ซือ้ 

และการบรโิภคและการประเมนิผลภายหลงัการบรโิภค และหลงัจากบรโิภคแลว้  
ทีม่า : Blackwell; Miniard; & Engel. (2006). Consumers Behavior. p. 83. 

สิง่กระตุน้ (Stimuli) 
- โดยนกัการตลาด 
(Marketer 
dominated) 
- โดยกลุ่มอื่น 
(No marketer) 

กระบวนการขอ้มลู 
(Information) 

1. การเปิดรบัขา่วสาร (Exposure) 

2. ความตัง้ใจ (Attention) 

3. ความเขา้ใจ (comprehension) 

4. การยอมรบั (Acceptance) 

5. การเกบ็รกัษาขอ้มลู 

ความทรงจาํ 
(Memory) 

2.1 การคน้หา
ขอ้มลูจากภายใน 

(Internal 

1. การรบัรูถ้งึความตอ้งการ 
(Need recognition) 
หรอื การรบัรูป้ญัหา 

(Problem recognition) 

2. การคน้หาขอ้มลู 
(Search for Information) 

3. การประเมนิผล
ทางเลอืกก่อนซือ้ 
(Pre-purchase 
evaluation of) 

4. การตดัสนิใจ 
(Purchase decision) 

5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
(Post-purchase behaviour) 

5.1 การบรโิภค 
(Consumption)  

5.2 การประเมนิผลภายหลงัการบรโิภค 
(Post-consumption evaluation) 

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
(Buying decision process) 

ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 

ปจัจยัดา้นจติวทิยา 
(Psychological factor) 
1. ความตอ้งการและการจงูใจ 
(need and motivation) 
2. บุคลกิภาพและแนวความคดิ
สว่นตวั (Personality and self 
concept) 
3. การรบัรู ้(Perception) 
4. การเรยีนรู ้(Learnina) 

ปจัจยัสิง่แวดลอ้มดา้นสงัคม 
(Sociocultureal environment 
factor) 
1. กลุ่มอา้งองิ (Reference 
groups) 
2. ครอบครวั (Family) 
3. ชัน้ทางสงัคม (Social 
class) 
4. วฒันธรรม (Culture) 
5. วฒันธรรมยอ่ย (Subcuture) 

(1) ความไมพ่งึพอใจ 
(Dissatisfaction) 

(1) ความพงึพอใจ 
(Satisfaction) 

5.3 การจดัการหลงัการบรโิภคแลว้ (Divestment) 

2.2 การคน้หาขอ้มลู
จากภายนอก 

(External search) 
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 ในทางการตลาดตวักระตุน้ต่าง ๆ กค็อื ส่วนประสมตวัใดตวัหน่ึงในส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing mix) ทีน่กัการตลาดนําเสนอต่อผูบ้รโิภค การตอบสนองขัน้สุดทา้ยทีน่กัการ
ตลาดตอ้งการคอื การทีผู่บ้รโิภคทําการสนิคา้ของธุรกจิ การตอบสนองของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเครื่อง
การตลาดของธุรกจิ (ตวักระตุน้) มไีดห้ลายแบบโดยขึน้อยูก่บัปจัจยัภายในต่าง ๆ ของบุคคล ซึง่
ไดแ้ก่ การจงูใจ (Motivation) การรบัรู ้(Perception) การเรยีนรู ้(Learning) และทศันคต ิ(Attitudes) 
โดยผู้บริโภคอาจเริ่มกระบวนการตัดสินใจเมื่อได้ร ับตัวกระตุ้นดังแสดงในส่วนล่างของภาพ 
นอกจากน้ีการตอบสนองต่อตวักระตุ้น ในรูปของกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคยงัมปีจัจยั
ภายนอกทีม่อีทิธพิลต่อลกัษณะของการตดัสนิใจดว้ย ไดแ้ก่ 
 
วฒันธรรม     

วฒันธรรม สงัคม    

(Culture) กลุม่อา้งองิ บุคคล   

วฒันธรรมยอ่ย (Reference Group) อายแุละวงจรชวีติ จติวทิยา 

ผูบ้รโิภค 

(Subculture) ครอบครวั อาชพี การจงูใจ 

ชนชัน้ทางสงัคม (Family) ปจัจยัทางเศรษฐกจิ การรบัรู ้

(Social Class) บทบาทและสถานะ รปูแบบการดาํเนินชวีติ การเรยีนรู ้

 (Roles & Statuses) บุคลกิภาพ ความเชือ่และทศันคต ิ

  การมองตนเอง  

 
ภาพประกอบ 6 แสดงปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 

ทีม่า: Kotler, Philip. (1997). Marketing Management: analysis, planning, 
implementation, and control. p.2. 
 
 สรุปไดว้่าปจัจยัสาํคญัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคแบ่งได ้ 2 ประเภทคอื 
ปจัจยัภายนอกไดแ้ก่ วฒันธรรม ชัน้ทางสงัคม กลุ่มอา้งองิ และครอบครวั สว่นปจัจยัภายในไดแ้ก่ 
การจงูใจ การรบัรู ้การเรยีนรู ้ทศันคตแิละบุคลกิภาพ สิง่เหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้
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ของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคต้องเผชญิกบัสภาพการณ์ทีม่ขีอ้มูลสนิคา้ไม่สมบูรณ์ ก่อนการตดัสนิใจซื้อ
ผูบ้รโิภคจําเป็นตอ้งรูจ้กัสนิคา้แลว้จงึนําคุณสมบตัต่ิางๆ มาพจิารณาก่อนการตดัสนิใจ ผูบ้รโิภค
ทัว่ไปจงึมขี ัน้ตอนการตดัสนิใจ (Buying decision process) เป็นลําดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจของ
ผูบ้รโิภคโดยมลีําดบักระบวนการ 5 ขัน้ตอนคอื การรบัรูถ้งึความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การ
ประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์;และคณะ. 
2541 : 145-146) ซึง่แสดงใหเ้หน็ว่ากระบวนการซือ้เริม่ตน้ก่อนการซือ้จรงิ ๆ และผลกระทบ
หลงัจากการซือ้ ดงัภาพประกอบ 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 7 แสดงกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 5 ขัน้ตอนของผูบ้รโิภค 
ทีม่า: Kotler, Philip. (1997). Marketing Management: Analysis, Planing, 

Implementaion and control. p.192. 
 

 3.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขัน้ตอนของผูบ้ริโภค 
  3.1.1 การรบัรูถ้งึความตอ้ง (Need Recognition) หรอืการบัรูป้ญัหา (Problem 
recognition) การที่บุคคลรบัรู้ถึงความต้องการภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่ง
กระตุน้ เช่น ความหวิความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจบ็ปวด ฯลฯ ซึง่รวมถงึความ
ตอ้งการของร่างกาย (Physiological Need) ตอ้งการทีเ่ป็นปรารถนาอนัเป็นความตอ้งการดา้น
จติวทิยา (Psychological Need) ซึง่เหล่าน้ีเกดิขึน้เมื่อถงึระดบัหน่ึงจะกลายเป็นสิง่กระตุน้ บุคคลจะ
เรยีนรูถ้งึวธิทีีจ่ะจดัการรบัสิง่กระตุน้จากประสบการณ์ในอดตี ทําใหเ้ขารูว้่าจะตอบสนองสิง่กระตุน้
อยา่งไรงานทีส่าํคญัของนกัการตลาดในขัน้กระตุน้ความตอ้งการน้ีม ี2 ประการ คอื (1) นกัการตลาด
ตอ้งเขา้ใจสิง่กระตุ้นเกีย่วกบัผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลผูบ้รโิภค ตวัอย่าง นักการตลาดต้องระลกึว่า 
รถยนตส์ามารถตอบสนองความตอ้งการ ดา้นความสะดวกในการเดนิทาง รถยนตส์ามารถใหค้วาม
พอใจดา้นสถานภาพในสงัคม ทาํใหเ้กดิความตื่นเตน้จากขอบเขตทีร่ถยนตส์ามารถสนองสิง่กระตุน้
ไดห้ลายอย่าง ซึ่งช่วยใหน้ักการตลาดระลกึว่าระดบัความต้องการอยากเป็นเจา้ของรถยนต์อย่าง
แทจ้รงิ (2) แนวความคดิการกระตุ้นความต้องการ จะช่วยใหน้ักการตลาดระลกึว่าระดบัความ
ตอ้งการสาํหรบั 

การรบัรูป้ญัหา 
(Problem 

Recognition) 

การคน้หาขอ้มลู 
(Information 

Search) 

การประเมนิผล
ทางเลอืก 

(Evaluation of 
Altematives) 

การตดัสนิใจซือ้ 
(Purchase 
Decision) 

พฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ 

(Post 
purchase 
Behavior 

Recognition) 
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  3.1.2 การคน้หาขอ้มลู (Information search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ 
และสิง่ทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคจะดาํเนินการเพื่อใหเ้กดิความ
พอใจทนัทเีช่นบุคคลทีเ่กดิความหวิมองเหน็รา้นอาหารและเขา้ไปซื้ออาหารบรโิภคทนัท ี แต่ใน
บางครัง้ความตอ้งการทีเ่กดิขึน้ไมส่ามารถตอบสนองความตอ้งการไดท้นัท ีความตอ้งการจะถูกจดจาํ
ไว ้ เพื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงัเมื่อความตอ้งการถูกกระตุน้ หรอืไดส้ะสมไวม้าก จะ
ทาํใหเ้กดิการปฏบิตัใินภาวะอยา่งหน่ึง คอื ความตัง้ใจใหไ้ดร้บัการตอบสนองความตอ้งการ เขาจะ
พยายามคน้หาขอ้มลูเพื่อหาทางสนองความตอ้งการทีถู่กกระตุน้ ดงันัน้นักการตลาดจงึตอ้งใหใ้นใจ
เกีย่วกบัแหล่งขอ้มูลซึง่ผูบ้รโิภคแสวงหาและอทิธพิลทีเ่กี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการเลอืกแหล่งขอ้มูล
ของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 4 กลุ่ม คอื 
    3.1.2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อน เพื่อนบา้น 
คนรูจ้กั ฯลฯ 
    3.1.2.2 แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่ สื่อการโฆษณา 
พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ บรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสนิคา้ ฯลฯ 
    3.1.2.3 แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ สื่อมวลชน องคก์ารคุม้ครอง
ผูบ้รโิภค ฯลฯ 
    3.1.2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) 
    3.1.2.5 แหล่งทดลอง (Experimental Sources) หน่วยงานทีส่าํรวจคุณภาพ
ผลติภณัฑ ์ หรอืหน่วยวจิยัภาวะตลาดของผลติภณัฑ ์ ประสบการตรงของผูบ้รโิภคในการทดลอง
ผลติภณัฑ ์ ฯลฯอทิธพิลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัตามชนิดของผลติภณัฑแ์ละลกัษณะส่วน
บุคคลของผูบ้รโิภคโดยทัว่ไปผูบ้รโิภคไดร้บัขอ้มลูต่าง ๆ จากแหล่งการคา้ซึง่นกัการตลาดควบคุม
การใหข้อ้มลูได ้ แต่ละแบบจะมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั การพจิารณา
ความสาํคญัของแหล่งขอ้มลูโดยสมัภาษณ์ผูบ้รโิภคว่าผูบ้รโิภครูจ้กัผลติภณัฑไ์ดอ้ยา่งไร แหล่งขอ้มลู
อะไรทีม่อีทิธพิลมากต่อผูบ้รโิภค 
  3.1.3 การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผูบ้รโิภคไดร้บัขอ้มลู
มาแลว้จากขึน้ที ่ 2 ผูบ้รโิภคจะเกดิความเขา้ใจและประเมนิผลทางเลอืกต่าง ๆ นกัการตลาดจาํเป็น
จะตอ้งรูถ้งึวธิกีารต่าง ๆ ทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการประเมนิผลทางเลอืก กระบวนการประเมนิผลไมใ่ช่สิง่ที่
ง่ายและไม่ใช่กระบวนการเดยีวที่ใช้กบัผูบ้รโิภคทุกคนและไม่ใช่เป็นของผูซ้ื้อคนใดคนหน่ึงในทุก
สถานการณ์การซือ้ 
  กระบวนการประเมนิผลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมดีงัน้ี 
    3.1.3.1 คุณสมบตัผิลติภณัฑ ์(Product Attributes) กรณีผูบ้รโิภคจะ พจิารณา
ผลติภณัฑว์่ามคีุณสมบตัอิะไรบา้ง ผลติภณัฑอ์ย่างใดอย่างหน่ึงจะมคีุณสมบตักิลุ่มหน่ึงคุณสมบตัิ
ของผลติภณัฑใ์นความรูส้กึของผูซ้ือ้ สาํหรบัผลติภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 
    3.1.3.2 ผู้บริโภคจะให้น้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์
แตกต่างกนั นกัการตลาดตอ้งพยายามจดัลาํดบัสาํหรบัคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์
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    3.1.3.3 ผูบ้รโิภคมกีารพฒันาความเชื่อเกี่ยวกบัตราสนิคา้ เน่ืองจากความ
เชื่อถอืของผูบ้รโิภคขึน้อยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้รโิภคและความเชื่อถอืเกี่ยวกบัตราผลติภณัฑจ์ะ
เปลีย่นแปลงไดเ้สมอ 
    3.1.3.4 ผู้บริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินค้าโดยผ่านกระบวนการ
ประเมนิผลเริม่ต้นด้วยการกําหนดคุณสมบตัิของผลติภณัฑท์ี่เขาสนใจและเปรยีบเทยีบคุณสมบตัิ
ผลติภณัฑต์ราต่าง ๆ 
  3.1.4 การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) เมื่อทาํการประเมนิแลว้ จะช่วยให้
ผูบ้รโิภคสามารถกําหนดความพอใจระหว่างสนิคา้ต่าง ๆ ทีเ่ป็นทางเลอืก ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ทีเ่ขาชอบทีส่ดุ ซึง่ก่อนตดัสนิใจซือ้ ผูบ้รโิภคจะตอ้งพจิารณาปจัจยั 3 ประการคอื 
    3.1.4.1 ทศันคตขิองบุคคลอื่น ทีม่ผีลต่อสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ จะมทีัง้
ทศันคตดิา้นบวกและดา้นลบ ถา้เป็นทศันคตดิา้นบวก เช่น เหน็ว่าสนิคา้นัน้มคีุณภาพด ีกจ็ะยิง่เสรมิ
ใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้เรว็ขึน้ หากเป็นทศันคตดิา้นลบ เช่น เหน็ว่าสนิคา้นัน้มคีุณภาพไมด่ ี ราคา
แพงเกนิไป กจ็ะทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิความลงัเล และอาจยกเลกิการซือ้ได ้
    3.1.4.2 ปจัจยัสถานการณ์ทีค่าดคะเนไว ้ ความตัง้ใจซือ้จะไดร้บัอทิธพิลจาก
ระดบัรายไดข้นาดของครอบครวั ภาวะทางเศรษฐกจิ การคาดคะเนตน้ทุน และการคาดคะเนถงึ
ประโยชน์ทีจ่ะไดร้บัจากสนิคา้ 
    3.1.4.3 ปจัจยัสถานการณ์ทีไ่มไ่ดค้าดคะเนไว ้ขณะทีผู่บ้รโิภคกําลงัจะซือ้อาจ
มปีจัจยับางอยา่งมากระทบกระเทอืนต่อความตัง้ใจซือ้ เช่น ความไมพ่อใจในลกัษณะของพนกังาน
ขาย หรอืความกงัวลใจเกีย่วกบัรายได ้
  3.1.5 ความรูส้กึหลงัการซือ้หรอืทดลองใชส้นิคา้ (Postpurchase Feeling) ผูบ้รโิภคจะ
มปีระสบการณ์เกีย่วกบัความพอใจหรอืไมพ่อใจสนิคา้ โดยทีค่วามพอใจภายหลงัการซือ้จะเป็นสิง่ทีม่ ี
อทิธพิลต่อการซือ้ซํ้า และการบอกต่อผูอ้ื่นหากไมไ่ดร้บัความพอใจ กอ็าจหนัไปซือ้ผลติภณัฑย์ีห่อ้
อื่นๆในทางลบ 
 3.2 ลกัษณะด้านประชากรศาสตรท่ี์เก่ียวข้องกบัการตดัสินใจซ้ือซ้ือสินค้า 
  สุปญัญา ไชยชาญ (2543: 123 – 124) กล่าวว่าปจัจยัทีส่ง่ผลกระทบต่อพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค ในสว่นของลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์(Personal Characteristics) ทีส่ง่ผลกระทบต่อ
การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีส่าํคญัๆ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชพี รายได ้และระดบัการศกึษา 
  3.2.1 เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งสว่นตลาดทีส่าํคญัเช่นกนั ในอดตีสตรเีป็น
เป้าหมายสาํหรบัผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอาง การเปลีย่นสผีม ยาระงบักลิน่กาย ปจัจุบนัจะเหน็ว่าสนิคา้
เหล่าน้ีมกีารเจรญิเตบิโตสงูมากในสว่นตลาดชายเชน่กนั (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2538: 41) 
  3.2.2 อายุ (Age) พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ หรอื ตดัสนิใจบรโิภคของบุคคลยอ่ม
แปรเปลีย่นไปตามระยะเวลาทีย่งัมชีวีติอยู ่ ขณะอยูใ่นวยัทารก หรอืวยัเดก็ พอ่แมจ่ะเป็นผูต้ดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑม์าใหบ้รโิภคเกอืบทัง้หมด เมื่อยูใ่นวยัรุน่บุคคลจะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑด์ว้ยตนเองใน
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บางอยา่งโดยเฉพาะเมื่ออยูห่า่งจากพอ่แม ่ครัง้เขา้สูว่นัผูใ้หญ่มรีายไดเ้ป็นของตนเอง อาํนาจในการ
ตดัสนิใจซือ้จะมมีากขึน้ 
  3.2.3 อาชพี (Occupation) อาชพีของบุคคลจะมลีกัษณะเฉพาะบางประการทีท่าํให้
ต้องบรโิภคผลติภณัฑแ์ตกต่างไปจากผูป้ระกอบอาชพีอื่นๆ เช่น นักธุรกจิที่ต้องใชค้วามคดิ
ตลอดเวลา หากขบัรถดว้ยตนเองอาจเกดิอุบตัเิหตุไดง้า่ย ทําใหต้อ้งใชบ้รกิารของพนกังานขบัรถ 
พนักงานส่งเอกสารตอ้งการความคล่องตวัในการปฏบิตังิาน หากใชร้ถยนตย์่อมบงัเกดิความล่าชา้ 
เพราะการจราจรจะตดิขดั จงึตอ้งใชร้ถจกัรยานยนต ์
  3.2.4 รายไดส้่วนบุคคล (Personal Income) รายไดส้ว่นบุคคลของผูบ้รโิภคทีม่ี
อทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้หรอืไมซ่ือ้ ไดแ้ก่ รายไดส้ว่นบุคคลทีถู่กหกัภาษแีลว้ หลงัจากถูก
หกัภาษแีลว้ผูบ้รโิภคจะนําเอารายไดส้่วนหน่ึงไปเกบ็ออมไว ้ และอกีส่วนหน่ึงไปซื้อผลติภณัฑอ์นั
จําเป็นแก่การครองชพี รายไดท้ีเ่หลอืจากการออมและการซื้อผลติภณัฑท์ีจ่ําเป็นแก่การครองชพี
เรยีกว่า DiscretionaryIncome และรายไดส้่วนหน่ึงน้ีเองทีผู่บ้รโิภคจะนําไปซื้อสนิคา้ประเภท
ฟุม่เฟือย 
  3.2.5 ระดบัการศกึษา เป็นปจัจยัทีท่ําใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละ
พฤตกิรรมแตกต่างกนัคนทีม่กีารศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอยา่งมากในการเป็นผูร้บัสารทีด่ ีเพราะเป็นผูม้ี
ความกวา้งขวางและเขา้ใจสารไดด้ ี แต่จะเป็นคนทีไ่มเ่ชื่ออะไรงา่ยๆ ถา้ไม่มหีลกัฐานหรอืเหตุผล
เพยีงพอ ในขณะทีค่นมกีารศกึษาตํ่ามกัจะใชส้ื่อประเภทวทิยุ โทรทศัน์และภาพยนตร ์ หากผูม้ี
การศกึษาสงูมเีวลาว่างพอกจ็ะใชส้ื่อสิง่พมิพ ์ วทิยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร ์ แต่หากมเีวลาจาํกดัก็
มกัจะแสวงหาขา่วสารจากอนิเตอรเ์น็ต 
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3.3 พฤติกรรมการซ้ือในระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
พฤติกรรมการซ้ือ Online 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
การซือ้สนิคา้ Online 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 8 แสดงพฤตกิรรมการซือ้ Online. 
ทีม่า: Cheung, Zhu; Kwong; Chan; & Limayem. (2003). Online Consumer Behavior.  

(Online). 

ความตัง้ใจ การซือ้ / ใชบ้รกิาร การซือ้ / ใชต่้อไป 

ลกัษณะของผูบ้รโิภค 
 

- รปูแบบการดาํเนินชวีติ - แนวการดาํเนินชวีติ 
- แรงจงูใจ – ความพงึพอใจ 
- ความรู ้– ประสบการณ์ 
- การยอมรบัสิง่ใหม ่– ความไวใ้จ 
- ความผกูพนั – ทศันคต ิ
- ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์– คา่นิยม 

ลกัษณะของสนิคา้ / บรกิาร 
 

- ความรูเ้กีย่วกบัสนิคา้ – ชนิดของสนิคา้ 
- ลกัษณะภายนอก – ความถีข่องการซือ้ 
- การใชไ้ดจ้รงิ – ความแตกต่าง 
- ราคา 

ลกัษณะของสือ่ 
 
- การออกแบบหน้าเวบ็ 
- การลื่นไหลของการใช ้
- การงา่ยในการใช ้
- การเชื่อมโยง 
- ความมปีระโยชน์ 
- ความไวว้างใจได ้
- ความปลอดภยั 

ลกัษณะของตวักลาง 
 
- คุณภาพของบรกิาร 
- การควบคุมความลบั
และความปลอดภยั 
- ชื่อเสยีงของตราสนิคา้ 
- การนําสง่สนิคา้ 
- การบรกิารหลงัการขาย 
- การสง่เสรมิการขาย 

อทิธพิลจากสิง่แวดลอ้ม 
 
- วฒันธรรม 
- สงัคม 
- เทคโนโลย ี
- กฎหมายขอ้บงัคบั 
- ภาพลกัษณ์ 
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4. ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดสาํหรบัธรุกิจบริการ 
 4.1 ความหมายของส่วนประสมการตลาดสาํหรบัธรุกิจบริการ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2541: 431) ไดใ้หค้วามหมายของคําบรกิารไวว้่าเป็น 
กจิกรรม ผลประโยชน์หรอืความพงึพอใจทีส่นองความตอ้งการแก่ลกูคา้ เชน่ โรงเรยีน โรงภาพยนตร ์
โรงพยาบาล โรงแรม ฯลฯ ซึง่กล่าวถงึประเภทบรกิาร ลกัษณะของการบรกิารและการใชเ้ครื่องมอื
การตลาด กลยทุธก์ารตลาดสาํหรบัธุรกจิ และการจดัการธุรกจิบรกิาร 
 ฟิลลปิ คอตเลอร ์(Kotler Philip. 1993.) ไดใ้หค้วามหมายของคาํบรกิารไวว้่า เป็นกจิกรรม
ทีจ่บัตอ้งไมไ่ด ้ (Intangible) ถูกนําเสนอโดยฝา่ยหน่ึงใหก้บัอกีฝา่ยหน่ึง โดยมไิดม้กีารเป็นเจา้ของ
และกจิกรรม ดงักล่าวอาจถูกเสนอรว่มกนักบัสนิคา้ทีจ่บัตอ้งได ้(Tangible) 
 4.2 ลกัษณะเฉพาะของการบริการ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2546: 432-433) กล่าวว่าบรกิารมลีกัษณะทีส่าํคญั 4 
ประการ ซึง่จะมอีทิธพิลต่อการกาํหนดกลยทุธก์ารตลาดดงัน้ี 
  4.2.1 ไม่สามารถจบัตอ้งได ้ (Intangibility) บรกิารไม่สามารถมองเหน็ หรอืเกดิ
ความรูส้กึไดก่้อนทีจ่ะมกีารซือ้ ดงันัน้เพื่อลดความเสีย่งของผูซ้ือ้ ผูซ้ือ้ตอ้งพยายามวางกฎเกณฑ์
เกีย่วกบัคุณภาพและประโยชน์จากการบรกิารทีเ่ขาจะไดร้บั เพื่อสรา้งความเชื่อมัน่ในการซือ้ในแง่
ของสถานที ่ตวับุคคล เครือ่งมอื วสัดุทีใ่ชใ้นการตดิต่อสือ่สาร สญัลกัษณ์และราคา สิง่เหล่าน้ีเป็นสิง่ที่
ผูข้ายบรกิารจะตอ้งจดัหาเพือ่เป็นหลกัประกนัใหผู้ซ้ือ้สามารถตดัสนิใจไดเ้รว็ขึน้ 
    4.2.1.1 สถานที ่ (Place) ตอ้งสามารถสรา้งความเชื่อมัน่ และความสะดวก
ใหก้บัผูท้ีม่าตดิต่อ 
    4.2.1.2 บุคคล (People) พนกังานทีข่ายบรกิารตอ้งมกีารแต่งตวัทีเ่หมาะสม
บุคลกิด ีหน้าตายิม้แยม้แจ่มใส พดูจาไพเราะ เพื่อใหลู้กคา้เกดิความประทบัใจ และเกนิความเชื่อมัน่
วา่บรกิารทีซ่ือ้จะดดีว้ย 
    4.2.1.3 เครื่องมอื (Equipment) อุปกรณ์จะตอ้งทนัสมยัมปีระสทิธภิาพ มกีาร
ใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ เพือ่ใหล้กูคา้พงึพอใจ 
    4.2.1.4 วสัดุสื่อสาร (Communication) สื่อโฆษณาและเอกสารโฆษณาต่างๆ
จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของบรกิารทีเ่สนอขาย และลกัษณะของลกูคา้ 
    4.2.1.5 สญัลกัษณ์ (Symbols) คอื ชื่อตราสนิคา้ หรอืเครื่องหมายตราสนิคา้ที่
ใชใ้นการใหบ้รกิาร เพื่อใหผู้บ้รโิภคเรยีกชื่อใหถู้ก ควรมลีกัษณะสื่อความหมายทีด่เีกีย่วกบับรกิารที่
เสนอขาย 
    4.2.1.6 ราคา (Price) การกาํหนดราคาการใหบ้รกิาร ควรมคีวามเหมาะสมกบั
ระดบัการใหบ้รกิารชดัเจน และงา่ยต่อการจาํแนกระดบัการบรกิารทีแ่ตกต่างกนั 
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  4.2.2 ไมส่ามารถแบ่งแยกการใหบ้รกิาร (Inseparability) การใหบ้รกิารเป็นการผลติ
และการบรโิภคในขณะเดยีวกนั กล่าวคอื ผูข้ายหน่ึงรายสามารถใหบ้รกิารลูกคา้ในขณะนัน้ไดห้น่ึง
ราย เน่ืองจากผูข้ายแต่ละรายมลีกัษณะเฉพาะตวัไม่สามารถใหค้นอื่นใหบ้รกิารแทนไดเ้พราะตอ้ง
ผลติ และบรโิภคในเวลาเดยีวกนั ทาํใหก้ารขายบรกิารอยูใ่นวงจาํกดัในเรือ่งของเวลา 
  4.2.3 ไมแ่น่นอน (Variability) ลกัษณะของการบรกิารไมแ่น่นอนขึน้อยูก่บัว่าผูข้าย
บรกิารเป็นใคร จะใหบ้รกิารเมื่อไร ทีไ่หน และอยา่งไร ดงันัน้ผูซ้ือ้บรกิารจะตอ้งรูถ้งึความไมแ่น่นอน
ในบรกิาร และสอบถามผูอ้ื่นก่อนทีจ่ะเลอืกรบับรกิาร ในแงข่องผูข้ายบรกิารจะต้องการควบคุม
คุณภาพทาํได ้2 ขัน้ตอน คอื 
    4.2.3.1 ตรวจสอบ คดัเลอืก และฝึกอบรมพนกังานทีใ่หบ้รกิาร 
    4.2.3.2 ตอ้งสรา้งความพอใจใหก้บัลกูคา้ 
  4.2.4 ไมส่ามารถเกบ็ไวไ้ด ้ (Perishability) บรกิารไมส่ามารถผลติเกบ็ไวไ้ดเ้หมอืน
สนิคา้อื่น ถา้ความตอ้งการสมํ่าเสมอ การใหบ้รกิารกจ็ะไมม่ปีญัหา แต่ถา้ลกัษณะความตอ้งการไม่
แน่นอนจะทาํใหเ้กดิปญัหา คอื บรกิารไมท่นัหรอืไมม่ลีกูคา้ 
 4.3 ส่วนประสมทางการตลาดสาํหรบัธรุกิจบริการ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2546: 434-436) กล่าวว่าธุรกจิทีใ่หบ้รกิารจะใชส้ว่นประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) หรอื 4P’s เช่นเดยีวกบัธุรกจิขายสนิคา้ซึง่ประกอบดว้ย (1) 
ผลติภณัฑ ์(Product) (2) ราคา (Price) (3) สถานที ่(Place) (4) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
และนอกจากนัน้ยงัตอ้งอาศยัเครื่องมอือื่นๆ เพิม่เตมิ ประกอบดว้ย (5) บุคคล (People) หรอื 
พนกังาน (Employees) ซึง่ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจงูใจ 
(Motivation) เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ พนกังานตอ้งมี
ความสามารถ มทีศันคตทิีด่สีามารถตอบสนองต่อลูกคา้ มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสารถในการ
แกป้ญัหา และสามารถสรา้งค่านิยมใหก้บับรษิทั (6) การสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and presentation) โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม (Total Quality 
Management (TQM)) ตวัอยา่ง โรงแรมตอ้งพฒันาลกัษณะทางกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิาร 
เพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer-Value Proposition) ไมว่่าจะเป็นดา้นความสะอาด ความ
รวดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ (7) กระบวนการ (Process) เพื่อสง่มอบคุณภาพในการใหบ้รกิารกบั
ลกูคา้ไดร้วดเรว็และสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ (Customer Satisfaction) 
 ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย ์ (2548: 25-26) กล่าวว่าการกําหนดกลยุทธก์ารตลาดสาํหรบั
ธุรกจิบรกิาร (Marketing Strategy and Service) จะแตกต่างจากธุรกจิทีไ่มใ่ช่ธุรกจิบรกิาร รวมทัง้
การวางแผนกลยุทธก์ารตลาดกย็งัแตกต่างกนัในแต่ละธุรกจิ ไมว่่าจะเป็นธุรกจิอื่น ลกัษณะเฉพาะ
ของผลติภณัฑบ์รกิารจะเป็นตวักําหนดแนวทางในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดบรกิาร โดยส่วน
ประสมทางการตลาดสาํหรบัธุรกจิบรกิารประกอบดว้ยปจัจยั 8 ประการ (Marketing Mix หรอื 8Ps) 
ดงัต่อไปน้ี (ยพุาวรรณ วรรณวาณชิย.์ 2548: 29 - 33) 



40 

 1. ผลติภณัฑ ์(Product) 
 2. ราคา (Price) 
 3. การจดัจาํหน่าย (Place) 
 4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
 5. บุคลากร (People) 
 6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 7. กระบวนการ (Process) 
 8. ผลติภาพ (Productivity) 
  4.3.1 ผลติภณัฑ ์(Product) 
  การพจิารณาเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์บรกิาร จะต้องพจิารณาถึงขอบเขตของบรกิาร 
คุณภาพของบรกิาร ระดบัชัน้ของการบรกิาร ตราสนิคา้ สายการบรกิาร การรบัประกนัและการ
บรกิารหลงัการขายนัน้คอืส่วนประสมดา้นผลติภณัฑบ์รกิารจะตอ้งครอบคลุมขอบขา่ยทีก่วา้ง เช่น 
สงัคมภายในอาคารเลก็ๆ อาคารเดยีว จนกระทัง่จุดทีใ่หญ่ทีสุ่ดในประเทศ ปญัหาสาํคญัของการซือ้
ขายสนิคา้และบรกิารทางอนิเตอรเ์น็ต คอื ลูกคา้ไมส่ามารถทดลองสนิคา้ไดก่้อน แมส้นิคา้จะดจีรงิ 
แต่ลูกคา้มแีนวโน้มจะซือ้สนิคา้จากรา้นทีเ่ขาเคยไดย้นิชื่อมาก่อน หรอืมฉิะนัน้ สนิคา้และบรกิาร นัน้
จะตอ้งมตีรายีห่อ้เพื่อจะไดม้ัน่ใจในคุณภาพสนิคา้ และเชื่อว่ารา้นคา้นัน้จะไม่ทุจรติเพราะธุรกรรมที่
ผู้บริโภครายหน่ึงซื้อผ่านอินเทอร์เน็ตมักมีมูลค่าไม่สูงมากนัก จากข้อมูลศูนย์เทคโนโลยี
อเิลก็ทรอนิกสแ์ละคอมพวิเตอรแ์หง่ชาต ิ (เนคเทค) ปีพ.ศ. 2553 พบผูบ้รโิภคคนไทยซือ้สนิคา้และ
บรกิารบนอนิอนิเตอรเ์น็ตอยูใ่นช่วงมลูค่าตัง้แต่ 1,000 -5,000 บาท (รอ้ยละ 37.9) มากทีสุ่ด และ
รองลงมาเป็นชว่งมลูคา่ ตํ่ากวา่ 1,000 บาท (รอ้ยละ 26.2) ซึง่ไมคุ่ม้ทีจ่ะฟ้องรอ้งหากผูข้ายทุจรติ 
  4.3.2 ราคา (Price) 
  จาํนวนเงนิทีต่อ้งชาํระเพือ่ใหไ้ดส้นิคา้หรอืบรกิาร หรอืสิง่มคีา่อื่นๆทีผู่บ้รโิภคตอ้งนําไป
แลกเปลีย่นกบัประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากการมหีรอืการไดใ้ชส้นิคา้หรอืบรกิาร (Kotler; & Armstrong. 
1996: 340) หรอืเป็นสิง่ทีก่าํหนดมลูคา่ของผลติภณัฑใ์นรปูของเงนิตรา (ศริวิรรณ เสรตีน์; และคณะ. 
2534: 189) หรอืตามพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑติยสถาน พ.ศ.2538 ราคา หมายถงึ ค่าของสิง่ต่างๆ 
คดิเป็นเงนิตามทีซ่ือ้ขายกนัในรูปตวัเงนิ ราคาถอืเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้รโิภคจะ
เปรยีบเทยีบระหวา่งคุณคา่ (Value) ผลติภณัฑก์บัราคา (Price) ผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคา
เขากจ็ะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ผูก้าํหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งคาํนึงถงึ 
  - คุณคา่ทีร่บัรูใ้นสายตาของลกูคา้ ซึง่ตอ้งพจิารณาวา่การยอมรบัของลกูคา้ในคุณค่า
ของผลติภณัฑว์า่สงูกวา่ราคาผลติภณัฑน์ัน้ 
  - ตน้ทุนสนิคา้และคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง 
  - การแขง่ขนั 
  - ปจัจยัอื่นๆ 
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  ราคาเป็นสิง่กําหนดมลูค่าของผลติภณัฑใ์นรปูของเงนิตรา ราคาเป็นเครื่องมอืหน่ึงใน
ส่วนประสมการตลาด ราคาสนิคา้ชนิดหน่ึงเมื่อคูณกบัปรมิาณขายของสนิคา้ชนิดนัน้จะทําใหเ้กดิ
รายไดจ้ากการขาย ราคาจงึเป็นตวัสรา้งใหเ้กดิรายไดจ้ากการขายและนําไปสูก่ารสรา้งกําไรในทีสุ่ด 
แมว้่าผลติภณัฑจ์ะถูกพฒันาอย่างถูกตอ้งตามเป้าหมายการตลาด การจดัจําหน่ายในสถานทีแ่ละ
เวลาทีถู่กต้อง การส่งเสรมิการตลาดทีถู่กตอ้ง แต่ไม่ไดห้มายความว่าผลติภณัฑจ์ะขายไดต้าม
เป้าหมาย ราคาเป็นกลไกสาํคญัทีจ่ะใหลู้กคา้สนใจและยอมรบัในผลติภณัฑห์รอืไม ่การกําหนดราคา
นัน้จะตอ้งใหถู้กตอ้งและยตุธิรรม ในการกาํหนดราคาตอ้งคาํนึงถงึทัง้เรือ่งตน้ทุน ลกัษณะการแขง่ขนั
ในตลาดเป้าหมาย การเพิม่หรอืการลดราคา ตลอดจนเงือ่นไขในรายการต่างๆ ควบคู่กนั ราคาเป็น
ตวัตดัสนิที่สําคญัที่ผูบ้รหิารการตลาดต้องใหค้วามสนใจเป็นพเิศษ เพราะถ้าราคาที่กําหนดไว้
เหมาะสมจะเป็นตวัชว่ยทีผ่ลกัดนัผลติภณัฑด์ีๆ  ใหอ้อกสูต่ลาดหรอืความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย
ไวด้ดีว้ย 
  จากรายงานผลการวจิยัของ PayPal ซึ่งมกีารจดัทําโดยบรษิทั นีลเสน็ ในปี 2553 
พบว่าราคาถูกไม่ใช่ปจัจยัหลกัในการเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ ดงันัน้ผูข้ายจงึควรเน้นการ
ตัง้ราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ หมัน่ตรวจสอบราคากบัคู่แขง่พรอ้มทัง้พฒันาระบบการ
จดัการของรา้นคา้ออนไลน์ใหส้ามารถแขง่ขนัทัง้ภายในประเทศและต่างประเทศไดก้ารเปลีย่นแปลง
ราคาของคูแ่ขง่ใกลเ้คยีง 
  4.3.3 การจดัจาํหน่าย (Place) 
  ทีต่ัง้ของผูใ้หบ้รกิารและความยากง่ายในการเขา้ถงึ เป็นอกีปจัจยัทีส่ําคญัของตลาด
บรกิารทัง้น้ีความยากงา่ยในการเขา้ถงึบรกิารนัน้มใิช่แต่เฉพาะการเน้นทางกายภาพเท่านัน้ แต่ยงั
รวมถงึการตดิต่อสื่อสาร ดงันัน้ประเภทช่องทางการจดัจําหน่ายและความครอบคลุมจะเป็นปจัจยั
สาํคญัต่อการเขา้ถงึบรกิารอกีดว้ย 
  ถ้าจะเทยีบกบัเวบ็ไซต์พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ การหาทําเลเทยีบไดก้บัการตัง้ชื่อ
รา้นคา้ ที ่ศพัทท์างอนิเทอรเ์น็ต เรยีกว่า โดเมน เนม (Domain Name) ในทางอนิเทอรเ์น็ตนัน้ไมม่ี
ขอ้จาํกดัทางกายภาพ ดงันัน้ ทาํเลการคา้ทางอนิเตอรเ์น็ตจงึไมไ่ดห้มายถงึทีต่ ัง้ของรา้น รา้นคา้อาจ
ใสข่อ้มลูสนิคา้บนเครื่องคอมพวิเตอรท์ีต่ ัง้อยูท่ีไ่ทย อเมรกิา หรอือนิเดยี ได ้ โดยลูกคา้ไมไ่ดส้นใจ
มากนกัและสว่นใหญ่แลว้ไมท่ราบดว้ยซํ้าว่าเครื่องคอมพวิเตอรข์องรา้นคา้อยูท่ีป่ระเทศใด แต่ลูกคา้
เขา้สูร่า้นคา้โดยจดจาํชื่อรา้น เช่น Amazon.com หรอื Hotmail.com ชื่อรา้นคา้เหล่าน้ีเปรยีบเสมอืน
ยีห่อ้สนิคา้ และชื่อเหล่าน้ีเป็นทรพัยากรทีม่อียูจ่าํกดับนโลกอนิเทอรเ์น็ต เช่นเดยีวกบัทาํเลทองยา่น
การคา้ 
  การจดทะเบียนโดเมนเนมจงึควรเลือกชื่อที่จดจําได้ง่าย สมัพนัธ์กบัผลิตภณัฑ ์
นอกจากน้ีสถานทีต่ัง้เวบ็ไซต์หรอืเวบ็โฮสติ้งกม็คีวามสาํคญัดว้ยทัง้ในแงค่วามเรว็ในการตอบสนอง
ลกูคา้และความปลอดภยัของขอ้มลู 
  4.3.4 การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 



42 

  การสง่เสรมิการตลาดรวบรวมวธิกีารทีห่ลากหลายของการสือ่สารกบัตลาดต่างๆ ไมว่่า
จะผา่นการโฆษณา กจิกรรมการขายโดยบุคคล กจิกรรมสง่เสรมิการขายและรปูแบบอื่น ทัง้ทางตรง
สู่สาธารณะและทางออ้มผ่านสื่อ เช่น การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสรมิการตลาดบนเวบ็ไซต์เป็น
สิง่จําเป็นเช่นเดยีวกบัการคา้ปกต ิ โดยรูปแบบมตีัง้แต่ การจดัชงิรางวลัการใหส้่วนลดพเิศษใน
เทศกาลต่าง ๆ รวมทัง้การโฆษณาประชาสมัพนัธใ์หลู้กคา้เขา้มาเลอืกสนิคา้ทีเ่วบ็ไซต ์นอกจากการ
โฆษณาประชาสมัพนัธใ์นสื่อปกต ิ เช่น หนงัสอืพมิพ ์ นิตยสาร วทิยุ โทรทศัน์แลว้ ยงัมกีารโฆษณา
ดว้ยรปูแบบทีเ่รยีกว่าป้ายโฆษณาบนเวบ็ไซต ์(Banner Advertising) วธิกีารประชาสมัพนัธเ์วบ็ไซต์
ทีไ่ดผ้ลดอีกีวธิหีน่ึง คอื การลงทะเบยีนในเวบ็ไซตเ์ครือ่งมอืคน้หา เชน่ Yahoo.com 
  4.3.5 บุคลากร (People) 
  จะครอบคลุม 2 ประเดน็ ดงัน้ี 
  • บทบาทของบุคลากร สาํหรบัธุรกจิบรกิาร ผูใ้หบ้รกิารนอกจากจะทําหน้าทีผ่ลติ 
บรกิารแลว้ ยงัตอ้งทําหน้าทีข่ายผลติภณัฑบ์รกิารไปพรอ้มๆ กนัดว้ย การสรา้งความสมัพนัธก์บั
ลกูคา้มสีว่นจาํเป็นอยา่งมากสาํหรบัการบรกิาร 
  • ความสมัพนัธร์ะหว่างลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพการบรกิารของลูกคา้รายหน่ึงอาจมี
ผลมาจากลูกคา้รายอื่นแนะนํามา ตวัอย่างทีเ่กดิขึน้ เช่น กลุ่มลูกทวัรห์รอืลูกคา้ จากรา้นอาหารที่
บอกต่อกนัไป แต่ปญัหาหน่ึงทีผู่บ้รหิารการตลาดจะพบกค็อืการควบคุมระดบัคุณภาพการบรกิารให้
อยูใ่นระดบัคงที ่
  4.3.6  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
  มธุีรกจิบรกิารจํานวนไม่มากนักทีนํ่าลกัษณะทางกายภาพเขา้มาใชใ้นการกําหนดกล
ยุทธก์ารตลาด แมว้่าลกัษณะทางกายภาพจะเป็นสว่นประกอบทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของลูกคา้หรอื
ผูใ้ชบ้รกิารกต็าม ทีป่รากฏใหเ้หน็สว่นใหญ่จะเป็นการสรา้งสภาพแวดลอ้ม การสรา้งบรรยากาศการ
เลอืกใชส้ ีแสง และเสยีงภายในรา้น เป็นตน้ หรอืใชล้กัษณะทางกายภาพเพื่อสนบัสนุนการขาย เช่น 
ยีห่อ้และคุณภาพของรถของบรษิทัใหเ้ชา่รถ การตกแต่งโถงตอ้นรบัดา้นหน้าโรงแรม เป็นตน้ 
  4.3.7  กระบวนการ (Process) 
  ระบบการสง่มอบบรกิาร จะครอบคลุมถงึนโยบายและกระบวนการทีนํ่ามาใช ้ ระดบั
การใชเ้ทคโนโลย ีและซอฟแวรใ์หบ้รกิาร รวมไปถงึอาํนาจตดัสนิใจของพนักงาน การทีม่สี่วนรว่ม
ของลกูคา้ในกระบวนการใหบ้รกิาร อยา่งไรกต็ามความสาํคญัของประเดน็ปญัหาดงักล่าวไมเ่พยีงแต่
จะสาํคญัต่อฝา่ยปฏบิตักิารเท่านัน้ แต่ยงัมคีวามสาํคญัต่อฝา่ยการตลาดดว้ย เน่ืองจากเกีย่วขอ้งกบั
ความพอใจทีล่กูคา้ไดร้บั ซึง่สามารถเหน็ไดว้า่การจดัการทางการตลาดตอ้งใหค้วามสนใจในเรื่องของ
กระบวนการใหบ้รกิารและการนําส่ง ดงันัน้ส่วนประสมการตลาดควรครอบคลุมถงึประเดน็ของ
กระบวนการน้ีดว้ย 
  4.3.8  ผลติภาพ (Productivity) 
  จากการทีบ่รกิารเป็นการกระทาํของบุคคล 2 ฝา่ย เมื่อฝา่ยหน่ึงไดก้ระทาํเพื่อใหเ้กดิ
งานบรกิาร อกีฝา่ยหน่ึงกจ็ะไดร้บับรกิารในเวลาเดยีวกนั ไม่สามารถแยกออกจากกนัได ้ และไม่
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สามารถเกบ็เป็นสนิคา้คงคลงัไวไ้ด ้สง่ผลใหก้จิการตอ้งเขา้มาจดัการกบัความตอ้งการซือ้บรกิารของ
ลกูคา้เพือ่ใหค้วามตอ้งการบรกิารของลูกคา้ กระจายไปตามช่วงเวลาต่างๆ ทีใ่หบ้รกิาร เพื่อใหค้วาม
ตอ้งการในแต่ละช่วงเวลาไดใ้กลเ้คยีงกนัดว้ย นอกจากน้ี กจิการตอ้งจดัการกบักําลงัการผลติงาน
บรกิาร เพือ่ใหเ้กดิความสมดุลกบัความตอ้งการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 9 การใชเ้ครือ่งมอืทางการตลาดสาํหรบัธุรกจิบรกิาร (Marketing Tools for Services)  

ทีม่า : ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2546). หลกัการตลาด. หน้า. 434. 
 
5. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 
 5.1 ความหมายของการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 452) กล่าวว่า การสื่อสารทางการตลาดแบบผสมผสาน 
(Integrated Marketing Communication, IMC) หมายถงึ การทีบ่รษิทัหน่ึงสามารถผสมผสานการ
สื่อสารการตลาดหลายเครื่องมอืเพื่อสง่ ขา่วสารเกีย่วกบัองคก์รและผลติภณัฑไ์ดอ้ยา่งชดัเจน โดยมี
ความเป็นอนัหน่ึงอนัเดยีวกนัและจบัใจ ลกูคา้ 
 สุวฒันา วงษ์กะพนัธ ์ (2530: 75-90) กล่าวว่า ในปจัจุบนัสื่อสารการตลาดครบรปูแบบ จะ
เหน็ไดว้่าการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์ พนกังานขายและการสง่เสรมิการขาย นบัว่ามบีทบาท 
สาํคญัในแงท่ีส่ามารถนํามาใชเ้ป็นเครื่องมอืการสื่อสารได ้ ในขณะเดยีวกนัองคป์ระกอบทุกตวัของ 
สว่นผสมการตลาดไดแ้ก่ สนิคา้ ราคา สถานทีแ่ละการสง่เสรมิการตลาด กม็บีทบาทสาํคญัในการทาํ 

กระบวนการ 
(Process) 

ผลติภณัฑ ์
(Product) 

ราคา 
(Price) 

การสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) 

การสรา้งและนําเสนอ 
ลกัษณะทางกายภาพ 
(Physic evidence 
And Presentation) 

การจดัจาํหน่าย 
(Place) 

คน (People) หรอื 
พนกังาน (Employees) 

การบรหิารคุณภาพโดยรวม 
(TQM) โดยคาํนึงถงึความ

พงึพอใจของลกูคา้ 
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หน้าทีเ่ครือ่งมอืสือ่สารทีจ่ะถ่ายทอดความคดิของผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายโดยบทบาทของ 
สว่นผสมการตลาด (Marketing Mix) แต่ละตวัมรีายละเอยีดดงัน้ี  
 1. บทบาทของสนิคา้หรอืผลติภณัฑ ์ (Product) มอีงคป์ระกอบทีแ่สดงสญัลกัษณ์การ
ถ่ายทอด ความคดิจากผูผ้ลติไปสูผู่บ้รโิภค ไดแ้ก่ ขนาด รปูรา่ง การออกแบบและบรรจุภณัฑส์นิคา้ 
หรอืผลติภณัฑช์นิดเดยีวกนัแตกต่างยีห่อ้ ยอ่มมอีงคป์ระกอบขา้งตน้ทีแ่ตกต่างกนั และก่อใหเ้กดิ ผล
ทางความรูส้กึกบัผูบ้รโิภคแตกต่างกนัดว้ย บทบาทของสนิคา้ทางการสือ่สารทีส่รา้งความพงึ 
 2. บทบาทของราคา (Price) ในการสือ่สารการตลาดมผีลต่อความรูส้กึนึกคดิและความพงึ
พอใจของผูบ้รโิภค ไมว่า่เป็นความพงึพอใจในตวัสนิคา้หรอืความพอใจดา้นจติวทิยา สาํหรบัปจัจยัใน
การกาํหนดราคานัน้จะพจิารณา 2 ประเดน็หลกั คอื ปจัจยัดา้นคุณลกัษณะของ สนิคา้และปจัจยัดา้น
คุณลกัษณะของผูบ้รโิภค ดงัน้ี 
  2.1 ปจัจยัดา้นคุณลกัษณะของสนิคา้ เช่น ราคาบอกถงึคุณภาพ สว่นผสมที ่เหนือกว่า
สรา้งความรูส้กึว่าเป็นสนิคา้คุณภาพสงู การกําหนดราคาควรยดึถอืตามตําแหน่งสนิคา้ หรอืชื่อยีห่อ้
ทีเ่ป็นทีรู่จ้กัและยอมรบัในกลุ่มผูบ้รโิภคอยูแ่ลว้ ซึง่ผลติภณัฑใ์หมท่ีต่ ัง้ราคาสงูไวใ้น ช่วงแรก นบัเป็น
โอกาสทีด่ทีีจ่ะวางตําแหน่งสนิคา้ไวส้งูในใจผูบ้รโิภคแต่แรก 
  2.2 ปจัจยัดา้นคุณลกัษณะของผูบ้รโิภค ถา้ผูบ้รโิภคไม่มปีระสบการณ์หรอืไมม่ขีอ้มลู
เกีย่วกบัสนิคา้ ราคาจะเป็นปจัจยัสาํคญัในการสื่อสารใหผู้บ้รโิภคเกดิการรบัรูใ้นคุณภาพของ สนิคา้
และภาพพจน์ของสนิคา้ ทีส่รา้งความภาคภมูทิีไ่ดเ้ป็นเจา้ของ ทาํใหผู้บ้รโิภคบางรายตดัสนิใจ ซือ้ 
 3. บทบาทของสถานทีจ่ดัจาํหน่าย (Place) มคีวามสาํคญัต่อการรบัรูข้องผูบ้รโิภค ดงันัน้
จงึจาํเป็นตอ้งพจิารณาถงึทาํเลทีต่ ัง้ การออกแบบตกแต่งภายนอกและภายใน ซึง่เป็น จุดเริม่ตน้ที่
ผูบ้รโิภคจะได้รบัรูภ้าพพจน์ของสนิค้า ความพรอ้มของพนักงานขายและจดัแสดงสนิค้า มี
ความสาํคญัอยา่งยิง่ในการสรา้งความรูส้กึก่อใหเ้กดิภาพพจน์ทีด่ขีองสถานทีจ่ดัจาํหน่าย 
 4. บทบาทของการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นกจิกรรมทีต่้องกระทําขึน้ทัง้ 
ภายนอกและภายในกจิการควบคู่กนัไดแ้ก่ การโฆษณา การใชพ้นักงานขาย การส่งเสรมิการขาย 
และการประชาสมัพนัธ์ โดยพจิารณาตามวตัถุประสงคใ์นการวางแผนเพื่อการส่งเสรมิการตลาด 
ไดแ้ก่ เพือ่ใหข้า่วสาร เพือ่ใหค้วามบนัเทงิ เพื่อชกัจงูใจ เพื่อเตอืนความทรงจาํ เพื่อสรา้งความ มัน่ใจ
ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคและเพือ่สนบัสนุนกจิกรรมอื่นๆ เป็นตน้ 
 เสร ี วงษ์มณฑา (2540: 28-29) ใหค้วามหมายของการสื่อสารการตลาด (Integrated 
Marketing Communication) ว่าหมายถงึ กระบวนการของการพฒันาแผนงานการสื่อสารการตลาด 
ทีต่อ้งใชก้ารจงูใจหลายรปูแบบกบักลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง เป้าหมาย IMC คอื การทีมุ่ง่สรา้ง 
พฤตกิรรมของกลุ่มเป้าหมายใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการของตลาด โดยการพจิารณาวธิกีารสื่อ 
สารตราสนิคา้ (Brand contracts) เพื่อใหผู้บ้รโิภคเป้าหมายไดรู้จ้กัสนิคา้ทีจ่ะนําไปสู่ความรู ้
ความคุน้เคยและความเชื่อมัน่ในสนิคา้ยีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึง ซึง่ IMC เป็นวธิกีารพืน้ฐานในการสาํรวจ 
กระบวนการตดิต่อสื่อสารกบัผูร้บัขา่วสารทีเ่ป็นเป้าหมาย ทศันะการวางแผน IMC ถอืเกณฑ ์
แนวความคดิ 5 ประการ คอื 
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 5.1.1 IMC จะใชก้ารตดิต่อสื่อสารหลายรปูแบบกบัลูกคา้ (IMC coordinate multiple 
customer communication) ซึง่อยูภ่ายใตแ้ผนเดยีวกนั (Single plan) และจุดมุง่หมายเดยีวกนั IMC 
ตระหนกัว่าบุคคลสะสมขอ้มลูตลอดเวลาและขอ้มลูทีส่ะสมจะมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ดงันัน้จงึควร 
มกีารป้อนขอ้มลูใหก้บัลกูคา้ดว้ยวธิกีารต่างๆ ดงัน้ี 
   5.1.1.1 การโฆษณา 
   5.1.1.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
   5.1.1.3 การสง่เสรมิการขาย 
   5.1.1.4 การประชาสมัพนัธ ์
   5.1.1.5 การตลาดทางตรง 
   5.1.1.6 การตลาดโดยการจดักจิกรรมพเิศษ 
   5.1.1.7 เครือ่งมอืการตดิต่อสือ่สารอื่นๆ 
 5.1.2 IMC จะเริม่ตน้ทีลู่กคา้ไมใ่ช่ผลติภณัฑ ์ (IMC starts with the customers not the 
product) จุดเริม่ต้นในการติดต่อสื่อสารของผลติภณัฑ์คอืการคน้หาวธิกีารที่จะตดิต่อสื่อสารถึง 
ประโยชน์เกีย่วกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายโดยเริม่ตน้ทีค่วามรูส้กึนึกคดิของลูกคา้ คน้หาสิง่ทีม่คีุณค่าใน 
สายตาลกูคา้แลว้ยอ้นกลบัไปศกึษาคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์จากนัน้จงึระบุโครงสรา้งของขา่วสารซึง่ 
ผูต้ดิต่อกบัผูร้บัขา่วสารทีเ่ป็นเป้าหมาย 
 5.1.3 IMC พยายามคน้หาการตดิต่อสื่อสารทัง้ทีใ่ชค้นและทีใ่ชส้ื่อ (IMC uses non 
media and media) จากจุดเริม่ตน้ทีว่่าลูกคา้ทุกคนทคีวามเป็นเอกลกัษณ์ ดงันัน้จงึตอ้งตอบสนอง
โดยการ 
   5.1.3.1 ผูใ้ชท้ีภ่กัดต่ีอตราสนิคา้ (Loyal brand user) 
   5.1.3.2 ผูใ้ชส้นิคา้ของคูแ่ขง่ขนั (Competitive user) 
   5.1.3.3 ผูใ้ชท้ีเ่ปลีย่นตราสนิคา้ (Swing user) 
 สว่นสาํคญัของ IMC อกีประการหน่ึง คอืการพจิารณาว่าลูกคา้มคีวามคดิเกีย่วกบัตรา 
สนิคา้ในผลติภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึงเป็นเครอืขา่ยตราสนิคา้ (Brand network) และคน้หาวธิกีารทีจ่ะ
ตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัตราเหล่าน้ีซึง่เป็นการตดิต่อสื่อสารกบัตราสนิคา้ (Brand contacts) ดว้ยขอ้มลู 
น้ีจะเริม่ต้นโดยการกําหนดวตัถุประสงค์สําหรบัแต่ละชนิดของผู้ใช้ แล้วจึงใช้เครื่องมอืการ 
ตดิต่อสือ่สารทีเ่หมาะสมทีส่ดุ 
 5.1.4 IMC จะสรา้งการตดิต่อสื่อสารแบบสองทางกบัลูกคา้ (IMC creates two-way 
communication with customer) IMC จะมุง่สรา้งใหเ้กดิการตอบสนองดา้นพฤตกิรรมลูกคา้ รบัฟงั 
ความคดิเหน็และความตอ้งการลกูคา้ 
 5.1.5 การสื่อสารการตลาด (IMC) และเครื่องมอืการตลาด (4 Ps) ตอ้งสอดคลอ้งกนั
ภายใตแ้ผนเดยีวกนั และบรรลุจุดมุง่หมายเดยีวกนัโดยใชเ้ครือ่งมอืรว่มกนั ดงัน้ี 
   5.1.5.1 ผลติภณัฑ ์(Product) 
   5.1.5.2 ราคา (Price) 
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   5.1.5.3 การจดัจาํหน่าย (Distribution) 
   5.1.5.4 Marketing communication (Comm.) 
     5.1.5.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
     5.1.5.4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
     5.1.5.4.3 การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) 
     5.1.5.4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
     5.1.5.4.5 การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พเิศษ (Event Marketing) 
     5.1.5.4.6 การแสดงสนิคา้ (Display) 
     5.1.5.4.7 การจดัโชวร์มู (Showroom) 
     5.1.5.4.8 การจดัศูนยส์าธติการทํางานของสนิค้า (Demonstration 
center) 
     5.1.5.4.9  การจดัสมัมนา (Seminar) 
     5.1.5.4.10 การจดันิทรรศการ (Exhibition) 
     5.1.5.4.11 การจดัศนูยฝึ์กอบรม (Packaging center) 
     5.1.5.4.12 การใหบ้รกิาร (Service) 
     5.1.5.4.13 การใชพ้นกังาน (Employee) 
     5.1.5.4.14 การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) 
     5.1.5.4.15 การใชย้านพาหนะของบรษิทัเคลื่อนที ่(Transit) 
     5.1.5.4.16 การใชป้้ายต่างๆ (Signage) 
     5.1.5.4.17 การใชเ้ครือ่งมอืสือ่สารอนิเตอรเ์น็ต (Internet) 
     5.1.5.4.18 การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ (Merchandising) 
     5.1.5.4.19 การใหส้มัปทาน (Licensing) 
     5.1.5.4.20 คูม่อื (Manual) 
     5.1.5.4.21 อื่นๆ (Others) 
 
 5.2 เครื่องมือการส่ือสารการตลาดแบบครบเครื่อง 
 IMC จะใชทุ้กรูปแบบของการตดิต่อสื่อสาร (IMC make use all forms of 
communication) หรอื IMC ใชก้ารตดิต่อสื่อสารทุกรปูแบบทีเ่หมาะสมกบัผูบ้รโิภคกลุ่มนัน้ๆ และ
เป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภคเปิดรบั (Exposure) 
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ตาราง 2 แสดงเครือ่งมอืการสือ่สารการตลาด 
 
1. การโฆษณา (Advertising) 

เชน่ โทรทศัน์ นิตยสาร หนงัสอืพมิพ ์ฯลฯ 

12. การจดัศนูยฝึ์กอบรม (Training center) 

2. การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal 

selling) 

13. การใหบ้รกิาร (Service) 

3. การสง่เสรมิการขาย (Sale promotion) 14. การใชพ้นกังาน (Employee) 

4. การประชาสมัพนัธ ์(Pubic Relation;PR) 15. การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) 

5. การตลาดเจาะตรง (Direct marketing) 16. การใชพ้าหนะของบรษิทัเคลื่อนที ่(Transit) 

6. การตลาดโดยการจดักจิกรรมพเิศษ หรอื

การตลาดเชงิกจิกรรม (Event marketing) 

17. การใชป้้ายต่างๆ (Signage) 

7. การจดัแสดงสนิคา้ (Display) 18. การใชเ้ครอืขา่ยการสือ่สารทาง

อเิลก็ทรอนิกส ์(Internet) 

8. การจดัโชวร์มู (Showroom) 19. การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสือ่ (Verchandising) 

9. การจดัศนูยส์าธติการทาํงานของสนิคา้ 

(Demonstration center) 

20. การใหส้มัปทาน (Licensing) 

10. การจดัสมัมนา (Seminar) 21. คูม่อืสนิคา้ (Manual) 

11. การจดันิทรรศการ (Exhibition) 22. อื่นๆ 

 
ทีม่า : เสร ีวงษ์มณฑา. (2540). ครบเครือ่งการสือ่สารการตลาด. หน้า. 110. 

 
  5.2.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการสื่อสารขอ้มลูโดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อแจง้
ขา่วสาร จงูใจ และเตอืนความทรงจาํเกีย่วกบัสนิคา้ (Goods) และบรกิาร (Service) หรอืความคดิ 
(Ideas) ซึง่ สามารถระบุผูอุ้ปถมัภร์ายการ (ผูผ้ลติหรอืผูจ้าํหน่ายสนิคา้ทีโ่ฆษณา) ได ้โดยผูอุ้ปถมัภ์
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รายการตอ้ง เสยีค่าใชจ้่ายสาํหรบัสื่อโฆษณา (Arems. 2002: IT) ซึ่งสื่อทีใ่ชใ้นการโฆษณา
ประกอบดว้ย 
    5.2.1.1 สือ่สิง่พมิพ ์ไดแ้ก่หนงัสอืพมิพ ์นิตยสาร โบรชวัร ์โปสเตอร ์เป็นตน้ 
    5.2.1.2 สือ่แพรภ่าพและกระจายเสยีง ไดแ้ก่ โทรทศัน์ วทิย ุ
    5.2.1.3 สือ่กลางแจง้ ไดแ้ก่ ป้ายโฆษณาต่างๆ 
    5.2.1.4 สื่อเคลื่อนที ่ไดแ้ก่ โฆษณาขา้งรถโดยสารประจาํทาง โฆษณาหลงัรถ
ตูโ้ดยสารหรอืโฆษณาทีต่ดิอยูบ่นหลงัคารถแทก็ซี ่เป็นตน้ 
    5.2.1.5 สือ่อเิลก็ทรอนิกส ์ไดแ้ก่ เวบ็ไซด ์
    5.2.1.6 สือ่ทอ้งถิน่ ไดแ้ก่ รถแห ่เสยีงตามสาย หอกระจายขา่ว เป็นตน้ 
    5.2.1.7 สือ่บุคคล ไดแ้ก่ พนกังานขาย เป็นตน้ 
 ซึง่การโฆษณาเป็นรปูแบบของการสรา้งการตดิต่อสื่อสารตราสนิคา้ (Brand contact) ที ่
เป็นทีนิ่ยมใชท้ีสุ่ด ตวัอยา่งเช่น ENSOGO มเีตรยีมงบประมาณกว่า 100 ลา้นบาทสาํหรบัทาํตลาด
ในประเทศไทย โดยใชก้บัสื่อออนไลน์กว่า 80% อาท ิเฟซบุ๊ก กูเกลิ และสื่อออฟไลน์อกี 20% อาทิ
นิตยสารประเภทต่างๆเช่น Cleo, Lisa Magazine, BK Magazine, 247 Magazine, Citylife 
Chiangmai, Phuket Gaszette, Around และ Compass สื่อทางวทิยุ เช่นโฆษณาในรายการ Vergin 
Radio และ Easy FM 105.5 สื่อทางโทรทศัน์เช่น โฆษณาในรายการ Hello Bangkok และ Say Hi 
และป้ายโฆษณาบนรถไฟฟ้า 
  5.2.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นรปูแบบการตดิต่อสื่อสาร
จากผู ้ ส่งสารไปยงัผู้รบัข่าวสารโดยตรง อาจเรยีกว่าเป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างบุคคล 
(Interpersonal communication) ผูส้่งขา่วสารจะสามารถรบัรูแ้ละประเมนิผลจากผูร้บัขา่วสารได้
ทนัท ี การขายโดย ใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ถอืเป็นสื่อทีส่าํคญัมาก ซึง่จะใชใ้นกรณี
ต่อไปน้ี 
    5.2.2.1 เมื่อสนิคา้นัน้เหมาะกบัการขายโดยใชพ้นักงานขาย เช่น สนิคา้
ประเภทที ่ ขายตามบา้น (Door to door selling) ไม่ว่าจะเป็นประกนัชวีติ เครื่องใชไ้ฟฟ้า 
เครือ่งสาํอาง เป็นตน้ 
    5.2.2.2 เมื่อสินค้าเป็นลักษณะที่ต้องมีการให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์
(Product knowledge) เป็นผลติภณัฑท์ีม่คีวามสลบัซบัซอ้น ซึง่ไม่สามารถขายผ่านสื่อมวลชน 
(Mass media) ไดส้นิคา้พวกน้ี ไดแ้ก่ เครื่องทาํน้ําแขง็ เครื่องจกัร รถยนต ์สนิคา้อุตสาหกรรมอื่นๆ 
ซึง่ตอ้งอาศยั พนกังานขายชว่ยอธบิาย เพราะไมส่ามารถใชส้ือ่โฆษณาใชส้ือ่อธบิายใหช้ดัเจนได ้
    5.2.2.3 ในกรณีทีส่นิคา้นัน้ตอ้งการบรกิารทีด่ ี (Good sales services) ซึง่
จําเป็น จะต้องใชค้นใหบ้รกิารประกอบการขายสนิคา้นัน้ดว้ย โดยพนักงานขายจะเป็นผูบ้รกิาร 
แนะนํา ตดิตัง้ ซ่อมบาํรงุ ซึง่พนกังานขายมบีทบาทสาํคญัมากขึน้ 
    5.2.2.4 ในกรณีที่ธุรกิจนัน้ต้องการสร้างความสมัพนัธ์อันดี (Good 
relationship) ระหว่างผูซ้ือ้และผูข้าย ดงันัน้ธุรกจิทีจ่ะตอ้งผา่นคนกลาง (ยีป่ ัว๊และซาป ัว๊) จงึตอ้ง
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อาศยัหน่วยงาน ขาย ซึง่ถา้คนกลางไม่ใหค้วามร่วมมอืกจ็ะไมจ่ดัวางสนิคา้ใหโ้ดดเด่น หรอืไมนํ่า
สนิคา้ออกวางในชัน้ คนกลางถอืว่าเป็นสะพานทีห่น่ึง ส่วนผูบ้รโิภคถอืเป็นสะพานทีส่อง ซึง่จะ
นําไปสูค่วามสาํเรจ็ในการ ขาย 
  5.2.3 การสง่เสรมิการขาย (Sale promotion) เป็นเครื่องมอืระยะสัน้ เพื่อกระตุน้ให้
เกดิ การซือ้หรอืขายผลติภณัฑ ์ หรอืเป็นสิง่ทีจู่งใจทีม่คีุณค่าพเิศษทีก่ระตุน้หน่วยงานขาย (Sale 
force) ผูจ้ดัจําหน่าย (Distributors) หรอืผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย (Ultimate consumer) โดยมี
จุดมุง่หมาย เพื่อใหเ้กดิการขายในทนัททีนัใด (Belch; & Belch. 2001: GL11) หรอืเป็นเครื่องมอื
กระตุน้ความ ต้องการซึ่งทีใ่ชส้นับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นักงานขาย (Etzel; 
Walker; & Stanton. 2001: G-11) ซึง่สามารถกระตุน้ความสนใจ ทาํใหเ้กดิการทดลองใช ้หรอืการ
ซือ้โดยลกูคา้ คนสดุทา้ยหรอืบุคคลอื่นๆในชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 ทางดา้น ENSOGO จะตดิต่อขอส่วนลด เพื่อทํากจิกรรมส่งเสรมิการขายทางอนิเทอรเ์น็ต 
กบัสถานประกอบการทีพ่รอ้มเขา้รว่ม ดว้ยขอ้แมก้ารใหส้ว่นลดทีโ่ดดเดน่ ไดย้นิ ไดฟ้งัแลว้ตอ้งดงึดดู
ใหซ้ือ้หรอืงา่ยต่อการตดัสนิใจ เกณฑจ์งึอยูท่ีส่ว่นลด 50-90 เปอรเ์ซน็ต ์โดยหา้งรา้นทีเ่ขา้รว่มได ้มี
เพยีง 6 ประเภท ไดแ้ก่ รา้นอาหาร, โรงแรม ทีพ่กั, บรกิารดา้นความงาม, กจิการคา้ปลกี, กจิกรรม 
สนัทนาการ และการศกึษา ซึง่จะวา่ไปกไ็มใ่ชก่รอบแคบ ๆ เพราะเป็นบรกิารทีค่นสว่นใหญ่ตอ้งใชใ้น
ชวีติประจาํวนั ไมว่่าจะเป็นการรบัประทานอาหาร หรอืการจบัจ่ายซือ้ หา โดยเฉพาะในกลุ่มกจิการ
คา้ปลกี กม็กีารทํา ความตกลงหรอืดลีกบัหา้งสรรพสนิคา้ขนาดใหญ่อยู่ โดยจะทําโปรโมชัน่ หรอื
สง่เสรมิการขาย ดว้ยกจิกรรมดงึดดูความสนใจผา่นเวบ็เครอืขา่ยสงัคม คอืเฟซบุ๊ก ทวติเตอรแ์ละทาง 
อเีมล โดยใหส้มคัรเป็นสมาชกิ เพื่อไดส้ทิธซิือ้สนิคา้ทีเ่ขา้รว่มโครงการ และสาํหรบัการหาสมาชกินัน้ 
นอกจากบรษิทัเปิดเวป็ไซต์ กส็ามารถตดิต่อกบัทาง ENSOGO ผ่านเฟซบุ๊กของบรษิทั เพื่อ
ติดต่อสื่อสารกบับรษิัทโดยตรง ทัง้น้ีทางENSOGO จดักิจกรรมส่งเสรมิการขายให้แก่สมาชกิอยู่
เรือ่ยๆ เช่น ชงิโชคแพก็เกจทวัรเ์กาหล ีลุน้รบัรถ Nissan March ลุน้เป็นเจา้ของ iPad 2 และการลุน้
รบัจีเ้พชรของ Jubilee เมื่อซือ้สนิคา้ทีร่ะบุว่า Thank for mom ในช่วงวนัแมท่ีผ่า่นมา ซึง่ ณ ปจัจุบนั
โปรโมชัน่ของทาง ENSOGO คอืการมอบ Special Deal ใหเ้ฉพาะลูกคา้ Dtac และ Happy เท่านัน้ 
และลกูคา้ทีซ่ือ้ดลีทีม่สีญัลกัษณ์ Deal of the week รบัเครดติเงนิคนืเพิม่เป็น 10% จากปกต ิ3% 
  5.2.4 การประชาสมัพนัธ ์ (Public Relation: PR) หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารของ
องคก์าร กบักลุ่มต่างๆ ทีม่ผีลกระทบต่อความสาํเรจ็ขององคก์าร ไมว่่าจะเป็นผูข้ายปจัจยัการผลติ ผู้
ถอืหุน้ หรอืลกูคา้ โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อสรา้งทศันคต ิความเชื่อ และภาพลกัษณ์ทีด่ต่ีอองคก์ารหรอื 
ผลติภณัฑ ์ตลอดจนเป็นการใหค้วามรูใ้นเรื่องใดเรื่องหน่ึง หรอืแกไ้ขขอ้ผดิพลาดในเรื่องใดเรื่องหน่ึง 
การประชาสมัพนัธท์าํหน้าทีต่่อไปน้ี 
    5.2.4.1 สรา้งความสมัพนัธอ์นัดรีะหวา่งองคก์ารกบัประชาชนทัว่ไป 
    5.2.4.2 เผยแพร่ผลติภณัฑ ์ เป็นการใหข้อ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ละสถาบนั
ต่างๆ 
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    5.2.4.3 การตดิต่อสื่อสาร โดยจะรวมการตดิต่อสื่อสารเพื่อใหเ้กดิความเขา้ใจ 
เกีย่วกบัผลติภณัฑข์องบรษิทั 
    5.2.4.4 คุม้ครองประชาชน เป็นความพยายามทีจ่ะต่อตา้นสิง่ทีผ่ดิกฎหมาย
และ สง่เสรมิการกนิดอียูด่ขีองประชาชน 
    5.2.4.5 การแนะนํา เป็นการจดัหาคาํแนะนําทัว่ๆไป แก่บรษิทัถงึสงิทีเ่กดิขึน้ 
สงัคม สิง่ทีบ่รษิทัควรทาํเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์หรอืการปรบัปรงุการตดิต่อสือ่สาร 
    5.2.4.6 การทาํประโยชน์ใหก้บัสงัคม 
 ซึง่ทาง ENSOGO ไดจ้ดักจิกรรมเพื่อสงัคมโดย ลูกคา้ทีซ่ือ้ดลีจาก ENSOGOไมใ่ชแ้ค่ได้
สนิคา้และบรกิารทีต่อ้งการแต่ยงัไดร้ว่มทาํการกุศลเพื่อสงัคม โดย ENSOGO จะหกัรายได ้3% จาก
ยอดขายทุกวนั เพื่อรวบรวมไปช่วยเหลอืองคก์รเพื่อสงัคมหรอืมลูนิธต่ิางๆ โดยเฉพาะการช่วยเหลอื
การศกึษาหรอืเยาวชน ซึง่สถานประกอบการหรอืธุรกจิต่างๆทุกรายใหก้ารตอบรบัโครงการดงักล่าว 
และในช่วง1 ปีทีผ่่านมา (กนัยายน 2553-สงิหาคม 2554) มูลค่าของเงนิส่วนน้ีมถีงึ 6 ลา้นบาท ถอื
เป็นอกีหน่ึงความตอ้งการทีท่าง ESOGOอยากใหลู้กคา้ทุกคนมคีวามสุขทีไ่ดส้นิคา้และบรกิารราคา
พเิศษพรอ้มชว่ยเหลอืสงัคม ซึง่เป็นแนวคดิการทาํ CSR ของ ENSOGO 
  5.2.5 การตลาดทางตรงหรอืการตลาดเจาะตรง (Direct Marketing หรอื Direct 
Response Marketing ) สมาคมการคลาดทางตรงไดใ้หค้วามหมายไวว้่า การตลาดทางตรง เป็น 
ระบบปฏกิริยิาการกระทาํของการตลาด ซึง่ใชส้ื่อหน่ึงอย่างหรอืมากกว่าเพื่อใหเ้กดิการตอบสนองที ่
สามารถวดัได ้และ (หรอื) การตดิต่อทางธุรกจิโดยวธิใีดวธิหีน่ึง หรอื หมายถงึ ระบบการตลาดทีม่ ี
ปฏกิริยิาระหว่างกนั ซึง่ใชส้ื่อโฆษณาหน่ึงสื่อขึน้ไป เพื่อใหม้กีารตอบสนอง หรอืการซือ้ขาย ที ่
สามารถวดัได ้ (Kotler. 2003: 631) หรอืเป็นการสื่อสารโดยตรงกบัผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย 
เพือ่ใหเ้กดิการตอบสนองในทนัททีนัใด (Armstrong; & Kotler. 2003: G-2) จากความหมายดงักล่าว
ขา้งตน้สามารถสรปุไดว้า่การตลาดเจาะตรง มลีกัษณะดงัน้ี 
    5.2.5.1 มผีลกระทบโดยตรงกบักลุ่มเป้าหมายทนัททีนัใด 
    5.2.5.2 มกีารตอบสนองทีส่ามารถวดัไดโ้ดยพจิารณาจากการตอบสนองกลบั 
    5.2.5.3 มุง่สรา้งความสมัพนัธร์ะยะยาวและต่อเน่ืองกบักลุ่มเป้าหมาย 
    5.2.5.4 สามารถควบคุมคุณภาพขา่วสารได ้
    5.2.5.5 สามารถยดืหยุ่นได ้ เพราะขา่วสารต่างๆ สามารถแกไ้ขปรบัปรุงได้
สะดวก 
    5.2.5.6 ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายไดท้ัว่ถงึ 
    5.2.5.7 สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้เฉพาะเจาะจง ทัง้น้ีต้องอาศยั
การตลาด โดยใชฐ้านขอ้มลู (Database Marketing) 
    5.2.5.8 มปีระสทิธภิาพในการตดิต่อสื่อสารสูงกว่าสื่อโฆษณาแบบอื่นๆ ใน
ปจัจุบนัการตลาดเจาะตรง ถอืเป็นเครือ่งมอือยา่งหน่ึงของการสง่เสรมิการขาย (Promotion) หรอืเป็น 
การสื่อสารการตลาด (Marketing communication) เพื่อก่อใหเ้กดิการ ตอบสนองโดยตรง โดยไม่
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รวมถงึการขายโดยใชพ้นักงานขายทีท่ําการขายตรงกบัลูกคา้ตามแหล่ง ลูกคา้ (Door-to-door 
selling) การตลาดเจาะตรงเป็นเครื่องมอืสื่อสารทีก่ําลงัไดร้บัความนิยมมากขึน้ ทุกขณะ เน่ืองจาก
เครื่องมอืน้ีสามารถกระตุ้นความต้องการในทนัททีนัใดและทําใหเ้กดิการตดัสนิใจ ซื้อไดม้ากกว่า
เครือ่งมอืโฆษณาประเภทอื่น 
  5.2.6 การตลาดโดยการจดักจิกรรมพเิศษหรอืการตลาดเชงิกจิกรรม (Event 
marketing) เป็นการจดักจิกรรมพเิศษ เช่น การประกวด (Contest) การแขง่ขนั (Competition) การ
ฉลอง (Celebration) การเปิดตวัสนิคา้ใหม่ (Launching) ซึง่เป็นวธิทีีนิ่ยมมากขึน้ในปจัจุบนั 
เพราะว่าเป็น การสื่อสารการตลาดทีส่ามารถจงูใจใหผู้บ้รโิภคเขา้มามสีว่นรว่มได ้และสามารถวดัผล
ไดด้ว้ยจาํนวน ของผูท้ีเ่ขา้มามสีว่นรว่มในกจิกรรม และสนใจตดิตามกจิกรรมทีเ่กดิขึน้ การตลาดโดย
การจดักจิกรรมพเิศษหรอืการตลาดเชงิกจิกรรม (Event marketing) ถอืเป็น เครื่องมอืทีเ่ป็นดาวดวง
เด่น (Rising star) มปีระสทิธภิาพสงูและก่อใหเ้กดิผลกระทบทีด่ ี เพราะ สามารถดงึผูช้มใหเ้ขา้มามี
สว่นรว่มในกจิกรรมไดม้าก ถา้กจิกรรมพเิศษ (Event) ทีจ่ดัขึน้ เป็น กจิกรรมทีม่คีวามคดิสรา้งสรรค ์
(Creativity) มคี่าควรแก่การเป็นขา่ว กจิกรรมนัน้กจ็ะไดร้บัความ สนใจจากสื่อมวลชน โดยอาจจะมี
การถ่ายทอดสดทางโทรทศัน์หรอืวทิยเุป็นการครอบคลุมการใชส้ือ่ แบบไมต่อ้งจา่ยเงนิ (Free media 
converage) หลงัจากจดักจิกรรมพเิศษแลว้ ในวนัรุง่ขึน้ฝา่ย ประชาสมัพนัธจ์ะซือ้พืน้ทีข่า่ว เพื่อ
ขอบคุณผูท้ีม่าร่วมงาน (Thanks you Ads) ถ้าเป็นผูท้ีม่อีํานาจ หรอืผูท้ีม่ชีื่อเสยีง เช่น 
นายกรฐัมนตร ีองคมนตร ีคุณหญงิ อาจทาํสื่อโฆษณาแบบเดนิเรื่องดว้ย ภาพ (Pictoral Ads) โดย
การลงรูปและเขยีนขอ้ความบรรยายใต้รูป จะเหน็ไดว้่าการขจดักจิกรรม พเิศษนัน้ก่อใหเ้กดิ
ผลกระทบ (Impact) ทีด่ ีและก่อใหเ้กดิสือ่สารรปูแบบอื่นๆ เป็นผลตามมาหรอืที ่เรยีกวา่เป็นกจิกรรม
แพรห่ลาย (Spin-off effect) ดงันัน้วธิน้ีีจงเป็นวธิทีีนิ่ยมใช ้ENSOGO รว่มมอืกบับรษิทัแสนสริ ิจาํกดั 
(มหาชน) เพื่อเปิดตวัโครงการการทาํตลาดแบบโซเชยีล คอมเมริซ์ (Social Commerce) กจิกรรม
แรกของโครงการคอืแคมเปญ "ยิง่คลกิ...มลูค่ายิง่เพิม่” เพื่อเปิดตวัเวบ็ไซต์บา้นพรอ้มอยู่ "Instant 
Living” ทีลู่กคา้สามารถคลกิเพิม่มลูค่าบตัรกํานลัเพื่อรบัสทิธพิเิศษในการเป็นเจา้ของบา้นและทาว
เฮาสค์รัง้แรกในเมอืงไทย ร่วมกบัเวบ็ไซต์โซเชยีล คอมเมริซ์อนัดบัหน่ึงของประเทศ "ENSOGO” 
มอบดลีพเิศษทุกเดอืนแก่แฟนเพจ Sansiri Family เท่านัน้ การจดัการประกวด Ensogo Idol 
Search  เพศชายและหญงิเพื่อเซน็สญัญาเป็นพรเีซน็เตอรข์อง ENSOGO โดยไดร้บัรางวลัเป็น 
ENSOGO Credit 50,000 บาท และ ไดร้บั iPhone4 สขีาว 1 เครื่อง อกีทัง้ผูร้ว่มโหวต Ensogo Idol 
Search จะไดร้บั iPhone4 สขีาว 1 เครือ่ง เป็นการกระตุน้ใหม้สีว่นรว่มในกจิกรรม 
  5.2.7 การจดัแสดงสนิคา้ (Display) วตัถุประสงคใ์นการจดัแสดงสนิคา้มดีงัน้ี 
    5.2.7.1 เพื่อดงึดดูผูบ้รโิภคเขา้มา ณ จุดซือ้ เน่ืองจากผูบ้รโิภคดูสื่อน้อยลง 
และมกีาร แขง่ขนั ณ จุดขายทีร่นุแรงยิง่ขึน้ 
    5.2.7.2 ใชเ้ป็นเครื่องมอืตอกยํ้าจุดขาย (Selling point) ของสนิคา้ โดยเฉพาะ
สนิคา้ที ่นําเขา้สูต่ลาดใหม ่ (Launching) ตวัอยา่งเช่น น้ํายาปรบัผา้นุ่มไฟน์ไลน์ มจุีดขายว่าเป็นน้ํา
ยาปรบัผา้ นุ่มมกีลิน่หอมของดอกไม ้ ดงันัน้ในการจดัแสดงสนิคา้จะใชก้องโชวพ์เิศษเป็นดอกไม้
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ประดษิฐ ์ ซึง่ ตกแต่งสวยงาม และฉีดน้ําหอมกลิน่เดยีวกบักลิน่น้ํายาปรบัผา้นุ่มไว ้ ในกรณีน้ีทาํให้
เกดิการรบัรูด้ว้ย กลิน่ และเป็นการตอกยํ้าว่าน้ํายาปรบัผา้นุ่มมกีลิน่หอม ผูบ้รโิภคกจ็ะเขา้ใจถงึจุด
ขายไดด้ขีึน้ 
    5.2.7.3 เพื่อเสรมิการสื่อสารเกีย่วกบัการสง่เสรมิการขาย (Sales promotion) 
การ สง่เสรมิการขายใหม้คีวามโดดเด่นในการจดัแสดงสนิคา้เรยีกว่า “กองโชว”์ กองโชวจ์ะอยูใ่น
พืน้ทีก่ารจดัแสดงสนิคา้ม ี2 แบบดงัน้ี 
      5.2.7.3.1 การจดัแสดงสนิคา้ไวเ้พื่อขาย (Stock display) เป็นการจดั
แสดงสนิคา้ที ่ ตอ้งการขาย โดยจํานวนหน้าในการจดัวางสนิคา้ (Facing) หรอืทีเ่รยีกว่าขานัน้ 
สามารถสือ่ ความหมายวา่ผลติภณัฑอ์ยูใ่นตําแหน่งทีส่าํคญัหรอืไม ่ตราสนิคา้ทีข่ายด ีมคีนนิยมใชจ้ะ
มขีา มากกว่า ตวัอยา่งเช่น ถา้สบู่ลกัสไ์ด ้4 ขา สบู่โพรเทคสไ์ด ้2 ขา สบู่ลกัสจ์ะดดูกีว่าสบู่โพรเทคส ์
ถา้ นมไทยเดนมารก์ได ้6 ขา นมหนองโพได ้3 ขา แสดงวา่นมไทยเดนมารก์ขายดกีวา่นมหนองโพ 
      5.2.7.3.2 การจดัแสดงสนิคา้ถาวร (Fixed display) เป็นการจดัแสดง
สนิคา้ทีเ่อาไว ้คงทีโ่ดยใชข้องตกแต่งไวถ้าวร ไมม่กีารหยบิขาย เวลาทีลู่กคา้ซือ้สนิคา้พนกังานขาย
จะไปหยบิ สนิคา้จากทีอ่ื่นมาให ้ ซึง่การจดัแสดงสนิคา้ควรจะสื่อสารถงึแนวความคดิหลกั (Theme) 
จุดขาย (Selling point) และลกัษณะ (Character) ของสนิคา้นัน้ๆ ตวัอยา่งเช่น เสือ้ T-shirt ของ 
Arrow รุน่ Flower collection ถา้ทาํเสือ้ Weekender ประกอบดว้ยสนิคา้ถาวรโดยนําแหมาขงึไว ้
ตกแต่งดว้ย ปลาชนิดต่างๆ นํารม่ชายหาดมากาง มโีขดหนิ และนําเสือ้ไปวางไวต้ามโขดหนิ เป็นตน้ 
  5.2.8 โชวร์มู (Showroom) เป็นการตดิต่อสื่อสารทัง้ทางเดยีวและสองทาง (One-
wayand two-way communication) การใชโ้ชวร์ูมเปรยีบเทยีบเสมอืนกบัการใชป้้ายโฆษณา 
(Billboard) ป้าย โฆษณาอาจจะมปีญัหาว่าอยูเ่หนือระดบัสายตา แต่โชวร์มูอยูใ่นระดบัสายตา โชวร์ู
มทีด่คีวรอยูใ่นจุด ชุมชนทีม่คีนผา่นไปมาอยูต่ลอดเวลา ตวัอยา่งเช่น สีแ่ยก ซึง่เป็นจุดทีร่ถตดิ ตรง
หวัมมุถนน เป็นตน้ 
  5.2.9 การจดัศูนยส์าธติการทํางานของสนิคา้ (Demonstration center) สนิคา้ 
บางอยา่งจะขายดกีต่็อเมื่อมกีารสาธติการทํางานของสนิคา้ เช่น ขายเครื่องสาํอางตอ้งมกีารสาธติ 
การแต่งหน้า ขายครมีนวดหน้าตอ้งสาธติการนวดหน้า สนิคา้บางอย่างตอ้งสาธติการทํางานแบบ 
สถานการณ์จําลอง (Simulation) ดงันัน้ จงึจําเป็นตอ้งตัง้ศูนยส์าธติการทํางานของสนิคา้ทําให ้
กลุ่มเป้าหมายทีม่าชมการสาธติเกดิความเขา้ใจและเกดิการเรยีนรูเ้น่ืองจากไดอ้ยู่ในสถานการณ์ที ่
เกดิขึน้จรงิ บางครัง้พนกังานขายอาจจะใหผู้บ้รโิภคไดท้ดลองใชส้นิคา้ดว้ยตนเอง 
  5.2.10 การจดัสมัมนา (Seminar) การจดัสมัมนาถือว่าเป็นเครื่องมอืในการ
ตดิต่อสือ่สาร ตราสนิคา้ (Brand contact point) อกีรปูแบบหน่ึง การจดัสมัมนาใชใ้นกรณต่ีอไปน้ี 
    5.2.10.1 ตอ้งการการยนืยนัสนบัสนุน (Endorsement) จากผูนํ้าทางความคดิ 
หรอืผูท้รงคุณวุฒหิลายครัง้ที่นักสื่อสารการตลาดใชช้ื่อของผูท้รงคุณวุฒมิาสนับสนุนสนิคา้ของเขา 
โดย การจดัสมัมนาและเชญิผูท้รงคุณวุฒหิรอืผูท้ีม่คีวามรูเ้ป็นอยา่งด ี(Authority) ในผลติภณัฑน์ัน้ ๆ 
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(ใน เรื่องนัน้ๆ) มาเป็นผูส้มัมนา การทีป่ระธานบรษิทัหรอืเจา้ของสนิคา้พดูว่าสนิคา้ของตวัเองดี
อยา่งไร จะไมม่น้ํีาหนกัเทา่กบัการทีผู่ท้รงคุณวุฒเิป็นผูพ้ดู 
    5.2.10.2 เมื่อสนิคา้นัน้ตอ้งการใหค้วามรูก้บัผูใ้ช ้ ในกรณีทีเ่ป็นสนิคา้ใหม ่ ม ี
แนวความคดิใหม่ๆ ซึง่ถา้ปราศจากความรูค้วามเขา้ใจแลว้จะไมเ่กดิความนิยมในตวัสนิคา้นัน้ จงึ 
ตอ้งอาศยัการสมัมนาเขา้ชว่ย 
    5.2.10.3 ตอ้งการรกัษาลกูคา้เอาไว ้สนิคา้หลายชนิดสามารถรกัษาลูกคา้ไวไ้ด้
ดว้ย การจดัสมัมนา ตวัอยา่งในกรณีของสถาบนัลดน้ําหนกั เมื่อผูบ้รโิภคทราบว่ายาตวัน้ีสามารถซือ้
ได ้จากรา้นขายยาทัว่ไปกจ็ะไมไ่ปพบหมออกี แต่จะไปซือ้ยามารบัประทานเอง หรอืบางครัง้สมาชกิ
ทีม่า ใชบ้รกิารอาจเกดิความเบื่อหน่ายกบัการจราจรทีต่ดิขดั หรอืการออกนอกบา้น จงึซือ้เครื่องมอื
ต่างๆ ไปใชใ้ชเ้องทีบ่า้น ทาํใหต้อ้งสญูเสยีสมาชกิไป ดงันัน้สถาบนัลดน้ําหนกัควรจดัใหม้กีารสมัมนา 
ระหว่างสมาชกิเป็นระยะๆ ประมาณเดอืนละครัง้ โดยใชห้วัขอ้ทีส่นใจ เช่น ลดน้ําหนกัอยา่งไรใหถู้ก 
วธิ ีเพือ่รกัษาลกูคา้ไว ้
    5.2.10.4 ใชใ้นการฉลองเหตุการณ์พเิศษ (Special occasion) ในกรณน้ีีอาจใช ้
รว่มกบัการสมัมนาทีมุ่ง่สูค่นกลาง พนกังานขาย หรอื สมาชกิ 
  5.2.11 การจดันิทรรศการ (Exhibition) เป็นเครื่องมอืการตดิต่อสื่อสารตราสนิคา้ 
(Brand contact) ทีท่าํใหเ้กดิความเขา้ใจและเกดิการตอบสนองไดโ้ดยตรง เน่ืองจากสนิคา้บางชนิด 
สามารถสรา้งความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ไดด้ว้ยวธิกีารสาธติ หรอืการแสดงรายละเอยีดแบบเจาะลกึ 
การสื่อสารกนัดว้ยสื่อไม่สามารถทําใหเ้กดิความเขา้ใจไดด้เีท่ากบัการไดเ้หน็ของจรงิ ดงันัน้สนิคา้ 
บางชนิดจงึจาํเป็นตอ้งใชก้ารจดันิทรรศการ ซึง่จะนิยมใชม้ากในกรณต่ีอไปน้ี 
    5.2.11.1 เมือ่รายละเอยีดของสนิคา้มมีากเกนิกวา่จะถ่ายทอดไดด้ว้ยโฆษณา 
    5.2.11.2 เมื่อรายละเอยีดของสนิคา้นัน้สามารถสรา้งความประทบัใจ หรอื
ความรูส้กึ ทีด่ใีหก้บัผูบ้รโิภคได ้
    4.2.11.3 เมื่อการสาธติการทํางานของสนิคา้สามารถสรา้งความประทบัใจ
ใหก้บั ผูบ้รโิภคทาํใหผู้บ้รโิภคสนใจซือ้สนิคา้ได ้
    4.2.11.4 เมื่อสนิคา้นัน้สามารถทาํใหเ้กดิการตดิต่อสื่อสารแบบ 2 ทาง (Two-
way Communication) ได ้ซึง่ในกรณน้ีีตอ้งมพีนกังานขายอยูป่ระจาํจุดทีจ่ดัแสดงนิทรรศการดว้ย 
  5.2.12 การจดัศูนยฝึ์กอบรม (Training center) เป็นการสื่อสารตราสนิคา้ (Brand 
Contact) ในลกัษณะการใหข้า่วสารตราสนิคา้ผา่นการฝึกอบรม ธุรกจิบางชนิดทาํใหส้นิคา้แขง็แกรง่ 
ขึน้โดยการจดัตัง้ศูนยฝึ์กอบรมตวัอย่าง เช่น ดุสติธานีมโีรงแรมสอนการโรงแรม บรษิทัธนบุร ี
ประกอบรถยนตม์กีารจดัฝึกอบรมพนกังานเป็นเวลา 6 เดอืน ทีป่ระเทศเยอรมนันี เป็นตน้ 
  5.2.13 การใหบ้รกิาร (Service) เป็นการสื่อสาร (Communication) ทีส่าํคญัทีสุ่ด 
อยา่งหน่ึง ถา้มกีารใหบ้รกิารทีด่ ีลูกคา้จะรูส้กึประทบัใจ เพราะลูกคา้นัน้ตอ้งการใหร้บัความเอาใจใส ่
ดงันัน้บรษิทัจงึจาํเป็นตอ้งพฒันาการใหบ้รกิารในจุดทุกจุดทีต่อ้งพบกบัลูกคา้ (Point of Encounter) 
ไมว่่าจะเป็นในส่วนของพนกังานตอ้นรบั พนกังานรบัโทรศพัท ์ ซึง่ถงึแมจ้ะไมไ่ดเ้หน็หน้ากนัแต่กม็ ี
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การรบัรูก้นัดว้ยเสยีง พนกังานรกัษาความปลอดภยั พนกังานสง่ของ พนกังานขาย ฝา่ยซ่อม ฝา่ย 
ตดิตัง้ ซึง่จะตอ้งใหบ้รกิารแบบไรร้อยตะเขบ็ คอืทาํใหร้าบรื่นไมม่กีารสะดุด ดงัตวัอยา่งสโลแกนของ 
การบนิไทยทีว่่า “Smooth as silk” การใหบ้รกิารทีด่ ี (Good services) จะก่อใหเ้กดิการรบัรูใ้นตวั
สนิคา้ (Brand knowledge) และเป็นการเสรมิสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บับรษิทั สนิคา้บางประเภท
ควรมกีาร ใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ ตวัอยา่งเช่น ถา้ขายเครื่องปรบัอากาศ กค็วรมกีารบรกิารตดิตัง้ ขาย
คอมพวิเตอร ์ ควรมกีารใหร้บัประกนัสนิคา้ ขายเครื่องใชไ้ฟฟ้าควรมบีรกิารหลงัการขาย เช่น ซ่อม
ฟร ี มเีครื่อง ทดแทนกรณีเครื่องเขา้ศูนยซ์่อม หรอืในช่วงเทศกาลหา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลัควรมี
บรกิารหอ่ ของขวญัหรอืจดักระเชา้ฟร ีเป็นตน้ บรษิทัตอ้งตระหนกัถงึความสาํคญัของการใหบ้รกิาร 
ถา้สนิคา้ ของบรษิทัเป็นสนิคา้ทีด่ ี มกีารโฆษณาและการสง่เสรมิการขายทีด่ ี แต่การใหบ้รกิารไม่มี
ความน่า ประทบัใจหรอืไมเ่ป็นไปตามความคาดหวงัของลูกคา้ กจ็ะสง่ผลใหลู้กคา้เกดิความรูส้กึทีไ่ม่
ดต่ีอ บรษิทั ซึง่อาจสง่ผลใหไ้มซ่ือ้สนิคา้ในทีสุ่ด การใหบ้รกิารทีด่นีัน้ ไมไ่ดห้มายถงึเฉพาะการที่
พนกังานมนิีสยัด ี ยิม้แยม้แจ่มใส พดูจาไพเราะ หรอืบรกิารรวดเรว็เท่านัน้ แต่หมายถงึกจิกรรม
เพิม่เตมิ (Additional activity) ซึง่เป็น บรกิารพเิศษทีม่อบใหลู้กคา้ ทัง้ก่อนการขายและหลงัการขาย 
ซึง่ถอืเป็นโอกาส (Opportunities) ใน การสรา้งมลูค่าเพิม่ (Create value added) ถา้บรษิทัไมใ่สใ่จ
ในการใหบ้รกิาร กจ็ะทาํใหเ้กดิ ช่องว่างในการสรา้งมลูค่าเพิม่ (Value gap) เป็นช่องว่างใหคู้่แขง่ขนั
แทรกเขา้มาได ้ซึง่อาจจะทาํให ้บรษิทัพา่ยแพใ้นทีส่ดุ 
  5.2.14 พนกังาน (Employee) ถอืว่าเป็นผูท้ีใ่หก้ารประชาสมัพนัธท์ีด่ทีีสุ่ด (The Best 
PR Officer) ดงันัน้ถา้ต้องการสรา้งคุณค่าใหก้บัตราสนิคา้ จะต้องมกีารประชาสมัพนัธ์ทีด่กีบั 
พนักงานในเรื่องเกี่ยวกบัการส่งเสรมิสนิคา้ของบรษิทั มกีารจดัการทรพัยากรมนุษยท์ีด่ ี (Good 
Human Resources Management; HRM) ซึง่จะทาํใหพ้นกังานมคีวามรูส้กึจงรกัภกัดต่ีอบรษิทั และ 
พรอ้มทีจ่ะสง่เสรมิสนิคา้ของบรษิทั บางบรษิทัพนกังานกลายเป็นศตัรทูีค่อยว่ารา้ยบรษิทัตลอดเวลา 
จากคาํกล่าวทีว่่าการตดิต่อสื่อสารระหว่างบุคคล (Interpersonal communication) จะชนะสื่อทุกครัง้ 
ข้อความน้ีเป็นจรงิ เพราะการติดต่อสื่อสารของคนเรากบับุคคลที่มคีวามหมายกบัชีวิตเรา 
(Significant people) จะชนะการตดิต่อสื่อสารดว้ยสื่อมวลชนเสมอ (Mass media communication) 
เพราะบุคคลสาํคญันัน้สามารถใหคุ้ณและโทษกบัเราได ้ตวัอยา่งของบุคคลสาํคญั ไดแ้ก่ พอ่ แม ่ลูก 
เจา้นาย ลูกน้อง คร ูเลขา เป็นตน้ ถา้ขอ้ความในสื่อมวลชนขดัแยง้กบับุคคลทีม่คีวามหมายกบัชวีติ 
เราเมื่อไร ขอ้ความสาํคญัเหล่าน้ียอ่มแพพ้า่ย ดงันัน้ พนกังานจงึเป็นผูต้ดิต่อสื่อสารในตราสนิคา้ทีด่ ี
ในการสรา้งคุณคา่ใหก้บัตราสนิคา้ 
  5.2.15 การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) หมายถงึ สิง่ทีบ่รรจุหรอืหอ่หุม้ผลติภณัฑ ์ซึง่ถอื
วา่เป็นจุดในการตดิต่อสือ่สารตราสนิคา้ (Brand contact point) หน้าทีข่องบรรจุภณัฑ ์
    5.2.15.1 เพือ่บอกขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์
    5.2.15.2 เพือ่บอกตําแหน่งผลติภณัฑ ์(Product positioning) 
    5.2.15.3 เพือ่เผยแพรส่โลแกน หรอืคาํขวญัของสนิคา้ 
    5.2.15.4 เพือ่สรา้งมลูคา่เพิม่ใหก้บัผลติภณัฑ ์โดยการบอกเล่าเรือ่งราวต่างๆ 
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    5.2.15.5 เพื่อบอกสว่นผสม (Ingredient) ของผลติภณัฑ ์ ซึง่ใชเ้ป็นจุดขาย
สนิคา้นัน้ ได ้
    5.2.15.6 เพือ่บอกวธิกีารใชส้นิคา้ 
    5.2.15.7 เพื่อสรา้งความแตกต่างใหก้บัตราสนิคา้ โดยการใชข้อ้ความหรอืให้
ขอ้มลูพเิศษ 
    5.2.15.8 เพือ่แสดงจุดเดน่ต่างๆ ของสนิคา้ 
  การใชบ้รรจุภณัฑ ์เป็นเครื่องมอืในการสื่อสาร (Communication) สามารถใสอ่ะไรเขา้ 
ไปใน บรรจุภณัฑไ์ดม้ากมาย ไมว่่าจะเป็นสโลแกน ตําแหน่งผลติภณัฑ ์ (Positioning) ขอ้ความ 
เฉพาะอยา่ง หรอืหลกัฐานพสิจูน์ชื่อเสยีง (Identity statement) ซึง่ในปจัจุบนัเป็นวธิทีีนิ่ยมใชก้นั มาก 
ตวัอยา่ง เช่น ธนาคารไทยพาณิชยใ์ชส้โลแกนว่า “มัน่คงดว้ยรากฐาน บรกิารดว้ยน้ําใจ” และ ใช้
หลกัฐานพสิจูน์ชื่อเสยีงว่าเป็นธนาคารแหง่แรกของประเทศไทย (The First Thai Bank) วธิน้ีีเป็น 
วธิกีารยดึครองหวัใจของลูกคา้ โดยสรา้งหลกัฐานพสิจูน์ชื่อเสยีงของบรษิทั (Brand Identity) ใสต่่อ 
จากชื่อตราสนิคา้ 
  5.2.16 การใชย้านพาหนะของบรษิทัเคลื่อนที ่ (Transit) เป็นการใสช่ื่อหรอืสญัลกัษณ์
ของ สนิคา้บนยานพาหนะของบรษิทั ไมว่่าจะเป็นกระบะ รถรบัสง่พนกังาน รถมอเตอรไ์ซด ์ รถตู ้
หรอื สิง่ของอื่นๆ ทีเ่คลื่อนทีไ่ด ้ หรอืเมื่อรถของบรษิทัไปจอดทีใ่ดกต็ามจะมผีูพ้บเหน็สื่อเคลื่อนที่
เหล่าน้ี ตวัอย่าง รถของผูส้ ื่อขา่วจะมโีลโกแ้ละหมายเลขช่อง 3,5,7,9,11 หรอื TITV ตดิอยู ่
ไมโครโฟนที ่ ผูส้ื่อขา่วใชส้มัภาษณ์จะมสีญัลกัษณ์ของช่องต่างๆตดิอยู่ การใชส้ตกิเกอร ์ ตดิรถ
พนกังานกถ็อืวา่ เป็นสือ่เคลื่อนทีท่ีด่มีาก บรษิทัควรทาํสตกิเกอรส์วยๆ โดยแจกใหพ้นกังานนําไปตดิ
รถสว่นตวัเพือ่ เพิม่ความถีข่องวธิกีารสือ่สารตราสนิคา้ (Brand Contact) 
  5.2.17 การใชป้้ายต่างๆ (Signage) ป้ายโฆษณาเป็นสื่อกลางแจง้ มจุีดมุง่หมายเพื่อ
การ โฆษณา ประชาสมัพนัธ ์เกีย่วกบัสนิคา้และบรกิาร ป้ายโฆษณามหีลายประเภท เช่น โปสเตอร ์
(Posters) คทัเอาท ์ (Cutout) Billboard นีออนไลท ์ และป้ายโฆษณาทีท่าํดว้ยหลอดไฟ (Electric 
Spectaculars) เป็นตน้ ป้ายโฆษณาควรตดิตัง้อยู่ทีท่ีม่ผีูค้นสญัจรผา่นไปมาตลอดเวลา สามารถ 
มองเหน็ไดง้า่ย เช่น สีแ่ยกทีม่กีารจราจรหนาแน่นรมิถนนสายสาํคญัๆ ป้ายรถเมล ์ ทางด่วน หรอื 
บรเิวณหวัมมุถนน เป็นตน้ 
  5.2.18 การใชเ้ครอืขา่ยสื่อสารทางอเิลก็ทรอนิกส ์ (Internet) อนิเตอรเ์น็ต เป็นระบบ 
เครอืขา่ยคอมพวิเตอรเ์ครอืขา่ยหน่ึง ซึง่ตดิต่อเชื่อมโยงกนัเป็นเครอืขา่ยใหญ่ และสามารถสง่ขอ้มลู
ขา่วสารถงึกนัไดอ้ยา่งกวา้งขวาง บรษิทัควรจะมเีวบ็ไซดข์องตนเอง เพื่อบอกเล่าเรื่องราวเกีย่วกบั
บรษิทัและสนิคา้ ปจัจุบนัผูใ้ชอ้นิเตอรเ์น็ตมจีาํนวนเพิม่ขึน้ และการซือ้ขายสนิคา้ผา่นอนิเตอรเ์น็ตก็
ได้รบัความนิยม มากขึน้ จากตวัเลขผลสํารวจของทาง ศูนย์เทคโนโลยอีเิลก็ทรอนิกส์และ
คอมพวิเตอรแ์หง่ชาต ิ (เนคเทค) พบว่าปี พ.ศ. 2553 พบว่าสนิคา้ทีนิ่ยมซือ้ผา่นระบบออนไลน์หรอื
อนิเตอรเ์น็ตมดีงัน้ี หนงัสอื (34.7%) จองหอ้งพกัโรงแรม จองเช่ายานพาหนะ จองตัว๋ภาพยนตร ์
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(31.3%) เสือ้ผา้และเครื่องแต่งกาย เช่น กระเป๋า รองเทา้ เขม็ขดั (26.7%) ภาพยนตรท์ีส่ง่ผา่นพสัดุ 
(17.2%) และอุปกรณ์คอมพวิเตอร ์(16.7%) 
    5.2.18.1 อนิเตอรเ์น็ตมปีระโยชน์ต่อผูซ้ือ้ ดงัน้ี 
       5.2.18.1.1 ทาํใหไ้ดร้บัความสะดวกในการสัง่ซือ้มากขึน้ 
       5.2.18.1.2 สามารถคน้หาขอ้มูลเกี่ยวกบัคุณลกัษณะของสนิคา้
และราคาได ้
    5.2.18.2 อนิเตอรเ์น็ตมปีระโยชน์ต่อผูข้าย ดงัน้ี 
       5.2.18.2.1  ช่วยลดค่าใช้จ่ายในการโฆษณาผ่านสื่อสาร 
มวลชน ช่วยลด ค่าใชจ้่ายในการจา้งพนกังานขายเพราะผูซ้ือ้ และผูข้ายจะตดิต่อกนัโดยตรงโดยไม่
ตอ้งผา่นพอ่คา้คน กลางหรอืตวัแทนจาํหน่าย 
       5.2.18.2.2 การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสื่อ (Merchandising) เป็นการ
จดัทาํวสัดุสิง่ของ ขึน้มา ซึง่วสัดุสิง่ของเหล่านัน้มขีา่วสารเกีย่วกบัสนิคา้อยูด่ว้ย อาจจะเป็นโลโก ้ตรา
สนิคา้ คาํขวญั ผลติภณัฑเ์หล่าน้ีจะเป็นเสมอืนสื่อเคลื่อนที ่ (Moving media) ซึง่ก่อใหเ้กดิการสื่อ
สารตราสนิคา้ (Brand contact) ไดเ้ป็นอย่างด ี และทําใหเ้กดิการเปิดรบั (Exposure) การใช้
ผลติภณัฑเ์ป็นสื่อ (Merchandising) มลีกัษณะใกลเ้คยีงกบัการใหส้มัปทาน (Licensing) โดยใช้
หลกัการทีค่ลา้ยคลงึ คอื การออกผลติภณัฑโ์ดยมชีื่อตราสนิคา้ และโลโกส้นิคา้ ของบรษิทั ทีนิ่ยมใช้
กนัสว่นมากจะเป็นปากกา หมวกแก๊ป แกว้น้ํา ทีค่ ัน่หนงัสอื ของขวญั เสือ้ เขม็ ขดั เป็นตน้ ในกรณี
ของการใหส้มัปทาน เราจะไดผ้ลตอบแทนเป็นตวัเงนิเมื่อขายสนิคา้ได ้ แต่ใน กรณีของการใช้
ผลติภณัฑเ์ป็นสื่อ (Merchandising) เป็นการทาํของแจกโดยไมไ่ดข้าย ซึง่ม ีวตัถุประสงคเ์พื่อสรา้ง
วธิกีารสรา้งสื่อสารตราสนิคา้ (Brand contact) แจ๊กเกต็ของพนกังานสง่ของ เสือ้ผา้ของพนกังาน
หญงิทีม่โีลโก ้หวัจดหมาย ซองจดหมายตดิโลโกข้องบรษิทั เหล่าน้ีถอืเป็นการใช ้ผลติภณัฑเ์ป็นสื่อ
ทัง้สิน้ 
  5.2.19 การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสื่อ (Merchandising) โดยการแจกของขวญัใหก้บั
ผูบ้รโิภค เชน่ แจกเนกไทใหก้บัลูกคา้ผูช้าย แจกผา้พนัคอใหก้บัลูกคา้หญงิ แจกทีว่างปากกาใหก้บัผู้
ทีม่าเยีย่ม ชมมหาวทิยาลยั แจกไดอารีแ่ละปฏทินิในวนัปีใหม ่โดยมโีลโก ้คาํขวญั หรอืตราสนิคา้ตดิ
อยู ่ เมื่อ ลูกคา้นําสนิคา้มาใช ้ ผูอ้ื่นกจ็ะมองเหน็สญัลกัษณ์เหล่าน้ี ทาํใหเ้กดิความถี่ในการพบเหน็
สนิคา้สงูขึน้ (High Frequency) 
  5.2.20 การใหส้มัปทาน (Licensing) คําน้ีมคีวามหมายใกลเ้คยีงกบัคําว่า การใช ้
ผลติภณัฑเ์ป็นสื่อ (Merchandising) การใชผ้ลติภณัฑเ์ป็นสื่อนัน้ บรษิทัจะจดัทําสนิคา้เพื่อไวแ้จก 
หรอืแถม ส่วนการใหส้มัปทานเป็นการขายชื่อตราสนิคา้ (Brand Name) สญัลกัษณ์ (Symbol) 
และโลโก ้ (Logo) ใหแ้กผู้ร้บัสทิธ ิ ซึง่ผูร้บัสทิธจิะมสีทิธใินการผลติสนิคา้ภายใตช้ื่อตราสนิคา้และโล 
โกเ้ดยีวกนั เป็นการขายชื่อตราสนิคา้ (Brand Name) ซึ่งถอืเป็นวธิกีารสื่อสารตราสนิคา้ทีม่ ี
ประสทิธภิาพสงู เพราะนอกจากผูใ้หส้ทิธจิะไดร้บัเงนิค่าลขิสทิธิแ์ลว้ยงัเป็นการเผยแพรต่ราสนิคา้ทีด่ ี
ดว้ย ซึง่วธิกีารน้ีเป็นทีนิ่ยมใชก้นัมากในต่างประเทศ โดยเฉพาะกบัธุรกจิการคา้ปลกีทางดา้น บนัเทงิ 
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(Retail Entertainment) เช่น บรษิทั Warner Brother ขายสมัปทานภาพยนตรก์ารต์ูนเรื่อง Casper 
ใหก้บัดสินีย ์ ซึง่ดสินียไ์ดนํ้าตวัการต์ูน Casper ไปผลติเป็นสนิคา้ต่างๆ ไมว่่าจะเป็นเสือ้ยดื พวง
กุญแจ แกว้น้ํา ของขวญั ของทีร่ะลกึต่างๆ เสือ้ผา้ ผา้ขนหนู และอื่นๆ ซึง่นอกจาก Warner Brother 
จะไดร้บัเงนิจากการขายสมัปทาน และไดร้บัค่าความภกัดหีรอืภาคหลวง (Brand Loyalty) อกี 2% 
แลว้ยงัไดช้ื่อเสยีงจากการพบเหน็ตราสนิคา้ดว้ย 
  5.2.21 คู่มอืสนิคา้ (Mannual) เป็นหนงัสอืทีบ่อกถงึวธิกีารใชง้าน การเกบ็รกัษา และ
สว่นประกอบต่างๆ ของสนิคา้ ซึง่มกัใหค้วบคู่ไปกบัตวัสนิคา้ ตวัอยา่งเช่น คู่มอืการใชค้อมพวิเตอร ์
คู่มอืการใชโ้ทรศพัทม์อืถอื คู่มอืการใชเ้ครื่องดูดฝุน่ การแจกคู่มอืรกัษาบา้นใหก้บัลูกคา้ทีซ่ือ้บา้น 
การแจกคู่มอืถนอมผา้ใหก้บัลูกค้าที่ซื้อเครื่องซกัผา้ สิง่เหล่าน้ีถือว่าเป็นการติดต่อสื่อสารทาง 
การตลาด อนัจะทําใหผู้บ้รโิภคเกดิความรูใ้นการใชส้นิคา้นัน้ไดอ้ย่างถูกต้อง สนิคา้บางชนิด 
กลายเป็นสนิคา้ทีไ่มม่คีุณภาพ เพราะผูข้ายไมไ่ดจ้ดัทาํ คูม่อืทีด่ใีหก้บัลูกคา้ ตวัอยา่ง โทรศพัทม์อืถอื
ตอ้งชารท์ไฟ 16 ชัว่โมง ก่อนนํามาใช ้ ถา้นํามาใชท้นัทโีดยไมไ่ดช้ารท์ไฟ แบตเตอรีน่ัน้อาจเสื่อม
คุณภาพเรว็ ผูใ้ชอ้าจตําหนิวา่แบตเตอรีไ่มด่ ีทัง้น้ีเป็นเพราะผูบ้รโิภคขาด คูม่อืแนะนําวธิกีารใชส้นิคา้
ทีถู่กตอ้ง เป็นตน้ ทัง้หมดน้ีเป็นเพยีงเครื่องมอืสื่อสารการคลาดทีนิ่ยมใชก้นัมากเท่านัน้ อาจจะไม่
ครบถว้นตามรปูแบบของ IMC เพราะการสื่อสารเป็นเรื่องของความคดิสรา้งสรรค ์ จงึอาจมผีูค้ดิคน้ 
วธิกีารอื่นๆ ขึน้มาใหมไ่ดอ้กีมากมายไมม่ทีีส่ ิน้สดุ 
  5.2.22 อื่นๆ (Others) Word of Mouth เอมมานูเอล โรเซน (2002). ไดใ้ห้
ความหมายของ Word of Mouth หรอื buzz Marketing ว่า “คาํพดูจากปากทุกอยา่งทีเ่กีย่วกบัแบ
รนดห์รอื ตราสนิคา้หน่ึงๆ ความสําคญัของมนัทวขีีน้เรื่อยๆ เพราะการแพร่กระจายของข่าวสาร
ขอ้มลู มมีากเสยีจนท่วมทน้ หรอืกลบสาระสาํคญัทีต่อ้งการสื่อถงึผูร้บั ขณะทีลู่กคา้ปจัจุบนัมคีวาม
ระแวงสงสยัมากขึน้ และยงัสามารถเชื่อมตดิต่อถงึกนัดว้ยอนิเทอรเ์น็ตอกีดว้ย 
    5.2.22.1 แนวคดิเกีย่วกบัการสือ่สารแบบการบอกต่อ (Word of Mouth) 
 Kotler, Phillip (2006). กล่าวว่าแนวโน้มการตลาดแบบ "การบอกต่อ" กําลงัมาแรง เพราะ
เป็นการสื่อสารผา่นเวบ็ไซต ์บางครัง้เรยีกว่าการทาํตลาดแบบไมต่อ้งทาํตลาด จะเหน็ความสาํเรจ็น้ี
จากกรณขีองโทรศพัท ์"ไอโฟน" ทาํใหผู้ค้นตอ้งไปต่อแถวยาวเหยยีดเพื่อซือ้ เมื่อขอ้ความถูกสง่ออก
ไปว่าดลีเลอรแ์ต่ละรายจะไดร้บัไปจาํหน่ายเพยีง 100 เครื่องเท่านัน้ ทาํใหว้นัน้ี "ไอโฟน"กลายเป็น
สนิคา้ทีต่อ้งการของตลาดโดยทีไ่มต่อ้งเสยีคา่โฆษณา 
 รูปแบบการสื่อสารประเภทหน่ึง ซึ่งเป็นแบบอย่างของการสื่อสารแบบดัง่เดมิทีก่าลงัมี
บทบาทเทยีบเคยีงกบัสื่อออนไลน์ในขณะน้ี คอื“การสื่อสารแบบการบอกต่อ” (Word of Mouth 
Communication or Buzz Marketing Communication) เป็นรปูแบบการสื่อสารทีไ่มเ่ป็นทางการ 
โดยการบอกต่อแบบปากต่อปากซึง่เกดิจากการทีก่ลุ่มเป้าหมายไดใ้ชส้นิคา้หรอืบรกิารแลว้เกดิความ
พงึพอใจ กบ็อกต่อจากบุคคลหน่ึงไปยงับุคคลอื่น ซึ่งทําใหข้าวสารสามารถกระจายไปไดอ้ย่าง
รวดเรว็หากผูร้บัสารมปีฏกิริยิาตอบรบัสงูในทางตรงกนัขา้มหากสารนัน้เป็นขอ้มลูทางลบ Word of 
Mouth กจ็ะนําขอ้มลูนัน้สง่ต่อไปอยา่งรวดเรว็เชน่กนัถอืว่าเป็นกลยุทธก์ารใชส้ื่อประเภท Below-the-
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Line ทีเ่หมาะกบัสนิคา้หรอืบรกิารทีส่ามารถตอบสนองความต้องการของตลาดไดด้ ี และอาจมี
ขอ้จาํกดัในเรือ่งของงบประมาณ ซึง่การสือ่สารในลกัษณะน้ีจะเกดิขึน้และสงผลดจีะตอ้งประกอบดว้ย
ปจัจยัหลายอยา่ง ไดแ้ก่ 
    5.2.22.1.1 ผูส้ื่อสารต้องการถ่ายทอดข่าวสารสิง่ที่ตนประสบหรอืได้รบัรูม้า 
(ทัง้ดา้นบวกและลบ) ไปยงับุคคลอื่น 
    5.2.22.1.2 ผูส้ือ่สารตอ้งการนําเสนอขา่วสารเรือ่งทีต่นสนใจเป็นพเิศษ 
    5.2.22.1.3 ผูส้ื่อสารไม่ต้องการใหค้นใกลต้วัใชส้นิคา้หรอืบรกิารทีต่นรูส้กึไม่
พงึพอใจ 
    5.2.22.1.4 ผูส้ือ่สารตอ้งการนําเสนอสิง่ทีด่ใีหก้บัคนใกลต้วั 
    5.2.22.1.5 ผูส้ื่อสารตอ้งการ การเป็นผูนํ้าแฟชัน่ แบรนด ์หรอืค่านิยมใหม่ๆ
ในสงัคม ถ้าเรามองในแง่ของอิทธิพลหรือผลของการสื่อสารแบบการบอกต่อนัน่อาจสรุปได้ว่า
อทิธพิลของการสื่อสารแบบปากต่อปากมหีลายประการ ไดแ้ก่เพื่อน และสงัคมบนอนิเตอรเ์น็ต หรอื 
Social Network 
    5.2.22.1.6 ขอ้มลูดา้นบวกของสนิคา้หรอืบรกิารจากคนใกลต้วัทําใหเ้กดิการ
ยอมรบัมากกวา่การโฆษณา 
    5.2.22.1.7 การสื่อสารแบบการบอกต่อทําให้สินค้าหรือบริการนัน้เป็นที่
น่าสนใจ และไดร้บัการพสิจูน์ดว้ยการซือ้ใช ้
    5.2.22.1.8 การสื่อสารแบบการบอกต่อทาํใหผู้บ้รโิภคยอมรบัและพงึพอใจใน
สนิคา้หรอืบรกิารใหมไ่ดง้า่ยขึน้ 
    5.2.22.1.9 การสื่อสารแบบการบอกต่อเป็นวธิกีารทีเ่หมาะกบัสนิคา้หรอืการ
บรกิารใหม่ทีเ่พิง่เขา้ตลาด จากทีก่ล่าวมาจงึทําใหก้ารสื่อสารแบบการบอกต่อมคีวามลกึซึ่งและมี
อทิธพิลมากกว่าการใช้สื่อโฆษณาประชาสมัพนัธ์บางสื่อในบางสถานการณ์ เพราะการสื่อสาร
ดงักล่าว ผูส้งสารจะถ่ายทอดอามรณ์ความรูส้กึไดด้แีละละเอยีดกว่า ประกอบกบัมพีลงัแห่งการ
ชกัชวนทีถ่่ายทอดออกมาจากความรูส้กึประทบัใจหรอืความพงึพอใจเป็นพเิศษ ซึง่เป็นทศันคตเิชงิ
บวก แลว้ตอ้งการบอกใหค้นใกลต้วัไดร้บัรูห้รอืไดร้บัประสบการณ์ดีๆ  เหมอืนตน ลกัษณะเช่นน้ีจะมี
ความคลา้ยกบัการโฆษณารูปแบบทีเ่รยีกว่า“Testimonial” คอื การใชบุ้คคลทีเ่คยใชส้นิคา้แลว้มี
ความพงึพอใจ มายนืยนัรบัรองคุณสมบตัขิองสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ผ่านสื่อโฆษณา เพื่อสรา้งความ
เชื่อมนัใหก้บัผูบ้รโิภค แต่การสื่อสารแบบการบอกต่ออาจสรา้งความรูส้กึทีเ่ป็นจรงิมากกว่า เพราะ
ผูใ้ชส้นิคา้เป็นผูบ้อกต่อเองโดยไมไ่ดผ้า่นสือ่โฆษณาใดๆ 
 สาํหรบัธุรกจิใหม่หรอืธุรกจิทีม่กีารยา้ยทีต่ ัง้  ENSOGO เป็นทางเลอืกทีส่มบูรณ์แบบใน
การทาํใหช้ื่อเสยีงของสถานประกอบการเป็นทีรู่จ้กัในกลุ่มลูกคา้จาํนวนมาก ยิง่ไปกว่านัน้ เมื่อลูกคา้
ไดซ้ือ้ดลีและมคีวามประทบัใจในดลีทีซ่ือ้ เขามกัจะบอกต่อ  ENSOGO จงึเป็นทางเลอืกทีม่ตีน้ทุน
และความเสีย่งตํ่าทีจ่ะทําใหแ้บรนดข์องสถานประกอบการทีเ่ขา้ร่วมกบัทาง ENSOGO เป็นทีรู่จ้กั
สาํหรบัลูกคา้ใหม่ๆ และทาํใหก้ระแสการบอกต่อปากต่อปากทาํงานใหก้บัธุรกจิ สาํหรบัสื่อสิง่พมิพ ์
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ใบปลวิ โฆษณาวทิยุ จะไมส่ามารถบอกไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพว่ามคีน เหน็หรอืไดย้นิโปรโมชัน่ของ
สถานประกอบการมากน้อยแค่ไหน แต่ ENSOGO สามารถรายงานผลลพัธท์ีส่ามารถวดัผลไดจ้รงิ 
และรบัประกนัยอดขายทีเ่กดิขึน้จรงิWorth of Mouth ของทาง ENSOGO คอืการใชร้ะบบการแนะนํา
เพื่อนและคนในครอบครวัใหเ้ขา้รว่มสมคัรเป็นสมาชกิและซือ้ดลีกบัทาง ENSOGO จะไดร้บั Credit 
เงนิคนื 100 บาท โดยการสง่ต่อคําชวนผ่านทางเฟซบุ๊ค ทวติเตอร ์Google Buzzและ E-Mail ซึง่
กระตุน้ใหค้นสง่ต่อคาํชวนใหแ้ก่เพือ่นและคนในครอบครวัเพราะเสมอืนไดเ้งนิมาฟรีๆ  100 บาท 
 
6. ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกบัพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 6.1 ความหมายของการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 นภดล กมลวลิาศเสถยีร (2545: 5) ไดใ้หค้วามหมายของพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสว์่า 
หมายถงึ การพาณิชยท์ีใ่ชก้ารสื่อสารผ่านระบบเครอืขา่ยอเิลก็ทรอนิกสเ์ป็นองคป์ระกอบสาํคญัใน
กระบวนการต่าง ๆ เป็นเสมอืนการแลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิดว้ย 
 ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ (2543: ออนไลน์) ไดใ้หค้วามหมายของพาณิชย์
อเิลคทรอนิคสว์่า คอื  การคา้ขายผา่นทางเครอืขา่ยอนิเตอรเ์น็ต ซึง่จะเปลีย่นวถิทีางการดาํรงชวีติ
ของทุกคน 
 องคก์ารคา้โลก (WTO. 1998) ไดใ้หค้วามหมายของพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสว์่าคอื การ
ดาํเนินธุรกจิโดยใชส้ือ่อเิลก็ทรอนิกส ์
 สมเกยีรต ิ ตัง้กจิวาณิชย ์ (2542: 6) ไดใ้หค้วามหมายของพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสว์่า
หมายถงึ การดาํเนินการทางเศรษฐกจิใด ๆ ระหว่างบุคคลสองผา่ยขึน้ไปทีก่ระทาํบนเครอืขา่ยสื่อ
อเิลก็ทรอนิกส ์ ทัง้น้ีการดาํเนินการทางเศรษฐกจิดงักล่าวอาจรวมถงึ การออกแบบการผลติ การ
โฆษณาสนิคา้ การคา้ทัง้ปลกีและสง่ และการทาํธุรกรรมตลอดการชาํระเงนิ 
  องคก์รความรว่มมอืและพฒันาการทางเศรษฐกจิ (OECD. 1997) ไดใ้หค้วามหมาย
ของพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสว์่าคอื ธุรกรรมทุกประเภททีเ่กีย่วขอ้งกบักจิกรรมเชงิพาณิชย ์ทัง้ในระดบั
องคก์รและสว่นบุคคลบนพืน้ฐานของการประมวลและการสง่ขอ้มลูดจิติอลทีม่ที ัง้ขอ้ความ เสยีง และ
ภาพ 
 วารสารทางวชิาการปรทิศัน์ (2552). กล่าวว่า พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ หมายถงึ การทาํ
กจิกรรมทางดา้นการคา้การซือ้ขายสนิคา้และบรกิาร โดยการใชส้ื่อกลางอเิลก็ทรอนิกสเ์ป็นตวักลาง
ในการสง่ผา่นขอ้มลูต่าง ๆ ทดแทนการใชเ้อกสารในรปูแบบของกระดาษทาํใหเ้กดิความสะดวกและ
รวดเรว็ และครอบคลุมพืน้ทีใ่นการทาํธุรกจิการคา้ไดม้ากขึน้โดยจะดําเนินการผ่านระบบเครอืขา่ย
อนิเตอรเ์น็ต 
 จากความหมายขา้งตน้ สามารถสรุปความหมายของการพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ไดว้่าเป็น
กระบวนการดาํเนินธุรกจิการคา้และบรกิารผา่นสือ่อเิลก็ทรอนิกส ์
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 6.2 ประเภทและรปูแบบการให้บริการของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ (2543: ออนไลน์) ไดจ้ดัประเภทของพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ออกเป็นประเภทหลกั ๆ ดงัต่อไปน้ี 
  6.2.1 การดาํเนินงานพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์บบ B to C (Business to Customer) 
ไดแ้ก่ การขายปลกี การขายปลกีผา่นทางเครอืขา่ย ปจัจุบนัมกีารขายสนิคา้ผา่นทางเวบ็ไซต ์มกีาร
โฆษณาสนิคา้ผา่นทางเวบ็ไซต ์ หรอืมขีอ้มลูทีใ่หลู้กคา้เรยีกดไูด ้ สามารถสัง่สนิคา้ หรอืทาํคาํสัง่ซือ้
ผา่นทางเครอืขา่ยอนิเตอรเ์น็ต ปจัจุบนัมกีารดาํเนินธุรกจิคา้ปลกีทางอนิเตอรเ์น็ตเป็นจาํนวนมาก มี
รา้นคา้ขายของทีส่ามารถสัง่ซือ้ไดโ้ดยตรง สนิคา้ทีนิ่ยมซือ้ขายทางดา้นน้ี ไดแ้ก่ หนงัสอื CD VDO 
เทปเพลง Software ผลติภณัฑท์างคอมพวิเตอร ์ของทีร่ะลกึ เป็นตน้ 
  6.2.2 การดาํเนินพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์บบ B to B (Business to Business) คอื 
ประเภททีธุ่รกจิกบัธุรกจิตดิต่อซือ้ขายผา่นทางระบบอนิเตอรเ์น็ต โดยมกีารนําไปใชก้บัธุรกจิ เช่น 
การจดัซือ้ชว่ยใหจ้ดัซือ้ไดด้ขีึน้ ทัง้ดา้นราคาและระยะเวลาการสง่สนิคา้ การจดัการสนิคา้คงคลงั การ
จดัสง่สนิคา้ การจดัการชอ่งทางขายสนิคา้และการจดัการดา้นการเงนิ 
  6.2.3 การดาํเนินพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์บบ B to G (Business to Government) 
คอื การสรา้งระบบใหร้ฐับาลสามารถตดิต่อกบัธุรกจิผา่นเครอืขา่ยอนิเตอรเ์น็ต 
  6.2.4 การดาํเนินพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์บบ C to C (Customer to Customer) คอื 
ผูบ้รโิภคทาํการซือ้ขายกนัเองโดยตรง มกีารขายของใชแ้ลว้ หรอืประมลูของทีผู่ใ้ชไ้มต่อ้งการ การ
เปลีย่นสนิคา้ระหว่างลูกคา้กนัเอง เพื่อใหก้จิกรรมทางดา้น C to C เป็นไปไดด้ขีึน้ รปูแบบทีไ่ดร้บั
ความนิยม คอื การประมลูออนไลน์ผา่นเวบ็ไซต ์eBay.com 
  6.2.5 การดาํเนินพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์บบ G to C (Government to Customer) 
หรอืเรยีกอกีอยา่งไดว้่าเป็นงานบรกิารประชาชน ดําเนินการโดยไมใ่ช่วตัถุประสงคเ์พื่อการคา้ แต่
เป็นการบรกิารของภาครฐัผา่นสื่ออเิลก็ทรอนิกส ์ตวัอยา่งเช่น การยื่นแบบภาษเีงนิไดบุ้คคลธรรมดา
ผา่นเวบ็ไซต ์การตรวจดผูลสอบเขา้มหาวทิยาลยัทางเวบ็ไซต ์เป็นตน้ 
  6.2.6 การดําเนินพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสแ์บบ G to G (Government to 
Government) เป็นงานแลกเปลีย่นขอ้มลูระหว่างหน่วยงานรฐับาล เช่น การตรวจสอบสทิธิร์กัษาโรค 
30 บาทของสํานักงานประกนัสุขภาพแห่งชาต ิ มกีารเชื่อมกบัฐานขอ้มูลทะเบยีนราษฎรแ์บบ
ออนไลน์กบัสาํนกังานบรหิารการทะเบยีน (สนบท.) ในสงักดักระทรวงมหาดไทย โครงการ EMIS 
(Economic Management Information System) เชื่อมฐานขอ้มลูของ 4 หน่วยงานรฐับาลไดแ้ก่ 
ธนาคารแหง่ประเทศไทย สาํนกังบประมาณ สาํนกังานเศรษฐกจิการคลงั สาํนกังานคณะกรรมการ
พฒันาการเศรษฐกจิและสงัคมแห่งชาต ิ เพื่อทําใหก้ารวเิคราะหต์วัเลขทางเศรษฐกจิเป็นไปอย่าง
รวดเรว็และแม่นยํา ปจัจุบนัรฐับาลไทยกําลงัสรา้งมาตรฐานขอ้มูลสําหรบัหน่วยงานรฐับาลใน
โครงการ GDX (Government Data Exchange) ซึง่จะยิง่ทําใหก้ารแลกเปลีย่นขอ้มลูระหว่าง
หน่วยงานรฐับาลเป็นไปโดยสะดวกมากขึน้ 
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 6.3 ประโยชน์ของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 ศนูยพ์ฒันาพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(2543: ออนไลน์) พบว่ามขีอ้มลูทีเ่ป็นประโยชน์รว่มกนั
ของทัง้ผูซ้ือ้ ผูข้าย ผูผ้ลติอยู ่3 ประเดน็ คอื 
 1. ประหยดัค่าใชจ้่าย ลดค่าใชจ้่ายบุคลากรบางส่วน ลดขัน้ตอนการประกอบธุรกจิ 
ประหยดัคา่ใชจ้า่ยในการตดิต่อแบบเดมิ ๆ 
 2. ไม่มขีอ้จํากดัดา้นสถานที ่ สามารถเขา้ถงึลูกคา้ไดท้ัว่โลก (หมายความว่าตอ้งสรา้ง
เวบ็ไซตใ์หม้ขีอ้มลูเป็นภาษาสากลหรอืภาษาทีก่ลุ่มลกูคา้เป้าหมายใชม้าก ๆ เชน่ ภาษาจนี เป็นตน้) 
 3. ไมม่ขีอ้จาํกดัดา้นเวลา สามารถทาํการคา้ได ้24 ชัว่โมง 7 วนั ผา่นระบบอตัโนมตั ิ
  5.3.1 ประโยชน์สาํหรบัผูซ้ือ้/ผูบ้รโิภค 
    5.3.1.1 หาขอ้มลูเพื่อเปรยีบเทยีบเรื่องราคา คุณภาพสนิคา้และขอ้มลูอื่น ๆ 
เพือ่ประกอบการตดัสนิใจซือ้ 
    5.3.1.2 อนิเตอรเ์น็ตมปีระโยชน์มากในเรื่องน้ี สามารถเขา้ไปในเวบ็บอรด์ต่าง 
ๆ ในการหาขอ้มลูไดง้า่ย 
    5.3.1.3 มรีา้นคา้ใหเ้ลอืกมากขึน้ 
    5.3.1.4 เพียงแค่คีย์เวิร์ดลงในเครื่องมือค้นหาก็มีสินค้าออกมาให้เลือก
มากมาย 
    5.3.1.5 ไดร้บัสนิคา้อย่างรวดเรว็ในกรณีที่ซื้อสนิคา้ที่จบัต้องไม่ได ้ เพราะ
สามารถไดร้บัสนิคา้ผา่นทางอนิเตอรเ์น็ตไดเ้ลย 
    5.3.1.6 สนิคา้บางอยา่งสามารถลดพอ่คา้คนกลางได ้ทาํใหไ้ดร้าคาทีถู่กลงคง
ไมใ่ชก้บัทุกสนิคา้หรอืทุกผูผ้ลติทีม่คีวามตอ้งการมาทาํการขายเองอาจจะไดก้บัสนิคา้บางชนิด 
  5.3.2 ประโยชน์สาํหรบัผูผ้ลติและผูข้าย 
    5.3.2.1 ลดความผดิพลาดในการสื่อสาร จากเดมิที่ในการคา้ต้องส่งแฟกซ ์
หรอืบางทบีอกจดทางโทรศพัท ์ รบัใบคาํสัง่ซือ้แลว้มาคยีเ์ขา้ระบบ ถา้สามารถทาํการตดิต่อกนัผา่น
สือ่อเิลก็ทรอนิกสส์ง่ขอ้มลูกนัไดเ้ลยจะชว่ยลดความผดิพลาดในสว่นน้ีไปได ้
    5.3.2.2 ลดเวลาในการผลตินําเอาเทคโนโลยมีาช่วยในการคํานวณเรื่องความ
ตอ้งการวตัถุดบิการทาํคาํสัง่ซือ้วตัถุดบิ 
    5.3.2.3 เพิม่ประสทิธภิาพในระบบสาํนกังานสว่นหลงั 
    5.3.2.4 เปิดตลาดใหม ่หาคูค่า้ หรอืซพัพลายเออรร์ายใหม ่
    5.3.2.5 เพิม่ประสทิธภิาพการจดัการสนิคา้คงคลงั 
    5.3.2.6 เพิม่ความสมัพนัธก์บัคูค่า้ใหด้ขีึน้ 
    5.3.2.7 สรา้งมูลค่าเพิม่ใหก้บัเวบ็ไซต์ของบรษิทั โดยการสรา้งขอ้มูลทีเ่ป็น
ประโยชน์ต่อลูกคา้การใหบ้รกิารหลงัการขายใหค้ําปรกึษาเรื่องผลติภณัฑ ์ หรอืการแกไ้ขเบื้องต้น
อยา่งรวดเรว็ 
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 6.4 รปูแบบการค้าพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส ์
 ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ (2543: ออนไลน์) ไดจ้ําแนกประเภทของพาณิชย์
อเิลค็ทรอนิคสต์ามรปูแบบการคา้ ดงัน้ี 
  6.4.1 รายการสนิคา้ออนไลน์ (Online Catalogue) เป็นรา้นคา้บนอนิเทอรเ์น็ตเพื่อ
แสดงรายการสนิคา้อยา่งเดยีว มวีตัถุประสงคเ์พื่อสรา้งภาพพจน์บรษิทั และใหข้อ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้
เบื้องตน้แก่กลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็นผูค้า้ส่ง การสัง่ซื้อมกักระทําผ่านไปรษณียอ์เิลก็ทรอนิกส ์ หรอื
โทรสาร เพราะรา้นคา้มกัไมร่ะบุราคาในเวบ็ไซต ์แต่ตอ้งการเจรจาต่อรองกบัลูกคา้ เมื่อตกลงซือ้ขาย
แลว้การชาํระเงนิมกัอยูใ่นรปูแบบการคา้ดัง้เดมิ คอื โอนเงนิทางธนาคารหรอืเปิด L/C 
  6.4.2. รา้นคา้ปลกี (E-Tailor) แบบจําลองธุรกจิประเภทน้ี มลีกัษณะทีร่า้นคา้บน
อนิเทอรเ์น็ตเสนอขายสนิคา้ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคโดยตรง เวบ็ไซต์จะระบุราคาสนิคา้และค่าขนส่งอย่าง
ชดัเจน การรบัคาํสัง่ซือ้กระทาํโดยระบบอตัโนมตัผิา่นเวบ็ไซต ์ และนิยมรบัชาํระเงนิดว้ยบตัรเครดติ
เพือ่เพิม่ความสะดวกใหก้บัผูซ้ือ้ 
  6.4.3 การประมูลสนิคา้ (Auction) รา้นคา้อาจไม่จําเป็นตอ้งมเีวบ็ไซต์แต่อาศยั
เวบ็ไซต์ประมูลสนิคา้ที่มอียู่แล้วเป็นสื่อในการคา้ โดยยนิดเีสยีค่าบรกิารส่วนหน่ึงใหแ้ก่เวบ็ไซต ์
ลกัษณะการประมลูเป็นไดท้ัง้สองทาง คอื ผูข้ายเสนอขายก่อนแลว้ใหผู้ซ้ือ้แขง่ขนักนัเสนอราคาซือ้
ภายในระยะเวลาทีก่ําหนด ผูเ้สนอราคาสงูสุดเป็นผูไ้ดร้บัสทิธิซ์ือ้สนิคา้เช่นเดยีวกบัการประมลูปกต ิ
เวบ็ไซตป์ระมลูทีใ่หบ้รกิารลกัษณะน้ีไดแ้ก่ eBay.com Amozon.com และอกีรปูแบบหน่ึงทีใ่หผู้ซ้ือ้
เป็นผูเ้สนอซือ้ก่อน แลว้ใหผู้ข้ายแขง่ขนักนัเสนอราคาขายภายในระยะเวลาทีก่ําหนด ผูเ้สนอราคา
ขายตํ่าสุดจะไดร้บัสทิธิข์ายสนิคา้นัน้กบัผูซ้ื้อ การประมูลประเภทหลงัน้ีจงึถูกเรยีกว่า Reverse 
Auction หรอืการประมลูแบบยอ้นกลบั ตวัอยา่งเวบ็ไซตไ์ดแ้ก่ Priceline.com นอกจากน้ีกลุ่มผูซ้ือ้ที่
เป็นกลุ่มธุรกจิขนาดใหญ่และมปีรมิาณการสัง่ซือ้มาก เช่น บรษิทัเยนเนอรลัมอเตอร ์ หรอืจอี ี อาจ
สรา้งเวบ็ไซตเ์พื่อทําการจดัซือ้โดยใหผู้ข้ายแขง่ขนักนัเสนอราคาขาย อาจเรยีกรปูแบบน้ีว่า ระบบ
จดัซือ้อเิลก็ทรอนิกสห์รอื E-Procurement กไ็ด ้ ในประเทศไทยมเีวบ็ไซต ์ Pantavanij.com ซึง่เป็น
การรวมการจดัซือ้ของกลุ่มธุรกจิ เช่น เจรญิโภคภณัฑ ์ ธนาคารกรุงเทพ ฯลฯ เป็นตวัอยา่งของ
รปูแบบธุรกจิน้ี 
  6.4.4 การประกาศขายสนิคา้ (Web Board) เวบ็ไซต์ประเภทชุมชนเป็นทีนิ่ยมใช้
แลกเปลี่ยนความคดิเหน็ของผูใ้ชอ้นิเตอรเ์น็ต เวบ็ไซต์ชุมชนหลายแห่ง เช่น Pantip.com 
Sanook.com จงึมกัจดัใหม้เีวบ็บอรด์เฉพาะสําหรบัซื้อขายสนิคา้โดยไม่คดิค่าใชจ้่าย คลา้ยกบั
ลกัษณะโฆษณาย่อยในหนงัสอืพมิพ ์ ซึง่ส่วนใหญ่ผูต้อ้งการขายมกัจะเป็นผูล้งประกาศขอ้ความนัน้ 
และใหเ้บอรโ์ทรศพัท ์หรอื E-Mail เพือ่ผูซ้ือ้ตดิต่อเน่ืองจากการคา้สว่นใหญ่อยูภ่ายในประเทศเมื่อตก
ลงราคากนัเรยีบรอ้ย ผูข้ายจะนดัสง่มอบสนิคา้ใหแ้ก่ผูซ้ือ้พรอ้มรบัชาํระเงนิทนัท ี
  6.4.5 ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ (E-Marketplace) การสรา้งเวบ็ไซตข์องบรษิทัเอง
นัน้แมจ้ะมคี่าใชจ้่ายในการสรา้งไม่สงูมากนัก แต่ตอ้งมคี่าใชจ้่ายทางการตลาดสงูเพื่อดงึใหลู้กคา้ที่
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สนใจเขา้มาทีเ่วบ็ไซต์ในขณะทีเ่วบ็ไซต์ชุมชนทีผู่ข้ายสามารถลงประกาศขายสนิคา้ไดแ้มจ้ะมผีูเ้ขา้
ชมมากแต่ลกัษณะของผูเ้ขา้ชมมหีลากหลายทาํใหโ้อกาสทีจ่ะพบผูส้นใจซือ้สนิคา้มตีํ่า จงึเกดิการตัง้
เวบ็ไซต์ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ เพื่อซือ้ขายสนิคา้เฉพาะเรื่องขึน้มาเช่นเดยีวกบัตลาดไททีเ่ป็น
ตลาดกลางสาํหรบัสนิคา้เกษตรเวบ็ไซต ์ foodmarketexchange.com เป็นตวัอยา่งของตลาดกลาง
อเิลก็ทรอนิกสส์าํหรบัการซือ้ขายสนิคา้เกษตรในประเทศไทย โดยผูข้ายตอ้งสมคัรเป็นสมาชกิของ
เวบ็ไซตเ์หล่าน้ีก่อนใชบ้รกิาร 
 6.5 ความหมายของการตลาดอิเลก็ทรอนิกส ์(E-Marketing) 
 ภาวุธ พงษ์วทิยภานุ (2551 : ออนไลน์) ไดก้ล่าวถงึการตลาดอเิลก็ทรอนิกสห์รอื E-
Marketing ยอ่มาจากคาํว่า Electronic Marketing หรอืเรยีกว่า “การตลาดอเิลก็ทรอนิกส”์หมายถงึ 
การดาํเนินกจิกรรมทางการตลาดโดยใชเ้ครื่องมอือเิลก็ทรอนิกสต่์างๆ ทีท่นัสมยัและสะดวกต่อการ
ใชง้านเขา้มาเป็นสื่อกลาง ไมว่่าจะเป็น คอมพวิเตอร ์ โทรศพัท ์หรอืพดีเีอ ทีถู่กเชื่อมโยงเขา้หากนั
ดว้ยอนิเตอรเ์น็ตมาผสมผสานกบัวธิกีารทางการตลาด การดาํเนินกจิกรรมทางการตลาดอยา่งลงตวั
กบัลูกคา้หรอืกลุ่มเป้าหมายเพื่อบรรลุจุดมุง่หมายขององคก์รอยา่งแทจ้รงิ ซึง่ในรายละเอยีดของการ
ทาํการตลาด E-Marketing จะมรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 
  6.5.1 เป็นการสือ่สารกบักลุ่มเป้าหมายในลกัษณะเฉพาะเจาะจง (Niche Market) 
  6.5.2 เป็นลกัษณะเป็นการสือ่สารแบบ 2 ทาง (2 Way Communication) 
  6.5.3 เป็นรปูแบบการตลาดแบบตวัต่อตวั (One to One Marketing หรอื Personalize 
Marketing) ทีล่กูคา้หรอืกลุ่มเป้าหมายสามารถกาํหนดรปูแบบสนิคา้และบรกิารไดต้ามความตอ้งการ
ของตนเอง 
  6.5.4 มกีารกระจายไปยงักลุ่มผูบ้รโิภค (Dispersion of Consumer) 
  6.5.5 เป็นกจิกรรมทีน่กัการตลาดสามารถสื่อสารไปยงัทัว่ทุกมุมโลก ตลอด 24 ชัว่โมง 
(24 Business Hours) 
  6.5.6 สามารถตดิต่อสือ่สาร โตต้อบ ปฏสิมัพนัธไ์ดอ้ยา่งรวดเรว็ (Quick Response) 
  6.5.7 มตีน้ทุนตํ่าแต่ไดป้ระสทิธผิล สามารถวดัผลไดท้นัท ี(Low Cost and Efficiency) 
  6.5.8 มคีวามสมัพนัธ์กบักจิกรรมการตลาดแบบดัง้เดมิ (Relate to Traditional 
Marketing) 
  6.5.9 มกีารตดัสนิใจในการซือ้จากขอ้มลูขา่วสารทีไ่ดร้บั (Purchase by Information) 
 E-Marketing เป็นสว่นผสมแนวความคดิทางการตลาดและทางเทคนิค รวมเขา้ไวด้ว้ยกนั
ทัง้ดา้น การออกแบบ (Design), การพฒันา (Development), การโฆษณาและการขาย (Advertising 
and Sales) เป็นตน้ (ตวัอยา่งกจิกรรมไดแ้ก่ Search Engine Marketing, E-mail Marketing, 
Affiliate Marketing, Viral Marketing ฯลฯ) โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อประโยชน์ในการสรา้งมลูค่าเพิม่
ใหแ้ก่ธุรกจิและลกูคา้ เน่ืองจากระบบทางอเิลก็ทรอนิกสส์ามารถสนบัสนุนการรอ้งขอขอ้มลูของลูกคา้ 
การจดัเกบ็ประวตั ิ และพฤตกิรรมของลูกคา้เอาไว ้ รวมถงึการสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ได ้สง่ผล
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ต่อการเพิม่และรกัษาฐานลูกคา้ (Customer Acquisition and Retention) และอาํนวยประโยชน์ใน
การประกอบธุรกจิอย่างครบถว้น ในขณะทีก่ารตลาดแบบดัง้เดมิ (Traditional Marketing) จะมี
รปูแบบทีแ่ตกต่างจาก E-Marketing อยา่งชดัเจน โดยการตลาดแบบดัง้เดมินัน้จะมกีลุ่มเป้าหมายที่
หลากหลาย จะไม่เน้นทํากบับุคคลใดบุคคลหน่ึง และมกัจะใชว้ธิกีารแบ่งส่วนตลาด (Marketing 
Segmentation) โดยใชเ้กณฑส์ภาพประชากรศาสตร ์หรอืสภาพภูมศิาสตร ์ และสามารถครอบคลุม
ไดบ้างพืน้ที ่ในขณะทีถ่า้เป็น E-Marketing จะสามารถครอบคลุมไดท้ัว่โลก ดว้ยเหตุน้ีธุรกจิต่างๆ จงึ
ไดใ้หค้วามสนใจกบัอนิเทอรเ์น็ตเป็นอย่างมาก รวมถงึไดม้กีารนําเอาแนวคดิ E-Marketing มา
ประยกุตใ์ชอ้ยา่งแพรห่ลาย เพือ่ทาํการตลาดออนไลน์ใหไ้ดป้ระสทิธภิาพสงูสดุ 
 6.6 ความแตกต่างกนัระหว่าง E-Marketing, E-Business และ E-Commerce 
 ภาวุธ พงษ์วทิยภานุ (2551: ออนไลน์) ไดใ้หค้วามหมายของ E-Marketing, E-Business 
และ E-Commerce ดงัน้ี 
 E-Marketing คอื รูปแบบการทําการตลาดในรูปแบบหน่ึงโดยใช้เครื่องมอืทาง
อเิลก็ทรอนิกสเ์ครือ่งมอืดจิติอลเขา้มาช่วยในการทาํการตลาด แต่ในความหมายสาํหรบั E-Business 
หรอื Electronic Business นัน้จะมคีวามหมายทีใ่กลเ้คยีงกบัคาํว่า E-Commerce หรอื Electronic 
Commerce มากกวา่ เพยีงแต่วา่ความหมายของ E-Business จะมขีอบเขตทีก่วา้งกวา่ โดยหมายถงึ 
การทาํกจิกรรมในทุก ๆ ขัน้ตอนของกระบวนการธุรกจิผา่นสื่ออเิลก็ทรอนิกส ์ หรอืเรยีกว่า “ธุรกจิ
อเิลก็ทรอนิกส”์ ทัง้การทาํการคา้การซือ้การขาย การตดิต่อประสานงาน งานธุรการต่างๆ ทีเ่กดิขึน้
ภายในสาํนกังาน และการทาํธุรกรรมอเิลก็ทรอนิกส ์ซึง่เป็นกระบวนการในการดาํเนินการทางธุรกจิ
ที่อาศยัระบบสารสนเทศทางคอมพวิเตอร์มาใชใ้นการดําเนินงานเพื่อเพิม่ประสทิธภิาพทางธุรกจิ 
โดยมจุีดมุง่หมายหลกัเพื่อสรา้งมลูค่าเพิม่ (Added Value) ตลอดกจิกรรมทางธุรกจิ (Value Chain) 
และลดขัน้ตอนของการทีต่อ้งอาศยัแรงงานคน (Manual Process) มาใชแ้รงงานจากเทคโนโลยี
คอมพวิเตอร ์ (Computerized Process) แทน รวมถงึช่วยใหก้ารดาํเนินงานภายในและภายนอกมี
ประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ และยงัเป็นการสรา้งความพงึพอใจใหลู้กคา้มากขึน้อกีดว้ย ตวัอยา่งเช่นการ
ควบคุมสนิคา้คงคลงั และการชาํระเงนิใหเ้ป็นระบบอตัโนมตั ิ ดําเนินการไดร้วดเรว็ และทาํไดง้า่ย 
ลกัษณะการนํา E-Business มาประยกุตใ์ชก้บัธุรกจิไดแ้ก่ 
 • การเชื่อมต่อระหวา่งกนั ภายในองคก์ร (Intranet) 
 • การเชื่อมต่อระหวา่งกนั กบัภายนอกองคก์ร (Extranet) 
 • การเชื่อมต่อระหวา่งกนั กบัลกูคา้ทัว่โลก (Internet) 
 ในขณะที ่E-Commerce หรอื พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์จะหมายถงึ การทาํธุรกรรมผา่นสื่อ
อเิลก็ทรอนิกส ์ในทุกๆ ชอ่งทางทีเ่ป็นสือ่อเิลก็ทรอนิกส ์เน้นทีก่าร “ขาย” เป็นหลกั ตวัอยา่งเช่น การ
ซือ้ขายสนิคา้และบรกิาร การโฆษณาผา่นสือ่อเิลก็ทรอนิกส ์ไมว่่าจะเป็นทางโทรศพัท,์ ทางโทรทศัน์, 
ทางวทิยุ, หรอืแมแ้ต่ทางอนิเตอรเ์น็ต เป็นตน้ โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อช่วยลดค่าใชจ้่าย และเพิม่
ประสทิธภิาพขององคก์ร โดยทาํการลดบทบาทของความสาํคญัขององคป์ระกอบทางธุรกจิลง เช่น 
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ทาํเลทีต่ ัง้ อาคารประกอบการ โกดงัเกบ็สนิคา้ หอ้งแสดงสนิคา้ รวมถงึพนกังานขาย พนักงาน
แนะนําสนิคา้ พนกังานตอ้นรบัลูกคา้ เป็นตน้ ดงันัน้จงึลดขอ้จาํกดัของระยะทางและเวลาในการทาํ
ธุรกรรมลงได ้ในบางครัง้มกีารตคีวามหมายของคาํว่า E-Commerce กบัคาํว่า E-Business เป็นคาํ
เดยีวกนั ซึง่ในความเป็นจรงิแลว้คาํวา่ E-Commerce ถอืเป็นสว่นหน่ึงของคาํวา่ E-Business โดยคาํ
วา่ E-Business จะเป็นคาํทีม่คีวามหมายทีก่วา้งกวา่คาํวา่ E-Commerce 
 

 
 

ภาพประกอบ 10 แสดงรปูแบบธุรกจิอเิลก็ทรอนิกส ์
ทีม่า : ภาวุธ พงษ์วทิยภานุ. (2551). รปูแบบธุรกจิอเิลก็ทรอนิกส.์ (ออนไลน์). 

 
7. แนวความคิดเก่ียวกบัรว่มกลุ่มกนัซ้ือ (Group-Buying) 
 ภาวุธ พงษ์วทิยภา (2554). กล่าวว่าธุรกจิเวบ็ไซต์เกีย่วกบัการ "ร่วมกนัซือ้ (Group-
Buying)" เป็นเวบ็ไซตท์ีร่วบรวมสนิคา้-บรกิารราคาพเิศษทีม่สีว่นลดมากมาย มากถงึ 70-80% น้ีเป็น
รปูแบบหน่ึงของ "โซเชีย่ลคอมเมริซ"์ โดยเวบ็รว่มกนัซือ้น้ี จะเปิดโอกาสใหผู้ท้ีส่นใจสามารถเขา้ไป
ซือ้สว่นลดพเิศษต่างๆ น้ีได ้โดยเริม่ตน้จากเวบ็ไซต ์Groupon.com ในอเมรกิา ไดแ้พรข่ยายมายงั
ประเทศไทย โดยตอนน้ีมเีวบ็ไซตร์ปูแบบน้ี มปีระมาณ 20 เวบ็ไซตแ์ลว้ในเมอืงไทย 
 7.1 ลกัษณะเวบ็ไซต ์"ร่วมกนัซ้ือ" หรือ Group-Buying 
 เป็นการรวบรวมสนิคา้และบรกิาร ลดราคาพเิศษ สนิคา้ทีนํ่ามาขายกนัส่วนใหญ่จะเป็น
สนิคา้ประเภทบรกิารมากว่าสนิคา้ทีจ่บัตอ้งได ้ โดยการซือ้สนิคา้สว่นลดพเิศษน้ี จะตอ้งรวมกนัซือ้ที
ละมากๆ ถงึจะไดส้ว่นลด ดงันัน้คนทีอ่ยากไดส้นิคา้จงึมกัจะบอกต่อเพื่อนๆ ว่าใหช้่วยกนัเขา้มารว่ม
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กนัซือ้ เช่น ปกตคิปูองทานอาหารฝรัง่เศสปกตมิลูค่า 3,000 บาท แต่นํามาขายลด 70% เหลอืเพยีง
แค่ 900 บาท หากรว่มกนัซือ้มากกว่า 50 คนขึน้ไปในระยะเวลา 24 ชัว่โมง ดงันัน้ดว้ยการลดราคา
มากมาย ทาํใหห้ลายๆ คนทีอ่ยากได ้ต่างกนัรว่มเขา้มาซือ้และยงับอกต่อไปยงัเพือ่นๆ ใหเ้ขา้มารว่ม
ซือ้กนัอกีดว้ย 
 โดยสาเหตุที่สนิค้าส่วนใหญ่นํามาขายในเว็บลกัษณะร่วมกนัซื้อจะเป็นประเภทบรกิาร
มากกว่า เพราะว่าดว้ยการลดราคามากถงึ 50-70% ทําใหส้นิคา้ทีจ่บัตอ้งได ้ ไมส่ามารถลดราคา
ไดม้ากขนาดน้ี เพราะมขีอ้จํากดัทางดา้นตน้ทุน ดงันัน้การลดราคามากขนาดน้ี จงึเป็นโอกาสของ
สนิคา้ลกัษณะบรกิารต่างๆ ทีม่กีําไรค่อนขา้งสงู เช่น สปา, รา้นอาหาร, โรงแรม ทําไมสนิคา้สว่น
ใหญ่ในเวบ็ รา้นคา้ต่างๆ ทีเ่ขา้รว่มต่างกพ็อใจ เพราะหลงัจากลดราคาไปจํานวนมาก กไ็ดลู้กคา้
จาํนวนมากกลบัมาเช่นกนั และลูกคา้ทีม่ากไ็มไ่ดเ้ขา้มาใชบ้รกิารเพยีงครัง้เดยีว อาจจะมบีางสว่น
กลบัมาใชบ้รกิารในครัง้ๆ ต่อไปอกีดว้ย ซึง่กถ็อืวา่คุม้คา่มากสาํหรบัธุรกจิทีม่าลง 
 7.2 สาเหตท่ีุทาํให้ธรุกิจแบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือประสบความสาํเรจ็ 
 สาเหตุหลกัคอื การบอกต่อ หรอืพดูคุยกบัเพื่อนๆ หรอืคนใกลช้ดิ เปลีย่นรปูแบบจากการ
นดัพบ, พดูคุย หรอืคุยโทรศพัท ์มาเป็นการสือ่สารผา่นทาง "โซเชีย่ลเน็ตเวริก"์ แทนกนัมากขึน้ เช่น 
ผา่นทาง Facebook, Twitter มากกว่าช่องทางอื่นๆ ดงันัน้เมื่อมสีนิคา้ลดราคาพเิศษ หรอืสนิคา้ที่
น่าสนใจ การพดุคุยหรอืบอกต่อผา่นชอ่งทาง โซเชีย่ลเน็ตเวริค์ จงึเป็น "ช่องทางหลกั" ทีจ่ะดงึคนเขา้
มา รว่มกนัซือ้สนิคา้ และยงัทาํใหเ้กดิ กระแสและการบอกต่อ (Viral + Word of Mount Marketing) 
ไปในวงกวา้งทางอนิเทอรเ์น็ต ซึง่จะทําใหเ้กดิการดงึคนจํานวนมาก และยงัมคีวามน่าเชื่อถอืและ
น่าสนใจอกีดว้ย เพราะเป็นการบอกต่อ "จากเพื่อนบอกเพื่อน" ซึง่แตกต่างจากรปูแบบการโฆษณา
ปกต ิทาํใหก้ารขายสนิคา้ผา่นชอ่งทาง โซเชยีลคอมเมริซจ์งึไดร้บัความนิยมอยา่งรวดเรว็ และเตบิโต
ขึน้อยา่งมาก ปจัจยัความสาํเรจ็ของธุรกจิรปูแบบน้ีไมไ่ดข้ึน้อยูก่บัการพฒันาเวบ็ไซตเ์ลย แต่ขึน้อยู่
กบั 3 ปจัจยัหลกัไดแ้ก่ 1) จาํนวนดลีสว่นลดราคา 2) ฐานลูกคา้ทีส่ามารถเขา้ถงึ 3) คุณภาพของ
สนิคา้และบรกิาร 
 7.3 ข้อดี-ข้อเสียของรปูแบบธรุกิจแบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือ 
  7.3.1 ขอ้ด-ีขอ้เสยีของรปูแบบธุรกจิแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้ 
    7.3.1.1 ลกูคา้ไดส้นิคา้และบรกิารมคีุณภาพและราคาประหยดั 
    7.3.1.2 สนิค้าและบรกิารมคีวามหลากหลายสามารถตอบสนองคนหลายๆ
กลุ่ม เช่น   คอร์สสอนภาษา ร้านอาหาร สปา ตกแต่งเล็บ ล้างรถ โรงแรม โรงพยาบาล นาฬิกา
แฟชัน่ แวน่ตาแฟชัน่ และอื่นอกีมากมาย 
    7.3.1.3 การเกดิสว่นลดราคามากมาย กระตุน้ใหค้นไทยซือ้สนิคา้และบรกิาร
มากขึน้ และการซือ้ดลีสว่นลดเหล่าน้ี ลูกคา้จะตอ้งจ่ายเงนิผา่นช่องทางออนไลน์เท่านัน้ เมื่อเคา้กลา้
จ่ายเงนิออนไลน์ครัง้แรกแลว้ ครัง้ต่อไปกเ็ป็นเรื่องทีง่า่ยมากขึน้ ดงันัน้เวบ็รว่มกลุ่มกนัซือ้ “Group-
Buying” จะเป็นอกีปจัจยัหน่ึงทีท่าํให ้พฤตกิรรมคนไทย "กลา้จ่ายเงนิผา่นช่องทางออนไลน์มากขึน้" 
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และทาํให ้อคีอมเมริซเ์มอืงไทยเตบิโตมากขึน้ดว้ยอกีทัง้รปูแบบการจา่ยเงนิทีม่คีวามหลากหลายเช่น 
ชาํระผ่านเคาน์เตอรเ์ซอรว์สิทีร่า้น 7-eleven โอนเงนิผ่านธนาคาร-ATM  และชําระผ่านบตัรเครดติ 
ซึง่ปจัจุบนัระบบการชําระดว้ยบตัรเครดติมคีวามปลอดภยัมากขึน้กระตุ้นใหลู้กคา้ไดจ้บัจ่ายใชส้อย
ซึง่เป็นผลดกีบัเศรษฐกจิของไทยดว้ย 
    7.3.1.4 การสมคัรสมาชิกเว็บไซต์ค่อนข้างง่ายไม่ยุ่งยาก มีการตรวจสอบ
ความถูกตอ้งโดยการสง่ SMS pincode มาใหผู้ส้มคัร verified ดว้ยเพื่อเป็นการยนืยนัความมตีวัตน
ของผูส้มคัร 
  7.3.2 ขอ้เสยีของรปูแบบธุรกจิแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้ 
  โมเดลของธุรกจิของรว่มกลุ่มกนัซือ้ สามารถลอกเลยีนแบบไดง้า่ยมาก อกีทัง้รปูแบบ
เวบ็ไซต์ยงัสามารถพฒันาไดไ้ม่ยาก โดย ณ ปจัจุบนัสามารถดาวน์โหลดซอฟแวรธุ์รกจิน้ีมาไดโ้ดย
ไม่เสียค่าใช้จ่าย เป็นโอกาสให้หลายๆเว็บไซต์ของประเทศไทยมีการเลียนแบบโดยปจัจุบันมี
ประมาณ 20 เวบ็ไซต์ทีป่ระกอบธุรกจิน้ี และเวบ็ไซตท์ีเ่ป็นอนัดบัหน่ึงในรปูแบบร่วมกลุ่มกนัซือ้คอื
เวบ็ไซต ์ENSOGO 
 
ประวติับริษทั ENSOGO 
 ENSOGO เริม่ดาํเนินธุรกจิอยา่งเป็นทางการตามกฎหมายใน ประเทศไทยในปี 2552 และ
จากความสาํเรจ็ในประเทศไทย ไดข้ยายธุรกจิไปยงัประเทศอื่นๆ ในภูมภิาคเอเชยีตะวนัออกเฉียงใต้
เช่นฟิลปิปินส ์ มจุีดมุ่งหมายทีจ่ะทําใหผู้ใ้ชอ้นิเตอรเ์น็ตมอีํานาจในการซือ้มากขึน้ และมุ่งมัน่ทีจ่ะ
สรา้งสรรคค์ุณค่าใหก้บัผูท้ีม่สี่วนได-้เสยีกบัทางบรษิทั ทอม ศรวีรกุล อดตีประธานกรรมการบรหิาร 
บรษิทั อมิแพค็ อนิเตอรแ์อค็ทฟี จาํกดั ซึง่ดแูลดา้นโฆษณาออนไลน์ใหก้บั MSN และอดตีกรรมการ
ผูจ้ดัการ บรษิทั แอดแมกซ ์ เนทเวริก์ส จํากดั ทีเ่ป็นตวัแทนขายโฆษณาใหก้บัเวบ็ไซต์ต่างๆ กว่า 
3,800 เวบ็ไซตท์ัว่เอเชยีใต ้เป็นผูก่้อตัง้ ENSOGO เคา้ไดนํ้าแนวคดิของ Groupon มาเปิดเวบ็ไซต ์
Ensogo.com ซึง่เป็นเวบ็ไซต์ทีร่เิริม่ธุรกจิ Social Commerce รายแรกของไทย เป้าหมายของ 
ENSOGO คอื "มารว่มประหยดัไปดว้ยกนักบัเรา" 
 การสรา้งชุมชนของผูซ้ือ้ใหม้ารว่ม ประหยดัค่าใชจ้่ายไปดว้ยกนั ENSOGO จงึนําเสนอดลี
พเิศษสําหรบัสนิคา้และบรกิารต่างๆทีน่่าสนใจในราคาที่คุม้ค่าทีสุ่ด และมุ่งหาดลีทีด่ทีีสุ่ดสําหรบั
ลกูคา้ นอกจากน้ีทาง ENSOGO ยงัสนบัสนุนใหผู้ป้ระกอบการรว่มธุรกจิมสีว่นรว่มในการช่วยหาดลี
ทีด่ทีีส่ดุสาํหรบัลกูคา้อกีดว้ย 
 โมเดลทางธุรกจิแบบพเิศษของ ENSOGO ( เป็นสิง่ทีใ่หป้ระโยชน์กบัทุกฝา่ย เพราะลูกคา้
จะไดด้ลีทีพ่เิศษสุด ธุรกจิในพืน้ทีก่ไ็ดลู้กคา้ใหม่ๆ  องคก์รเพื่อการกุศลกไ็ดร้บัการบรจิาค และทาง 
ENSOGO กจ็ะไดร้บัคา่ธรรมเนียมจากความสาํเรจ็ในแต่ละดลี 
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ENSOGO แนะขอ้ดขีองการชอ็ปป้ิงออนไลน์ (2553). 
 1. สะดวกสบาย ไม่ว่าจะดกึดื่นเที่ยงคนืขนาดไหนลูกค้ากส็ามารถซื้อของได้ทุกเมื่อ 
ประหยดัเวลา แถมไมต่อ้งฝา่ฝงูชนเวลาไปซือ้อกีต่างหาก ทีส่าํคญัปลอดภยัไมเ่สีย่งกบัภยัคุกคามใน
รปูแบบต่างๆไมว่า่จะเป็น จี ้ปลน้ วิง่ราว ชงิทรพัย ์ฯลฯ 
 2. ราคาถูกและคุม้ค่า รา้นคา้ออนไลน์มกันําสนิคา้มาจากผูผ้ลติหรอืผูข้ายโดยตรงทาํให้
ไม่ต้องผ่านพ่อคา้คนกลาง ช่วยใหคุ้ณประหยดัเงนิไดอ้กีทางหน่ึง โดยส่วนใหญ่ราคาบนรา้นคา้
ออนไลน์จะชว่ยคุณสามารถประหยดัเงนิไดถ้งึ 10 – 20 เปอรเ์ซน็ตเ์ลยทเีดยีว 
 3. มคีวามหลากหลายในสนิคา้ คุณสามารถเปรยีบเทยีบและคน้หาสนิคา้ทีคุ่ม้ค่าและ
เหมาะสมกบัไลฟ์สไตลข์องลูกคา้มากทีสุ่ด ไมต่อ้งเสีย่งกบัการเดนิทางไปยงัรา้นคา้แลว้พบว่าสนิคา้
หมดเสยีทัง้คา่รถและเสยีเวลา 
 4. ค่าใช้จ่ายน้อย ประหยดัค่าใช้จ่ายในเรื่องของการเดินทาง เทคโนโลยชี่วยให ้
ENSOGO สามารถดูและตรวจสอบสนิคา้ไดว้่าคุณภาพตรงตามเสป็คเราหรอืไม ่ อาท ิเทคโนโลยี
ภาพสามมติ ิหรอื การใชเ้ทคโนโลยอียา่งงา่ยๆเชน่การถ่ายรปู 
 5. สามารถเปรยีบเทยีบราคา และใชเ้วลาตดัสนิใจไดน้านเท่าทีต่อ้งการ หากลูกคา้ไปซือ้
ของตามรา้นคา้ลูกคา้จะไม่มเีวลาในการไตร่ตรองพจิารณาซือ้ของ เพราะความเกรงใจคนขาย แต่
สาํหรบัรา้นคา้ออนไลน์ลกูคา้มเีวลาทีม่ากกวา่ในการตดัสนิใจเลอืกสิง่ทีด่ทีีส่ดุและเหมาะสมกบัตวัคุณ
เองไดอ้ยา่งสบายใจ โดยไมม่สีายตาเรง่เรา้จากคนขาย 
 6. ช่วยลดโลกรอ้น การออกเดนิทางไปซื้อของทําใหส้นิเปลอืงน้ํามนั แก๊ส รวมถงึ
ก่อใหเ้กดิมลพษิต่อสิง่แวดลอ้ม การซือ้ผา่นออนไลน์นอกจากประหยดัค่าเดนิทางและประหยดัเวลา
แลว้ ยงัชว่ยลดโลกรอ้นไดอ้กีทางหน่ึงดว้ย 
 7. กลา้ทีจ่ะซือ้สนิคา้บางชนิด ในบางครัง้การไปซือ้สนิคา้ตามรา้นคา้ อาท ิซือ้ชุดชัน้ในที่
เซก็ซี ่ซือ้ถุงน่องเซก็ซีท่าํใหค้นซือ้ไมก่ลา้เผชญิหน้ากบัผูข้าย การซือ้ผา่นออนไลน์ช่วยแกป้ญัหาใน
เรือ่งเหล่าน้ีได ้
 8. ไดป้ระโยชน์เพิม่เตมิกบัโปรโมชัน่ของรา้นคา้ออนไลน์ รา้นคา้ออนไลน์มกัมอบคปูอง
สว่นลดพเิศษใหก้บัลูกคา้ หรอืมอบสทิธพิเิศษใหผู้ซ้ือ้ประหยดัขึน้ดว้ยคปูองสะสมพอยท ์ทาํใหผู้ซ้ือ้
ไดร้บัประโยชน์เพิม่ขึน้ 
 9. อยู่ที่ไหนหรอืแต่งตวัอย่างไรก็ซื้อได้ ไม่ว่าลูกค้าจะพึ่งตื่นนอนหรอืกําลงัจะอาบน้ํา 
แมแ้ต่กําลงัเลีย้งลูกดว้ยสภาพผมเผา้ทียุ่ง่เหยงิ หรอืตอ้งนัง่อยูใ่นออฟฟิศทัง้วนัไมส่ามารถปลกีเวลา
ไปซือ้ของยงัรา้นคา้ได ้ ดว้ยบรกิารของรา้นคา้ออนไลน์ทาํใหคุ้ณสามารถซือ้สนิคา้ไดจ้ากทีไ่หนกไ็ด้
บนโลกใบน้ีไดแ้คเ่พยีงปลายน้ิวสมัผสั 
 10. Send Gifts คปูองทีซ่ือ้มาสามารถมอบเป็นของขวญัใหแ้ก่บุคคลอื่นใชแ้ทนได ้
 
 Ensogo ต่างจาก Groupon คอื “ไมต่อ้งรวมกลุ่ม” กส็ามารถซือ้ดลีทีต่อ้งการได ้ดงันัน้แม้
จะมผีูส้นใจซือ้ดลีแคเ่พยีงรายเดยีวการซือ้ขายกย็งัเกดิขึน้เชน่กนั 
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 ปจัจุบนั Ensogo มองเหน็กลุ่มเป้าหมายชดัเจนขึน้ โดยลูกคา้หลกัถงึ 70% เป็นผูห้ญงิ 
อายุระหว่าง 24-35 ปี มตีัง้แต่ระดบันกัศกึษาถงึวยัทาํงาน และกลุ่มรองลงมาคอืกลุ่มอายุ 18-23 ปี 
ดงันัน้ ENSOGO จงึวาง Positioning ของกลุ่มธุรกจิทีไ่ปดลีมาเพื่อเอาใจกลุ่มน้ีโดยเฉพาะ อนัดบั
แรกคอืรา้นอาหาร ตามดว้ยบรกิารทีเ่กีย่วกบัความสวยงาม เช่น สปา รา้นทาํผม และรา้นอาหารโดย
ระดบัราคามตีัง้แต่ C ถงึ B+ ขึน้ไป กเ็พือ่รองรบัความตอ้งการของลกูคา้ทีห่ลากหลาย 
 ทอม ศรวีรกุล (2553). กล่าวว่าโอกาสทางธุรกจิของธุรกจิประเภทน้ีอยูท่ีก่ารประหยดังบ
ทําโปรโมชัน่ใหก้บัเจา้ของแบรนด ์ ไม่ต้องลงทุนจา้งเอเยนซี่หรอืทําการตลาดเอง และเชื่อว่าคอน
เซป็ตข์อง Ensogo จะไดร้บัความสนใจจากแบรนดใ์หญ่ๆ เพราะไมม่กีารจ่ายค่าการตลาดล่วงหน้า 
และตรวจวดัผลไดจ้รงิจากจาํนวนลูกคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารทีร่า้น เพื่อใหม้แีบรนดม์าเป็นตวัเลอืกมาก
ขึน้ เพราะยิง่มแีบรนดใ์นมอืมากกย็ิง่ดงึดดูใหผู้บ้รโิภคสนใจดลีและตดัสนิใจซือ้งา่ยขึน้ ลูกคา้จะมทีัง้
ผูป้ระกอบการในเขตกรุงเทพฯ ชัน้นอก เช่น บางนา ป่ินเกลา้ เกษตร-นวมนิทร ์รวมถงึหวัเมอืงใหญ่
อยา่ง เชยีงใหม ่โคราช ภูเกต็ หวัหนิ ไดร้่วมขายดลีสว่นลดบน Ensogo เพื่อดงึดดูคนในพืน้ทีห่รอื
นกัทอ่งเทีย่วใหม้าใชบ้รกิารดว้ย 
 1. ด้านผลิตภณัฑ ์
 ENSOGO มสีนิคา้ทัง้หมด 6 หมวดหลกั (2554). ไดแ้ก่รา้นอาหาร ความงาม กจิกรรม
ผจญภยั โรงแรม รเีทล และงานอเีวนต ์ซึง่มคีวามหลากหลายสงูโดย 2 หมวดหลกัทีไ่ดร้บัความนิยม
มากทีส่ดุ คอื หมวดอาหาร และความงาม 
 2. ด้านราคา 
 ENSOGO มอบสว่นลดมากถงึ 50-90% จากราคาปกตใิหแ้ก่ลูกคา้ (2554)  โดยมสีนิคา้
ใหเ้ลอืกตัง้แต่หลกัรอ้ยถงึหลกัหมื่น โดยจะกําหนดส่วนลดขัน้ตํ่าจากทางรา้นที ่50% เป็นการดงึดูด
ลกูคา้ในทุกๆระดบัเน่ืองจากมคีวามคุม้คา่มากเมือ่เทยีบกบัคา่ใชจ้า่ย 
 3. ด้านสถานท่ีใช้บริการ 
 เวบ็ไซต ์ENSOGO เปิดใหบ้รกิาร 24 ชม. (2554). เมื่อลูกคา้ต่อเขา้สูร่ะบบอนิเตอรเ์น็ตก็
สามารถเขา้สูเ่วบ็ไซต ์ENSOGO ไดท้นัทเีช่นกนั สรา้งความสะดวกสบายใหแ้ก่ลูกคา้เป็นอยา่งมาก
อกีทัง้การเพิม่แผนกบรกิารลูกคา้ทางโทรศพัทแ์ละทางอเีมล์โดยแผนกน้ีจะเปิดใหบ้รกิารเฉพาะวนั
จนัทร-์ศุกร ์8.30-17.30 น. ยกเวน้วนัหยดุนกัขตัฤกษ์ 
 ในส่วนของรายละเอยีดบนหน้าจอของเวบ็ไซต์ENSOGO ประกอบไปดว้ยรายละเอยีด
สนิคา้และบรกิาร (ดลีต่างๆ) วธิกีารปฏบิตัใินการซือ้สนิคา้ การสมคัรสมาชกิ การร่วมธุรกจิกบัทาง
ENSOGO วสิยัทศัน์ พนัธกจิและ CSR ของ ENSOGO และการตดิต่อกบัทาง ENSOGO ค่อนขา้ง
ครบถว้น ซึง่งา่ยต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์อกีทัง้การตกแต่งหน้าจอเวบ็ไซตม์ี
สว่นในการดงึดดูใหล้กูคา้สนใจและตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารอกีดว้ย 
 4. ด้านส่งเสริมการตลาด 
  4.1 การโฆษณา (นิตยสาร โทรทศัน์ และวทิย)ุ 
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  การโฆษณา นอกจากสือ่ออนไลน์ เฟซบุ๊กหรอืทวติเตอร ์สือ่ออฟไลน์ต่างๆ สื่อสิง่พมิพ ์
วทิยุ กจ็าํเป็นสาํหรบัการโปรโมตแบรนด ์ENSOGO (2011). โดยพนัธมติรของเขา เช่น การรว่มมอื
กบันิตยสารคลโีอ หนงัสอืพมิพเ์ดลนิิวส ์เครอืเนชัน่ คลื่นวทิยุเวอรจ์ิน้ ฮติส ์โปรโมต ENSOGO ตดิหู
คนทัว่ไปไดอ้ยา่งรวดเรว็  
  4.2 การประชาสมัพนัธ ์
  การประชาสมัพนัธข์อง ENSOGO จะมุง่เน้นไปทีก่ารช่วยเหลอืสงัคม เป็นสว่นหน่ึงใน
วสิยัทศัน์ของ ENSOGO (2011) โดยมหีลกัธุรกจิอยู่ภายใตค้อนเซป็ต์ ENtertain (การนําเสนอ
กจิกรรมเพื่อความบนัเทงิ และการพกัผอ่นหยอ่นใจ) SOcial (การดาํเนินธุรกจิดว้ยความรบัผดิชอบ
ต่อสงัคม) GO (การกา้วไปขา้งหน้าอยา่งมัน่คงเพื่อสง่มอบความประหยดัและความสุขใหก้บัสมาชกิ
ทุกคน) อนัเป็นทีม่าของชื่อบรษิทันัน่เอง บรษิทัจงึตระหนักถงึความสาํคญัของการร่วมช่วยเหลอื
สงัคมเพื่อแบ่งปนัความสุขสูชุ่มชน จงึไดด้าํเนินการจดัตัง้เป็นหน่ึงในนโยบายหลกัของบรษิทั โดย
จดัแบ่งเงนิรายไดส้่วนหน่ึงจากการสนับสนุนของทัง้ลูกคา้และคู่คา้ของ ENSOGO นําไปร่วม
ช่วยเหลอืกจิกรรมเพื่อสงัคมต่างๆ ทัว่ประเทศไทย ทัง้น้ีวสิยัทศัน์ของเอน็โซโก ้ คอืการมุง่มัน่ขยาย
เครอืข่ายสงัคมออนไลน์เขา้ไปในทุกพื้นที่ทัว่ไทย เพื่อสรา้งชุมชนที่แขง็แกร่งเพื่อใหทุ้กคนมา
ประหยดัค่าใชจ้่ายดว้ยกนั ไปพรอ้มๆ กบัมาช่วยเหลอืสงัคมของเราใหน่้าอยูย่ ิง่ขึน้รว่มกนัโดยมกีาร
จดัโครงการสนับสนุนสมาคมพฒันาประชากรและชุมชนซึง่เป็นองคก์รของรฐับาลโดยมวีตัถุประสงค์
เพื่อสนบัสนุนความพยายามของรฐับาลไทยในการสง่เสรมิการวางแผนครอบครวัโดยเฉพาะในพืน้ที่
ทีค่วามรูแ้ละการเขา้ถงึบรกิารมไีม่เพยีงพอ อกีทัง้ยงัมกีารจดักจิกรรมเพื่อสงัคมอย่างต่อเน่ืองเช่น 
แจกถุงยงัชพีช่วยผูป้ระสบภยัน้ําท่วม ย่านบางกระด ี ปทุมธานี, ENSOGOร่วมช่วยผูป้ระสบภยัน้ํา
ท่วม บรจิาค 1 ลา้นบาทผ่านครอบครวัขา่ว 3, ENSOGO บรษิทัในเครอืลฟีวิง่โซเชยีล รว่มส่ง
ความสุขเปิดโลกการเรยีนรูสู้่เดก็ยากไร ้ บรจิาค เครื่องเล่นสนาม อุปกรณ์กฬีา เครื่องเขยีนและ
หนังสอืน่าอ่านมอบแก่โรงเรยีนวดัเขาทะโมนฯ, สนับสนุนมลูนิธคินพกิารไทยส่งมอบรถเขน็แก่เดก็
พกิารยากไรท้ัว่ประเทศ, สนับสนุนการจดัซือ้อุปกรณ์การแพทย ์อาคารสมเดจ็พระเทพรตัน์ มลูนิธิ
รามาธบิด,ี ENSOGOปนัน้ําใจช่วยภยัไทยน้ําท่วม รว่มบรจิาคเงนิพรอ้มสนบัสนุนงานอาสาประเทศ
ไทย กจิกรรมการกุศลหารายไดช้่วยเหลอืผูป้ระสบภยัภาคใต,้ เอน็โซโก ้รว่มช่วยภยัน้ําท่วมภาคใต ้
บรจิาคเงนิ 1 แสนบาท มอบแก่ นายอภสิทิธิ ์เวชชาชวีะ นายกรฐัมนตร ีในรายการ " ราษฎร ์ รฐั 
รว่มใจช่วยผูป้ระสบภยัน้ําท่วม ", ENSOGOร่วมปนัน้ําใจ ประกาศมอบเงนิ 3% ของยอดขายดลี
ตลอดเดอืน มนีาคม พรอ้มสง่มอบเงนิบรจิาคเบือ้งตน้ 5 แสนบาท ใหก้บัสภากาชาดไทยเพื่อนําไป
ช่วยเหลอืผูป้ระสบภยัในประเทศญี่ปุ่น, ENSOGO ร่วมสนับสนุนงานแฟชัน่โชวก์ารกุศลระดบัไฮ
เอนด ์ณ โรงแรมอลลีา ชะอาํ, ENSOGO ผนึกโรงภาพยนตรอ์นิีกมา่ เดอะ ชาโด ้สกรนี รว่มบรจิาค
เงนิสนับสนุนมลูนิธ ิโรนลัด ์แมคโดนลัด ์เฮาส ์ และ บรษิทั เอน็โซโก ้จาํกดั นําโดย คุณ ทอม ศรวีร
กุล กรรมการผูจ้ดัการ และผูอ้ํานวยการฝา่ยพฒันาสงัคม คุณ วฟูแกงค ์วรีาก ไดบ้รจิาคเงนิจาํนวน 
300,000 บาท ใหแ้ก่สมาคมพฒันาประชากรและชุมชน เพือ่สรา้งศนูยก์ารเรยีนรูส้าํหรบัผูด้อ้ยโอกาส
ที ่อาํเภอจกัราช จงัหวดันครราชสมีา ทัง้หมดเป็นโครงการในปี 2554 ทีผ่า่นมา  
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4.3 การสง่เสรมิการขาย 
 ENSOGO มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายในทุกๆ เดอืนซึง่แบ่งออกเป็น 2 ประเภท 
คอืกจิกรรมทีจ่ดัโดยทาง ENSOGO เองและกจิกรรมสง่เสรมิการขายโดยรว่มมอืกบัทางบรษิทัอื่นๆ
เชน่ DTAC VISA และ HSBC 
  4.3.1 กจิกรรมสง่เสรมิการขายทีจ่ดัโดยทาง ENSOGO เองโดยจดัขึน้อยา่ง
ต่อเน่ืองเพือ่กระตุน้ใหล้กูคา้ซือ้สนิคา้และบรกิารอยา่งสมํ่าเสมอเชน่กจิกรรม Asian Week ลุน้รบั
แพกเกจทวัรฮ์อ่งกง 3วนั 2คนื จาํนวน 2 ทีน่ัง่ มลูคา่ 35,000 บาท จาํนวน1 รางวลั ในเดอืน 
กรกฎาคม 2554 กจิกรรม Back to the School รบั The Mall Gift Card 20,000 บาท 1 รางวลัใน
เดอืนพฤษภาคม 2554 กจิกรรมรบับตัรกาํนลั Gift Voucher จาก Coach จาํนวน 13 รางวลั มลูคา่
รวมทัง้หมด 200,000 บาท แบ่งเป็น รางวลัที ่1 บตัรกาํนลั 50,000 บาท 1 รางวลั รางวลัที ่2 บตัร
กาํนลั 25,000 บาท 2 รางวลั รางวลัที ่ 3 บตัรกาํนลั 10,000 บาท 10 รางวลั 1 รางวลั ในเดอืน
มนีาคม 2554  กจิกรรม Thank You, Mom รบัจีเ้พชร Jubilee มลูคา่ 41,000 บาท 1 รางวลัในเดอืน
สงิหาคม 2554 กจิกรรมลุน้รถยนต ์NISSAN MARCH รุน่ 1.2 V CVT สขีาวมกุ จาํนวน 1 รางวลั 
มลูคา่ 514,000 บาท จาํนวน 1 รางวลัในเดอืน เมษายน 2554 กจิกรรม iTag ยกก๊วน แจก iPad 2 
ยกแก๊งค ์จาํนวน 5 เครือ่ง 1 รางวลัในเดอืน เมษายน 2554 กจิกรรม Earth Hour (คุณชว่ยโลก เรา
ชว่ยคุณ) รบัคา่ไฟฟ้าของเดอืนมนีาคม 2554 ฟร ี1 เดอืน จาํนวน 1 รางวลั ในเดอืน มนีาคม 2554 
กจิกรรม Buy More Get More" รบัเครดติคนืสงูสดุ 20% เมือ่ซือ้และสะสมดลีจาก ENSOGO ตลอด
เดอืนกรกฎาคม 2554 และกจิกรรม Deal of the week รบัเครดติเงนิคนืเพิม่เป็น 10% จากปกต ิ3% 
ในเดอืน สงิหาคม 2554 
  4.3.2 กจิกรรมสง่เสรมิการขายโดยรว่มมอืกบัทางบรษิทัอื่นๆเชน่ การรว่มมอื
กบัธนาคาร HSBC เมือ่ใชจ้า่ยผา่นบตัรเครดติ HSBC ในการซือ้สนิคา้และบรกิารจาก ENSOGO จะ
ไดร้บัสว่นลด 5% ในทุกครัง้ของการใชจ้า่ยในเดอืนกรกฎาคม 2554 และแคมเปญการสง่เสรมิการ
ขายแบบประสานความรว่มมอืล่าสดุของทาง ENSOGO คอืการมอบ Special Deal ใหเ้ฉพาะลกูคา้ 
Dtac และ Happy เทา่นัน้ในทุกๆวนัศุกรข์องเดอืน และความรว่มมอืกบับตัรเครดติประเภท VISA 
เมือ่ใชจ้า่ยผา่นบตัร VISA จะไดร้บัสว่นลด 5% ทุกๆการใชจ้า่ย 

4.4 การจดักจิกรรมทางการตลาด 
    การจดักจิกรรมทางการตลาดของ ENSOGO มกีารจดักจิกรรมอยา่สมํ่าเสมอเชน่ 
กจิกรรมการจดัการประกวด Ensogo Idol Search  เพศชายและหญงิเพือ่เซน็สญัญาเป็นพรเีซน็
เตอรข์อง ENSOGO โดยไดร้บัรางวลัเป็น ENSOGO Credit 50,000 บาท และ ไดร้บั iPhone4 สี
ขาว 1 เครือ่ง อกีทัง้ผูร้ว่มโหวต Ensogo Idol Search จะไดร้บั iPhone4 สขีาว 1 เครือ่ง เป็นการ
กระตุน้การมสีว่นรว่มในกจิกรรม โดยกจิกรรมน้ีถูกจดัขึน้ในเดอืนพฤษภาคม - มถุินายน 2554                    
และ การเปิดตวั ‘Live More Store’ จุดบรกิารลกูคา้สาขาแรกอยา่งเป็นทางการ ตัง้ทีช่ ัน้ 1 
ศนูยก์ารคา้สยามเซน็เตอร ์ ในเดอืนพฤศจกิายน 2554 เป็นการนําประสบการณ์ไลฟ์สไตลส์ดุคุม้บน
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โลกออนไลน์สูโ่ลกออฟไลน์อยา่งเหนือความคาดหมายเพือ่เสรมิสรา้งความสมัพนัธร์ะหวา่ง
ENSOGO กบักลุ่มลกูคา้ใหแ้ขง็แกรง่ยิง่ขึน้ 
 ทอม ศรวีรกุล (2554). ไดก้ล่าววา่ “พวกเรารูส้กึภมูใิจอยา่งยิง่กบัการกา้วหน้าในธุรกจิวนัน้ี 
กบัการเปิดตวั ‘Live More Store’ จุดบรกิารลกูคา้แหง่แรกอยา่งเป็นทางการในเมอืงไทย จากหลาย
สาขาทีเ่ราวางแผนจะเปิดเพิม่เตมิในอนาคต ซึง่ตัง้อยูบ่รเิวณชัน้ 1 ศนูยก์ารคา้สยามเซน็เตอร ์ และ
เปิดใหบ้รกิารทุกวนัตัง้แต่เวลา 10.00 – 20.00 น. เพือ่เพิม่ความสะดวกสบายในการซือ้ดลีสดุคุม้
ใหแ้ก่ลกูคา้ของเรา โดยศนูยก์ารคา้สยามเซน็เตอรถ์อืเป็นทาํเลทีด่ทีีส่ดุแหง่หน่ึง ทัง้เรือ่งความ
สะดวกสบายในการเดนิทาง และยงัสามารถเขา้ถงึลกูคา้กลุ่มเป้าหมายจาํนวนมากทีม่องหากจิกรรม
สนุกๆ ทาํไดอ้ยา่งใกลช้ดิอกีดว้ยเพือ่เสรมิความแขง็แกรง่ใหแ้ก่แบรนด ์ ENSOGO พรอ้มทัง้มอบ
ประโยชน์แก่พนัธมติรธุรกจิของENSOGO เราจงึไดเ้ชญิดาราเซเลบคนดงัทีม่ไีลฟ์สไตลโ์ดดเดน่มา
เป็นผูช้ว่ยใหเ้ราสามารถสือ่สารกบัลกูคา้ไดอ้ยา่งเขา้ถงึและตรงจุดมากยิง่ขึน้ โดยเราจะคดัเลอืกเซ
เลบ และศลิปินดารารุน่ใหม่ๆ  ทีม่ไีลฟ์สไตลก์ารดาํเนินชวีติไมเ่หมอืนใคร มารว่มแนะนําดลีไลฟ์สตล์
สดุคุม้คา่ของเราไปยงัผูบ้รโิภค โดยเริม่นํารอ่งดว้ยดลีในหมวดรา้นอาหาร และหมวดทอ่งเทีย่ว ทัง้น้ี
จะเหน็ไดช้ดัเจนวา่ENSOGO มุง่เน้นเรือ่งความสรา้งสรรคแ์ละ ความแปลกใหมใ่นการสือ่สารกบั
สมาชกิทัง้หมดของENSOGOอยูต่ลอดเวลาและแมว้า่จะไดร้บัผลกระทบจากสถานการณ์น้ําทว่ม 
ENSOGOกย็งัสามารถดาํเนินการไดต้ามเป้าหมายทีว่างเอาไวใ้นปีน้ี และจะยงัคงเดนิหน้าลงทุน
เพิม่เตมิทัง้ในสว่นของการนําเสนอผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิารมากยิง่ขึน้”  

แคมเปญกจิกรรมทางการตลาดล่าสดุของทาง ENSOGO คอื อรอ่ยสดุคุม้กบัเต๋อ ฉนัทวทิย ์
และเทีย่วสบายๆ สไตลเ์รย ์แมคโดนลัด ์ซึง่เปิดตวัครัง้แรกในเดอืนพฤศจกิายน 2554 และกจิกรรมน้ี
จะถูกจดัขึน้ในเดอืนธนัวาคม 2554 โดยการนําสองเซเลบคนดงัอยา่ง เต๋อ ฉนัทวทิย ์มารว่มแนะนํา
ดลีในหมวดรา้นอาหาร และเรย ์ แมคโดนลัด ์ แนะนําดลีในหมวดทอ่งเทีย่วโดยทัง้สองคนไดช้ว่ยเพิม่
สสีนัความตื่นเตน้ใหแ้ก่ลกูคา้ของเอน็โซโก ้ ดว้ยการแนะนําดลีโปรดในหมวดหมูข่องตน ผา่นคลปิ
วดิโีอพรอ้มแบ่งปนัเคลด็ลบัและขอ้แนะนําดีๆ  ในการเขา้ใชบ้รกิารรา้นอาหารและทอ่งเทีย่ว พรอ้มกนั
น้ี ลกูคา้ทีม่ยีอดใชจ้า่ยสงูสดุในหมวดรา้นอาหาร และทอ่งเทีย่วในเดอืนพฤศจกิายน ยงัมสีทิธิลุ์น้เขา้
รว่มกจิกรรมเรยีนทาํอาหารสดุพเิศษกบัเต๋อ ฉนัทวทิย ์ หรอืทอ่งเทีย่วทรปิสดุประทบัใจไปกบัเรย ์
แมคโดนลัด ์
  4.4 การบอกต่อ (Word of Mouth) 
  ENSOGO มุง่เน้นไปทีก่ลยุทธก์ารบอกต่อเป็นหลกั ในการชวนเพื่อนมาสมคัรเพื่อซือ้
ดลีครัง้แรกผูช้กัชวนจะไดเ้ครดติ 100 บาท สาํหรบัการซือ้ดลีไหนกไ็ด ้อกีสว่นหน่ึงเมื่อซือ้ดลีน้ีและ
ชอบใจ สามารถแชรผ์า่น Facebook หรอื Twitter ต่อไปไดด้ว้ย โดยทาง ENSOGO ตดิตัง้โปรแกรม
เพิม่ หากลอ็คอนิเขา้ ENSOGOโดยใช ้Facebook จะสามารถเหน็ไดเ้ลยว่า เพื่อนคนไหนของคุณใน 
Facebook ซือ้ดลีน้ีไป คลา้ยกบัธุรกจิ MLM ทีช่วนกนัรวมตวัมากๆ แลว้คนทีช่วนคนแรกจะไดซ้ือ้ดลี
ในราคาทีถู่กลงหรอืไมต่อ้งจา่ยเลย 
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  ทอม ศรวีรกุล (2553). กล่าวว่าในการทีเ่ป็น Social Network ไดจ้รงิๆ คอื ถา้ทราบว่า
มเีพื่อนสองคนทีซ่ื้อไปแลว้ การตดัสนิใจของผมในการซื้อกง็่ายขึน้ ถ้าเขาซื้อมนัน่าจะเป็นดลีที่ดี
จรงิๆ” การตลาดในรปูแบบโฆษณาสนิคา้ คนไม่ค่อยสนใจ และถา้แบรนดบ์อกว่าสนิคา้น้ีดทีีสุ่ดใน
โลกกไ็มม่ใีครไวใ้จหรอก แต่ถา้เป็นเพือ่นบอกน่ีส ิความเชื่อใจจะแรงมาก 
 
5. ด้านกระบวนการ 
 การสัง่ซือ้สนิคา้กบัทางเวบ็ไซต ์ENSOGO (เอน็โซโก ้ดอทคอม, 2554) สามารถทําได้
งา่ยๆ โดยมขี ัน้ตอนดงัน้ี 
 5.1 วธิกีารสัง่ซือ้ดลีที ่ENSOGO 
  5.1.1 ทาํการ Login เขา้ไปในระบบเพือ่ลงทะเบยีนเป็นสมาชกิเวบ็ไซต ์ENSOGO 

 
 
 
 
  5.1.2 เลอืกดลีทีต่อ้งการ และ “ซือ้” 
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5.1.3 เลอืกจํานวนคปูองทีต่อ้งการซือ้ หากตอ้งการใสเ่ครดติทีม่ใีหก้รอกลงไปในช่องเครดติและ
เลอืก “ อพัเดทยอดรวม” 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    5.3.3.1 จาํนวน คอื จาํนวนคปูองทีต่อ้งการสัง่ซือ้ 
    5.3,3.2 เครดติ คอื จาํนวนเครดติทีล่กูคา้ตอ้งการใชแ้ทนจาํนวนเงนิ 
  5.1.4 เลอืกชอ่งทางการชาํระเงนิ และ “เลอืกดาํเนินการต่อ” 
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  5.1.5 หลงัจากไดร้บั e-mail ยนืยนัคําสัง่ซือ้แลว้ เขา้ไปที ่“มุมส่วนตวั (1)” และ 
“คปูองของฉนั (2)” จากนัน้สัง่ “พมิพ ์(3)” คปูอง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
และถา้หากลกูคา้ไมอ่ยากพลาดดลีใหม่ๆ  ใหค้ลกิเขา้ไปที ่ “รบัขา่วดลีใหม”่ 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 11 วธิกีารสัง่ซือ้ดลีที ่ENSOGO 
ทีม่า: เอน็โซโก ้เฟสบุ๊ก ดอทคอม. (2554). วธิกีารสัง่ซื้อดลีที ่ENSOGO. (ออนไลน์). 

 
5 ขัน้ตอนงา่ยๆลกูคา้กส็ามารถใช ้Voucher ของ ENSOGO ไดแ้ลว้ 
 หลงัจากนัน้ ลูกคา้กจ็ะไดพ้บกบัดลีพเิศษสง่ตรงใหถ้งึบา้น ยิง่ในช่วงเศรษฐกจิแบบน้ีทีทุ่ก
คนต่างกอ็ยากรดัเขม็ขดั ENSOGO เป็นอกีทางเลอืกหน่ึงทีท่าํใหลู้กคา้สามารถสนุกไปกบัไลฟ์สไตล์
ทีช่อบได ้แต่ในราคาทีป่ระหยดัไดม้ากกวา่ครึง่ 
 โดยทาง ENSOGO มนีโยบายความเป็นส่วนตวัดา้นกระบวนการ ซึง่จะอธบิายถงึวธิทีี่
รวบรวม ใช ้เปิดเผย และดําเนินการเกี่ยวกบัขอ้มูลทีส่ามารถระบุตวัตนของลูกคา้ได ้(ขอ้มูลส่วน
บุคคล) ซึง่มคีวามเกีย่วขอ้งกบัการใหบ้รกิารของENSOGO ผา่นทางเวบ็ไซต ์
 5.2 นโยบายความเป็นสว่นตวัดา้นกระบวนการของ ENSOGO (2011). 
  5.2.1 การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
  ENSOGOจะทาํการรวบรวมขอ้มลูสว่นบุคคลของลูกคา้ ซึง่ลูกคา้มอบใหแ้ก่ENSOGO
ในระหว่างทีใ่ชบ้รกิารเวบ็ไซต์ ขอ้มลูสว่นบุคคลดงักล่าวรวมถงึชื่อ ทีอ่ยู ่หมายเลขโทรศพัท ์หรอืที่
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อยูอ่เีมล ์ และอื่นๆ ขอ้มลูทีคุ่ณใหก้บัเรานัน้ใชเ้พื่อลงทะเบยีนกบัเวบ็ไซตข์องเราตามทีคุ่ณตอ้งการ 
และขอ้มลูสว่นบุคคลเหล่าน้ีใชเ้พือ่ลงทะเบยีนกบัเวบ็ไซตข์องเราตามทีคุ่ณตอ้งการเทา่นัน้ 
  5.2.2 เทคโนโลยจีดจาํขอ้มลู (คุกกี)้ 
  เวบ็ไซตข์องENSOGO ไดใ้ช ้คุกกี ้และ เทคโนโลยจีดจาํขอ้มลูมาใชใ้นเวบ็ไซต ์ทัง้น้ี
ขึน้อยู่กบัลกัษณะของการใหบ้รกิารที่นําเสนอ คุกกี้ และ เทคโนโลยกีารจดจําขอ้มูลนัน้ใชเ้พื่อ
ประโยชน์ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู อาทเิช่น ชนิดของบราวเซอรท์ีใ่ชง้านและระบบปฏบิตักิาร การ
นบัจาํนวนผูท้ีเ่ขา้มาใชง้านเวบ็ไซต ์และ ทาํความเขา้ใจถงึความตอ้งการของผูใ้ชง้านแต่ละคนในการ
เขา้ใชง้านในเวบ็ไซต์ของเรา นอกเหนือจากน้ี คุกกี้ ยงัสามารถช่วยใหเ้วบ็ไซต์ของเราสามารถ 
“ปรบัเปลี่ยน” ตนเองใหเ้หมาะกบัผูใ้ชแ้ต่ละคนไดด้ว้ย การจดจําขอ้มูลเกีย่วกบัการมาเยีย่มชม
เวบ็ไซต์ของผูใ้ชเ้อาไว ้ทว่า คุกกี ้หรอื เทคโนโลยกีารจดจําขอ้มลูใดๆ จะมไิดม้กีารใชส้าํหรบัเกบ็
ขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ แต่อย่างไรกต็าม หากก่อนหน้าน้ีลูกคา้เคยกรอกขอ้มลูส่วนตวัเอาไวแ้ลว้ 
คุกกี้ อาจจะจดจําข้อมูลเหล่านัน้เอาไว้และอาจมกีารแบ่งปนัผลรวมทัง้หมดของ คุกกี้ และ 
เทคโนโลยจีดจาํขอ้มลู กบับุคคลทีส่ามได.้ 
  5.2.3 การเปิดเผยขอ้มลู 
  ENSOGO จะมกีารเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลตามคํารอ้งขอจากเจา้หน้าที่ผูร้กัษา
กฎหมาย หรอืตามความจาํเป็นอื่นๆ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบักฎหมายทีบ่งัคบัใช ้หรอืกบับรษิทัอื่นใดที่
ทําหน้าทีเ่ป็นผูช้่วยเราในการสอบสวน ป้องกนั หรอืเพื่อการดําเนินการใดๆ ต่อการกระทําทีผ่ดิ
กฎหมาย โดยทาง ENSOGO อาจจะมกีารเปิดเผยขอ้มลูดงักรณีต่อไปน้ี (1) เมื่อมกีารอนุญาตและ
รอ้งขอจากเจา้หน้าทีผู่ร้กัษากฎหมาย หรอื (2) เมื่อมคีวามพยายามจะต่อตา้น หรอื ป้องกนั การ
ฉ้อโกง หลอกลวง หรอื การดาํเนินการสัง่ซือ้โดยไมไ่ดร้บัอนุญาต อนัมคีวามเป็นไปไดว้่าจะเกดิขึน้ 
หรอื (3) เมื่อมกีารสบืสวนสอบสวนการฉ้อโกงทีเ่กดิขึน้แลว้ แต่ขอ้มลูเหล่าน้ีจะไม่มกีารนําไปให้
บรษิทัอื่นใดใชเ้พือ่จุดประสงคท์างการตลาด 
  5.2.4 ความปลอดภยัของขอ้มลู 
  ขอ้มลูส่วนตวัของลูกคา้ที ่ENSOGO ทําการเกบ็รกัษาไวน้ัน้มกีารเกบ็รกัษาไวอ้ย่าง
เหมาะสม และปลอดภยั มกีแ็ต่เพยีงพนกังานในบรษิทัของ ENSOGO ทีไ่ดร้บัอนุญาต ตวัแทนของ
ENSOGO หรอื ผูร้บัจา้งของทางENSOGO (ผูซ้ึ่งตกลงแลว้ว่าจะเกบ็รกัษาขอ้มูลเหล่าน้ีอย่าง
ปลอดภยัและเป็นความลบั) เท่านัน้ทีส่ามารถเขา้ถงึขอ้มลูเหล่าน้ีได ้ อเีมลแ์ละจดหมายขา่วทุกฉบบั
จากเวบ็ไซต ์ENSOGOจะเปิดโอกาสใหล้กูคา้เลอืกทีจ่ะยกเลกิการรบัขา่วสารในอนาคตได ้
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ภาพประกอบ 12 แสดงรปูแบบหน้าเวบ็ไซต ์ENSOGO 
ทีม่า : เอน็โซโก ้ดอทคอม. (2554). รปูแบบหน้าเวบ็ไซต ์ENSOGO. (ออนไลน์). 

 
8. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ทววีรรณ น้อยน้ําคํา (2548) ปจัจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมผูบ้รโิภคคนไทยในการซื้อสนิค้า
และบรกิาร ทางการพาณิชยอ์เิลค็ทรอนิกส ์(E-Commerce) เพื่อศกึษาถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค: 
ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารทางดา้นพาณิชยอ์เิลค็ทรอนิกส ์ (E-Commerce) 
รวมทัง้ศึกษาถึงปญัหาและอุปสรรคที่เกิดขึ้นในการเขา้ไปใช้บรกิารซื้อสนิค้าและบรกิารทางการ
พาณิชยอ์เิลค็ทรอนิกส ์(E-Commerce) ของผูบ้รโิภคคนไทย พบว่าในเรื่องของปจัจยัทีม่ผีลต่อการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อราคาของสนิคา้และบรกิาร รปูแบบของ
สนิคา้และบรกิารทีแ่สดงบนเวบ็ไซต ์ความปลอดภยัในการชาํระค่าบรกิารระยะเวลาทีใ่ชใ้นการสัง่ซือ้
สนิคา้แต่ละครัง้ การรบัประกนัสนิคา้ ความหลากหลายในตวัสนิคา้และความสะดวกในการใชบ้รกิาร 
 กรฑีาพล  ปนัทวงักูร (2552) ทําการวจิยัเรื่อง “ทศันคติและพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ผา่นเครอืขา่ยอนิเตอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร” พบวา่ 
 1. ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายที่ซื้อสินค้าและบริการผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต ได้แก่ 
ผูบ้รโิภคเพศหญงิ มอีายุ 15 – 24 ปี มรีะดบัการศกึษาระดบัมธัยมปลาย มอีาชพีเป็นนกัเรยีน/
นกัศกึษา และมรีายไดต่้อเดอืนตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
 2. ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
เครอืขา่ยอนิเตอรเ์น็ตแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยในดา้นเพศ เพศชายจะ
มกีารใชเ้งนิและระยะเวลาในการใชอ้นิเตอรเ์น็ตในการซื้อสนิคา้ผ่านเครอืข่ายอนิเตอรเ์น็ตมากกว่า
เพศหญงิ 
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 3. ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
เครอืขา่ยอนิเตอรเ์น็ตแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.5 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 ปี
ขึน้ไป มรีะยะเวลาทีใ่ชอ้นิเตอรเ์น็ตในการซือ้สนิคา้ต่อครัง้ (ชม.) มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ24 ปี 
 4. พฤตกิรรมการใชอ้นิเตอรเ์น็ตและทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีส่ามารถทาํนายพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นเครอืขา่ยอนิเตอรเ์น็ตไดด้งัน้ี 
  4.1 จํานวนครัง้ที่ซื้อสนิคา้ไดร้บัอทิธพิลจาก ประสบการณ์ในการใชอ้นิเตอรเ์น็ตของ
ผูบ้รโิภค ราคาและรายการสง่เสรมิการขายอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.5 และไดร้บัอทิธพิล
จากการจดัจาํหน่ายและเวบ็ไซดท์ีใ่หบ้รกิารอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.1 
  4.2 จํานวนเงนิทีซ่ือ้สนิคา้ไดร้บัอทิธพิลจากระยะเวลาทีใ่ชอ้นิเตอรเ์น็ตต่อสปัดาหข์อง
ผูบ้รโิภคและผลติภณัฑอ์ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.5 
 อมราลกัษณ์  วาทหงส ์ (2545) ศกึษาเรื่อง “การรบัร ูการโฆษณาและประชาสมัพนัธม์ผีลต่ 
อทศันคตใินการซื้อสนิค าและบรกิารผ านระบบอนิเทอร เน็ต ของผู บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
จากผลการศกึษาในประเดน็ที่เกี่ยวกบัการประชากรศาสตร ของผู บรโิภคนัน้ พบว่า ผูบ้รโิภคที่มปี ั
จจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได ้ แตกต่างกนัมี
ทศันคตกิารซือ้สนิค าผา่นเครอืข ายอนิเทอร เน็ตแตกต่างกนั 
 กรวจิ  แจ มจรรยา (2544) ศกึษาเรื่อง การศกึษาพฤตกิรรมการใช อนิเทอร ์เน็ตและความ
คดิเหน็ทีม่ต่ีอพาณชิย อเิลก็ทรอนิกส ์ของผู ้ใช อนิเทอร ์เน็ต   พบว่า พฤตกิรรมการใช อนิเทอร เน็ตของ
ผูใ้ชส้่วนใหญ่ ใชอ้นิเทอร เน็ตทีบ่า้น โดยจะใช อนิเทอร เน็ตในช่วงเวลา 18.01-24.00 น. มคีวามถี่ใน
การใช อนิเทอร เน็ต  11-15  ครัง้ต อเดอืน และมกัใช อนิเทอร เน็ตในระยะเวลา 1-2  ชัว่โมงต อครัง้ 
โดยในการใช อนิเทอร เน็ตส่วนใหญ่ไม่มคี่าใช ้จ่ายในการใช ้  ซึง่วตัถุประสงค หลกัในการใช ส่วนใหญ่
เพื่อสบืคน้ขอ้มูล    โดยบรกิารที่กลุ่มตวัอย่ างใชม้ากที่สุดนัน้คอื เครอืข่ายข่ าวสารบนอนิเทอร เน็ต 
รองลงมาคือบริการไปรษณีย อิเล็กทรอนิกส์  และบริการถ่ายโอนแฟ มข้อมูล  ซึ่งจากการศึกษา
พฤตกิรรมทีม่ต่ี อพาณชิย อเิลก็ทรอนิกส พบวา่  ผู ้ใช อนิเทอร เน็ตส วนใหญ ไมเ่คยมปีระสบการ ์และ ไม ่
สนใจอยากลองซื้อสนิค้าหรอืบรกิารผ่านอนิเทอร เน็ต  มเีพยีงส่วนน้อยเท่ านัน้ที่เคยซื้อสนิค าหรอื
บรกิารผ านอนิเทอร เน็ต โดยผูท้ีเ่คยมปีระสบการณ ในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารผา่นอนิเทอร เน็ต สว่น
ใหญ่ ซือ้สนิค าหรอืบรกิารผ ่านอนิเทอรเ์น็ตจาํนวน 2-3 ครัง้ ใช ้จํานวนเงนิในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ผ่านอนิเทอร เน็ตครัง้ละ 501-2,000 บาท และจะใช วธิกีารชําระเงนิผ่านบตัรเครดติ ซึง่กลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่ เคยซือ้และสนใจอยากลองซือ้สนิค ้าหรอืบรกิารผ่านอนิเทอร เน็ตจากเวบ็ไซต์ หรอืผูข้ายทัง้
ภายในและต่างประเทศ  โดยสนิคา้และบรกิารทีก่ลุ่มตวัอยา่งเคยซือ้และสนใจอยากลองซือ้มากทีสุ่ด 
คอื  หนงัสอื/นิตยสาร และการเรยีน/การอบรมทางไกล  นอกจากนัน้การวจิยัในดา้นความคดิเหน็ทีม่ี
ต่อพาณิชย อเิลก็ทรอนิก ์พบว่ า  ผู ้ใช อนิเทอร เน็ตส่วนใหญ่ให ้ความสาํคญักบั  ความน่าเชื่อถอืของผู ้
ใหบ้รกิารเป็ นสิง่สาํคญั บรกิารหลงัการขายเป็ นสิง่สําคญั เวบ็ไซต ผู ้ใหบ้รกิารออกแบบโฮมเพจทีง่่ า
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ยต่อการใช้ งาน  เวบ็ไซต์ผูใ้ห ้บรกิารแสดงภาษา และข ้อความที่ง่ายต่ อความเข ้าใจ และส่วนใหญ่ 
เหน็ด ้วยว่ าพาณิชย ์อเิลก็ทรอนิกส ์เป็ นวธิซีือ้สนิคา้ และบรกิารทีส่ะดวก ช่วยให ประหยดัเวลาในการ
เลอืกซื้อสนิค าและบรกิาร มขีอ้มูลรายละเอยีดเกี่ยวกบัสนิ      คา้และบรกิารมากมาย ผู ้ให บรกิาร
จากต่ างประเทศน่าเชื่อถือก่ว าผู ้ให้ บรกิารจากในประเทศ การทําธุรกรรมบนอนิเทอร์เน็ตยงัขาด
กฎหมายรองรบั เวบ็ไซตผ์ู ้ให ้บรกิารตอ้งมสีสีนัสวยงาม มภีาพเคลื่อนไหว และมเีสยีงดนตร ีเป็นองค ์
ประกอบ แต่กลุ่ มตวัอย่ างส่ วนใหญ่    พาณิชย อเิลก็ทรอนิกส มขีัน้ตอนไม่ ยุ่ง ยากในการสัง่ซื้อสนิคา้
และบรกิาร  สนิคา้และบรกิารมคีวามหลากหลาย สนิค ามคีุณภาพด ี สนิคา้ทีไ่ด รบัมคีุณภาพเหมอืน
ที่โฆษณา สนิค้ามรีาคาถูกกว่าในตลาดทัว่ไป    สามารถได รบัสนิค าและบรกิารในเวลาที่รวดเรว็
ภายหลังจากการสัง่ซื้อ มีความปลอดภัยในการชําระเงินและมีการรกัษาข้ อมูลลูกค้ า และกลุ่ม
ตวัอยา่งสว่นใหญ่ ไม เหน็ด ้วยว ่าพาณชิย ์อเิลก็ทรอนิกส ์เป็ นเรือ่งทีง่ ่ายต่ อการเข ้าใจ 
 ปราโมทย ์ ลอืนาม (2541) ศกึษาเรื่อง ทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูใ้ช อนิเทอร เน็ตในการ
ซือ้สนิค ้าและบรกิารทางอนิเทอร เน็ต พบว่ าผู ้ใช อนิเทอร เน็ตสว่นใหญ่ไม ่มวีตัถุประสงคใ์นการใชเ้พื่อ
ซือ้สนิค าและบรกิาร   โดยการรบัร ูข ่าวสารและโฆษณาบนอนิเทอร เน็ตเป็ นแรงจงูใจให ้สัง่ซืส้นิค ้าและ
บรกิารจากแหล งอื่นๆ ภายหลงั เหตุผลที่สําคญัทีสุ่ดในการซื้อสนิคา้และบรกิารผ่ านระบบอนิเทอร 
เน็ตคอื  สะดวก ส่วนเหตุผลสาํคญัทีผู่ ้ใช ้ไม ซือ้สนิค ้าและบรกิารทางอนิเทอร เน็ต คอื  ความไม่มัน่ใจ
ในระบบความปลอดภยัในการชาํระเงนิ รายการสนิค ้าและบรกิารทีม่ผีูใ้ช ้บรกิารอนิเทอร เน็ตมากทีสุ่ด
คอื ศูนยบ์รกิารขอ้มลู รองลงมาเป็นศลิปะ ดนตร ีเพลง ภาพยนตร ์การท องเทีย่ว โรงแรม และรสีอร 
ท ์ ตามลาํดบั 
 ภูรทิตั ไพทกัษ์ศร ี(2542) ศกึษาเรื่อง “พฤตกิรรมของผู ้ใช ้บรกิารอนิเทอร เน็ตในการเลอืก
ซือ้สนิค ้าและบรกิารในกรุงเทพมหานคร” พบว่า กลุ่ มตวัอย ่างส ่วนใหญ่ มคีวามรู ้เกีย่วกบัธุรกจิบนอนิ
เทอร เน็ต แต่ไม เคยซือ้สนิค ้าหรอืบรกิารผ ่านทางระบบอนิเทอร เน็ต ซึง่เหตุผลส ่วนใหญ่ เป็ นเพราะยงั
ไม ่มัน่ใจในระบบความปลอดภยัเมือ่มกีารชาํระเงนิดว้ยบตัรเครดติ รวมถงึไม ่เชื่อมัน่ในคุณภาพสนิคา้ 
และยงัไม่ มคีวามจําเป็นจะซื้อสนิค้าเหล่ านัน้ด้วย ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรจะปรบัปรุงผลิตภณัฑ์  
ราคา ช่องทางการจดัจําหน ายและการส่งเสรมิการตลาด ให ตรงกบัความต องการของผู ้บรโิภค เพื่อ
ความสาํเรจ็ในการดาํเนินธุรกจิประเภทน้ี 
 ชชัพงศ  ตัง้มณี และกลัยา วนิชย บญัชา (2545) ไดท้าํการศกึษาวจิยัเกีย่วกบั ทศันคตขิอง
ผูถ้อืบตัรเดบติต่อพาณชิย ์อเิลก็ทรอนิกส ์ พบว า ผูถ้อืบตัรเดบตินิยมใช อนิเทอร เน็ต แต่ อย างไรกต็าม
มเีพยีงรอ้ยละ 15 ทีเ่คยซื้อสนิคา้หรอืบรกิารบนเครอืข ายอนิเทอร เน็ต โดยทศันคตขิองผู ้ถอืบตัรเด
บติกลุ่มน้ี   ต่อพาณิชย อเิล็กทรอนิกส สามารถจําแนกได้ ห้ าประเด็นสําคญั คอื ผู้ ถือบตัรเดบิตให้ 
ความสาํคญักบั (1) สนิค ้าและบรกิารทีม่หีลากหลายชนิด (2) ความปลอดภยัในการใชจ้่ายบนอนิเท
อร เน็ต (3) นโยบายเกี่ยวกบัสนิค าที่ชดัเจน (4) ราคาที่ควรย่อมเยาวกว่ าสนิค าลกัษณะเดยีวกนัที่
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นําเสนอผ่ านช่ องทางอื่น และ (5)  ความสะดวกในการซื้อบนอนิเทอร เน็ต นอกจากนัน้ ปญัหาทาง
พาณิชย อเิลก็ทรอนิกส ทีผู่ถ้อืบตัรเดบติเหน็ว่าสาํคญัทีสุ่ด  3 ลําดบัแรก คอื (1) การไม มนีโยบายที่
ชดัเจนเกี่ยวกบัสนิคา้หรอืการใหบ้รกิาร (2) การทีผู่ซ้ื้อไม มโีอกาสต่อรองหรอืสมัผสัสนิค ้า และ (3) 
การเปรยีบเทยีบราคาแล วพบว่ าสนิค ้าทีนํ่าเสนอบนอนิเทอร เน็ตมรีาคาสูงกว่ าสนิค าทีนํ่าเสนอผ่าน
ชอ่งทางการจดัจาํหน่ ายอื่น 
 ณัฐ ฉันทพริยี พนัธุ์  บรรจง วจิกัขณัวงศ์ และปราโมทย์ วริุตมวงศ์ (2541) ศึกษาเรื่อง 
“ความต ้องการซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านระบบอนิเทอร เน็ตของผูใ้ช ้อนิเทอร เน็ตในกรุงเทพมหานคร”
พบว่าผูใ้ช ้อนิเทอร เน็ตทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านระบบอนิเทอร เน็ตมเีปอร เซน็ต์ ตํ่ามาก แต่ ส่วน
ใหญ มคีวามสนใจทีจ่ะซือ้สนิคา้และบรกิารผา่นระบบอนิเทอร เน็ต ปจัจยัทีส่นบัสนุนทีส่าํคญั คอื คา่ใช 
จ่ายในการใชอ้นิเทอร เน็ต การศกึษาวจิยัความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหช้ดัเจน ปรบัปรุงวธิกีารชําระ
เงนิใหผู้ ้บรโิภคมคีวามมัน่ใจมากขึน้ รวมทัง้การสนับสนุนจากภาครฐัและภาคเอกชนทีเ่กี่ยวขอ้ง จะ
ชว่ยให การซือ้สนิคา้และบรกิารผ ่านระบบอนิเทอร เน็ตสามารถดาํเนินการไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
 อารยี  มยงัพงษ์ (2542) ศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทีม่ผีลต่อแรงจูงใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และ
บรกิาร   ผา่นระบบเครอืข ายอนิเทอร เน็ต” พบว่ า ผูใ้ช ้อนิเทอร ์เน็ตมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัทีม่ผีลต่ 
อแรงจูงใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านระบบเครอืข่ายอนิเทอร ์เน็ต ในระดบัมาก 2 ด ้าน 
คอื ดา้นป ัจจยัจาํเป็นของผ ูบรโิภค และดา้นอรรถประโยชน์ของผูบ้รโิภค ส่วนดา้นภาพลกัษณ์ สนิคา้
และบรกิาร พบวา่ กลุ่มทีเ่คยซือ้สนิค าและบรกิารมคีวามคดิเหน็ดา้นเน้ีอยู ่ในระดบัปานกลาง และเมือ่
เทยีบความคดิเหน็ทีม่ต่ีอปจัจยัทัง้ 3 ดา้นของผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอร เน็ตระหว่างกลุ่มทีเ่คยซือ้สนิคา้และ
บรกิารกบักลุ่มทีไ่ม ่เคยซือ้ พบวา่มคีวามคดิเหน็แตกต่างกนัในด ้านภาพลกัษณ์ของสนิคา้และบรกิาร 
  

จากงานวจิยัทัง้หมดทีไ่ดก้ล่าวมาในขา้งตน้ผูว้จิยัไดนํ้างานวจิยัของทววีรรณ น้อยน้ําคํา    
(2548). ศกึษาเรื่อง“ปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคนไทยในการซื้อสนิคา้และบรกิารทางการ
พาณิชยอ์เิลค็ทรอนิกส ์ (E-Commerce) และงานวจิยัของภูรทิตั ไพทกัษ์ศร ี(2542). ซึง่ศกึษาเรื่อง 
“พฤติกรรมของผู้ ใช้ บริการอินเทอร เน็ตในการเลือกซื้อสินค้ าและบริการในกรุงเทพมหานคร” 
เน่ืองจากงานวจิยัทัง้ 2 ชิ้นน้ีมคีวามเกี่ยวขอ้งกบังานวจิยัของผู้วจิยัโดยตรงในด้านการศกึษา
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารทางการพาณิชยอ์เิลค็ทรอนิกส ์เช่น ปจัจยัทีม่ผีลต่อการซือ้สนิคา้
และบรกิาร โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัต่อราคาของสนิค้าและบรกิาร รูปแบบของ
สนิคา้และบรกิารทีแ่สดงบนเวบ็ไซต ์ความปลอดภยัในการชาํระค่าบรกิารระยะเวลาทีใ่ชใ้นการสัง่ซือ้
สนิคา้แต่ละครัง้ การรบัประกนัสนิคา้ ความหลากหลายในตวัสนิคา้และความสะดวกในการใชบ้รกิาร
ซึง่เป็นผลงานวจิยัของทววีรรณ น้อยน้ําคาํ (2548). และเหตุผลหลกัของการไม่ซือ้สนิคา้และบรกิาร
ทางอนิเทอรเ์น็ตเน่ืองมาจากยงัไม่ มัน่ใจในระบบความปลอดภยัเมื่อมกีารชําระเงนิดว้ยบตัรเครดติ 
รวมถงึไม่ เชื่อมัน่ในคุณภาพสนิค ้า ซึ่งเป็นผลงานวจิยัของภูรทิตั ไพทกัษ์ศร ี(2542). ซึ่งผูว้จิยั
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สามารถนําตวัแปรดา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมาประยุกต์ใชเ้ป็นแนวทางในงานวจิยัและ
แบบสอบถามทีผู่ว้จิยัไดจ้ดัทาํขึน้ดว้ย 

จากการศกึษาทฤษฎแีละแนวความคดิลกัษณะประชากรศาสตรผ์ูว้จิยัสรปุความหมาย
ของ ลกัษณะประชากรศาสตรค์อื เพศ อาย ุอาชพี รายได ้และระดบัการศกึษา ซึง่เป็นตวัแปรสาํคญั
ในการกาํหนดกลุ่มตลาดของผูบ้รโิภคออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ซึง่จะ
สง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดว้ย โดยผูว้จิยัไดนํ้างานวจิยัของ    
พรทพิย ์ วรกจิโภคาทร (2529:312-315) มาประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งกรอบแนวคดิและ
แบบสอบถามในสว่นที ่ 1 เน่ืองจากแนวความคดิน้ีจะเกีย่วขอ้งกบัอทิธพิลของการสือ่สารมผีลต่อ
พฤตกิรรม ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัโดยตรง 
 จากการศึกษาทฤษฎีและแนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคผู้วิจัยสรุป
ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภควา่หมายถงึพฤตกิรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการ
คน้หา การเลอืกซื้อ การใช ้การประเมนิผล หรอืจดัการกบัสนิคา้และบรกิาร ซึ่งผูบ้รโิภคคาดว่าจะ
สามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้ ซึ่งผูว้จิยัได้นํางานวจิยัของ Department of 
Computer Science, South-east Asia University (2009). ในหวัขอ้ ไดอะแกรมแสดงความสมัพนัธ์
ของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคออนไลน์ โดยนําขอ้มลูมาประยุกต์ใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งกรอบแนวคดิ
และแบบสอบถามในส่วนที่ 4เพราะพฤติกรรมผู้บรโิภคออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อมลีกัษณะที่
คลา้ยคลงึกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคออนไลน์แบบทัว่ไป โดยกระบวนการในการตดัสนิใจในการซือ้สนิคา้
ใดๆ (Buyer decisions) นัน่เป็นตวัแปรตาม (Dependent Variables) สามารถบอกถงึกระบวนการ
ทางความคดิทีส่มัพนัธก์บัเงื่อนไขของตวัแปรอสิระ (Independent Variable) ซึง่เป็นตวัแปรทีไ่ม่
สามารถควบคุมได ้แบ่งเป็นลกัษณะดา้นประชากรศาสตรแ์ละลกัษณะทางสิง่แวดลอ้ม โดยผูบ้รโิภค
ที่ตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบรกิารออนไลน์ทัง้สองรูปแบบจะมวีธิคีดิในการเลือกซื้อ การใช้ และการ
ประเมินผลสินค้าและบริการที่เหมือนกัน เพราะทัง้ 2 รูปแบบเป็นการค้าขายแบบพาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์
 จากการศกึษาแนวคดิและทฤษฏสี่วนประสมทางตลาดบรกิารทัง้ 8 ดา้น ผูว้จิยัสรุป
ความหมายของการส่วนประสมทางตลาดบรกิารว่าหมายถงึการประสานงานกนัเป็นอย่างดใีนส่วน
ของการวางแผนและการบรหิาร กจิกรรมทางการตลาด การปฏบิตักิาร และทรพัยากรมนุษย ์เพื่อให้
บรร ลุความสํา เร็จสร้างความพอใจให้แก่ลูกค้ามากที่สุด   โดยผู้วิจัยได้ นําแนวคิดของ                    
ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย ์ (2548). ในหวัขอ้ส่วนประสมทางการตลาดสําหรบัธุรกจิบรกิารซึ่ง
ประกอบดว้ยปจัจยั 8 ดา้นดงัน้ี ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นการจดัจาํหน่าย 
ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด ปจัจยัดา้นบุคลากร ปจัจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปจัจยัดา้น
กระบวนการ และปจัจยัดา้นผลติภาพ มาใชใ้นการสรา้งกรอบแนวคดิและแบบสอบถามในสว่นที ่ 2 
โดยผูว้จิยัเลอืกศกึษา 5 ปจัจยัดว้ยกนั ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นการ
จดัจําหน่าย ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด และปจัจยัดา้นกระบวนการ เน่ืองจากทางเวบ็ไซต ์
ENSOGO เป็นการคา้ขายในรูปแบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ดงันัน้ผูว้จิยัจงึเลอืกใชเ้ครื่องมอืส่วน
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ประสมทางตลาดบรกิารที่มคีวามเกี่ยวขอ้งกบัการค้าขายในรูปแบบน้ีมากที่สุด เพื่อวเิคราะห์ส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารทีท่าํใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนั
ซือ้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร และนําตวัแปรดา้นส่วนประสมทาง
ตลาดบรกิารทัง้ 5 ดา้นนัน้มาประยุกตใ์ชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งกรอบแนวคดิและแบบสอบถามใน
สว่นที ่2 
 จากการศกึษาแนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร ผูว้จิยั
สรุปความหมายของการสื่อสารการตลาด (Integrated Marketing Communication) ว่าคอื 
กระบวนการของการพฒันาแผนงานการสื่อสารการตลาดที่ต้องใช้การจูงใจหลายรูปแบบ กบั
กลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง โดยผูว้จิยัได้นําแนวความคดิของ เสร ีวงษ์มณฑา (2540). ในหวัขอ้
เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดแบบครบเครื่อง (2540). ซึง่ประกอบดว้ย 21 ดา้นดงัต่อไปน้ี ดา้นการ
โฆษณา (นิตยสาร โทรทศัน์ และวทิยุ)  ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย ดา้นการสง่เสรมิการขาย 
ด้านการประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาดเจาะตรง ด้านการตลาดโดยการจดักิจกรรมพิเศษ หรือ
การตลาดเชงิกจิกรรม ดา้นการจดัแสดงสนิคา้ ดา้นการจดัโชวร์มู ดา้นการจดัศูนยส์าธติการทํางาน
ของสนิคา้ ดา้นการจดัสมัมนา ดา้นการจดันิทรรศการ ดา้นการจดัศูนยฝึ์กอบรม ดา้นการใหบ้รกิาร 
ด้านการใช้พนักงาน ด้านการบรรจุภณัฑ์ ด้านการใช้พาหนะของบรษิทัเคลื่อนที่ ด้านการใช้ป้าย
ต่างๆ  ดา้นการใชเ้ครอืขา่ยการสื่อสารทางอเิลก็ทรอนิกส ์ดา้นการใหส้มัปทาน ดา้นคู่มอืสนิคา้ และ
ดา้นอื่นๆ มาใชใ้นในการสรา้งกรอบแนวคดิและแบบสอบถามในสว่นที ่ 3 ซึง่ผูว้จิยัไดเ้ลอืกศกึษา 5 
ปจัจยัไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา (นิตยสาร โทรทศัน์ และวทิยุ) ดา้นการสง่เสรมิการขาย ดา้นการ
ประชาสมัพนัธ ์ดา้นการจดักจิกรรมทางการตลาด และดา้นอื่นๆ ในหวัขอ้การบอกต่อ  เน่ืองมาจาก
เวบ็ไซตข์อง ENSOGO (2011). ไดใ้ชท้ัง้ 5 ดา้นเพื่อทาํการโฆษณา ประชาสมัพนัธเ์วบ็ไซต์ของ
ตนเอง ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใช ้5 ดา้นทีก่ล่าวมาแลว้ในการวเิคราะหป์จัจยัการสื่อสารทางการตลาดแบบ
ครบวงจรที่ทําใหเ้กดิพฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเวบ็ไซต ์
ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร และนําตวัแปรดา้นการสื่อสารทางการตลาดทัง้ 5 ดา้น
นัน้มาประยกุตใ์ชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งกรอบแนวคดิและแบบสอบถามในสว่นที ่3 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
ในการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบ

ร่วมกลุ่มกันซื้อบนเว็บไซต์แห่งหน่ึงของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร” ใช้ระเบียบวิธีการวิจยั 
(Methodology)  โดยใชก้ารวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Research Method) และใชก้ารเกบ็ขอ้มลูดว้ย
แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. การสรา้งเครือ่งมอืทางการวจิยั 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. การจดัทาํขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั 
 
1. การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีคอื ผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้
ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั  คอื ผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซือ้
ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ผู้วจิยัจงึต้องใช้สูตรการหาขนาดตวัอย่างที่ไม่ทราบ
จาํนวนประชากร กําหนดค่าความเชื่อมัน่ที ่95% ค่าความผดิพลาดไม่เกนิ 5% คํานวณไดจ้ากสตูร
ของ Taro Yamane ดงัน้ี 

 จากสตูรการคาํนวณกลุ่มตวัอยา่ง  (n) =  
2

2

e

pqZ  

 เมือ่  n = ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
   p = สดัสว่นประชากรทีส่นใจศกึษา 
   Z = ผูว้จิยักาํหนดคา่ปกตมิาตรฐานทีไ่ดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกตมิาตรฐาน 
(Z score) ขึน้อยู่กบัระดบัความเชื่อมัน่ที่ผูว้จิยักําหนดไว ้95% นัน้คอื α = 0.05 หรอื 
1- α/2 = 0.975 ทาํให ้Z = Z 0.975 เปิดตาราง Z ได ้1.96 
   e = แทน สดัสว่นของความคลาดเคลื่อนทีจ่ะยอมใหเ้กดิขึน้ได ้
 
 สาํหรบัการวจิยัครัง้น้ี  ผูว้จิยักําหนดสดัสว่นประชากรเท่ากบั 50% หรอื 0.5 และตอ้งการ
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% นัน่คอืยอมใหค้ลาดเคลื่อนได ้5% ดงันัน้จงึแทนคา่ได ้ดงัน้ี 
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     n = 
2

2

)05.0(
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      = 385 คน 
 ดงันัน้จากการคํานวณจํานวนกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้น้ีเท่ากบั 385 คน และเพิม่
ตวัอยา่งไวอ้กี 15 ตวัอยา่ง รวมทัง้สิน้จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งคอื 400 ตวัอยา่ง 
 
การสุ่มตวัอย่าง 
 ขัน้ท่ี 1 : ทาํการสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) แบ่งการเกบ็กลุ่มตวัอยา่งทาง
เวบ็ไซต ์200 คน และเกบ็ตามแหล่งสถานทีท่่องเทีย่ว 5 แหง่ทัว่กรุงเทพมหานครโดยการสุม่เลอืก
จากจุดใหบ้รกิารของสถานีรถไฟฟ้า BTS เน่ืองจากมบุีคคลหลากหลายอาชพีและวยั ทําใหเ้กดิ
กระจายขอ้มลูของกลุ่มประชากรไดอ้ยา่งทัว่ถงึ โดยเกบ็แบบสอบถามเป็นจาํนวน 200 คน  
 ขัน้ท่ี 2 : ทาํการสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูท้ีถู่กเลอืกจะถูกสุม่
เลอืกจากจุดใหบ้รกิารของสถานีรถไฟฟ้า BTS ทัง้หมดทีเ่ป็นแหล่งซือ้-ขายสนิคา้ จากขอ้มูลของ 
ขนสง่มวลชนกรงุเทพ (BTS), 2554 สามารถกาํหนดไดด้งัน้ีสยามสแควร ์40 คน เอม็ บ ีเค เซน็เตอร ์
หรอืมาบุญครอง 40 คน จตุจกัร 40 คน สลีม 40  คน หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลัเวลิด ์40 คน 
 ขัน้ท่ี 3 : ทาํการสุม่ตวัอยา่งโดยอาศยัสะดวก (Convenient Sampling) ในสว่นของการ
เกบ็ตามเวบ็ไซต์ ผูว้จิยัจะทําการโพสต์ลงิค ์(Link) ของแบบสอบถามไวต้ามเวบ็บอรด์ของเวบ็ไซต์
ขายสนิคา้และบรกิารออนไลน์ และเวบ็บอรด์ทีม่กีารพดูคุยเกีย่วกบัการซือ้สนิคา้แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้
ซึง่ผูต้อบแบบสอบถามสามารถคลิก๊ลงิค ์(Link) ไปยงัหน้าแบบสอบถามไดท้นัท ี และในสว่นของการ
เกบ็ตามจุดใหบ้รกิารของสถานีรถไฟฟ้า BTS ทัง้ 5 แหง่ทีเ่ราไดก้ําหนดขึน้นัน้เราจะเกบ็กบัผูท้ีเ่ตม็
ใจและสะดวกทีจ่ะใหข้อ้มลูในการตอบแบบสอบถามเพือ่การวจิยัครัง้น้ี 
 
2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ผูว้จิยัไดเ้ลอืกวธิกีารโดยการเกบ็แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็
รวบรวมเพื่อศึกษาถึงข้อมูลถึงปจัจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์แบบ 
Group-buying บนเวบ็ไซต์แห่งหน่ึงของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานครโดยแบ่งรายละเอยีดออกเป็น 
5 สว่น ดงัน้ี 
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 สว่นที ่1 ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
 1. เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมคีําตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง 
(Dichotomous Question) เป็นขอ้มลูแบบ Identification Information (พรเพญ็ เพชรสุขศริ.ิ 2540: 
36) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงัน้ี 
  1.1 เพศชาย 
  1.2 เพศหญงิ 
 2. อายุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมหีลายคําตอบใหเ้ลอืก 
(Multichotomous Question) เป็นขอ้มลูแบบ Identification Information (พรเพญ็ เพชรสุขศริ.ิ 
2540: 36) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) มกีารแบ่งช่วงหา่งของอายุ
เป็นชว่งละ 10 ปี ดงัน้ี 
  2.1 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20 ปี 
  2.2 อาย ุ21-25 ปี 
  2.3 อาย ุ26-30 ปี 
  2.4 อาย ุ31-35 ปี 
  2.5 มากกวา่ 35 ปี 
 3. อาชพี เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมหีลายคําตอบใหเ้ลอืก
(Multichotomous Question) เป็นขอ้มลูแบบ Identification Information (พรเพญ็ เพชรสุขศริ.ิ 
2540: 36) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงัน้ี 
  3.1 นกัเรยีน/ นิสติ/ นกัศกึษา 
  3.2 พนกังานบรษิทัเอกชน 
  3.3 รบัราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
  3.4 ธุรกจิสว่นตวั 
  3.5 พอ่บา้น/ แมบ่า้น 
  3.6 อื่นๆ (โปรดระบุ)_________________________________ 
 4. รายไดต่้อเดอืน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมหีลายคําตอบให้
เลอืก (Multichotomous Question) เป็นขอ้มลูแบบ Identification Information(พรเพญ็ เพชรสุขศริ.ิ 
2540: 36) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั(Ordinal Scale) โดยกําหนดช่วงรายไดต่้อ
เดอืนเป็นชว่งหา่งชว่งละ 10,000 บาท ดงัน้ี 
  4.1 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
  4.2 10,001 – 20,000 บาท 
  4.3 20,001 – 30,000 บาท 
  4.4 30,001 – 40,000 บาท 
  4.5 40,001 บาท ขึน้ไป 
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 5. ระดบัการศกึษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมหีลายคําตอบให้
เลอืก (Multichotomous Question) เป็นขอ้มลูแบบ Identification Information (พรเพญ็ เพชรสุขศริ.ิ 
2540: 36) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั(Ordinal Scale) ดงัน้ี 
  5.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
  5.2 ปรญิญาตร ี
  5.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร ดา้นส่งเสรมิการตลาด และดา้นกระบวนการ ของ
เวบ็ไซต ์ ENSOGO ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นคาํถามปลายปิด (Close – ended response 
question) โดยแบบสอบถามเป็นรปูแบบลเิคอรท์ (Likert Scale) จดัเป็นการวดัขอ้มลูประเภทสเกล
อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยมคีาํตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบัซึง่ประกอบดว้ยคาํถามจาํนวน 18 ขอ้ 
สามารถจาํแนกเป็นคาํถามเกีย่วกบั 
 1) ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ/์ คุณลกัษณะของสนิคา้และบรกิารทีเ่วบ็ไซต ์ENSOGO นําเสนอ
ใหแ้ก่ลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร จาํนวน 4 ขอ้ 
 2) ปจัจยัด้านราคา/ ความคุ้มค่าของราคาสินค้าและบริการที่ทางเว็บไซต์ ENSOGO 
เสนอใหแ้ก่ลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร จาํนวน 2 ขอ้ 
 3) ปจัจยัดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร/ ความยากงา่ยในการเขา้สู่เวบ็ไซต์ และระยะเวลาในการ
เปิดทาํการของเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร จาํนวน 2 ขอ้ 
 4) ปจัจยัดา้นสง่เสรมิการตลาด/ การใชก้ลยทุธต่์างๆ เพือ่ดงึดดูลกูคา้ใหต้ดัสนิใจซือ้สนิคา้
และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร จาํนวน 4 ขอ้ 
 5) ปจัจยัด้านกระบวนการ / ขัน้ตอนและวธิกีารของพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์บนเวบ็ไซต ์
ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร จาํนวน 6 ขอ้ 
โดยกาํหนดระดบัคะแนนดงัน้ี 
 ระดบั 5 หมายถงึ มคีวามสาํคญัต่อลกูคา้มากทีส่ดุ 
 ระดบั 4 หมายถงึ มคีวามสาํคญัต่อลกูคา้มาก 
 ระดบั 3 หมายถงึ มคีวามสาํคญัต่อลกูคา้ปานกลาง 
 ระดบั 2 หมายถงึ มคีวามสาํคญัต่อลกูคา้น้อย 
 ระดบั 1 หมายถงึ มคีวามสาํคญัลกูคา้น้อยทีส่ดุ 
 ระดบัเกณฑก์ารใหค้ะแนนเฉลีย่โดยทีก่ําหนดความสําคญัของคะแนนใชห้ลกัการแบ่งช่วง 
การแปลผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัน้(Class interval) ซึง่ใชส้ตูรดงัน้ี (บุญชม ศรสีะอาด. 
2542: 82) 
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ชว่งกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = คา่สงูสดุ – คา่ตํ่าสดุ 
       จาํนวนชว่งหรอืระดบัทีต่อ้งการแปลผล 
      = (5 – 1) / 5 
      = 0.8 
ตาราง สรปุเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนในแบบสอบถามสว่นที ่2: 
คุณลกัษณะของสนิคา้และบรกิารทีเ่วบ็ไซต ์ENSOGO นําเสนอใหแ้ก่ลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 4.21 – 5.00 เป็นปจัจยัทีม่คีวามสาํคญัต่อการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ของลูกคา้
เวบ็ไซต ์ENSOGO ในระดบัมากทีส่ดุ 
 3.41 – 4.20 เป็นปจัจยัทีม่คีวามสาํคญัต่อการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ของลูกคา้
เวบ็ไซต ์ENSOGO ในระดบัมาก 
 2.61 – 3.40 เป็นปจัจยัทีม่คีวามสาํคญัต่อการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ของลูกคา้
เวบ็ไซต ์ENSOGO ในระดบัปานกลาง 
 1.81 – 2.60 เป็นปจัจยัทีม่คีวามสาํคญัต่อการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ของลูกคา้
เวบ็ไซต ์ENSOGO ในระดบัน้อย 
 1.00 – 1.80 เป็นปจัจยัทีม่คีวามสาํคญัต่อการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ของลูกคา้
เวบ็ไซต ์ENSOGO ในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
 สว่นที ่ 3 แบบสอบถามเกีย่วกบักลยุทธก์ารสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ของ
เวบ็ไซต์ ENSOGO ไดแ้ก่ ดา้นโฆษณา ดา้นการส่งเสรมิการขาย ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ดา้นการ
จดักจิกรรมทางการตลาดและดา้นกลยุทธก์ารบอกต่อ (Word of Mouth) เป็นแบบสอบถามลกัษณะ
ปลายปิด โดยแบบสอบถามเป็นรปูแบบลเิคอรท์ (Likert Scale) จดัเป็นการวดั ขอ้มลูประเภทสเกล
อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยมคีาํตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบัซึง่ประกอบดว้ยคาํถามจาํนวน 15 ขอ้ 
สามารถจาํแนกเป็นคาถามเกีย่วกบั 
 1)  ดา้นโฆษณาของเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร จาํนวน 4 ขอ้ 
 2) ดา้นการสง่เสรมิการขายของเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร จาํนวน 3 ขอ้ 
 3) ดา้นการประชาสมัพนัธข์องเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร จาํนวน 3 ขอ้ 
 4) ดา้นการจดักจิกรรมทางการตลาด (Event Marketing) ของเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขต
กรงุเทพมหานคร จาํนวน 2 ขอ้ 
 5) ดา้นกลยุทธ์การบอกต่อ (Word of Mouth) ของเวบ็ไซต์ ENSOGO ในเขต
กรงุเทพมหานคร จาํนวน 3 ขอ้ 
โดยกาํหนดระดบัคะแนนดงัน้ี  
 ระดบั 5 หมายถงึ มคีวามสาํคญัต่อลกูคา้มากทีส่ดุ 
 ระดบั 4 หมายถงึ มคีวามสาํคญัต่อลกูคา้มาก 
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 ระดบั 3 หมายถงึ มคีวามสาํคญัต่อลกูคา้ปานกลาง 
 ระดบั 2 หมายถงึ มคีวามสาํคญัต่อลกูคา้น้อย 
 ระดบั 1 หมายถงึ มคีวามสาํคญัต่อลกูคา้น้อยทีส่ดุ 
ระดบัเกณฑก์ารใหค้ะแนนเฉลีย่โดยทีก่ําหนดความสาํคญัของคะแนนใชห้ลกัการแบ่งช่วง การแปล
ผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัน้(Class interval) ซึง่ใชส้ตูรดงัน้ี (บุญชม ศรสีะอาด. 2538) 
ชว่งกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = คา่สงูสดุ – คา่ตํ่าสดุ 
       จาํนวนชว่งหรอืระดบัทีต่อ้งการแปลผล 
      = (5 – 1) / 5 
      = 0.8 
ตาราง สรปุเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนในแบบสอบถามสว่นที ่3: 
กลยทุธก์ารสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ของเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 4.21  –  5.00 เป็นกลยุทธท์ีม่คีวามสาํคญัต่อการการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ของ
ลกูคา้ในระดบัมากทีส่ดุ 
 3.41  –  4.20 เป็นกลยุทธท์ีม่คีวามสาํคญัต่อการการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ของ
ลกูคา้ในระดบัมาก 
 2.61  –  3.40 เป็นกลยุทธท์ีม่คีวามสาํคญัต่อการการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ของ
ลกูคา้ในระดบัปานกลาง 
 1.81  –  2.60 เป็นกลยุทธท์ีม่คีวามสาํคญัต่อการการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ของ
ลกูคา้ในระดบัน้อย 
 1.00  –  1.80 เป็นกลยุทธท์ีม่คีวามสาํคญัต่อการการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ของ
ลกูคา้ในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 สว่นที ่ 4 พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยแบบสอบถามลกัษณะปลายปิด (Closed-ended Question) มหีลาย
คาํตอบใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) ใหเ้ลอืกตอบไดเ้พยีงคาํตอบเดยีว คอืขอ้ที ่52 และให้
เลอืกตอบมากกว่า 1 ขอ้ คอืขอ้ที ่39, 40, 41, 42, 44, 46, 49, 50 และ 51 และเป็นคาํถามลกัษณะ
ปลายเปิด (Open-ended Question) คอืขอ้ที ่43, 45, 47 และ 48 รวมจาํนวนคาํถามทัง้หมด 14 ขอ้ 
โดยมคีาํถามดงัน้ี 
 39. นอกจากเวบ็ไซต์ ENSOGO ท่านเคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนั
ซือ้บนเวบ็ไซตใ์ดบา้งดงัต่อไปน้ี (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

40. ท่านรูจ้กัการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารผ่านอนิเทอรเ์น็ตแบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเวบ็ไซต ์
ENSOGO ครัง้แรกจากแหล่งใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
 41. ท่านเลือกซื้อสินค้าหรือบริการผ่านอินเทอร์เน็ตแบบร่วมกลุ่มกันซื้อบนเว็บไซต ์
ENSOGO จากขอ้ 40 เพราะเหตุใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
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 42. สนิค้าประเภทใดบ้างที่ท่านเคยซื้อผ่านอนิเทอร์เน็ตแบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเวบ็ไซต ์
ENSOGO (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 43. ราคาเฉลี่ยของสนิคา้ที่ท่านเคยซื้อในแต่ละครัง้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตแบบร่วมกลุ่มกนัซื้อ 
บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 
 44. บรกิารประเภทใดบ้างที่ท่านเคยซื้อผ่านอนิเทอรเ์น็ตแบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเวบ็ไซต ์
ENSOGO (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 45. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีท่่านเคยซือ้ในแต่ละครัง้ผา่นผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนั
ซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 
 46. วิธีการที่ท่านชําระเงินค่าสินค้าหรือบริการผ่านอินเทอร์เน็ตแบบร่วมกลุ่มกันซื้อ      
บนเวบ็ไซต ์ENSOGO (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

47. ทา่นสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 
ครัง้ล่าสดุเมือ่ไร 
 48. ท่านสัง่ซื้อสินค้าหรือบริการผ่านอินเทอร์เน็ตแบบร่วมกลุ่มกันซื้อบนเว็บไซต ์
ENSOGO บ่อยแคไ่หนใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา 
 49. ปญัหาหรอือุปสรรคทีท่่านพบ จากการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารผ่านอนิเทอรเ์น็ตแบบ
รว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 50. ส่วนใหญ่สนิคา้ประเภทใดบา้งทีท่่านตอ้งการซือ้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตแบบร่วมกลุ่มกนัซื้อ
บนเวบ็ไซต ์ENSOGO (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 51. สว่นใหญ่บรกิารประเภทใดบา้งทีท่่านตอ้งการซือ้ผ่านอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้
บนเวบ็ไซต ์ENSOGO (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 52. ถา้ท่านทราบว่าเพื่อนในเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ (Facebook, Tweeter) ของท่านได้
ซือ้ดลีคูปองกบัทางเวบ็ไซต์ ENSOGO ทีท่่านกําลงัสนใจไปแลว้ จะมผีลทําใหท้่านตดัสนิใจซือ้ดลี
คปูองน้ีไดเ้รว็ขึน้หรอืไม ่(ตอบได ้1 ขอ้) 
 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือ 
 ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั ดงัน้ี 
 1. ศกึษาตารา เอกสาร บทความ ทฤษฎหีลกัการ และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเพื่อใชเ้ป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. สรา้งแบบสอบถามโดยแบ่งเป็น 4 สว่น คอื 
  สว่นที ่1 ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
  สว่นที ่2 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
สถานทีใ่ชบ้รกิาร ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ ของเวบ็ไซต์ ENSOGO ในเขต
กรงุเทพมหานคร 
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  สว่นที ่ 3 การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ของเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขต
กรงุเทพมหานคร 
  สว่นที ่4 พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้
ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3. นําแบบสอบถามฉบบัร่างทีไ่ดไ้ปขอคําแนะนําจากประธานและกรรมการควบคุมสาร
นิพนธพ์จิารณา ตรวจสอบ และเสนอแนะเพิม่เตมิ 
 4. ปรบัปรุงแบบสอบถามตามคําแนะนําของผู้เชี่ยวชาญแล้วก็นําเสนอคณะกรรมการ
ควบคุมสารนิพนธเ์พือ่พจิารณาอกีครัง้เพือ่ความสมบรูณ์ก่อนนําไปใชจ้รงิ 
 
 วิธีหาคณุภาพของเครื่องมือ 
 1. นําแบบสอบถามทีไ่ดม้าทําการปรบัปรุงใหผู้เ้ชี่ยวชาญตรวจสอบความเทีย่งตรงตาม
เน้ือหา (Validity) จากนัน้ ปรกึษากบัอาจารยท์ีป่รกึษาวทิยานิพนธ ์ เพื่อปรบัใหค้วามชดัเจนก่อน
นําไปทดลองใช ้
 2. นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัการปรบัปรุงแกไ้ขเสรจ็แลว้ ผูว้จิยัไดศ้กึษาขอ้มลูจากเอกสาร
งานวิจยัต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับปจัจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์แบบ 
Group-buying บนเวบ็ไซต ์ENSOGO  ในการสรา้งเครื่องมอืวจิยั ผูว้จิยัไดท้าํการศกึษาเอกสารและ
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งแลว้ทาํการปรบัปรงุเพือ่ใหเ้กดิความเหมาะสมกบัแนวคดิทีใ่ชป้ระกอบในการวจิยั  
จากนัน้ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามไปทําการทดลองใชก้บักลุ่มตวัอย่าง จํานวน 40 ชุด เพื่อนําไป
ทดลองใช ้(Pretest) ว่าคาํถามในแต่ละขอ้และในแต่ละสว่นของแบบสอบถามสามารถสื่อความหมาย
ไดต้รงตามวตัถุประสงคท์ีผู่ว้จิยัตอ้งการหรอืไม่ โดยวธิหีาค่า ครอนบคั อลัฟา่ (Cronbach’s Alpha) 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 49) 
 

 Cronbach’sAlpha = 
iancearianceK

iancearianceK

var/cov)1(1

var/cov


 

   เมือ่     = สมัประสทิธิค์วามเชื่อมัน่ 
      K  = จาํนวนขอ้คาํถาม 
  ariancecov  = คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ 
  iancevar   = คา่เฉลีย่ความแปรปรวนของคาํถาม 
 ค่าอลัฟา่จะแสดงระดบัของความคงทีข่องแบบสอบถามโดยจะมคี่าระหว่าง 0 ถงึ 1 ค่าที่
ใกลเ้คยีง 1 มาก แสดงวา่มคีวามเชื่อมัน่สงู (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 49) 
 โดยการทดสอบจะนําแบบทดสอบไปเกบ็กบักลุ่มตวัอย่างจาํนวน 40 ตวัอย่าง และนํามา
ทดสอบค่าครอนบัค อัลฟ่า โดยค่าที่ยอมรับได้ในเกณฑ์คือ 0.7 เมื่อทดสอบแล้วค่าที่ได้เป็น
ดงัต่อไปน้ีคอื 
ดา้นผลติภณัฑ ์มคีา่ เทา่กบั .730 
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ดา้นราคา มคีา่ เทา่กบั .720 
ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร มคีา่ เทา่กบั  .825 
ดา้นสง่เสรมิการตลาด มคีา่ เทา่กบั .737 
ดา้นกระบวนการ มคีา่ เทา่กบั .810 
การโฆษณา (นิตยสาร โทรทศัน์และวทิย)ุมคีา่ เทา่กบั .880 
การสง่เสรมิการขายมคีา่ เทา่กบั .802 
การประชาสมัพนัธม์คีา่ เทา่กบั .742 
การจดักจิกรรมทางการตลาด (Event Marketing)มคีา่ เทา่กบั .869 
การบอกต่อ (Word of Mouth)มคีา่ เทา่กบั .708 
  
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
การเกบ็รวบรวมขอ้มลูเพือ่นํามาวเิคราะห ์ผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็ขอ้มลูตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 3.1 แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามออนไลน์เกบ็ขอ้มลู
จากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ชุด โดยแบ่งเป็นเกบ็การแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งทางเวบ็ไซต ์
200 คน โดยการโพสลงิคไ์ปกบัเวบ็ไซต์ทีม่กีารซือ้ขายสนิคา้และบรกิาร และการเกบ็แบบสอบถาม
ตามแหล่งสถานทีท่่องเทีย่ว 5 แหง่ทัว่กรุงเทพมหานครโดยการสุม่เลอืกจากจุดใหบ้รกิารของสถานี
รถไฟฟ้า BTS ทีเ่ป็นแหล่งซือ้-ขายสนิคา้ 200 คน 
 3.2 แหล่งขอ้มลูทุตยิภูม ิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้จากขอ้มลูทีม่ผีู้
รวบรวมไวท้ัง้หน่วยงานของรฐั และเอกชน ดงัน้ี 
  3.2.1 หนงัสอืพมิพ ์วารสาร สิง่พมิพต่์างๆ 
  3.2.2 ผลการสาํรวจของสาํนกังานสถติแิหง่ชาต ิ
  3.2.3 ขอ้มลูทางอนิเทอรเ์น็ต 
  3.2.4 หนงัสอืทางวชิาการ บทความ สารนิพนธ ์ วทิยานิพนธ ์ และรายงานวจิยัที่
เกีย่วขอ้ง 
 
4. การจดักระทาํข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู 
การจดักระทาํข้อมลู 
 1. เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความตอ้งการแลว้ตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยั
ตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบรูณ์ขอบแบบสอบถาม โดยแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2. นําแบบสอบถามทีต่รวจสอบความสมบูรณ์แลว้มาลงรหสั (Coding) ตามทีก่ําหนดรหสั
ไวล้่วงหน้า 
 3. นําขอ้มลูมาลงบนัทกึในเครื่องคอมพวิเตอร ์ เพื่อประมวลผลดว้ยโปรแกรมสําเรจ็รูป
เพือ่การวจิยัทางสงัคมศาสตร ์(Statistic Package for Social Science หรอื SPSS) 
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การวิเคราะหข้์อมลู 
 1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistic) เพือ่อธบิายคุณลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 
  1.1 หาค่าความถี่ (Frequency) สาํหรบัวเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามส่วนที ่ 1 
ขอ้มลูสว่นบุคคลไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชพี ระดบัการศกึษาสงูสดุ รายไดต่้อเดอืน 
  1.2 หาค่ารอ้ยละ (Percentage) สําหรบัวเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามส่วนที1่ 
ขอ้มลูสว่นบุคคลไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชพี ระดบัการศกึษาสงูสดุ รายไดต่้อเดอืน 
  1.3 หาคา่เฉลีย่ (Mean) สาํหรบัการวเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถาม สว่นที ่2 
 ปจัจยัทมีอีทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารออนไลน์บนเว็บไซต์ ENSOGO 
ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร ดา้นสง่เสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ และ 
สว่นที ่3 
  1.4 สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สาํหรบัวเิคราะหข์อ้มลูจาก
แบบสอบถาม สว่นที ่ 2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารบนเวบ็ไซตข์ายสนิคา้และบรกิารแบบรว่ม
กลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร ดา้น
สง่เสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ในเขตกรุงเทพมหานครสว่นที ่ 3 การ
สือ่สารการตลาดแบบครบวงจร บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิการขาย การ
ประชาสมัพนัธ์ การจดักจิกรรมทางการตลาด และการบอกต่อ (Word of Mouth) ส่วนที ่ 4 
พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์บนเว็บไซต์ ENSOGO ของลูกค้าในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 2. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential statistics) เพือ่ทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี 
  2.1 สมมุตฐิานขอ้ที ่ 1 ลูกคา้ทีม่ขีอ้มลูส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได ้และ
ระดบัการศกึษา แตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อ
แตกต่างกนัจะทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิ Independent t-test เพื่อทดสอบความแตกต่างของ
ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มสาํหรบัตวัแปรดา้นเพศ และใชส้ถติ ิ F-test แบบ One-Way 
Analysis of Variance เพื่อทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม
สาํหรบัตวัแปรดา้น อาย ุอาชพี ระดบัการศกึษาสงูสดุ รายไดต่้อเดอืน 
  2.2 สมมตุฐิานขอ้ที ่2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทาํนายพฤตกิรรมการ
ซื้อสนิค้าและบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จะทําการ
ทดสอบสมมุตฐิานโดยใชส้ถติ ิ Regression Analysis วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหูคูณ (Multiple 
Regression Analysis) 
  2.3 สมมุตฐิานขอ้ที ่ 3 การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร สามารถทาํนายพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซือ้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครจะทําการ
ทดสอบสมมุตฐิานโดยใชส้ถติ ิ Regression Analysis วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคููณ (Multiple 
Regression Analysis) 
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5. สถิติท่ีใช้ในการวิจยั 
 การวเิคราะหข์อ้มลูใชส้ถติแิละอกัษรยอ่ดงัน้ี 
  5.1 สถติเิชงิพรรณา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย 
   5.1.1 คา่รอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 36) มสีตูรดงัน้ี 

      P = 
   

F
100

n  

 
 
เมือ่ P แทน คา่สถติริอ้ยละ 
 F แทน ความถีข่องขอ้มลู 
 n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  5.1.2 ค่าคะแนนเฉลีย่ (Mean หรอื X ) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 36) มสีตูร
ดงัน้ี 

      X  = 
 X

n  

 

เมือ่ X  แทน คา่คะแนนเฉลีย่ 
           ∑ X แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
  n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   5.1.3 ค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรอื S.D.) (กลัยา           
วานิชยบ์ญัชา. 2546: 36) มสีตูรดงัน้ี 

      S.D. =  
  

22n X - X

n (n-1)  

 
เมือ่ S.D. แทน คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน 
 (∑X)2 แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
 ∑X2 แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
  n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  5.2 สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานทีร่ะดบัความ
เชื่อมัน่รอ้ยละ 95 
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   5.2.1 วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) 
ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป เพื่อทดสอบสมมตฐิาน
ขอ้ที ่1 ณ ระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 (กลัยา วานิชยบญัชา. 2546: หน้า 293) มสีตูรดงัน้ี 
   5.2.2 ใช้ค่า F-test กรณีความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน                    
(กลัยา วานิชยบญัชา. 2546: 293) โดยมสีตูรดงัน้ี 

     F = 
b

w

MS

MS  

 
ตารางสรปุผลการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) 
แหล่งความแปรปรวน df SS MS F 

ระหวา่งกลุ่ม (b) 

 

k - 1 SSb 
MSb = 

bSS
k - 1  

 

b

w

MS

MS  

ภายในกลุ่ม (w) 

 

n - k SSw 
MSw = 

wSS

n - k  

ทัง้หมด (T) n - 1 SSt   

 
เมือ่  F  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
  df  แทน ชัน้ความเป็นอสิระ (degree of freedom) 
  k  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน 
  n  แทน จาํนวนตวัอยา่งทัง้หมด 
  SSb  แทน ผลรวมกาํลงัสองระหวา่งกลุ่ม (Between Sum Of Square) 
  SSw แทน ผลรวมกาํลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum Of Square) 
  MSb แทน คา่ประมาณการของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean Square  
      between groups) 
  MSw แทน คา่ประมาณการของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean Square  
      within groups) 
 กรณพีบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิจะตอ้งมกีารตรวจสอบความแตกต่างเป็น
รายคู่ต่อไปที่ระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 หรอืระดบันัยสําคญัทางสถติทิี่ 0.05 โดยใชสู้ตรตามวธิ ี 
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Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ประชากรรายคู่ (               
กลัยา วานิชยบญัชา. 2546: 333) มสีตูรดงัน้ี 

     LSD = t 1-α/2 ; n-k  =  
i j

1 1
MSE

n n

 
 

 
 

 
โดยที ่ ni    ≠   nj 
 r      =    n – k 
เมือ่ LSD  แทน คา่ผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบัประชากรกลุ่มที ่i และ j 
 t 1-α/2 ; n-k แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 
      95 และชัน้หา่งความเป็นอสิระภายในกลุ่ม 
 MSE  แทน คา่ Mean Square Error จากตารางวเิคราะหค์วามแปรปรวน 
 k   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชท้ดสอบ 
 n   แทน จาํนวนขอ้มลูตวัอยา่งทัง้หมด 
 ni   แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม i 
 nj   แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม j 
 α   แทน คา่ความเชื่อมัน่ 
   5.2.3 ใชค้่า Brown – Forsythe (  ) กรณีความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนัม ี

(กลัยา วานิชยบญัชา. 2546: 335) สตูรดงัน้ี 

       =  
( )

( )

B

W

MS

MS
       โดยคา่   ( )WMS    =   1

1

1
k

i

i

n
S

N

  
 

  

 
เมือ่     แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณา Brown – Forsythe 
 ( )BMS   แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean Squre 
      Between Group)

 

  ( )WMS   แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม(Mean Squre Within 
      group) 
  k    แทน จาํนวนของกลุ่มตวัอยา่ง

 

 in    แทน จาํนวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่i 

 N    แทน ขนาดของประชากร 
 2

1S    แทน คา่ความแปรปรวนของตวัอยา่งที ่i 
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 ถา้ผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยสาคญัทางสถติแิลว้ ตอ้งทาการทดสอบเป็น
รายคู่ต่อไป เพื่อดวู่ามคีู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ี Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) หรอื Dunnett T3 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549: 332-333) 
 สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ Dunnett T3 (Keppel.1982: 153-155) สามารถ
เขยีนได ้ดงัน้ี 

    Dd  = 
S

MSq SIAD )(2  

 
เมือ่ Dd   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Dunnett test 
 Dq    แทน คา่จากตาราง Critical values of the Dunnett test 
 SIAMS   แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
 S   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  5.3 การวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหคุณู 
   จากสมการแสดงความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรตาม (Y) และตวัแปรอสิระ (X) ของ
ประชากรจะเหน็ว่า กลุ่มตวัแปรอสิระ (α + β1X1 + β2X2 +…+ βkXk) สามารถอธบิายการ
เปลีย่นแปลงค่าของตวัแปรตามไดส้่วนหน่ึง ในส่วนของการเปลี่ยนแปลงทีไ่ม่สามารถอธบิายไดน้ี้
เรยีกว่า ค่าความคาดเคลื่อนในการพยากรณ์ (Error :  ) การวเิคราะหเ์ชงิถดถอยแบบพหคูณูจะ
เป็นการพยากรณ์หาคา่สมัประสทิธิ ์α และ β1 จากคา่สถติ ิa และ b ทีไ่ดจ้ากการคา้นวณโดยกลุ่ม 
ตวัอย่าง โดยหลกัการวเิคราะห ์ คอื ค่าสมัประสทิธิท์ีค่า้นวณไดจ้ะตอ้งเป็นค่าสมัประสทิธิท์ีท่า้ให ้
สมการดงักล่าว มคีา่ความคาดเคลื่อนกา้ลงัสองรวมกนัน้อยทีส่ดุ (Ordinary Least Square: OLS) 
     Y = α + β1X1 + β2X2 +…+ βkX

k +  
สมการถดถอยเชงิพหคุณูของกลุ่มตวัอยา่ง 
     Y = a + b1X1 + b2X2 +…+ bkXk 
 
โดยที ่ X คอื ตวัแปรอสิระ 
 Y คอื คอืตวัแปรตาม 
 K คอื จาํนวนตวัแประอสิระ 
 เมือ่ α และ a เป็นจุดตดัแกน Y ของสมการถดถอย หรอื ค่าของ Y เมื่อใหต้วัแประอสิระ
ทัง้หมดมคีา่เทา่กบัศนูย ์
 สว่น β และ b เป็นสมัประสทิธิถ์ดถอย (Partial regression coefficient) ของตวัแปรอสิระ
แต่ละตวั ซึง่หมายถงึอตัราการเปลีย่นแปลงของตวัแปรตาม (Y) เมื่อตวัแปรอสิระนัน้เปลีย่นไป 1 
หน่วย โดยตวัแปรอสิระตวัอื่นมคีา่คงที ่
โดยทีค่า่สมัประสทิธิ ์a และ b สามารถคาํนวณไดจ้ากสตูรดงัน้ี 
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     a = Y - b1X1 - b2X2 -…- bkXk 

     bi = 
 

  



22 )( i

iii

XXn

YXYX
 

 
การวเิคราะหเ์ชงิถดถอยเชงิพหคุณูมเีงือ่นไขทีส่าํคญัดงัน้ี 
 1. ความผดิพลาด (error) ตอ้งเป็นตวัแปรสุม่ และมกีารแจกแจงแบบโคง้ปกต ิ
 2. ความแปรปรวนของตวัแปรตาม (Y) ในทุกคา่ของตวัแประอสิระ (X) จะตอ้งเทา่กนั 
 3. คา่ความผดิพลาดของตวัแปรตาม (Y) แต่ละคา่เป็นอสิระกนั 
 4. ตวัแปรอสิระทีนํ่ามาวเิคราะหจ์ะตอ้งเป็นอสิระกนั 
 
 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การวจิยัครัง้น้ีมุง่ศกึษา ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ แบบ
รว่มกลุม่กนัซือ้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร  โดยการวเิคราะหข์อ้มลู
และการแปลความหมายของผลการวเิคราะหข์อ้มลู ผูท้าํการวจิยัไดท้าํการกาํหนดสญัลกัษณ์ต่างๆที่
ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

n           แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

X�            แทน คะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean) 

S.D.      แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

t            แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

F           แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 

SS         แทน ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 

MS        แทน คา่คะแนนเฉลีย่ของผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 

df          แทน ระดบัชัน้แหง่ความเป็นอสิระ (Degree of freedom) 

r            แทน คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธ ์(Pearson Correlation) 

B           แทน คา่สมัประสทิธก์ารถดถอย (Unstandardized) 

R2
Adj     แทน คา่สมัประสทิธก์ารตดัสนิใจของสถติวิเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณู 

Prob.      แทน คา่ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัทางสถติ ิ

Sig.        แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถติจิากการทดสอบใชใ้นสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 

*           แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

**        แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

H0        แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 

H1         แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
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การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 การวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัไดนํ้าเสนอผลตามความมุง่หมายของการวจิยัโดยแบง่การ
นําเสนอออกเป็น 3 ตอนดงัน้ี 

ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2 การวเิคราะห์ขอ้มลูดา้นปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้น

ผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร  ดา้นสง่เสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ ของเวบ็ไซต์  
ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร 

ตอนที่ 3 การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ของเวบ็ไซต ์
ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร 

ตอนที่ 4 การวเิคราะหข์อ้มลู พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ บนเวบ็ไซต ์
ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

ตอนที ่5 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทาํการทดสอบสมมตฐิาน  
 

สมมติฐานข้อท่ี 1 ลกูคา้ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร์  ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชพี รายได ้และ

ระดบัการศกึษา  แตกต่างกนัมี พฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้

แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อท่ี 2 สว่นประสมทางการตลาด บรกิาร สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารออนไลน์ แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้ บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ของผูบ้รโิภค ในเขต

กรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานข้อท่ี 3 การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิา รออนไลน์ แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้ บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ของผูบ้รโิภค ในเขต

กรงุเทพมหานคร 
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ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหล์กัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม  เพศ อายุ อาชพี รายไดต่้อ
เดอืนและระดบัการศกึษา ซึง่นําเสนอโดยแจกแจงเป็นความถี(่จาํนวน) และคา่รอ้ยละ ไดด้งัตาราง 1 

 
ตาราง 4 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละของขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
                    ขอ้มลูสว่นบุคคล                                                  จาํนวน(คน)            รอ้ยละ 

1. เพศ   

 ชาย 120 30.00 

 หญงิ 280 70.00 

 รวม 400 100.00 

2.1 อาย ุ

 21 – 25 ปี 42 10.50 

 26 – 30 ปี 244 61.00 

 31 – 35 ปี 84 21.00 

 มากกวา่ 35 ปี 30 7.5 

 รวม 400 100.00 

2.2 อาย ุ

 21 – 25 ปี 42 10.50 

 26 – 30 ปี 244 61.00 

 มากกวา่ 31 ปี 114 28.50 

 รวม 400 100.00 
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ตาราง 4 (ต่อ) 

3.1 อาชพี  

 นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา 31 7.75 

 พนกังานบรษิทัเอกชน 271 67.75 

 รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ 31 7.75 

 ธุรกจิสว่นตวั 67 16.75 

 รวม 400 100.00 

3.2 อาชพี  

 นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา/ รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ 62 15.50 

 พนกังานบรษิทัเอกชน 271 67.75 

 ธุรกจิสว่นตวั 67 16.75 

 รวม 400 100.00 

4.1 รายไดต่้อเดอืน 

 10,001 – 20,000 บาท 87 21.75 

 20,001 – 30,000 บาท 197 49.25 

 30,001 – 40,000 บาท 80 20.00 

 40,001 บาท ขึน้ไป 36 9.00 

 รวม 400 100.00 

4.2 รายไดต่้อเดอืน 

 10,001 – 20,000 บาท 87 21.75 

 20,001 – 30,000 บาท 197 49.25 

 30,001 บาท ขึน้ไป 116 29.00 
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ตาราง 4 (ต่อ) 

 รวม 400 100.00 

5.1 ระดบัการศกึษา 

 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 18 4.50 

 ปรญิญาตร ี 270 67.50 

 สงูกวา่ปรญิญาตร ี 112 28.00 

 รวม 400 100.00 

5.2 ระดบัการศกึษา 

 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตร ี 288 72.00 

 สงูกวา่ปรญิญาตร ี 112 28.00 

 รวม 400 100.00 

  
จากตาราง 4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

จาํนวน 400 คน จาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี  
1. เพศ พบวา่ ลกูคา้ทีซ่ือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGOเป็นเพศชาย จาํนวน 

120 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.0 และเพศหญงิ จาํนวน 280 คน คดิเป็นรอ้ยละ 70.0 เป็นเพศหญงิ
มากกวา่เพศชาย  

2. อาย ุพบวา่ ลกูคา้ทีซ่ือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO สว่นใหญ่มอีาย ุ26-30 
ปี จาํนวน 244 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.0 รองลงมามอีายุ 31 ปีขึน้ไป จาํนวน 114 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
28.5 และมอีาย ุ21-25 ปี จาํนวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.5 ตามลาํดบั  

3. อาชีพ พบวา่ ลกูคา้ทีซ่ือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO สว่นใหญ่มอีาชพีเป็น
พนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 271 คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.75 รองลงมามอีาชพีประกอบธุรกจิ
สว่นตวั จาํนวน 67 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.75 และมอีาชพีนกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา/รบัราชการ/
รฐัวสิาหกจิ จาํนวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.5 ตามลาํดบั  

4. รายได้ต่อเดือน พบวา่ ลกูคา้ที่ซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO สว่นใหญ่มี
รายไดต่้อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 197 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.25 รองลงมามรีายได้ 
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30,001 บาท ขึน้ไป จาํนวน 116 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.0 และมรีายไดต่้อเดอืน 10,001-20,000 
บาท จาํนวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.75 ตามลาํดบั 

5. ระดบัการศึกษา พบวา่ลกูคา้ที่ซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO สว่นใหญ่มี
การศกึษาอยูใ่นระดบัตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตรี จาํนวน 288 คน คดิเป็นรอ้ยละ 72 รองลงมามี
การศกึษาในระดบัสงูกวา่ปรญิญาตร ี จาํนวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.0  

 

ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูการให้ความสาํคญัของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร  ดา้นสง่เสรมิการตลาด  ดา้น
กระบวนการ ของเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร 

ขอ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานทีใ่ช้
บรกิาร ดา้นสง่เสรมิการตลาด  ดา้นกระบวนการซึง่นําเสนอโดยแจกแจงคา่เฉลีย่  คา่เบีย่งเบน
มาตรฐาน และการแปลผลขอ้มลู ดงัตาราง 2 

 
ตาราง 5 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัความสาํคญัของปจัจยัดา้นสว่นประสมทาง

การตลาดบรกิารไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร  ดา้นสง่เสรมิการตลาด 
ดา้นกระบวนการ ของเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

 ความสาํคญัของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร                
                                                                                           X�         S.D.    แปลผล 

ระดบัความสาํคญั 

ด้านผลิตภณัฑบ์นเวบ็ไซต ์ENSOGO  
1. ความหลากหลายของสนิคา้และบรกิาร 3.91 .626 มาก 
2. ความน่าเชือ่ถอื ชือ่เสยีงของสนิคา้และบรกิาร 3.72 .679 มาก 
3. ความสวยงามของภาพสนิคา้บนเวบ็ไซต ์ 3.74 .774 มาก 
4. ความครบถว้นของขอ้มลูในการบอกคณุลกัษณะของสนิคา้ 
 และบรกิาร 3.60 .776 มาก  
          ด้านผลิตภณัฑโ์ดยรวม 3.74 .472 มาก 
ด้านราคาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO  
5. เวบ็ไซตม์กีารเสนอสนิคา้และบรกิารทีร่าคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาดมาก 3.69 .803 มาก 
6. การเปรยีบเทยีบใหเ้หน็ถงึสว่นต่างจากราคาปกตอิยา่งชดัเจน 3.85 .858 มาก 
         ด้านราคาโดยรวม 3.77 .732 มาก 
ด้านสถานท่ีใช้บริการ บนเวบ็ไซต ์ENSOGO  
7. ความงา่ยในการเขา้สูร่ะบบทางเวบ็ไซต ์ENSOGO 3.86 .730 มาก 
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ตาราง 5 (ต่อ) 

 ความสาํคญัของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร                 
                                                                                           X�         S.D.    แปลผล 

ระดบัความสาํคญั 

8. ความรวดเรว็ในการคน้หาขอ้มลูเวบ็ไซต ์ENSOGO ผา่นเวบ็ไซต ์
 ตวักลางเชน่ Google  Yahoo และ MSN 3.94 .741 มาก 
          ด้านสถานท่ีใช้บริการโดยรวม 3.90 .668 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาดบนเวบ็ไซต ์ENSOGO  
9. มกีารสะสมแตม้เพือ่ใชเ้ป็นสว่นลดในครัง้ต่อๆ ไป 3.38 .887 ปานกลาง 
10. มกีารจดักจิกรรมชงิรางวลั 3.00 .938 ปานกลาง 
11. มกีารสง่เสรมิการขายรว่มกบับตัรเครดติ และเครอืขา่ยสญัญาณ 
 โทรศพัทม์อืถอื 3.28 .840 ปานกลาง 
12. มกีารสง่ขอ้มลูขา่วสารใหท้ราบผา่นทางอเีมลล,์ เฟสบุ๊ค ทวติเตอร ์
 และสือ่ออนไลน์ 3.88 .891 มาก 
          ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 3.38 .654 ปานกลาง 
ด้านกระบวนการบนเวบ็ไซต ์ENSOGO  
13. ชอ่งทางการชาํระเงนิทีห่ลากหลาย 3.66 .776 มาก 
14. ความปลอดภยัในการชาํระเงนิ 3.74 .673 มาก 
15. คาํอธบิายขัน้ตอนสัง่ซือ้ และการชาํระเงนิทีช่ดัเจน 3.72 .704 มาก 
16. การตดิต่อสอบถามทางโทรศพัทไ์ดต้ลอด 24 ชัว่โมง 3.05 .991 ปานกลาง 
17. บรกิารสง่ E-mail เพือ่ยนืยนัการสัง่ซือ้รวดเรว็ และถกูตอ้ง 3.75 .788 มาก 
18. การรกัษาความเป็นสว่นตวัของสมาชกิตามความตอ้งการ 3.64 .729 มาก 
          ด้านกระบวนการโดยรวม 3.60 .587 มาก 
ความสาํคญัของปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 3.68 .417 มาก 
โดยรวม 

  
จากตาราง 5 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูการให้ความสาํคญัของปจัจยัดา้นสว่นประสมทาง

การตลาด ของของลกูคา้ บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO พบวา่  ลกูคา้ที่ เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้
ความสาํคญัของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่
เทา่กบั 3.68 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 

ด้านผลิตภณัฑบ์นเวบ็ไซต ์ENSOGO 
ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญัของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด

ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.74 
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เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้  พบวา่ในทุกขอ้ ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากไดแ้ก่ ความหลากหลายของสนิคา้และบรกิาร  ความสวยงามของภาพสนิคา้
บนเวบ็ไซต์ ความน่าเชือ่ถอื ชือ่เสยีงของสนิคา้และบรกิาร  และความครบถว้นของขอ้มลูในการบอก
คณุลกัษณะของสนิคา้และบรกิาร โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.91, 3.74, 3.72 และ 3.60 ตามลาํดบั 

ด้านราคาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO 

ลกูคา้ที่ เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั ของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด
ดา้นราคาโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.77  

เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้  พบวา่ในทกุขอ้ ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั
โดยรวมอยูใ่นระดบั มากไดแ้ก่ การเปรยีบเทยีบใหเ้หน็ถงึสว่นต่างจากราคาปกตอิยา่งชดัเจน  และ
เวบ็ไซตม์กีารเสนอสนิคา้และบรกิารทีร่าคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาดมาก  โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั  3.85 และ 
3.69 ตามลาํดบั 

ด้านสถานท่ีใช้บริการ บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 
ลกูคา้ที่ เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั ของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด

ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิารโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.90  
เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้  พบวา่ในทกุขอ้ ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั

โดยรวมอยูใ่นระดบั มากไดแ้ก่ ความรวดเรว็ในการคน้หาขอ้มลูเวบ็ไซต์  ENSOGO ผา่นเวบ็ไซต์
ตวักลางเชน่ Google  Yahoo และ MSN และ ความงา่ยในการเขา้สูร่ะบบทางเวบ็ไซต ์ ENSOGO 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.94 และ 3.86 ตามลาํดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาดบนเวบ็ไซต ์ENSOGO  
ลกูคา้ที่ เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั ของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด

ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิารโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.38 
เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้  พบวา่ขอ้ที่ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญัอยูใ่น

ระดบัมาก ไดแ้ก่ มกีารสง่ขอ้มลูขา่วสารใหท้ราบผา่นทางอเีมลล์ , เฟสบุ๊ค ทวติเตอร ์และสือ่ออนไลน์  
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.88 และขอ้ที่ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ความสาํคญัอยูใ่นระดบัปาน
กลาง ไดแ้ก่ มกีารสะสมแตม้เพือ่ใชเ้ป็นสว่นลดในครัง้ต่อๆ ไป  มกีารสง่เสรมิการขายรว่มกบับตัร
เครดติและเครอืขา่ยสญัญาณโทรศพัทม์อืถอื  และมกีารจดักจิกรรมชงิรางวลั  โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 
3.38, 3.28 และ 3.00 ตามลาํดบั 

ด้านกระบวนการบนเวบ็ไซต ์ENSOGO  
ลกูคา้ที่ เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั ของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด

ดา้นกระบวนการโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.60 
เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้  พบวา่ขอ้ที่ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญัอยูใ่น

ระดบัมากไดแ้ก่ บรกิารสง่ E-mail เพือ่ยนืยนัการสัง่ซือ้รวดเรว็ และถกูตอ้ง  ความปลอดภยัในการ
ชาํระเงนิ คาํอธบิายขัน้ตอนสัง่ซือ้ และการชาํระเงนิทีช่ดัเจน ชอ่งทางการชาํระเงนิทีห่ลากหลาย และ 
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การรกัษาความเป็นสว่นตวัของสมาชกิตามความตอ้งการ  โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.75, 3.74, 3.72, 
3.66  และ 3.64 ตามลาํดบั และขอ้ที่ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ความสาํคญัอยูใ่นระดบัปาน
กลาง ไดแ้ก่ การตดิต่อสอบถามทางโทรศพัทไ์ดต้ลอด 24 ชัว่โมง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.05 

 
ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ของเวบ็ไซต ์

ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร 
ขอ้มลูการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ไดแ้ก่ ดา้นโฆษณา ดา้นการสง่เสรมิการ

ขาย ดา้นการประชาสมัพนัธ ์ดา้นการจดักจิกรรมทางการตลาดและดา้นกลยทุธก์ารบอกต่อ (Word 
of Mouth) ซึง่นําเสนอโดยแจกแจงคา่เฉลีย่  คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน  และการแปลผลขอ้มลู  ดงั          
ตาราง 6 
 
ตาราง 6 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน เกีย่วกบัขอ้มลูดา้นการสือ่สารการตลาดแบบครบ

วงจร (IMC) ของเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ความสาํคญัของการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC)                           
                                                                                           X�         S.D.    แปลผล 

ระดบัความสาํคญั 

การโฆษณาของเวบ็ไซต ์ENSOGO 
1. ความเหมาะสมของโฆษณาจากสือ่สิง่พมิพ ์เชน่ โฆษณา 
 ในนิตยสารคลโีอ หนงัสอืพมิพเ์ดลนิิวส ์และหนงัสอืในเครอืเนชัน่ 3.13 .753 ปานกลาง 
2. ความเหมาะสมของโฆษณาทางโทรทศัน์ 2.68 .978 ปานกลาง 
3. ความเหมาะสมของโฆษณาผา่นทางสปอตวทิยเุชน่ 
 คลื่นวทิยเุวอรจ์ิน้ ฮติส ์ 2.84 .895 ปานกลาง 
4. โฆษณามคีวามน่าสนใจ 3.04 .904 ปานกลาง 
          การโฆษณาโดยรวม 2.92 .732 ปานกลาง 
การส่งเสริมการขายของเวบ็ไซต ์ENSOGO 
5. จดักจิกรรมสง่เสรมิการขายสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของคณุ เชน่ 
 การจบัรางวลัผูโ้ชคดไีดร้บั  IPAD IPhone สรอ้ยจีเ้พชร 
 แพกเกจทวัรฮ์อ่งกง 3วนั 2 คนื และรถยนต ์NISSAN MARCH 3.27 .837 ปานกลาง 
6. ความถีใ่นการจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย 3.22 .791 ปานกลาง 
7. กจิกรรมสง่เสรมิการขายดงึดดูใหค้ณุซือ้สนิคา้และบรกิารกบัทาง 
 ENSOGO ทนัท ีเชน่ การจา่ยผา่นบตัรเครดติ HSBC 
 ไดร้บัสว่นลดเพิม่ 5% 3.36 .804 ปานกลาง 
 การส่งเสริมการขายโดยรวม 3.29 .647 ปานกลาง 
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ตาราง 6 (ต่อ) 
       ความสาํคญัของการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC)                   

                                                                                          X�         S.D.    แปลผล 
ระดบัความสาํคญั 

การประชาสมัพนัธข์องเวบ็ไซต ์ENSOGO  

8. มกีารเผยแพรข่า่วสารเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารผา่นชอ่งทางต่างๆ 
 เชน่ Email Facebook และเวบ็ไซตเ์ชน่ Ensogo Thailand 
 Facebook 3.91 .755 มาก 
9. มกีารเผยแพรข่อ้มลูขา่วสาร การดาํเนินงานของบรษิทั 3.04 .837 ปานกลาง 
10. การทาํประโยชน์ใหก้บัสงัคมของบรษิทั ENSOGO เชน่ 
 การแจกถุงยงัชพี ชว่ยผูป้ระสบภยัน้ําทว่มจงัหวดัปทมุธานี 
 และมอบรถเขน็แก่เดก็พกิารยากไรท้ัว่ประเทศ 2.97 .894 ปานกลาง 
 การประชาสมัพนัธโ์ดยรวม 3.31 .634 ปานกลาง   

การจดักิจกรรมทางการตลาด เช่น การจดัประกวดการจดัการแข่งขนั  
11. การจดักจิกรรมทางการตลาดตรงกบัความตอ้งการของคณุ เชน่ 
 การประกวด Ensogo Idol Search 2.66 .901 ปานกลาง 
12. กจิกรรมมคีวามน่าดงึดดูใหเ้กดิการเขา้รว่ม 2.67 .934 ปานกลาง 
          การจดักิจกรรมทางการตลาด 2.67 .874 ปานกลาง 
การบอกต่อ (Word of Mouth) 
13. ไดร้บัการบอกต่อแนะนําสนิคา้และบรกิารของเวบ็ไซตผ์า่นทาง 
 สงัคมออนไลน์ 3.53 .778 มาก 
14. ไดร้บัสว่นลดจาํนวน 100 บาทในการแนะนําเพือ่นใหส้มคัรเป็น 
 สมาชกิและซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ 3.26 .965 ปานกลาง 
15. เพือ่นในสงัคมออนไลน์มอีทิธพิลในการซือ้สนิคา้และบรกิาร 
 บนเวบ็ไซต ์ 3.38 .979 ปานกลาง 

การบอกต่อโดยรวม 3.39 .734 ปานกลาง 
ความสาํคญัของการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 

โดยรวม 3.11 .522 ปานกลาง 

 
จากตาราง 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูการใหค้วามสาํคญัของการสือ่สารการตลาดแบบครบ

วงจร (IMC) โดยรวมของลกูคา้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO พบวา่ ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้
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ความสาํคญัของการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) โดยรวมอยูใ่นระดบัดี  โดยมคีา่เฉลีย่
เทา่กบั 3.11 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
 การโฆษณาของเวบ็ไซต ์ENSOGO 

ลกูคา้ที่ เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั ของการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 
(IMC) ดา้นการโฆษณาโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.92 

เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้  พบวา่ในทกุขอ้ ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั
โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของโฆษณาจากสือ่สิง่พมิพ ์เชน่ โฆษณาใน
นิตยสารคลโีอ หนงัสอืพมิพเ์ดลนิิวส ์และหนงัสอืในเครอืเนชัน่  โฆษณามคีวามน่าสนใจ  ความ
เหมาะสมของโฆษณาผา่นทางสปอตวทิยเุชน่ คลื่นวทิยเุวอรจ์ิน้ ฮติส์  และความเหมาะสมของ
โฆษณาทางโทรทศัน์ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.13, 3.04, 2.84 และ 2.68 ตามลาํดบั 

การส่งเสริมการขายของเวบ็ไซต ์ENSOGO  
ลกูคา้ที่ เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั ของการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 

(IMC) ดา้นการสง่เสรมิการขายโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.29 
เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้  พบวา่ในทกุขอ้ ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั

โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ กจิกรรมสง่เสรมิการขายดงึดดูใหซ้ือ้สนิคา้และบรกิารกบัทาง  
ENSOGO ทนัท ีเชน่ การจา่ยผา่นบตัรเครดติ HSBC ไดร้บัสว่นลดเพิม่ 5%  จดักจิกรรมสง่เสรมิ
การขายสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ เชน่ การจบัรางวลัผูโ้ชคดไีดร้บั IPAD IPhone สรอ้ยจีเ้พชร 
แพกเกจทวัรฮ์อ่งกง 3วนั 2 คนื และรถยนต ์ NISSAN MARCH  และความถีใ่นการจดักจิกรรม
สง่เสรมิการขาย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.36, 3.27 และ 3.22 ตามลาํดบั 

การประชาสมัพนัธข์องเวบ็ไซต ์ENSOGO  
ลกูคา้ที่ เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั ของการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 

(IMC) ดา้นการประชาสมัพนัธโ์ดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.31 
เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้  พบวา่ขอ้ที่ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญัอยูใ่น

ระดบัมากไดแ้ก่ มกีารเผยแพรข่า่วสารเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารผา่นชอ่งทางต่างๆ เชน่ Email 
Facebook และเวบ็ไซตเ์ชน่ Ensogo Thailand Facebook โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.91 และขอ้ที่
ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มกีารเผยแพรข่อ้มลู
ขา่วสาร การดาํเนินงานของบรษิทั และการทาํประโยชน์ใหก้บัสงัคมของบรษิทั ENSOGO เชน่ การ 
แจกถุงยงัชพี ชว่ยผูป้ระสบภยัน้ําทว่มจงัหวดัปทมุธานีและมอบรถเขน็แก่เดก็พกิารยากไรท้ัว่
ประเทศ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.04 และ 2.97 ตามลาํดบั 

การจดักิจกรรมทางการตลาดของเวบ็ไซต ์ENSOGO   
ลกูคา้ที่ เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั ของการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 

(IMC) ดา้นกระบวนการโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 2.67 



109 
 

เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้  พบวา่ในทกุขอ้ ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั
โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ กจิกรรมมคีวามน่าดงึดดูใหเ้กดิการเขา้รว่ม และการจดักจิกรรม
ทางการตลาดตรงกบัความตอ้งการ เชน่การประกวด Ensogo Idol Search โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั  
2.67 และ 2.66 ตามลาํดบั 

การบอกต่อ (Word of Mouth)  

ลกูคา้ที่ เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั ของการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 
(IMC) การบอกต่อโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่ กบั 3.39 

เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้  พบวา่ในทกุขอ้ ลกูคา้ที่ เคยซือ้สนิคา้และบรกิารให้ ความสาํคญั
โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ไดร้บัการบอกต่อแนะนําสนิคา้และบรกิารของเวบ็ไซตผ์า่นทาง
สงัคมออนไลน์  เพือ่นในสงัคมออนไลน์มอีทิธพิลในการซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต์  และไดร้บั
สว่นลดจาํนวน 100 บาทในการแนะนําเพือ่นใหส้มคัรเป็นสมาชกิและซือ้สนิคา้และบรกิารบน
เวบ็ไซต ์โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.53, 3.38 และ 3.26 ตามลาํดบั 
 

ตอนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลู พฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ บนเวบ็ไซต ์
ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

ในการวเิคราะหข์อ้มลู พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 
เชน่การ ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุม่กนัซือ้บน เวบ็ไซตอ์ืน่ๆ การ รูจ้กัเวบ็ไซต ์
ENSOGO แหลง่ใด  เหตุผลเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร บนเวบ็ไซต ์ สนิคา้ทีเ่คยซือ้  บรกิารทีเ่คยซือ้  
วธิกีารทีท่า่นชาํระเงนิคา่สนิคา้หรอืบรกิาร  ปญัหาหรอือุปสรรคทีพ่บจากการสัง่ซือ้สนิคา้ห รอืบรกิาร
ประเภทของสนิคา้ทีต่อ้งการซือ้  ประเภทของสนิคา้ทีต่อ้งการซือ้ และ เพือ่นในเครอืขา่ยสงัคม
ออนไลน์มผีลในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็  จะใชก้ารแจกแจงเป็นความถี่ (จาํนวน)และ
คา่รอ้ยละ ในสว่นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ ระยะเวลาในการ
สัง่ซือ้ครัง้ลา่สดุ ความถีใ่นการซือ้ ในชว่ง 1 เดอืนทีผ่า่นมา  จะใชก้ารแจกแจงคา่เฉลีย่  และคา่
เบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัตาราง 7 และ 8 
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ตาราง 7 แสดงจาํนวนและคา่รอ้ยละของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่ม

กนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO  

                    พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร                   จาํนวน(คน)               รอ้ยละ 
1. นอกจากเวบ็ไซต ์ENSOGO เคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารเวบ็ไซตอ์ืน่ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ) 
 WWW.DEALDIDI.COM 130 32.26 
 WWW.SANOOKCOUPON.COM 163 40.45 
 WWW.DEALICIOUS.COM 40 9.92 
 อืน่ๆ (โปรดระบุ) ไมเ่คยซือ้จากเวบ็ไซตอ์ื่น 70 17.37 
 รวม 403 100.00 
2. รูจ้กัเวบ็ไซต ์ENSOGO ครัง้แรก (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 เพือ่น 245 45.97 
 ครอบครวั 27 5.07 
 หนงัสอืพมิพ ์ 4 0.75 
 สงัคมออนไลน์ 154 28.89 
 เวบ็ไซต ์ 103 19.32 
 รวม 533 100.00 
3. เหตุผลในเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารบนเวบ็ไซต ์(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ) 
 ความน่าเชือ่ถอืของเวบ็ไซต ์ 96 11.57 
 ซือ้ตามเพือ่น 65 7.83 
 ดลีและราคาน่าสนใจ 271 32.65 
 ขัน้ตอนการซือ้ไมยุ่ง่ยาก 82 9.88 
 มสีนิคา้และบรกิารทีต่อ้งการ 213 25.66 
 ไมม่เีวลาไปซือ้สนิคา้เอง 70 8.43 
 ซือ้เพือ่เป็นของขวญัและของกาํนลั 33 3.98 
 รวม 830 100.00 
4. ประเภทของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)   
 โทรศพัทเ์คลื่อนที ่และอุปกรณ์สือ่สาร 6 1.17 
 กลอ้งและอุปกรณ์ถ่ายภาพ 35 6.85  
 คอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส ์ 87 17.03 
 เครือ่งสาํอาง 147 28.77 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
                    พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร                   จาํนวน(คน)            รอ้ยละ 

 อาหาร 165 32.29 
 หนงัสอื ซดีเีพลง ซดีภีาพยนตร ์ 71 13.89 
 รวม 511 100.00 
5. ประเภทของบรกิารทีเ่คยซือ้ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
 รา้นอาหาร 209 25.43 
 โรงแรม ทีพ่กั 166 20.19 
 การทอ่งเทีย่ว 139 16.91 
 การศกึษา 23 2.80 
 รา้นตดัผม ทาํเลบ็ นวดหน้า 80 9.73 
 รา้นนวด รา้นสปา 119 14.48 
 โรงภาพยนตร ์ 72 8.76  
 โรงพยาบาล 14 1.70 
 รวม 822 100.00 
6. วธิกีารชาํระเงนิคา่สนิคา้หรอืบรกิาร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 บตัรเครดติ 276 57.74 
 Pay Pal 14 2.93 
 Counter Service 74 15.48 
 การโอนเงนิผา่นบญัชธีนาคาร 99 20.71 
 จา่ยทีห่น้าเคาน์เตอรข์องบรษิทั 15 3.14 
 รวม 478 100.00 
7. ปญัหาหรอือุปสรรคทีพ่บจากการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
 สนิคา้หรอืบรกิารไมไ่ดม้าตรฐาน 83 16.70 
 สนิคา้หรอืบรกิารมคีณุภาพไมต่รงกบัทีโ่ฆษณาไว ้ 211 42.45 
 ไดร้บัสนิคา้ลา่ชา้ 54 10.87  
 ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ยุง่ยาก 79 15.90 
 สนิคา้สญูหาย/ ไมไ่ดร้บัสนิคา้ 12 2.41 
 ขาดความเชือ่ถอืในการซือ้สนิคา้ 58 11.67 
 รวม 497 100.00  
8. ประเภทสนิคา้ทีต่อ้งการซือ้ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 โทรศพัทเ์คลื่อนที ่และอุปกรณ์สือ่สาร 31 5.47 
 กลอ้งและอุปกรณ์ถ่ายภาพ 46 8.11 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
                    พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร                   จาํนวน(คน)            รอ้ยละ 
 คอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส ์ 105 18.52 
 เครือ่งสาํอาง 158 27.87 
 อาหาร 159 28.04 
 หนงัสอื ซดีเีพลง ซดีภีาพยนตร ์ 68 11.99 
 รวม 567 100.00 
9. ประเภทของบรกิารทีต่อ้งการซือ้ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 รา้นอาหาร 195 19.56 
 โรงแรม ทีพ่กั 266 26.68 
 การทอ่งเทีย่ว 193 19.36 
 การศกึษา 22 2.21 
 รา้นตดัผม ทาํเลบ็ นวดหน้า 85 8.52 
 รา้นนวด รา้นสปา 137 13.74 
 โรงภาพยนตร ์ 97 9.73 
 โรงพยาบาล 2 0.20 
 รวม 997 100.00 
10. ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารจากเพือ่นในเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ 
 มผีลต่อการตดัสนิใจมากทีส่ดุ 45 11.25 
 มผีลต่อการตดัสนิใจ 212 53.00 
 ไมแ่น่ใจ 77 19.25 
 ไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจ 62 15.50 
 ไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้มากทีส่ดุ 4 1.00 
 รวม 400 100.00 
 

จากตาราง 7 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุม่กนั

ซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO  

สามารถจาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
1. นอกจากเวบ็ไซต ์ENSOGO เคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารบนเวบ็ไซต ์ 
ลกูคา้เคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารบนเวบ็ WWW.SANOOKCOUPON.COM  จาํนวน 163 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.45 รองลงมาเป็น WWW.DEALDIDI.COM จาํนวน 130 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
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32.26 อื่นๆ ระบุเป็น ไมเ่คยซือ้จากเวบ็ไซตอ์ื่น จาํนวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.37 และ 
WWW.DEALICIOUS.COM จาํนวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.92 ตามลาํดบั 

2. รูจ้กัเวบ็ไซต ์ENSOGO ครัง้แรก  
ลกูคา้รูจ้กัเวบ็ไซต ์ENSOGO ครัง้แรกจากเพือ่น จาํนวน 245 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.97

รองลงมารูจ้กัเวบ็ไซตจ์ากสงัคมออนไลน์ จาํนวน 154 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.89 และรูจ้กัจาก
เวบ็ไซต ์จาํนวน 103 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.32 และจากครอบครวั จาํนวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ  
5.07 และ จากหนงัสอืพมิพ ์จาํนวน 4 คนคดิเป็นรอ้ยละ 0.75  ตามลาํดบั  

3. เหตุผลในเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO 
เหตุผลทีล่กูคา้ซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์บนเวบ็ไซต ์ ENSOGOมากทีส่ดุคอื ดลีและ

ราคาน่าสนใจ  จาํนวน 271 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.65 รองลงมาคอืมสีนิคา้และบรกิารทีต่อ้งการ 
จาํนวน 213 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.66 ความน่าเชือ่ถอืของเวบ็ไซต ์จาํนวน 96 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
11.57 ขัน้ตอนการซือ้ไมยุ่ง่ยาก จาํนวน 82 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.88 ไมม่เีวลาไปซือ้สนิคา้เอง 
จาํนวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.43 ซือ้ตามเพือ่น จาํนวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.83 และ ซือ้เพือ่
เป็นของขวญัและของกาํนลัจาํนวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.98  ตามลาํดบั  

4. ประเภทของสนิคา้ทีเ่คยซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 
ประเภทสนิคา้ทีล่กูคา้เคยซือ้ มากทีส่ดุคอื อาหาร จาํนวน 165 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.29 

รองลงมาคอื เครือ่งสาํอาง จาํนวน 147 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.77 คอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์
อเิลก็ทรอนิกส ์จาํนวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.03 หนงัสอื ซดีเีพลง ซดีภีาพยนตร ์จาํนวน 71 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 13.89 กลอ้งและอุปกรณ์ถ่ายภาพ จาํนวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.85 และ
โทรศพัทเ์คลื่อนที ่และอุปกรณ์สือ่สารจาํนวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.17 ตามลาํดบั  

5. ประเภทของบรกิารทีเ่คยซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 
ประเภทบรกิารทีล่กูคา้เคยซือ้ มากทีส่ดุคอื รา้นอาหาร จาํนวน 209 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

25.43 รองลงมาคอื โรงแรม ทีพ่กั จาํนวน 166 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.19 การทอ่งเทีย่ว จาํนวน 139 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.91 รา้นนวด รา้นสปา จาํนวน 119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.48 รา้นตดัผม ทาํ
เลบ็ นวดหน้า  จาํนวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.73 โรงภาพยนตร ์ จาํนวน 72 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
8.76 การศกึษา จาํนวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.80  และโรงพยาบาลจาํนวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
1.70 ตามลาํดบั  

6. วธิกีารชาํระเงนิคา่สนิคา้หรอืบรกิารบนเวบ็ไซตE์NSOGO 
บตัรเครดติเป็นวธิกีารชาํระเงนิคา่สนิคา้หรอืบรกิารทีล่กูคา้เลอืกใชม้ากทีส่ดุคอื จาํนวน 

276 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.74 รองลงมาคอื การโอนเงนิผา่นบญัชธีนาคาร จาํนวน 99 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 20.71 Counter Service จาํนวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.48 จา่ยทีห่น้าเคาน์เตอรข์อง

บรษิทั จาํนวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.14 และ Pay Pal จาํนวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ  2.93 

ตามลาํดบั  

http://www.dealicious.com/�


114 
 

7. ปญัหาหรอือุปสรรคทีพ่บจากการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO 
ปญัหาหรอือุปสรรคจากการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารทีล่กูคา้พบมากทีส่ดุ คอื สนิคา้หรอื

บรกิารมคีณุภาพไมต่รงกบัทีโ่ฆษณาไว ้ จาํนวน 211 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.45 รองลงมาคอืสนิคา้
หรอืบรกิารไมไ่ดม้าตรฐาน จาํนวน 83 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.70  ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ยุง่ยาก จาํนวน 
79 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.90  ขาดความเชือ่ถอืในการซือ้สนิคา้ จาํนวน 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.67 
ไดร้บัสนิคา้ลา่ชา้ จาํนวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.87 และสนิคา้สญูหาย/ ไมไ่ดร้บัสนิคา้ คดิเป็น
รอ้ยละ 12 คดิเป็นรอ้ยละ 2.41 ตามลาํดบั 

8. ประเภทสนิคา้ทีต่อ้งการซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 
ประเภทสนิคา้ทีล่กูคา้ตอ้งการซือ้มากทีส่ดุคอื อาหารจาํนวน 159 คน คดิเป็นรอ้ยละ  

28.87 รองลงมาคอื เครือ่งสาํอาง จาํนวน 158 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.04 คอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์
อเิลก็ทรอนิกส ์จาํนวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.52 หนงัสอื ซดีเีพลง ซดีภีาพยนตร์  จาํนวน 68 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.99 กลอ้งและอุปกรณ์ถ่ายภาพ จาํนวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.11 และ 
โทรศพัทเ์คลื่อนที ่และอุปกรณ์สือ่สารจาํนวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.47 ตามลาํดบั  

9. ประเภทของบรกิารทีต่อ้งการซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 
ประเภทบรกิารทีล่กูคา้ตอ้งการซือ้มากทีส่ดุคอื โรงแรม ทีพ่กั จาํนวน 266 คน คดิเป็นรอ้ย

ละ 26.68 รองลงมาคอื รา้นอาหาร จาํนวน 195 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.56  การทอ่งเทีย่ว จาํนวน 
193 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.36 รา้นนวด รา้นสปา จาํนวน 137 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.74 โรง
ภาพยนตร ์จาํนวน 97 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.73 รา้นตดัผม ทาํเลบ็ นวดหน้า จาํนวน 85 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 8.52 การศกึษา จาํนวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.21 และโรงพยาบาลจาํนวน 2 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 0.20 ตามลาํดบั  

10. ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารจากเพือ่นในเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ 
เพือ่นในเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์มผีลต่อการตดัสนิใจ จาํนวน 212 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

53.00 ซึง่เป็นคา่ทีม่ากทีส่ดุ รองลงมาคอื ไมแ่น่ใจ จาํนวน 77 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.25 ไมม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจ จาํนวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.50 มผีลต่อการตดัสนิใจมากทีส่ดุ จาํนวน 45 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 11.25  และ ไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้มากทีส่ดุ จาํนวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.00  
ตามลาํดบั  
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ตาราง 8 แสดงคา่แสดงคา่เฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร

ออนไลน์แบบรว่มกลุม่กนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO  

             พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร   Min            Max           X�               S.D 
1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ 90 10,000 1,344.40 1549.337 
2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ 100 5,000 1,378.25 1158.299 
3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ 1 12 2.92 2.642 
4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา 0 6 1 1.167 
 

จากตาราง 3 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุม่กนั

ซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO  

 สามารถพจิารณารายดา้นไดด้งัน้ี 
1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้       
พบวา่ ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้โดยเฉลีย่มากทีส่ดุ 10,000.00 บาท และ

น้อยทีส่ดุ 90 บาท โดยมรีาคาเฉลีย่ของสนิคา้อยูท่ี ่ 1,344.40 บาท และมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐาน
เทา่กบั 1549.337 

2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  
พบวา่ ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้โดยเฉลีย่มากทีส่ดุ 5,000.00 บาท และ

น้อยทีส่ดุ 100 บาท โดยมรีาคาเฉลีย่ของสนิคา้อยูท่ี ่ 1,378.25 บาท และมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐาน
เทา่กบั 1158.299 

3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ  
พบวา่ ระยะเวลาในการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารบนเวบ็ไซตค์รัง้ลา่สดุคอืระยะเวลานานทีส่ดุ

คอื 12 เดอืนทีผ่า่นมา และระยะเวลาทีส่ ัน้ทีส่ดุ คอื 1 เดอืนทีผ่า่นมา โดยมคีา่เฉลีย่ระยะเวลาในการ
สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารอยูท่ี ่2.92 เดอืน (≈ 3 เดอืน) และมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 2.642 
 4  ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา 

พบวา่ ลกูคา้มกีาร การสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารมากทีส่ดุ 6 ครัง้และน้อยทีส่ดุคอื ไมซ่ือ้เลย 
(0 ครัง้) โดยมคีา่เฉลีย่ระยะเวลาในการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารอยูท่ี ่ 1 ครัง้ และมคีา่เบีย่งเบน
มาตรฐานเทา่กบั 1.167 
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ตอนท่ี 5 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทาํการทดสอบสมมตฐิาน  
สมมติฐานข้อท่ี 1 ลกูค้าท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์  ได้แก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได้ 

และระดบัการศึกษา แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการบนเวบ็ไซต์ ENSOGO 

แตกต่างกนั  

สมมติฐานข้อท่ี 1.1 ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ

ซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั  

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  
H0 : ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ไมแ่ตกต่างกนั 
H1 : ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั 

สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์  ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของคา่เฉลีย่ระหวา่ง

ประชากรสองกลุ่ม โดยกลุม่ตวัอยา่งทัง้สองกลุม่เป็นอสิระจากกนั  (Independent Sample t-test) ใช้

ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติิ มี

คา่น้อยกวา่ .05 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์  ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของคา่เฉลี่ ย

ระหวา่งประชากรสองกลุ่ม โดยกลุม่ตวัอยา่งทัง้สองกลุม่เป็นอสิระจากกนั  (Independent Sample t-

test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ระดบันยัสา้คญั

ทางสถติ ิมคีา่น้อยกวา่ .05 

สาํหรบัสถติทิีใ่ช้ ในการวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรกจะ ทาํการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง

ความแปรปรวนของกลุม่เพศทัง้  2 กลุ่ม โดยใชส้ถติิ Levene’s test ซึง่หากผลการทดสอบพบวา่คา่

ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ไมแ่ตกต่างกนั (คา่ Sig. มคีา่มากกวา่หรอืเทา่กบั .05) กจ็ะใชค้า่ 

Equal Variances Assumed สา้หรบัผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของ

กลุม่เพศทัง้ 2 กลุ่ม แต่หากผลการทดสอบพบวา่คา่ความแปรปรวนของทัง้  2 กลุม่แตกต่างกนั (คา่ 

Sig. มคีา่น้อยกวา่ .05) กจ็ะใชค้า่ Equal Variances not Assumed สา้หรบัผลการทดสอบความ

แตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของก ลุม่เพศทัง้ 2 กลุ่ม ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่าง

ระหวา่งความแปรปรวนของกลุม่เพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิLevene's test แสดงดงัตาราง 9 
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ตาราง 9 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใช้บริการกบัเพศ  
 
     พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร                        Levene's test for Equality of Variances
                                                                     F                        Sig. 

  

1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ 7.245** .007 

2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ .91** .764 
3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ 8.133** .005 
4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา .266 .607 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01   

 
จากตาราง 9 ผลการทดสอบ Levene’s test พบวา่ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร 

ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ และ ดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  ใน 1 
เดอืนทีผ่า่นมามคีา่ Sig. เทา่กบั .764 และ .607 ตามลาํดบั ซึง่มคีา่มากกวา่ .05 หมายความวา่ คา่
ความแปรปรวนของเพศทัง้  2 กลุม่ไมแ่ตกต่างกนั จงึใช ้ t-test กรณี Equal Variances Assumed 
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร ของเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดย
ใชส้ถติิ t-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ผลการทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั  (H0) กต่็อเมือ่คา่ 
Sig. มากกวา่ .05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่ .05 ซึง่ผลการ
ทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารโดยใชส้ถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 10 

ในสว่นของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละ
ครัง้และดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุมคีา่ Sig. เทา่กบั .007 และ .005 
ตามลาํดบั ซึง่มคีา่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่คา่ความแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 จงึใช ้t-test กรณ ีEqual Variances not Assumed ดงันัน้
ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารของเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิ
t-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ผลการทดสอบจะยอมรบั สมมตฐิานหลกั (H0 ) กต่็อเมือ่คา่ Sig. 
มากกวา่ .05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่ .05 ซึง่ผลการทดสอบ
ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารโดยสถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 10 
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ตาราง 10 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการ ซือ้สนิค้าหรือบริการบนเวบ็ไซต์ 
ENSOGO แตกต่างกนั กบัเพศ  

 
     พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร    t-test for Equality of Means

                          เพศ          X�                 S.D.          t          df         Sig. 

  

1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ 
  
  หญงิ 1,390.75 1733.73 

ชาย 1,236.25 992.174 -1.123 366.523 .262 

2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ 
  

  หญงิ 1,361.96 1151.417 

ชาย 1,416.25 1178.183 .429 398 .668 

3. ครัง้ลา่สดุทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 

  

  หญงิ 3.13 2.797 

ชาย 2.44 2.176 -.2.632** 285.99 .009 

4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 

 ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา 

  หญงิ .95 1.177 

ชาย 1.08 1.142 1.020 398 .309 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
จากตาราง 10 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารจาํแนกตามเพศ โดยใชส้ถติทิดสอบคา่ท ี(Independent t-test) สามารถวเิคราะหไ์ดด้งัน้ี  
1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้   มคีา่ Sig. เทา่กบั .262 ซึง่มากกวา่ .05 นัน่

คอื ยอมรบั สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ลกูคา้ที่เคยซือ้

สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนั

ซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทาง สถติทิีร่ะดบั 

.05 

2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  มคีา่ Sig. เทา่กบั .668 ซึง่มากกวา่ .05 นัน่

คอื ยอมรบั สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ลกูคา้ที่เคยซือ้
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สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนั

ซือ้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ดา้นราคาเฉลีย่ของ บรกิารไม่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํ คญัทาง สถติทิี่

ระดบั .05 

3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ มคีา่ Sig. เทา่กบั .009 ซึง่น้อยกวา่ .01 

นัน่คอื ยอมรบั สมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ลกูคา้ที่เคยซือ้

สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนั

ซือ้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้ครัง้ลา่สดุแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทาง สถติิ

ทีร่ะดบั 0.01 โดยเพศหญงิมรีะยะเวลาการสัง่ซือ้ครัง้ลา่สดุมากกวา่เพศชาย 

4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมามคีา่ Sig. เทา่กบั .309 ซึง่

มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบั สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 

ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์

แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้ไม่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญั

ทาง สถติทิีร่ะดบั .05 

สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ

ซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั 

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  
H0 : ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั 
H1 : ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ไมแ่ตกต่างกนั 
 
สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรกจะทาํการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง

ความแปรปรวนของกลุม่อายโุดยใชส้ถติ ิ Levene Statistic ซึง่หากผลการทดสอบพบวา่กลุม่อายมุี
ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนัทุกกลุ่ม (คา่ Sig. มคีา่มากกวา่หรอืเทา่กบั .05) กจ็ะใชค้า่สถติ ิ          
F-test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารของกลุม่อาย ุ แต่หากผล
การทดสอบพบวา่กลุม่อายมุคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนัอยา่งน้อย 2 กลุ่ม (คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 
.05) กจ็ะใชค้า่สถติ ิ Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารของกลุม่อาย ุ ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความแปรปรวนของกลุม่อายโุดยใช้
สถติ ิLevene Statistic แสดงดงัตาราง 11 
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ตาราง 11 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการการซือ้สนิคา้และบรกิารบน
เวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั กบัอาย ุ

  
     พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร             Levene Statistic        df1            df2          Sig. 
1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ 8.424** 2 397 .000 

2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ 14.798** 2 397 .000 

3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ 3.179* 2 397 .043 
4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
 ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา 7.588** 2 397 .001 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
   

จากตาราง 11 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบกลุ่มอายกุบัพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้และบรกิาร พบวา่ ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  ราคาเฉลีย่ของบรกิารที่
เคยซือ้ในแต่ละครัง้      และความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา  มคีา่  Sig. = 
.000, .000 และ .001 ตามลาํดบั ซึง่น้อยกวา่ .01 หมายความวา่ กลุม่อายมุคีา่ความแปรปรวน
แตกต่างกนัอยา่งน้อย  2 กลุ่ม ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้ คา่สถติิ Brown-

Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุม่อายุ  ทีร่ะดบัความ
เชือ่ มัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ .05 และถา้สมมตฐิานขอ้
ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ ที่
แตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s 
T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 แสดงดงัตาราง 12 

ในพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้ สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ

มา  มคีา่  Sig. = .043 ซึง่น้อยกวา่ .05 หมายความวา่ กลุม่อายมุคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั

อยา่งน้อย 2 กลุ่ม ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้คา่สถติิ Brown-Forsythe ในการ

ทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุม่อายุ  ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่  95% จะ

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ .05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะ

นําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่หาวา่

คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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ตาราง 12 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิาร ราคาเฉลีย่ของ
สนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้   ระยะเวลาการสัง่ซือ้
สนิคา้หรอืบรกิาร ครัง้ลา่สดุ  และความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา   
จาํแนกตามอาย ุ

 
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร       Statistic      df1        df2           Sig. 

1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ 
 ในแต่ละครัง้ 2.855 2 77.084 .064 
2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ 
 ในแต่ละครัง้ 7.349** 2 183.654 .001 
3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ .959** 2 133.081 .386 
4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 2.650 3 263.111 .073 
 ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา 

                                     
**   มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

   
จากตาราง 12 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิาร พบวา่ ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้       

และความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา  จาํแนกตามอาย ุโดยใช้การทดสอบ 

Brown-Forsythe Test พบวา่  

พฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และ บรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  มคีา่ 

Sig. = .001 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 

หมายความวา่ ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั ม ี พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้แตกต่างกนั  อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบความแตกต่างรายคูต่่อโดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 ซึง่

ไดผ้ลลพัธด์งัตาราง 13  

พฤตกิรรมการพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่
ละครัง้ ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ และดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา มคีา่ Sig. = .064 .386 และ .073 ตามลาํดบั ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตุฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตุฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิาร
ทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละ
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ครัง้ไมแ่ตกต่างกนั และลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่ระดบั .05 

 
ตาราง 13 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่

ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ จาํแนกตามอาย ุโดยเปรยีบเทยีบรายคูด่ว้ยวธิ ีDunnett’s T3 
 

    ระดบัอาย ุ                        X�        21-25ปี      26-30ปี     มากกวา่ 31 ปี                
 21-25ปี 1,392.86 - 181.792 -.337.845 

     (.658)   (.302) 

 26-30ปี 1,211.07  - -519.636** 

       (.002) 

 มากกวา่ 31 ปี 1,730.70   -  
                                    

 ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
   

จากตาราง 13 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้น

ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  จาํแนกตามอา ยุ โดยเปรยีบเทยีบรายคูด่ว้ยวธิ ี

Dunnett’s T3 พบวา่ 

1. ลกูคา้ทีเ่คยซือ้การบรกิารทีม่อีาย ุ 26-30 ปี กบั ลกูคา้ทีเ่คยซือ้การบรกิารทีม่อีาย ุ 31 ปี 

ขึน้ไป มคีา่ probability (p) เทา่กบั .002 ซึง่น้อยกวา่ .01 หมายความวา่ ลกูคา้ทีเ่คยซือ้การบรกิารที่

มอีาย ุ26-30 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  

แตกต่างเป็นรายคูก่บัลกูคา้ทีเ่คยซือ้การบรกิารทีม่อีาย ุ31 ปีขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

.05 โดย โดยลกูคา้ทีเ่คยซือ้การบรกิารทีม่อีาย ุ26-30 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้การบรกิารในระดบัราคา

เฉลีย่ของบรกิารตํ่ากวา่ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาย ุ31 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่

เทา่กบั 519.636 

สว่นคูอ่ืน่ๆไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ

ซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั 

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  
H0 : ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ไมแ่ตกต่างกนั  
H1 : ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิาร บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั  

สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหน์ัน้  ในขัน้แรกจะทาํ การทดสอบความแตกต่ างระหวา่ง

ความแปรปรวนของกลุ่ม อาชพี โดยใชส้ถติิ Levene Statistic ซึง่หากผลการทดสอบพบวา่กลุม่

อาชพี มคีวามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนัทุกกลุ่ม  (คา่ Sig. มคีา่มากกวา่หรอืเทา่กบั 0.05) กจ็ะใช้

คา่สถติิ F-test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุม่ อาชพี แต่หากผล

การทดสอบพบวา่กลุ่มอาชพีมคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนัอยา่งน้อย  2 กลุ่ม (คา่ Sig. มคีา่น้อย

กวา่ 0.05) กจ็ะใชค้า่สถติิ Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใช้

บรกิารของกลุ่มอาชพี ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความแปรปรวนของกลุม่ อาชพี โดย

ใชส้ถติ ิLevene Statistic แสดงดงัตาราง 14 

ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการการซือ้สนิคา้และบรกิารกบั
อาชพี 

 
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร       Levene Statistic         df1           df2          Sig. 

1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้   30.186**            2       397   .000 

2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้       6.628**            2            397   .001 

3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ  10.737**           2 397   .000 
4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  
ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา                1.481            2 397   .229                                             

                                     
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
   

 จากตาราง 14 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบกลุ่มอาชพีกบักบั

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร พบวา่ ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  ราคาเฉลีย่ของ
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บรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้    และระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ    มคีา่ Sig. = 

.000, .001 และ.000  ตามลาํดบั ซึง่น้อยกวา่ .01 หมายความวา่กลุม่อาชพีมคีา่ความแปรปรวน

แตกต่างกนัอยา่งน้อย  2 กลุ่ม ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้ คา่สถติิ Brown-

Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุม่ อาชพี ทีร่ะดบัความ

เชือ่ มัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ .05 และถา้สมมตฐิานขอ้

ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง  (H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ ที่

แตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s 

T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 แสดงดงัตาราง 15 

ตาราง 15 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิาร ราคาเฉลีย่ของ
สนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้   และระยะเวลาการ
สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ โดยจาํแนกตามอาชพี 

 

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร       Statistic      df1     df2           Sig. 

1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ 
ในแต่ละครัง้        2.980        2      86.259         .056 
2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ 
ในแต่ละครัง้                 13.574**      3     162.218        .000 
3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอื 
บรกิารครัง้ลา่สดุ                          2.551        2      152.688        .081 

         
 ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

จากตาราง 15 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิาร พบวา่ดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ใน
แต่ละครัง้     และระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ  จาํแนกตาม อาชพี โดยใช้ การ
ทดสอบ Brown-Forsythe Test พบวา่ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร พบวา่ ดา้นราคาเฉลีย่ของ
บรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้   มคีา่ Sig. = .000 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ลกูคา้ซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั ม ี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  แตกต่างกนั  
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบความแตกต่างรายคูต่่อโดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 ซึง่ไดผ้ลลพัธด์งัตาราง 16 
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สว่นดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้และ ดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอื

บรกิารครัง้ลา่สดุมคีา่ Sig. เทา่กบั .056 และ .081 ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตุฐิานหลกั 
(H0 ) และปฏเิสธสมมตุฐิานรอง (H1) หมายความลกูคา้ซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ไมแ่ตกต่างกนั และ
ลกูคา้ซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลา
การสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่ระดบั .05 

 
ตาราง 16 แสดงการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้นราคาเฉลีย่

ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้จาํแนกตามอาชพี โดยเปรยีบเทยีบรายคูด่ว้ยวธิ ีDunnett’s T3 
 

   อาชพี                                    X�      นกัเรยีน    พนกังานบรษิทั            ธุรกจิ     
                                      นิสติ /นกัศกึษา/        เอกชน                         สว่นตวั        

รบัราชการ/  
พนกังานรฐัวสิาหกจิ          

นกัเรยีน/ นิสติ/ นกัศกึษา/    1,078.26  -    -208.859                    -946.401**  

 รบัราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ                            (.361)             (.000)           

พนกังานบรษิทัเอกชน       1,287.085        -                             737.541**                                                   

            (.000) 

ธุรกจิสว่นตวั              2,024.627       - 
                                    

 ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
   

จากตาราง 16 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้น
ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  จาํแนกตามอาชพีโดยเปรยีบเทยีบรายคูด่ว้ยวธิ ี
Dunnett’s T3 พบวา่ 

1. ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีเ่ป็นนกัเรยีน /นิสติ /นกัศกึษา /รบัราชการ / พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ กบัลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีป่ระกอบธุรกจิสว่นตวั มคีา่ probability (p) เทา่กบั 
.000 ซึง่น้อยกวา่ .01 หมายความวา่ ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีเ่ป็นนกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา /
รบัราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ  มพีฤตกิรรมซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้น ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คย
ซือ้ในแต่ละครัง้  แตกต่างเป็นรายคูก่บัลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีท่ีป่ระกอบธุรกจิสว่นตวั 
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อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดย ลกูคา้ทีเ่ป็นนกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา/รบัราชการ/ พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้น้อยกวา่
ลกูคา้ทีป่ระกอบธุรกจิสว่นตวั โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 946.401 

2. ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน กบัลกูคา้ทีเ่คยซือ้

สนิคา้และบรกิารทีป่ระกอบธุรกจิสว่นตวั มคีา่ probability (p) เทา่กบั .000 ซึง่น้อยกวา่ .01 

หมายความวา่ ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมซือ้

สนิคา้และบรกิาร ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ แตกต่างเป็นรายคูก่บัลกูคา้ทีเ่คย

ซือ้สนิคา้และบรกิารทีป่ระกอบธุรกจิสว่นตวั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดย ลกูคา้ทีเ่ป็น

เป็นพนกังานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่

ละครัง้น้อยกวา่ลกูคา้ทีท่ีป่ระกอบธุรกจิสว่นตวั โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 737.541 

สว่นคูอ่ืน่ๆไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

จากตาราง 14 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบระดบัอาชพี กบั
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร พบวา่ดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนที่
ผา่นมา มคีา่ Sig. = .229 ซึง่มากกวา่ .05 หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของกลุม่อาชพีไม่
แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติใินการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวน
ทางเดยีว (One Way Analysis of Variance :One Way ANOVA) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่  .05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู ่ ทีแ่ตกต่างกนัจะ
นําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสา้คญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 แสดง
ดงัตาราง 17 

 
ตาราง 17 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการ

สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา จาํแนกตามระดบัรายไดต่้อเดอืน 

 

 พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ 
 และบรกิาร     แหลง่ความแปรปรวน       SS       d      MS         F        Sig. 
ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้      ระหวา่งกลุม่     10.544     2     5.272    3.931*   .020 
หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา           ภายในกลุม่    532.434 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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จากตาราง 17 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา จาํแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติิ
การวเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทางเดยีว  (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) 
พบวา่ มคีา่ Sig. =  .020 ซึง่น้อยกวา่กวา่ .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ลกูคา้ซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั ม ีพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาแตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบความแตกต่างรายคูต่่อโดยใชว้ธิทีดสอบ
แบบ LSD ซึง่ไดผ้ลลพัธด์งัตาราง 18 

 
ตาราง 18 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการ

สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา จาํแนกตามอาชพี โดยเปรยีบเทยีบรายคูด่ว้ยวธิ ี
LSD 

   อาชพี                                    X�      นกัเรยีน    พนกังานบรษิทั            ธุรกจิ     
                                      นิสติ /นกัศกึษา/        เอกชน                         สว่นตวั        

รบัราชการ/  
พนกังานรฐัวสิาหกจิ          

นกัเรยีน/ นิสติ/ นกัศกึษา/    1.18   -     .296          -.091 

 รบัราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ                           (.071)            (.655)           

พนกังานบรษิทัเอกชน       .88              -                   -.387*                                                   

           (.015) 

ธุรกจิสว่นตวั          1.27        - 
                                     

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
   

จากตาราง 18 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้น
ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา จาํแนกตามอาชพีโดยเปรยีบเทยีบรายคู่
ดว้ยวธิ ีDunnett’s T3 พบวา่ 

1. ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน กบัลกูคา้ทีเ่คยซือ้

สนิคา้และบรกิารทีป่ระกอบธุรกจิสว่นตวั มคีา่ probability (p) เทา่กบั .015 ซึง่น้อยกวา่ .05 

หมายความวา่ ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน มพีฤติ กรรมซือ้
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สนิคา้และบรกิาร ดา้น ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาแตกต่างเป็นรายคู่

กบัลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีป่ระกอบธุรกจิสว่นตวั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

โดย ลกูคา้ทีม่อีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการ

สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนน้อยกวา่ลกูคา้ทีป่ระกอบธุรกจิสว่นตวั โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่

เทา่กบั .387  

สว่นคูอ่ืน่ๆไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

สมมติฐานข้อท่ี 1.4 ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั 
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

H0 : ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ไมแ่ตกต่างกนั  

H1 : ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั  

 
สาํหรบัสถติทิีใ่ช้ ในการวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรกจะทาํ การทดสอบความแตกต่างระหวา่ง

ความแปรปรวนของกลุ่มรายไดต่้อเดอืนโดยใชส้ถติิ  Levene Statistic ซึง่หากผลการทดสอบพบวา่
กลุ่มรายไดต่้อเดอืนมคีวามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนัทุกกลุ่ม  (คา่ Sig. มคีา่มากกวา่หรอืเทา่กบั .05) 
กจ็ะใชค้า่สถติิ F-test ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิร รมการใชบ้รกิารของกลุ่มรายไดต่้อ
เดอืน แต่หากผลการทดสอบพบวา่กลุม่รายไดต่้อเดอืนมคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนัอยา่งน้อย  2 
กลุ่ม (คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ .05) กจ็ะใชค้า่สถติิ Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุ่มรายไดต่้อเดอืน  ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความ
แปรปรวนของกลุ่มรายไดต่้อเดอืนโดยใชส้ถติ ิLevene Statistic แสดงดงัตาราง 20 
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ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารกบั รายได้
ต่อเดอืน 

 
            พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร           Levene Statistic    df1        df2          Sig. 
1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ 16.630** 3 396 .000 
2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ 18.273** 3 396 .000 
3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ 2.720 3 396 .919 
4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  
 ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา 4.965** 3 396 .003 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

         
จากตาราง 19 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบระดบัรายไดต่้อเดอืน

กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร พบวา่ ดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  ดา้น

ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้   และดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 

เดอืนทีผ่า่นมา     มคีา่ Sig. = .000, .000 และ.003  ตามลาํดบั ซึง่น้อยกวา่ .01 หมายความวา่

ระดบัรายไดต่้อเดอืน มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนัอยา่งน้อย  2 กลุ่ม ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการ

ทดสอบสมมตฐิานโดยใช้คา่สถติิ Brown-Forsythe ในการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการ

ใชซ้ือ้สนิคา้และบรกิารของระดบัรายไดต่้อเดอืน ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 

(H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ .05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H0) และ

ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู่ ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น 

(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนั

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 แสดงดงัตาราง 21 
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ตาราง 20 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิาร ราคาเฉลีย่ของ
สนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้   และความถีใ่นการ
สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา  จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน 

 

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร                Statistic       df1         df2           Sig. 

1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ 
 ในแต่ละครัง้ 2.264 2 140.473 .108 
2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ 
 ในแต่ละครัง้ 9.280** 2 340.392 .000 
3. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้ 
 หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา .559 2 257.922 .572 

                                    

 ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

  

จากตาราง 20 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละ

ครัง้  และดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา โดยใช้การทดสอบ Brown-

Forsythe Test พบวา่มเีฉพาะดา้น ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  ทีม่คีา่ Sig. =  .000 

ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ 

ลกูคา้เคยซือ้สนิคา้และบรกิาร ทีม่รีะดบัรายไดต่้อเดอืน  แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

.01 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบความแตกต่างรายคูต่่อโดยใชว้ธิทีดสอบแบบ  Dunnett’s T3 ซึง่ได้

ผลลพัธด์งัตาราง 21 

สว่นดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้และ ดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา มคีา่ Sig. เทา่กบั .108 และ .572 ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตุฐิานหลกั (H0 ) และปฏเิสธสมมตุฐิานรอง (H1) หมายความลกูคา้ซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่ี
ระดบัรายได้แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ใน
แต่ละครัง้ไมแ่ตกต่างกนั และลกูคา้ซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได้แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาไมแ่ตกต่างกนั  
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่ระดบั .05 
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ตาราง 21 แสดงการทดสอบความแตกต่างของ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่
ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้แตกต่างกนั จาํแนกตามระดบัรายไดต่้อเดอืน โดยเปรยีบเทยีบ
รายคูด่ว้ยวธิ ีDunnett’s T3 

 

   รายไดต่้อเดอืน               X�          10,001-20,000   20,001-30,000    ≥ 30,001 

10,001-20,000 บาท 1,006.63 - -391.332** -653.591**      

    (.004) (.000)           

20,001-30,000 บาท 1390.837 -  -262.259 

    (.19) 

30,001 บาท ขึน้ไป 1535.228   -                   
                                    

 ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
   

จากตาราง 21 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้น

ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  จาํแนกตามระดบัรายได้ โดยเปรยีบเทยีบรายคูด่ว้ยวธิ ี

Dunnett’s T3 พบวา่ 

1. ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้10,000 – 20,000 บาท กบั ลกูคา้ทีเ่คย

ซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้20,001 – 30,000 บาท มคีา่ probability (p) เทา่กบั .04 ซึง่

น้อยกวา่ .01 หมายความวา่ ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้10,000 – 20,000 บาท 

มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้น ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  แตกต่างเป็น

รายคูก่บัลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้ 20,001 – 30,000 บาทอยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้ 10,000 – 20,000 บาท มี

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  น้อยกวา่ลกูคา้ที่

เคยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้ 20,001 – 30,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 

391.332 

2. ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้10,000 – 20,000 บาท กบั ลกูคา้ทีเ่คย

ซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้30,001 บาท ขึน้ไป มคีา่ probability (p) เทา่กบั .001 ซึง่น้อย
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กวา่ .01 หมายความวา่ ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้ 10,000 – 20,000 บาท มี

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้น ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  แตกต่างเป็นราย

คูก่บัลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้30,001 บาท ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั .01 โดย ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้ 10,000 – 20,000 บาท มพีฤตกิรรม

การซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้น ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ น้อยกวา่ลกูคา้ที่ เคยซือ้

สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้30,001 บาท ขึน้ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 653.591 

สว่นคูอ่ืน่ๆไมพ่บความแตกต่าง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

จากตาราง 19 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรยีบเทยีบระดบัรายไดต่้อเดอืน 
กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร พบวา่ ดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืน
ทีผ่า่นมา มคีา่ Sig. = .919 ซึง่มากกวา่ .05 หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของกลุ่มระดบัรายได้
ต่อเดอืนไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติใินการวเิคราะหค์า่ความ
แปรปรวนทางเดยีว (One Way Analysis of Variance :One Way ANOVA) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 
95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ .05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใด
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อย 1 คู ่ ทีแ่ตกต่าง
กนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสา้คญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 
ตาราง 22 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการ

สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ จาํแนกตามระดบัรายไดต่้อเดอืน 

 

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ 
 และบรกิาร     แหลง่ความแปรปรวน      SS       d        MS         F        Sig. 
ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้      ระหวา่งกลุม่      18.452     2     9.226    1.324    .267 
หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ             ภายในกลุม่       2766.988 
 

จากตาราง 22 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ  จาํแนกตามระดบัรายไดต่้อเดอืน โดยใช้

สถติกิารวเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทางเดยีว  (One-way Analysis of Variance : One-way 

ANOVA) พบวา่ มคีา่ Sig. =  .267 ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ

สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มี
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พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุไมแ่ตกต่างกนั 

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

สมมติฐานข้อท่ี 1.5 ลกูคา้ทีม่าใชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั 
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  

H0 : ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ไมแ่ตกต่างกนั  

H1 : ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั 

สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์  ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของคา่เฉลีย่ระหวา่ง

ประชากรสองกลุ่ม โดยกลุม่ตวัอยา่งทัง้สองกลุม่เป็นอสิระจากกนั  (Independent Sample t-test) ใช้

ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติิ มี

คา่น้อยกวา่ .05 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์  ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของคา่เฉลี่ ย

ระหวา่งประชากรสองกลุ่ม โดยกลุม่ตวัอยา่งทัง้สองกลุม่เป็นอสิระจากกนั  (Independent Sample t-

test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ระดบันยัสา้คญั

ทางสถติ ิมคีา่น้อยกวา่ .05 

สาํหรบัสถติทิีใ่ช้ ในการวเิคราะหน์ัน้ในขัน้แรกจะ ทาํการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง

ความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษาทัง้ 2 กลุ่มคอืกลุ่มตํ่ากวา่ปรญิญาตรแีละปรญิญาตร ีกบั

กลุ่ม สงูกวา่ปรญิญาตรี โดยใชส้ถติิ Levene’s test ซึง่หากผลการทดสอบพบวา่คา่ความแปรปรวน

ของทัง้ 2 กลุม่ไมแ่ตกต่างกนั (คา่ Sig. มคีา่มากกวา่หรอืเทา่กบั .05) กจ็ะใชค้า่ Equal Variances 

Assumed สา้หรบัผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุม่ระดบัการศกึษา 

2 กลุ่ม แต่หากผลการทดสอบพบวา่คา่ความแปรปรวนของทัง้  2 กลุม่แตกต่างกนั (คา่ Sig. มคีา่

น้อยกวา่ .05) กจ็ะใชค้า่ Equal Variances not Assumed สา้หรบัผลการทดสอบความแตกต่างของ

พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของกลุ่มเพศทัง้  2 กลุ่ม ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความ

แปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษาทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิLevene's test แสดงดงัตาราง 23 
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ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใช้บริการกบัระดบัการศกึษา 
 
            พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร                 Levene's test for Equality of Variances
                                                                     F                        Sig. 

  

1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้                      20.072**                  .000 

2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้                              11.078**                  .001 
3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ                          3.827                     .051 
4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา            4.328*                    .038 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01   
 

จากตาราง 23 ผลการทดสอบ Levene’s test พบวา่ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร 

ดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ มคีา่ Sig. เทา่กบั .051 ซึง่มคีา่มากกวา่ .05 

หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษา 2 กลุม่ไมแ่ตกต่างกนั จงึใช ้t-test กรณี 

Equal Variances Assumed ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และ

บรกิาร ของระดบัการศกึษาทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติิ t-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ผลการทดสอบ

จะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มากกวา่ .05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ก็

ต่อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่ .05 ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการ การซือ้สนิคา้และ

บรกิารโดยใชส้ถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 24 

สว่นดา้นพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ 
ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้มคีา่ Sig. เทา่กบั .000 และ 0.01 ตามลาํดบั ซึง่มคีา่
น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่คา่ความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษา ทัง้ 2 กลุม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 จงึใช ้ t-test กรณี Equal Variances not Assumed ดงันัน้
ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารของระดบัการศกึษาทัง้ 2 กลุ่ม 
โดยใชส้ถติ ิ t-test ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ผลการทดสอบจะยอมรบั สมมตฐิานหลกั (H0 ) ก็
ต่อเมือ่คา่ Sig. มากกวา่ .05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่ .05 ซึง่
ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการการซือ้สนิคา้และบรกิารโดยใชส้ถติ ิ t-test แสดงดงั
ตาราง 24  
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และในสว่นพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมามคีา่ Sig. เทา่กบั .038 ตามลาํดบั ซึง่มคีา่น้อยกวา่ .05 หมายความวา่คา่ความ
แปรปรวนของกลุ่มระดบัการศกึษา ทัง้ 2 กลุม่แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึ
ใช ้ t-test กรณ ี Equal Variances not Assumed ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารของระดบัการศกึษาทัง้ 2 กลุ่ม โดยใชส้ถติ ิ t-test ทีร่ะดบัความ
เชือ่ มัน่ 95% ผลการทดสอบจะยอมรบั สมมตฐิานหลกั (H0 ) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มากกวา่ .05 และจะ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig. น้อยกวา่ .05 ซึง่ผลการทดสอบความแตกต่างของ
พฤตกิรรมการการซือ้สนิคา้และบรกิารโดยใชส้ถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 24 

 
ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการ ซือ้สนิค้าหรือบริการบนเวบ็ไซต์ 

ENSOGO แตกต่างกนักบัระดบัการศกึษา 
  
             พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร   T-test for Equality of Means  

ระดบัการศกึษา            X�                 S.D.          t          df             Sig. 

1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้       
 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตร ี 1,247.93 1338.615 -1.716 146.102 .088 

        สงูกวา่ปรญิญาตร ี 1,601.92 1991.166 

2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ 
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตร ี 1,399.82 1079.794 .550 162.526 .583 

        สงูกวา่ปรญิญาตร ี 1,320.64 1349.540 

3. ครัง้ลา่สดุทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตร ี 2.68 2.608 -2.949** 398 .003 

        สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.55 2.640 
4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา   
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตร ี 1.06 1.252 2.282* 276.227 .023 

        สงูกวา่ปรญิญาตร ี .81 .876 
 
*  มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
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จากตาราง 24 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารจาํแนกตามระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติทิดสอบคา่ท ี(Independent t-test) สามารถวเิคราะห์
ไดด้งัน้ี  

1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้   มคีา่ Sig. เทา่กบั .088 ซึง่มากกวา่ .05 นัน่

คอื ยอมรบั สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ลกูคา้ที่เคยซือ้

สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบ

รว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ไม่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทาง 

สถติทิีร่ะดบั .05 

2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  มคีา่ Sig. เทา่กบั .583 ซึง่มากกวา่ .05 นัน่

คอื ยอมรบั สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ลกูคา้ที่เคยซือ้

สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบ

รว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทาง 

สถติทิีร่ะดบั .05 

3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุ มคีา่ Sig. เทา่กบั .003 ซึง่น้อยกวา่ .01 

นัน่คอื ยอมรบั สมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ลกูคา้ที่เคยซือ้

สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบ

รว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต์  ENSOGO ดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้ครัง้ลา่สดุ แตกต่างกนัอยา่งมี

นยัสาํคญัทาง สถติทิีร่ะดบั .01 โดยระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตรมีรีะยะเวลาการสัง่ซือ้ครัง้ล่าสดุ

มากกวา่ระดบัการศกึษาตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตร ี

4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมามคีา่ Sig. เทา่กบั .023 ซึง่

น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั สมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ 

ลกูคา้ที่เคยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร

ออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้ครัง้ลา่สดุ แตกต่างกนั

อยา่งมนียัสาํคญัทาง สถติทิีร่ะดบั .05 โดยระดบัการศกึษาตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตรีมคีวามถีใ่น

การสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมามากกวา่ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี
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สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ สามารถทาํนายพฤติกรรมการซ้ือสินค้า

และบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูค้าในเขต

กรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานข้อท่ี 2.1 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทาํนาย พฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ของลกูคา้ใน
เขตกรงุเทพมหานคร 

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  
H0 : ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไมส่ามารถทาํนาย พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้

และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ของลกูคา้ในเขต
กรงุเทพมหานคร 

H1 : ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทาํนาย พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ของลกูคา้ในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 

ตาราง 25 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์
ENSOGO โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regression 

 
แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig 

Regression 1.033E8 5 20660868.205 9.527** .000 

Residual 8.545E8 394 2168714.505   

Total 9.578E8 399    

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
จากตาราง 25 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณู ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด

บรกิารทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้
บนเวบ็ไซต ์ENSOGO มคีา่ Sig. เทา่กบั .000 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถ
ทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์
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ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานครทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .01 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ตรงได ้ซึง่จากการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิ
พหคุณู สามารถคาํนวณหาคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หคุณูได ้ดงัน้ี 

 
ตาราง 26 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้น

ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO โดยใชว้ธิกีารวเิคราะห์
ถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 

 
ปจัจยัทีม่ผีลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิาร บน

เวบ็ไซต ์ENSOGO 

Unstandardizes 

(b) 

SE Standardized 

(β) 

t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) 299.365 682.181  .439 .661 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 361.827 189.783 .110 1.907 .057 

ดา้นราคา -643.750 108.494 -.304 -5.934** .000 

ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร 143.891 124.163 .062 1.159 .247 

ดา้นสง่เสรมิ

การตลาด 

88.809 126.871 .038 .700 .484 

ดา้นกระบวนการ 349.483 151.058 .132 2.314* .021 

r = 0.328 Adjusted R2 = 0.097   

R
2 = 0.108 SE = 1472.655   

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 จากตาราง 26 ผลการวเิคราะห ์คา่ Standardized (β)  พบวา่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO มคีวามสมัพนัธเ์ชงิ
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เสน้ตรงในทศิทางตรงกนัขา้มกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ดา้นราคาอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และคา่
สมัประสทิธิก์ารถดถอย (b) พบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคามคีา่สมัประสทิธิก์าร
ถดถอย (b) เทา่กบั -643.750 และพบวา่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของ
สนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้มคีวาม สมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงในทศิทางเดยีวกนักบัปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นกระบวนการอยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และมคีา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย (b) ของปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดดา้นกระบวนการเทา่กบั 349.483 
 คา่ Adjusted R Square (R2) มคีา่เทา่กบั 0.097 หมายความวา่ ตวัแปรอสิระ ในสมการน้ี 
สามารถอธบิาย พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้
บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ไดร้อ้ยละ 9.7 

เมือ่พจิารณาหาคา่สมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) พบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด
ดา้นราคาและดา้นกระบวนการทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้
ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO มคีา่สมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) เทา่กบั     -643.750 
และ 349.483 ตามลาํดบั หมายความวา่ เมือ่ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาเพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้
บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ลดลง 643.750 หน่วย และ เมือ่ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้น
กระบวนการเพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้
ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO เพิม่ขึน้ 349.483 หน่วย 
 โดยเขยีนสมการได ้ดงัน้ี 

 พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บน

เวบ็ไซต ์ENSOGOของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร มคีา่อยูท่ีร่ะดบั  

  Y1 = (-643.750) ดา้นราคา+ 349.483 ดา้นกระบวนการ 

สมมติฐานข้อท่ี 2.2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทาํนาย พฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิาร ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้

ในเขตกรงุเทพมหานคร 

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  
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H0 : ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไมส่ามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขต
กรงุเทพมหานคร 

H1 : ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGOของลกูคา้ในเขต
กรงุเทพมหานคร  
 
ตาราง 27 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผล

ต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บน
เวบ็ไซต ์ENSOGO โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regression 

 
แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig 

Regression 41207887.037 5 8241577.407 6.572** .000 

Residual 4.941E8 394 1254093.624   

Total 5.353E8 399    

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 จากตาราง 27 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณู ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้
บนเวบ็ไซต ์ENSOGO มคีา่ Sig. เทา่กบั .000 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถ
ทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บน
เวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .01 ซึง่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ตรงได ้ซึง่จากการวเิคราะหถ์ดถอย
เชงิพหคุณู สามารถคาํนวณหาคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หคุณูได ้ดงัน้ี 
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ตาราง 28 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้น
ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO โดยใชว้ธิกีารวเิคราะห์
ถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 

 
ปจัจยัทีม่ผีลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิาร บน

เวบ็ไซต ์ENSOGO 

Unstandardizes 

(b) 

SE Standardized 

(β) 

t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) 2249.277 518.756  4.336** .000 

ดา้นผลติภณัฑ ์ -160.489 144.318 -.065 -1.112 .267 

ดา้นราคา -380.697 82.503 -.241 -4.614** .000 

ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร 327.639 94.418 .189 3.470** .001 

ดา้นสง่เสรมิ

การตลาด 

37.829 96.478 .021 .392 .695 

ดา้นกระบวนการ -67.177 114.870 -.034 -.585 .559 

r = 0.328 Adjusted R2 = 0.077   

R
2 = 0.108 SE = 1472.655   

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 จากตาราง 28 ผลการวเิคราะห ์คา่ Standardized (β) พบวา่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO มคีวามสมัพนัธเ์ชงิ
เสน้ตรงในทศิทางตรงกนัขา้มกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ดา้นราคาและมคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงในทศิทางเดยีวกนักบั
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ ENSOGO 
ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และคา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย (b) 
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พบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาและดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิารมคีา่สมัประสทิธิก์าร      
ถดถอย (b) เทา่กบั -380.697 และ 327.639 ตามลาํดบั 
 คา่ Adjusted R Square (R2) มคีา่เทา่กบั .077 หมายความวา่ ตวัแปรอสิระ ในสมการน้ี 

สามารถอธบิาย พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้

บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ไดร้อ้ยละ 7.7 

เมือ่พจิารณาหาคา่สมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) พบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด
ดา้นราคาและดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิารทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของ
บรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO มคีา่สมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) เทา่กบั               
-380.697 และ 327.639 ตามลาํดบั หมายความวา่ เมือ่ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา
เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ใน
แต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ลดลง 380.697 หน่วย และเมือ่ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด
ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิารเพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมผีลต่อ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่
ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO เพิม่ขึน้ 327.639 หน่วย 

  
หากไมพ่จิารณา ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้

และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ จะพบวา่ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ บนเวบ็ไซต ์ENSOGO มคีา่อยูท่ีร่ะดบั 
2249.277 หน่วย 
 โดยเขยีนสมการได ้ดงัน้ี 

 พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บน

เวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร มคีา่อยูท่ีร่ะดบั  

  Y2 = 2249.277 + (-380.697) ดา้นราคา+ 327.639 ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร 

 สมมติฐานข้อท่ี 2.3 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทาํนาย พฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ของ

ลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  
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H0 : ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไมส่ามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ENSOGOของลกูคา้ใน
เขตกรงุเทพมหานคร 

H1 : ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 
ตาราง 29 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผล

ต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุบน
เวบ็ไซต ์ENSOGO โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regression 

 
แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig 

Regression 90.784 5 18.157 2.655* .022 

Residual 2694.656 394 6.839   

Total 2785.440 399    

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 จากตาราง 29 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณู ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้
ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ENSOGO มคีา่ Sig. เทา่กบั .022 ซึง่น้อยกวา่ .05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถ
ทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุบน
เวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .05 ซึง่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ตรงได ้ซึง่จากการวเิคราะหถ์ดถอย
เชงิพหคุณู สามารถคาํนวณหาคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หคุณูได ้ดงัน้ี 
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ตาราง 30 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้น
ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ ENSOGO โดยใชว้ธิกีารวเิคราะห์
ถดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 

 
ปจัจยัทีม่ผีลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิาร บน

เวบ็ไซต ์ENSOGO 

Unstandardizes 

(b) 

SE Standardized 

(β) 

t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) .756 1.211  .624 .533 

ดา้นผลติภณัฑ ์ .627 .337 .112 1.859 .064 

ดา้นราคา .474 .193 .131 2.461* .014 

ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร -.310 .220 -.078 -1.406 .160 

ดา้นสง่เสรมิ

การตลาด 

-.333 .225 -.082 -1.478 .140 

ดา้นกระบวนการ .102 .268 .023 .381 .703 

r = 0.181 Adjusted R2 = .020   

R
2 = 0.033 SE = 2.615   

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 จากตาราง 30 ผลการวเิคราะห ์คา่ Standardized (β)  พบวา่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ ENSOGO มคีวามสมัพนัธ์
เชงิเสน้ตรงในทศิทางเดยีวกนักบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ดา้นราคาอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และคา่
สมัประสทิธิก์ารถดถอย (b) พบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคามคีา่สมัประสทิธิก์าร
ถดถอย (b) เทา่กบั .474 
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 คา่ Adjusted R Square (R2) มคีา่เทา่กบั .020 หมายความวา่ ตวัแปรอสิระ ในสมการน้ี 

สามารถอธบิาย พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้

ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ไดร้อ้ยละ 2.0 

เมือ่พจิารณาหาคา่สมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) พบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด
ดา้นราคาทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ ENSOGOมคีา่สมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) เทา่กบั .474 หมายความเมือ่
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาเพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมผีลต่อการ พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ENSOGOเพิม่ขึน้ .474 
 โดยเขยีนสมการได ้ดงัน้ี 

 พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บน

เวบ็ไซต ์ENSOGOของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร มคีา่อยูท่ีร่ะดบั  

       Y3 =.474 (ดา้นราคา) 

สมมติฐานข้อท่ี 2.4 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทาํนาย พฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO

ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  
H0 : ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไมส่ามารถทาํนาย พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้

และบรกิารความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของ

ลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

H1 : ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทาํนาย พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO 

ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 31 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผล
ต่อพฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้ สนิคา้หรอืบรกิาร ครัง้ลา่สดุบน
เวบ็ไซต ์ENSOGO โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Regression 

 
แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig 

Regression 12.912 5 2.582 1.920 .090 

Residual 530.065 394 1.345   

Total 542.978 399    

  

จากตาราง 33 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณู ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด

บรกิาร ทีม่ผีลต่อ พฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิารความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  ใน 1 

เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO มคีา่ Sig. เทา่กบั .090 ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบั

สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด

บรกิาร ไมส่ามารถทาํนาย พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  

ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง

สถติ ิ.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  

 

สมมติฐานข้อท่ี  3 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร สามารถทาํนาย พฤติกรรมการ ซ้ือ

สินค้าและบริกา รออนไลน์ แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ของลกูค้าในเขต

กรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานข้อท่ี  3.1 การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) สามารถทาํนาย

พฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ บนเวบ็ไซต ์

ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  
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H0 : ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC)ไมส่ามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ใน
เขตกรงุเทพมหานคร 

H1 : ปจัจยัการการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) สามารถทาํนายพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO  ของ
ลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 32 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 

(IMC) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละ
ครัง้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO โดยใชก้ารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression 
Analysis) 

 
แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig 

Regression 62101804.603 5 12420360.921 5.464** .000 

Residual 8.957E8 394 2273289.471   

Total 9.578E8 399    

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
จากตาราง 32 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณู ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบ

วงจร (IMC) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละ
ครัง้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO มคีา่ Sig. เทา่กบั .00 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 
สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บน
เวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ .01 ซึง่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ตรงได ้ซึง่จากการวเิคราะหถ์ดถอย
เชงิพหคุณู สามารถคาํนวณหาคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หคุณูได ้ดงัน้ี 
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ตาราง 33 ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO โดยใชว้ธิกีาร
วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 

 
ปจัจยัทีม่ผีลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิาร บน

เวบ็ไซต ์ENSOGO 

Unstandardizes 

(b) 

SE Standardized 

(β) 

t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) -237.444 489.036  -.486 .628 

ดา้นโฆษณา 496.444 129.756 .235 3.826** .000 

ดา้นสง่เสรมิการขาย -243.509 148.479 -.102 -1.640 .102 

ดา้นประชาสมัพนัธ ์ 114.657 152.430 .047 .752 .452 

ดา้นการจดักจิกรรม 87.306 102.230 .049 .854 .394 

ดา้นบอกต่อ 94.046 116.441 .045 .808 .420 

r = 0.255 Adjusted R2 = 0.053   

R
2 = 0.065 SE = 1507.7431   

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 จากตาราง 33 ผลการวเิคราะห ์คา่ Standardized (β)  พบวา่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO มคีวามสมัพนัธเ์ชงิ
เสน้ตรงในทศิทางเดยีวกนักบัปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ดา้นโฆษณาอยา่งมนียัสาคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
และคา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย (b) พบวา่ ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ดา้น
โฆษณามคีา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย (b) เทา่กบั 496.444 



149 
 

 คา่ Adjusted R Square (R2) มคีา่เทา่กบั 0.053 หม ายความวา่ ตวัแปรอสิระ ในสมการน้ี 

สามารถอธบิาย พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้

บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ไดร้อ้ยละ 5.3 

เมือ่พจิารณาหาคา่สมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) พบวา่ ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบ
ครบวงจร (IMC) ดา้นโฆษณาทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้
ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO มคีา่สมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) เทา่กบั 496.444 
หมายความวา่ เมือ่ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ดา้นโฆษณาเพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บน
เวบ็ไซต ์ENSOGO เพิม่ขึน้ 496.444 หน่วย  
 โดยเขยีนสมการได ้ดงัน้ี 

 พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บน

เวบ็ไซต ์ENSOGO มคีา่อยูท่ีร่ะดบั  

     Y4 = 496.444 (ดา้นโฆษณา) 

สมมติฐานข้อท่ี   3.2 การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) สามารถทาํนาย

พฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้นราคาเฉลีย่ของ บรกิาร ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ บนเวบ็ไซต ์

ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  
H0 : ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC)ไมส่ามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้
ในเขตกรงุเทพมหานคร 

H1 : ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO  ของลกูคา้
ในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 34 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณู  ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 
(IMC) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละ
ครัง้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO โดยใชก้ารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression 
Analysis) 

 
แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig 

Regression 12489734.990 5 2497946.998 1.882 .096 

Residual 5.228E8 394 1326982.335   

Total 5.353E8 399    

  

จากตาราง 34 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณู ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบ

วงจร (IMC) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละ

ครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGOมคีา่ Sig. เทา่กบั .096 ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 

(H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 

ไมส่ามารถทาํนาย พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  ใน 1 

เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ

.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  

สมมติฐานข้อท่ี  3.3 การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) สามารถทาํนาย

พฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้ สนิคา้หรอืบรกิาร ครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์

ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  
H0 : ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ไมส่ามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ENSOGOของ
ลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

H1 : ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ENSOGOของ
ลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 35 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณู  ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 

(IMC) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร
ครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ENSOGO โดยใชก้ารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression 
Analysis) 

 
แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig 

Regression 29.616 5 5.923 .847 .517 

Residual 2755.824 394 6.994   

Total 2785.440 399    

  

จากตาราง 35 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณู ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบ

วงจร (IMC) ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร

ครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ENSOGO มคีา่ Sig. เทา่กบั .517  ซึง่มากกวา่ .05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน

หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 

(IMC) ไมส่ามารถทาํนาย พฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอื

บรกิารครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร  ทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง

สถติ ิ.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  

สมมติฐานข้อท่ี  3.4 การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) สามารถทาํนาย

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร  ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา             

ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี  
H0 : ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC)ไมส่ามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา บนเวบ็ไซต ์
ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

H1 : ปจัจยัการการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) สามารถทาํนายพฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา บนเวบ็ไซต ์
ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตาราง 36 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณูปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 
(IMC) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO โดยใชก้ารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคุณู (Multiple 
Regression Analysis) 

 
แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F Sig 

Regression 18.096 5 3.619 2.717** .020 

Residual 524.882 394 1.332   

Total 542.978 399    

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
จากตาราง 36 ผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหคุณู ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบ

วงจร (IMC) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 
ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา บนเวบ็ไซต ์ENSOGO มคีา่ Sig. เทา่กบั .020 ซึง่น้อยกวา่ .05 นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบ
ครบวงจร (IMC) สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร ทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติ ิ .05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิ
เสน้ตรงได ้ซึง่จากการวเิคราะหถ์ดถอยเชิ งพหคุณู สามารถคาํนวณหาคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
พหคุณูได ้ดงัน้ี 
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ตาราง 37 ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 
โดยใชว้ธิกีารวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 

 
ปจัจยัทีม่ผีลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิาร บน

เวบ็ไซต ์ENSOGO 

Unstandardizes 

(b) 

SE Standardized 

(β) 

t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) 1.419 .374  3.791** .000 

ดา้นโฆษณา .099 .099 .062 .997 .320 

ดา้นสง่เสรมิการขาย -.139 .114 -.077 -1.224 .222 

ดา้นประชาสมัพนัธ ์ .259 .117 .141 2.219* .027 

ดา้นการจดักจิกรรม -.160 .078 -.120 -2.043* .042 

ดา้นบอกต่อ -.203 .089 -.128 -2.279* .023 

r  = 0.183 Adjusted R2 = 0.021   

R
2 = 0.033 SE = 1.154   

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 จากตาราง 37 ผลการวเิคราะห ์คา่ Standardized (β)  พบวา่พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ
บรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO มี
ความสมัพนัธเ์สน้ตรงในทศิทางเดยีวกนักบัปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ดา้น
ประชาสมัพนัธท์ีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ ENSOGO และมี
ความสมัพนัธเ์สน้ตรงในทศิทางตรงกนัขา้มกบั ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 
ดา้นการจดักจิกรรมและดา้นบอกต่ออยา่งมนียัสาคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 และคา่สมัประสทิธิก์าร
ถดถอย (b) พบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นประชาสมัพนัธ ์ดา้นการจดักจิกรรมและดา้น
บอกต่อ มคีา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย (b) เทา่กบั .259, -.160 และ -.203 ตามลาํดบั 
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 คา่ Adjusted R Square (R2) มคีา่เทา่กบั .021 หม ายความวา่ ตวัแปรอสิระ ในสมการน้ี 

สามารถอธบิาย พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 

เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ไดร้อ้ยละ 2.1 

เมือ่พจิารณาหาคา่สมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) พบวา่ ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบ
ครบวงจร (IMC) ดา้นประชาสมัพนัธท์ีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการ
สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ ENSOGO มคีา่สมัประสทิธิค์วามถดถอย 
(b) เทา่กบั .259 หมายความวา่ เมือ่ปจัจยัการสือ่ สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ดา้น
ประชาสมัพนัธเ์พิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้นความถีใ่นการ
สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO เพิม่ขึน้ .259 หน่วย  

ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ดา้นการจดักจิกรรมทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์
ENSOGO มคีา่สมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) เทา่กบั -.160 หมายความวา่ เมือ่ปจัจยัการสือ่สาร
การตลาดแบบครบวงจร (IMC) ดา้นการจดักจิกรรมเพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์
ENSOGO ลดลง .160 หน่วย จากการวเิคราะหข์อ้มลูเน่ืองจากกจิกรรมทีผ่า่นมาของทางเวบ็ไซต ์
กจิกรรมทางการตลาดไมต่รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ และไม่ มคีวามน่าดงึดดูใหล้กูคา้เขา้ไดร้ว่ม
ดงันัน้ เมือ่มกีารจดักจิกรรมของทางเวบ็ไซตจ์ะสง่ผลใหล้กูคา้ไมต่อ้งการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารเพือ่เขา้
รว่มกจิกรรมในชว่งนัน้ๆ 

และ ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ดา้นการบอกต่อทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์
ENSOGO มคีา่สมัประสทิธิค์วามถดถอย (b) เทา่กบั -.203 หมายความวา่ เมือ่ปจัจยัการสือ่สาร
การตลาดแบบครบวงจร (IMC) ดา้นการบอกต่อเพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้
และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ ENSOGO 
ลดลง .203 หน่วย จากการวเิคราะหข์อ้มลูการบอกต่อของทางเวบ็ไซต ์ ENSOGO เป็นไปในทาง
ดา้นลบพบวา่ลกูคา้อาจจะไดร้บัการบอกต่อแนะนําสนิคา้และบรกิารของเวบ็ไซตผ์า่นทางสงัคม
ออนไลน์ในทางลบเชน่สนิคา้หรอืบรกิารมคีณุภาพไมต่รงกบัทีโ่ฆษณาไว ้ สนิคา้หรอืบรกิารไมไ่ด้
มาตรฐาน และขัน้ตอนการสัง่ซือ้ยุง่ยากซึง่มผีลทาํใหล้กูคา้ไมม่ตีอ้งการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในชว่ง
นัน้ๆ 

 
หากไมพ่จิารณา ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรม

การซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาจะพบวา่ 
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ บนเวบ็ไซต ์
ENSOGO มคีา่อยูท่ีร่ะดบั 1.419 หน่วย 
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 โดยเขยีนสมการได ้ดงัน้ี 

 พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บน

เวบ็ไซต ์ENSOGO มคีา่อยูท่ีร่ะดบั  

Y5 = 1.419 + (.259) ดา้นประชาสมัพนัธ ์+ (-.160) ดา้นการจดักจิกรรม + (-2.03) ดา้นการบอกต่อ 

ส่วนท่ี 5 สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน  

ตาราง 38 แสดงสรปุผลทดสอบสมมตฐิาน  
      

ข้อท่ี สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 

1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์ซึง่ประกอบดว้ย 

เพศ  อาย ุ อาชพี รายได ้และ ระดบั

การศกึษา ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรม

การซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต์

ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

แตกต่างกนั    

1.1 เพศ ต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร    

  บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั    

  1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน t-test 

  2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน t-test 

  3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ สอดคล้องกบัสมมติฐาน t-test 

  ลา่สดุ   

  4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน        ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน t-test 

  1 เดอืนทีผ่า่นมา   
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ตาราง 38 (ต่อ) 

ข้อท่ี สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 

1.2 อาย ุต่างกนัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร    

  บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั    

  1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Brown-Forsythe 

  2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ สอดคล้องกบัสมมติฐาน Brown-Forsythe 

  3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Brown-Forsythe 

  ลา่สดุ   

  4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน        ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Brown-Forsythe 

  1 เดอืนทีผ่า่นมา   

1.3 อาชีพ ต่างกนัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ    

  บรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั    

  1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Brown-Forsythe 

  2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ สอดคล้องกบัสมมติฐาน Brown-Forsythe 

  3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Brown-Forsythe 

  ลา่สดุ   

  4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน        สอดคล้องกบัสมมติฐาน F-test  

  1 เดอืนทีผ่า่นมา   

1.4 รายได้ต่อเดือน ต่างกนัพฤตกิรรมการซือ้    

  สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO    

  แตกต่างกนั 
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 ตาราง 38 (ต่อ)   

ข้อท่ี สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 

  1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Brown-Forsythe 

  2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ สอดคล้องกบัสมมติฐาน Brown-Forsythe 

  3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Brown-Forsythe 

  ลา่สดุ   

  4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน        ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน F-test 

  1 เดอืนทีผ่า่นมา   

1.5 ระดบัการศึกษาสงูสดุ ต่างกนัพฤตกิรรมการ    

  ซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO    

  แตกต่างกนั    

  1. ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้  ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน t-test 

  2. ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน t-test 

  3. ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ สอดคล้องกบัสมมติฐาน t-test 

  ลา่สดุ   

  4. ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน        สอดคล้องกบัสมมติฐาน t-test 

  1 เดอืนทีผ่า่นมา   

2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ซึง่

ประกอบดว้ย  ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร ดา้นสง่เสรมิการตลาด    
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ตาราง 38 (ต่อ) 

ข้อท่ี สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 

  

 

 

และดา้นกระบวนการทีส่ามารถทาํนาย

พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์

ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร   

 

 

 1. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร

สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิาร ดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่

ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 

 สอดคล้องกบัสมมติฐาน Multiple 

Regression 

Analysis 

 2. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร

สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิาร ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่

ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 

 สอดคล้องกบัสมมติฐาน Multiple 

Regression 

Analysis 

 3. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด บรกิาร

สามารถทาํนาย พฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และ

บรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร

ครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ENSOGO 

 สอดคล้องกบัสมมติฐาน Multiple 

Regression 

Analysis 

 4. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร

สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 

ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO            

 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Multiple 

Regression 

Analysis 
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ตาราง 38 (ต่อ) 

ข้อท่ี สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 

3 การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ซึง่

ประกอบดว้ย  ดา้นโฆษณา ดา้นสง่เสรมิการขาย 

ดา้นประชาสมัพนัธ ์ดา้นการจดักจิกรรม 

   

 

  และ ดา้นบอกต่อทีส่ามารถทาํนายพฤตกิรรม

การซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO 

ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

   

 1. การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร 

(IMC)สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้

และบรกิาร ดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ใน

แต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 

 สอดคล้องกบัสมมติฐาน Multiple 

Regression 

Analysis 

 2. การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 

สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิาร ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่

ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 

 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Multiple 

Regression 

Analysis 

 3. การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 

สามารถทาํนาย พฤตกิรรมการ ซือ้สนิคา้และ

บรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร

ครัง้ลา่สดุบนเวบ็ไซต ์ENSOGO 

 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Multiple 

Regression 

Analysis 
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ตาราง 38 (ต่อ) 

ข้อท่ี สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 

 

 

4. การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 

สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 

ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO            

 สอดคล้องกบัสมมติฐาน Multiple 

Regression 

Analysis 

    

    

 



บทท่ี 5 
สรปุผล  อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัครัง้น้ีมุ่งศกึษาถงึความสําคญัของพฤตกิรรมของลูกคา้ในการใชบ้รกิารซื้อสนิคา้
และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้ในเขตกรงุเทพมหานคร เพือ่ทีจ่ะนําผลในการวจิยัทีไ่ด ้ไปใช้
ในการวางแผนกลยุทธท์างการตลาดของเวบ็ไซต์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกค้าให้ได้มากที่สุด โดยพิจารณาจากข้อมูลทางประชากรศาสตร์ ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดและ การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร ทีส่อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร
ของผูบ้รโิภค 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 1) เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้ของลกูคา้ใน
เขตกรุงเทพมหานคร จาํแนกตามขอ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได ้
ระดบัการศกึษา 
 2) เพื่อศกึษาถงึส่วนประสมทางการตลาดบรกิารบนเวบ็ไซต์ขายสนิคา้และบรกิารแบบ
ร่วมกลุ่มกันซื้อที่สามารถทํานายพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ของลูกค้าในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 3) เพื่อศกึษาการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของเวบ็ไซต์ขายสนิคา้และบรกิารแบบ
ร่วมกลุ่มกันซื้อที่สามารถทํานายพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการออนไลน์ของลูกค้าในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 
ความสาํคญัของการวิจยั 
การวจิยัครัง้น้ีผลทีไ่ดร้บัคอื 
 1) เพื่อเป็นแนวทางให้แก่ผู้บรหิารเว็บไซต์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อสามารถนําข้อมูลที่ได้
รบัมาใชใ้นการวางแผนกลยุทธก์ารตลาดใหเ้หมาะสมเพื่อทีจ่ะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้
ไดม้ากทีส่ดุ 
 2) เพื่อเป็นขอ้มูลเบื้องต้นในการพฒันาและปรบัปรุงเวบ็ไซต์ขายสนิคา้และบรกิารแบบ 
รว่มกลุ่มกนัซือ้ใหส้ามารถตอบสนองกบัความตอ้งการของลกูคา้ใหม้ากทีส่ดุ 
 3) เพื่อเป็นแนวทางใหแ้ก่ผูบ้รหิารเวบ็ไซต์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อสามารถนําขอ้มูลทีไ่ดม้า
ใชใ้นการกาํหนดวธิใีนการเขา้ถงึลกูคา้และขยายกลุ่มลกูคา้ใหม้ปีระสทิธภิาพมากทีส่ดุ 
 4) เพือ่เป็นขอ้มลูเบือ้งตน้สาํหรบัผูท้ีส่นใจและกําลงัตดัสนิใจในการลงทุนทาํธุรกจิรว่มกนั
กบัเวบ็ไซตแ์บบรว่มกลุ่มกนัซือ้ 
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ขอบเขตของการวิจยั 
 ขอบเขตการศึกษาของงานวิจยัน้ีมุ่งเน้นศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการ
ออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีคอื ผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้
บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั  คอื ผูท้ีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้
ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ผูว้จิยัจงึต้องใช้สูตรการหาขนาดตวัอย่างที่ไม่ทราบ
จาํนวนประชากร กําหนดค่าความเชื่อมัน่ที ่95% ค่าความผดิพลาดไม่เกนิ 5% คํานวณไดจ้ากสตูร
ของ Taro Yamane ทีร่บัความเชื่อมัน่ที ่ 95% และยอมรบัความคลาดเคลื่อนในการเลอืกตวัอยา่ง 
5% ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 400คน เผื่อสาํรอง 10% ดงันัน้ในงานวจิยัจะใชก้ลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 440 คน 
ผูว้จิยัไดใ้ชห้ลกัการสุม่ตวัอยา่งแบบหลายขัน้ตอน (Multi-Stage Sampling) โดยมขี ัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ที ่1 : ทาํการสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) แบ่งการเกบ็กลุ่มตวัอยา่งทาง
เวบ็ไซต ์200 คน และเกบ็ตามแหล่งสถานทีท่่องเทีย่ว 5 แหง่ทัว่กรุงเทพมหานครโดยการสุม่เลอืก
จากจุดใหบ้รกิารของสถานีรถไฟฟ้า BTS เน่ืองจากมบุีคคลหลากหลายอาชพีและวยั ทําใหเ้กดิ
กระจายขอ้มลูของกลุ่มประชากรไดอ้ยา่งทัว่ถงึ โดยเกบ็แบบสอบถามเป็นจาํนวน 200 คน  
 ขัน้ที ่2 : ทาํการสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูท้ีถู่กเลอืกจะถูกสุม่
เลอืกจากจุดใหบ้รกิารของสถานีรถไฟฟ้า BTS ทัง้หมดทีเ่ป็นแหล่งซือ้-ขายสนิคา้ จากขอ้มูลของ 
ขนส่งมวลชนกรุงเทพ (BTS), 2554 สามารถกําหนดไดด้งัน้ีสยามสแควร ์40 คน เอม็ บ ีเค เซน็
เตอร ์หรอืมาบุญครอง 40 คน จตุจกัร 40 คน สลีม 40  คน หา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลัเวลิด ์40 คน 
 ขัน้ที ่3 : ทําการสุม่ตวัอย่างโดยอาศยัสะดวก (Convenient Sampling) ในส่วนของการ
เกบ็ตามเวบ็ไซต์ ผูว้จิยัจะทาํการโพสตล์งิค ์(Link) ของแบบสอบถามไวต้ามเวบ็บอรด์ของเวบ็ไซต์
ขายสนิคา้และบรกิารออนไลน์ และเวบ็บอรด์ทีม่กีารพดูคุยเกีย่วกบัการซือ้สนิคา้แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้
ซึง่ผูต้อบแบบสอบถามสามารถคลิก๊ลงิค ์ (Link) ไปยงัหน้าแบบสอบถามไดท้นัท ี และในสว่นของ
การเกบ็ตามจุดใหบ้รกิารของสถานีรถไฟฟ้า BTS ทัง้ 5 แหง่ทีเ่ราไดก้ําหนดขึน้นัน้เราจะเกบ็กบัผูท้ี่
เตม็ใจและสะดวกทีจ่ะใหข้อ้มลูในการตอบแบบสอบถามเพือ่การวจิยัครัง้น้ี 
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สมมติฐานในการวิจยั 
 1. ลกูคา้ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได ้และระดบัการศกึษา 
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO
แตกต่างกนั 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทํานายพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิาร
ออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3. การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร
ออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
ผูว้จิยัไดเ้ลอืกวธิกีารโดยการเกบ็แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวม
เพื่อศกึษาถงึขอ้มูลถงึปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบ Group-
buying บนเวบ็ไซตแ์หง่หน่ึงของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานครโดยแบ่งรายละเอยีดออกเป็น 5 สว่น 
ดงัน้ี 
            สว่นที ่ 1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามเป็น
แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได้
ต่อเดอืน และระดบัการศกึษา ซึ่งประกอบดว้ย แบบสอบถามทีม่คีําตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง 
(Dichotomous Questions) จํานวน 1 ขอ้ และแบบสอบถามทีม่ใีหเ้ลอืกหลายคําตอบ
(MultipleChoice Questions) จาํนวน 4 ขอ้ 
 สว่นที ่ 2 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิารดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ ของเวบ็ไซต ์
ENSOGO เป็นการวัดระดับความสําคัญของปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อ
ผูบ้รโิภคเป็นคาํถามแบบ Likert Scale จาํนวน 18 ขอ้ และใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั 
(Interval Scale)  

ส่วนที ่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ของ
เวบ็ไซต์ ENSOGO ไดแ้ก่ดา้นโฆษณา ดา้นส่งเสรมิการขาย ดา้นประชาสมัพนัธ์ ดา้นการจดั
กจิกรรมและ ดา้นบอกต่อเป็นการวดัระดบัความสาํคญัของปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 
(IMC) ทีม่ผีลต่อผูบ้รโิภคเป็นคาํถามแบบ Likert Scale จาํนวน 15 ขอ้ และใชร้ะดบัการวดัขอ้มลู
ประเภทเรยีงลาํดบั (Interval Scale) 
 สว่นที ่  4   เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารน์บนเวบ็ไซต ์
ENSOGO ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นแบบสอบถามทีม่หีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multiple 
Choice Questions) จาํนวน 14 ขอ้ 
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การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

แหล่งในการรวบรวมข้อมลูมีด้วยกนั 2 แหล่ง ดงัน้ี 

 1 แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามออนไลน์เกบ็ขอ้มลู
จากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ชุด โดยแบ่งเป็นเกบ็การแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งทางเวบ็ไซต ์
200 คน โดยการโพสลงิคไ์ปกบัเวบ็ไซตท์ีม่กีารซือ้ขายสนิคา้และบรกิาร และการเกบ็แบบสอบถาม
ตามแหล่งสถานทีท่่องเทีย่ว 5 แหง่ทัว่กรุงเทพมหานครโดยการสุม่เลอืกจากจุดใหบ้รกิารของสถานี
รถไฟฟ้า BTS ทีเ่ป็นแหล่งซือ้-ขายสนิคา้ 200 คน 
 .2 แหล่งขอ้มลูทุตยิภูม ิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้จากขอ้มลูทีม่ผีู้
รวบรวมไวท้ัง้หน่วยงานของรฐั และเอกชน ดงัน้ี 
  .2.1 หนงัสอืพมิพ ์วารสาร สิง่พมิพต่์างๆ 
  2.2 ผลการสาํรวจของสาํนกังานสถติแิหง่ชาต ิ
  2.3 ขอ้มลูทางอนิเทอรเ์น็ต 
  2.4 หนังสอืทางวชิาการ บทความ สารนิพนธ ์ วทิยานิพนธ ์ และรายงานวจิยัที่
เกีย่วขอ้ง 
 
การวิเคราะหข้์อมลู 
การวเิคราะหข์อ้มลู มวีธิกีารดงัน้ี 

1. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา โดยใชก้ารแจกแจงความถีร่อ้ยละในการ
นําเสนอและวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ซึง่ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายไดแ้ละระดบั
การศกึษา 

2. วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของ
ผูบ้รโิภค คดิเป็นคา่คะแนนเฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 

3. วเิคราะหก์ารเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ที่
เคยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของผูบ้รโิภค ใชส้ถติ ิ T- Test และ One-way ANOVA 
ทดสอบสมมตฐิานที ่1 

4. สมมตฐิานขอ้ที ่ 1 ขอ้มลูสว่นบุคคลในดา้นเพศ อายุ อาชพี รายไดต่้อเดอืน และระดบั
การศกึษา แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต์ ENSOGO จะทดสอบ
สมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิ Independent t-test เพื่อทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 
2 กลุ่มสาํหรบัตวัแปรดา้นเพศ และใชส้ถติ ิ F-test แบบ (One-Way Analysis of Variance) เพื่อ
ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างทีม่ากกว่า 2 กลุ่มสา้หรบัตวัแปรดา้น อาย ุ
อาชพี รายไดต่้อเดอืนและ ระดบัการศกึษา 
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5. สมมตฐิานขอ้ที ่ 2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้และบรกิารออนไลน์บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร จะทดสอบ
สมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิ Regression Analysis วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression 
Analysis)  
 6. สมมตฐิานขอ้ที ่3 การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้และบรกิารออนไลน์บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร จะทดสอบ
สมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิ Regression Analysis วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression 
Analysis) 
  

ผลการศึกษาค้นคว้า 
จากการศกึษาคน้ควา้เรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่ม
กนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 
สรปุผลการศกึษาไดด้งัน้ี  
 
1. การวิเคราะหข้์อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม สว่นใหญ่
เป็นเพศหญงิ สว่นใหญ่มอีายุระหว่าง 26-30 ปี รองลงมา มอีายุมากกว่า 31 ปีขึน้ไปและ อายุ21-25
ปี อาชพีของผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ คอื พนกังานบรษิทัเอกชน รองลงมามธุีรกจิสว่นตวั และ
นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา/ รบัราชการ / รฐัวสิาหกจิ สว่นใหญ่มรีายไดต่้อ   20,001 – 30,000 บาท 
รองลงมามรีายได ้ 10,001 – 20,000 บาทและ มรีายไดต่้อเดอืน 30,001 บาทขึน้ไป โดยมรีะดบั
การศกึษาตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตร ีรองลงมามกีารศกึษาระดบัสงูกวา่ปรญิญาตร ี 
 

การวเิคราะห์ขอ้มูลความสําคญัของปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิารได้แก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ บน
เวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร 

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการบนเว็บไซต ์
ENSOGO พบวา่ ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.68 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 

  
ด้านผลิตภณัฑบ์นเวบ็ไซต ์ENSOGO  

ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้น
ผลติภณัฑโ์ดยรวม อยู่ในระดบัมากเมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าขอ้ทีลู่กคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และ
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บรกิารใหค้วามสาํคญัอยู่ในระดบัมากไดแ้ก่ความหลากหลายของสนิคา้และบรกิาร ความน่าเชื่อถอื 
ชื่อเสยีงของสนิคา้และบรกิาร ความสวยงามของภาพสนิคา้บนเวบ็ไซต ์และความครบถว้นของขอ้มลู
ในการบอกคุณลกัษณะของสนิคา้และบรกิาร ตามลาํดบั 
 
ด้านราคาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO 

ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้น
ราคาโดยรวม อยูใ่นระดบัมากเมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

ขอ้ทีลู่กคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ เวบ็ไซต์มี
การเสนอสนิคา้และบรกิารทีร่าคาตํ่ากว่าทอ้งตลาดมาก และการเปรยีบเทยีบใหเ้หน็ถงึส่วนต่างจาก
ราคาปกตอิยา่งชดัเจน ตามลาํดบั 
 
ด้านสถานท่ีใช้บริการ บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 

ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้น
สถานทีใ่ชบ้รกิารโดยรวม อยูใ่นระดบัมากเมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

ขอ้ทีล่กูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ความงา่ยใน
การเขา้สู่ระบบทางเวบ็ไซต์ ENSOGO และ ความรวดเรว็ในการคน้หาขอ้มูลเวบ็ไซต์ ENSOGO 
ผา่นเวบ็ไซตต์วักลางเชน่ Google  Yahoo และ MSN ตามลาํดบั 

 
ด้านการส่งเสริมการตลาดบนเวบ็ไซต ์ENSOGO  

ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้น
การสง่เสรมิการตลาดโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลางเมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

ขอ้ทีลู่กคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มกีารส่ง
ขอ้มลูขา่วสารใหท้ราบผ่านทางอเีมลล,์ เฟสบุ๊ค ทวติเตอร ์และสื่อออนไลน์ และขอ้ทีลู่กคา้ทีเ่คยซื้อ
สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่การสะสมแตม้เพื่อใชเ้ป็นส่วนลดในครัง้
ต่อๆ ไป  มกีารจดักจิกรรมชงิรางวลั และมกีารสง่เสรมิการขายร่วมกบับตัรเครดติและเครอืขา่ย
สญัญาณโทรศพัทม์อืถอื ตามลาํดบั 

 
ด้านกระบวนการบนเวบ็ไซต ์ENSOGO  

ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้น
กระบวนการโดยรวม อยูใ่นระดบัมากเมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

ข้อท่ีลกูค้าทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มชี่องทาง
การชาํระเงนิทีห่ลากหลาย ความปลอดภยัในการชาํระเงนิ คาํอธบิายขัน้ตอนสัง่ซือ้ และการชาํระเงนิ
ที่ชดัเจน บริการส่ง E-mail เพื่อยืนยนัการสัง่ซื้อรวดเร็ว และถูกต้อง และ การรกัษาความเป็น
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สว่นตวัของสมาชกิตามความตอ้งการ และข้อท่ีลกูค้าทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัอยู่ใน
ระดบัปานกลาง ได้แก่ การตดิต่อสอบถามทางโทรศพัทไ์ดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

 
การวเิคราะห์ขอ้มูลด้านการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ของเวบ็ไซต ์

ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร ไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์การ
จดักจิกรรมทางการตลาด และการบอกต่อ (Word of Mouth) 

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) บนเว็บไซต ์
ENSOGOพบว่า ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัของการสื่อสารการตลาดแบบครบ
วงจรโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลางโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.11 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 

 
การโฆษณาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO  

ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร
ดา้นการโฆษณาโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลางเมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่  

ขอ้ทีลู่กคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ความ
เหมาะสมของโฆษณาจากสื่อสิง่พมิพ์ เช่น โฆษณาในนิตยสารคลีโอ หนังสอืพมิพ์เดลินิวส์ และ
หนังสอืในเครอืเนชัน่  ความเหมาะสมของโฆษณาทางโทรทศัน์ ความเหมาะสมของโฆษณาผ่าน
ทางสปอตวทิยเุชน่ คลื่นวทิยเุวอรจ์ิน้ ฮติส ์และโฆษณามคีวามน่าสนใจ ตามลาํดบั 

 
การส่งเสริมการขายบนเวบ็ไซต ์ENSOGO  

ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร
ดา้นการสง่เสรมิการขายโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลางเมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

ขอ้ทีลู่กคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัอยู่ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ จดั
กจิกรรมสง่เสรมิการขายสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของคุณ เช่น การจบัรางวลัผูโ้ชคดไีดร้บั  IPAD 
IPhone สรอ้ยจีเ้พชร แพกเกจทวัรฮ์อ่งกง 3วนั 2 คนื และรถยนต ์NISSAN MARCH ความถีใ่นการ
จดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย และกจิกรรมส่งเสรมิการขายดงึดูดใหคุ้ณซื้อสนิคา้และบรกิารกบัทาง 
ENSOGO ทนัท ีเชน่ การจา่ยผา่นบตัรเครดติ HSBC ไดร้บัสว่นลดเพิม่ 5% ตามลาํดบั 
 
การประชาสมัพนัธบ์นเวบ็ไซต ์ENSOGO  

ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร
ดา้นการประชาสมัพนัธโ์ดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่  

ขอ้ที่ลูกคา้ทีเ่คยซื้อสนิคา้และบรกิารใหค้วามสําคญัอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ มกีาร
เผยแพรข่า่วสารเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารผา่นชอ่งทางต่างๆ เช่น Email Facebook และเวบ็ไซต์
เช่น Ensogo Thailand Facebook และขอ้ทีลู่กคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัอยูใ่น
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ระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มกีารเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร การดําเนินงานของบรษิทัและ การทํา
ประโยชน์ให้กบัสงัคมของบรษิัท ENSOGO เช่น การแจกถุงยงัชีพ ช่วยผู้ประสบภยัน้ําท่วม
จงัหวดัปทุมธานีและมอบรถเขน็แก่เดก็พกิารยากไรท้ัว่ประเทศ ตามลาํดบั   

 
การจัดกิจกรรมทางการตลาดเช่น การจดัประกวดการจัดการแข่งขนั บนเว็บไซต์
ENSOGO  

ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร
ดา้นการจดักจิกรรมทางการตลาดโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลางเมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่  

ขอ้ทีล่กูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การจดั
กจิกรรมทางการตลาดตรงกบัความตอ้งการของคุณ เช่นการประกวด Ensogo Idol Search และ 
กจิกรรมมคีวามน่าดงึดดูใหเ้กดิการเขา้รว่ม ตามลาํดบั 

 
การบอกต่อ (Word of Mouth) บนเวบ็ไซต ์ENSOGO  

ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัของการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร
ดา้นการบอกต่อโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่  

ขอ้ทีลู่กคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ไดร้บัการ
บอกต่อแนะนําสนิคา้และบรกิารของเวบ็ไซต์ผ่านทางสงัคมออนไลน์ และขอ้ทีลู่กคา้ที่เคยซื้อ
สนิคา้และบรกิารใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ไดร้บัสว่นลดจาํนวน 100 บาทใน
การแนะนําเพื่อนใหส้มคัรเป็นสมาชกิและซื้อสนิค้าและบรกิารบนเวบ็ไซต์ และ เพื่อนในสงัคม
ออนไลน์มอีทิธพิลในการซือ้สนิคา้และบรกิารบนเวบ็ไซต ์ตามลาํดบั 

 
การวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์บนเวบ็ไซต์ ENSOGO 

ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานครสรปุได้ดงัน้ี 
นอกจากเวบ็ไซต ์ENSOGO เคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารเวบ็ไซตอ์ื่น พบว่าสว่นใหญ่เคย

ซือ้สนิคา้และบรกิารที ่ WWW.SANOOKCOUPON.COM รองลงมาคอื  WWW.DEALDIDI.COM 
และไมเ่คยซือ้จากเวบ็ไซตอ์ื่น  

รูจ้กัเว็บไซต์ ENSOGO ครัง้แรก พบว่าส่วนใหญ่รู้จกัจากเพื่อน รองลงมา รู้จกัจาก
สงัคมออนไลน์  เวบ็ไซต ์และแหล่งอื่น เชน่ ครอบครวัและหนงัสอืพมิพ ์ตามลาํดบั 

เหตุผลในเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารบนเวบ็ไซต์ พบว่าส่วนใหญ่เลอืกซือ้เพราะดลีและ
ราคาน่าสนใจ รองลงมาคอืมสีนิคา้และบรกิารทีต่้องการ ความน่าเชื่อถอืของเวบ็ไซต์   และเหตุผล
อื่นๆเชน่ขัน้ตอนการซือ้ไมยุ่ง่ยาก  ไมม่เีวลาไปซือ้สนิคา้เอง และซือ้ตามเพือ่น ตามลาํดบั                        
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ประเภทของสนิคา้ทีเ่คยซื้อ พบว่าส่วนใหญ่เคยซื้อสนิคา้ประเภทอาหาร รองลงมาคอื 
เครื่องสาํอาง คอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส ์ สนิคา้ประเภทอื่นๆเช่นหนังสอื ซดีเีพลง 
ซดีภีาพยนตร ์กลอ้งและอุปกรณ์ถ่ายภาพ และ โทรศพัทเ์คลื่อนที ่และอุปกรณ์สือ่สาร ตามลาํดบั 

ประเภทของบริการที่เคยซื้อ พบว่าส่วนใหญ่เคยซื้อบริการประเภทร้านอาหาร 
รองลงมาคอื โรงแรมทีพ่กั  การท่องเทีย่ว รา้นนวดรา้นสปา บรกิารประเภทอื่นๆ เช่นรา้นตดัผม
ทาํเลบ็นวดหน้า โรงภาพยนตร ์การศกึษา และโรงพยาบาล ตามลาํดบั 

วิธีการชําระเงินค่าสินค้าหรือบริการ พบว่าส่วนใหญ่ชําระสินค้าด้วยบัตรเครดิต 
รองลงมาคอื การโอนเงนิผ่านบญัชธีนาคาร  Counter Service วธิกีารอื่นๆ เช่นจ่ายทีห่น้า
เคาน์เตอรข์องบรษิทั และPay Pal ตามลาํดบั 

 ปญัหาหรอือุปสรรคทีพ่บจากการสัง่ซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร ลูกคา้ส่วนใหญ่พบปญัหา
จาก สนิคา้หรอืบรกิารมคีุณภาพไม่ตรงกบัทีโ่ฆษณาไว ้  รองลงมาคอื สนิคา้หรอืบรกิารไม่ได้
มาตรฐาน ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ยุง่ยาก และปญัหาอื่นๆเชน่  ขาดความเชื่อถอืในการซื้อสนิคา้ ไดร้บั
สนิคา้ล่าชา้ และสนิคา้สญูหาย/ ไมไ่ดร้บัสนิคา้ ตามลาํดบั 

ประเภทสนิค้าที่ต้องการซื้อ พบว่าลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการซื้อสนิค้าประเภท อาหาร 
รองลงมาคอื เครือ่งสาํอาง คอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส ์และสนิค้าประเภทอื่นๆได้แก่ 
หนงัสอื ซดีเีพลง ซดีภีาพยนตร ์กลอ้งและอุปกรณ์ถ่ายภาพ และ โทรศพัทเ์คลื่อนที ่และอุปกรณ์
สือ่สาร ตามลาํดบั 

ประเภทของบรกิารทีต่้องการซื้อ ผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารจากเพื่อนใน
เครอืข่ายสงัคมออนไลน์องการซื้อบรกิารประเภท โรงแรม ทีพ่กั รองลงมาคอื รา้นอาหาร การ
ทอ่งเทีย่ว และบรกิารประเภทอื่นๆไดแ้ก่ รา้นนวดรา้นสปา โรงภาพยนตร ์รา้นตดัผมทาํเลบ็นวด
หน้า การศกึษา และ โรงพยาบาล ตามลาํดบั 

ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารจากเพือ่นในเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ พบว่าสว่น
ใหญ่มผีลต่อการตดัสนิใจ รองลงมาคอื ไมแ่น่ใจ  ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจ และอื่นๆ เช่น  มผีลต่อ
การตดัสนิใจมากทีส่ดุ และ  ไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้มากทีส่ดุ  

  

ผลการวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทาการทดสอบสมมติฐาน 
ผลการวเิคราะหข์อ้มลูปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบ

รว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน แจกแจง
เป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 

สมมติฐานข้อท่ี 1 ลูกคา้ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได ้
และระดบัการศกึษา แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซือ้
บนเวบ็ไซต ์ENSOGOแตกต่างกนั 
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สมมติฐานข้อท่ี 1.1  ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั  

จากการวเิคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรปุไดว้า่ผูบ้รโิภคทีเ่ป็นชายและหญงิ
มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเว็บไซต์ ENSOGO 
ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร  

1.1.1 ในประเดน็ทีเ่กี่ยวกบัราคาเฉลี่ยของสนิคา้ทีเ่คยซื้อในแต่ละครัง้ของ
ลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ไมแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั 
.05 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

1.1.2 ในประเดน็ทีเ่กีย่วกบัราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ของ
ลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร  ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ซื้อสินค้าและบริการด้านราคาเฉลี่ยของบริการที่เคยซื้อในแต่ละครัง้ไม่แตกต่างกันที่ระดับ
นยัสาํคญั .05 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

1.1.3 ในประเดน็ทีเ่กีย่วกบัระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุด
ของลกูคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสดุ แตกต่างกนั ทีร่ะดบั
นยัสาํคญั .01 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

1.1.4  ในประเดน็ทีเ่กีย่วกบัความถี่ในการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 
เดอืนทีผ่่านมาของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่าง
กนั มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถี่ในการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนที่
ผา่นมา ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานข้อท่ี 1.2 ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั 

จากการวเิคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรปุไดว้า่ 
1.2.1 ในประเดน็ทีเ่กี่ยวกบัราคาเฉลี่ยของสนิคา้ทีเ่คยซื้อในแต่ละครัง้ของ

ลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ไมแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญั 
.05 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

1.2.2 ในประเดน็ทีเ่กีย่วกบัราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ของ
ลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลี่ยของบรกิารทีเ่คยซื้อในแต่ละครัง้แตกต่างกนัทีร่ะดบันัยสําคญั 
.01 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไวแ้ละจากการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบรายคู่โดยวธิ ี Dunnett’s T3 
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พบว่าลูกค้าที่เคยซื้อการบรกิารที่มอีายุ 26-30 ปี มพีฤติกรรมการซื้อการบรกิารในระดบัราคา
เฉลีย่ของบรกิารทีต่ํ่ากวา่ ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาย ุ31 ปีขึน้ไป 

1.2.3 ในประเดน็ทีเ่กีย่วกบัระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุด
ของลกูคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบั
นยัสาํคญั .05 ไม ่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

1.2.4 ในประเดน็ทีเ่กีย่วกบัความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืน
ทีผ่า่นมาของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานครลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถี่ในการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่่านมา
ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่างกนั  

จากการวเิคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรปุไดว้า่ 
1.3.1 ในประเดน็ทีเ่กี่ยวกบัราคาเฉลี่ยของสนิคา้ทีเ่คยซื้อในแต่ละครัง้ของ

ลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซื้อสนิค้าและบรกิารด้านราคาเฉลี่ยของสินค้าที่เคยซื้อในแต่ละครัง้ไม่แตกต่างกนัที่ระดบั
นยัสาํคญั .01 ไม ่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

1.3.2 ในประเดน็ทีเ่กีย่วกบัราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ของ
ลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซื้อสินค้าและบริการด้านราคาเฉลี่ยของบริการที่เคยซื้อในแต่ละครัง้แตกต่างกันที่ระดับ
นัยสาํคญั .01 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไวแ้ละจากการวเิคราะห ์เปรยีบเทยีบรายคู่โดยวธิ ี
Dunnett’s T3 พบว่าลูกคา้ที่เคยซื้อสนิคา้และบรกิารที่เป็นนักเรยีน/นักศกึษา/รบัราชการ/ 
พนกังานรฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่
ละครัง้ น้อยกว่าลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีป่ระกอบธุรกจิส่วนตวั และลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้
และบรกิารเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิาร
ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้น้อยกวา่ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีป่ระกอบธุรกจิสว่นตวั 

1.3.3 ในประเดน็ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดของลูกคา้ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ลูกคา้ที่เคยซื้อสนิคา้และบรกิารที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ
สินค้าและบริการด้านระยะเวลาการสัง่ซื้อสินค้าหรือบริการครัง้ล่าสุดไม่แตกต่างกันที่ระดับ
นยัสาํคญั .01 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

1.3.4 ในประเดน็ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา 
ของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร ลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าและบริการที่มีอาชีพแตกต่างกันมี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถี่ในการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่่านมา 
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ทีร่ะดบันยัสาํคญั .01 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไวแ้ละจากการวเิคราะห ์เปรยีบเทยีบรายคู่โดย
วธิ ี Least Significant Difference (LSD) พบว่าลูกคา้ทีท่ีม่อีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน มี
พฤตกิรรมซื้อสนิคา้และบรกิารดา้นความถี่ในการสัง่ซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนน้อยกว่า
ลกูคา้ทีป่ระกอบธุรกจิสว่นตวั 

สมมติฐานข้อท่ี 1.4 ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่าง
กนั 

จากการวเิคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรปุไดว้า่ 
1.4.1 ในประเดน็ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ของลูกคา้ในเขต

กรุงเทพมหานคร ลูกคา้ทีเ่คยซื้อสนิคา้และบรกิารทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญั 
.01 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

1.4.2 ในประเดน็ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ของลูกคา้ในเขต
กรุงเทพมหานคร ลูกคา้ทีเ่คยซื้อสนิคา้และบรกิารทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของราคาทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้แตกต่างกนั ทีร่ะดบันัยสาํคญั 
.01 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไวจ้ากการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบรายคู่โดยวธิ ี Dunnett’s T3 
พบว่าลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้10,000 – 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้และบรกิาร ดา้นราคาเฉลี่ยของบรกิารที่เคยซื้อในแต่ละครัง้ น้อยกว่าลูกคา้ที่เคยซื้อสนิคา้
และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้20,001 – 30,000 บาท  ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบั
รายได ้10,000 – 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารที่
เคยซือ้ในแต่ละครัง้ น้อยกวา่ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายได ้30,001 บาทขึน้ไป 

1.4.3   ในประเดน็ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดของลูกคา้
ในเขตกรุงเทพมหานคร ลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าและบริการที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันมี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดไมแ่ตกต่าง
กนั ทีร่ะดบันยัสาํคญั .05 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

1.4.4    ในประเดน็ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา 
ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั 
มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา
ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญั .01 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานข้อท่ี 1.5 ลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO แตกต่าง
กนั  

จากการวเิคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรปุไดว้า่ 
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1.5.1 ในประเดน็ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ของลูกคา้ในเขต
กรงุเทพมหานคร ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีท่ีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญั 
.05 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

1.5.2 ในประเดน็ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ของลูกคา้ในเขต
กรงุเทพมหานคร ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีท่ีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ขอบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญั 
.05 ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

1.5.3  ในประเดน็ระยะเวลาการสัง่ซื้อสนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดของลูกคา้
ในเขตกรุงเทพมหานคร ลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าและบริการที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมี
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดแตกต่างกนั 
ทีร่ะดบันัยสาํคญั .01 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยใชส้ถติทิดสอบค่าท ี (Independent         
t-test) สามารถวเิคราะหไ์ดว้่าลูกคา้ที่เคยซื้อสนิคา้และบรกิารที่มกีารศกึษาระดบัตํ่ากว่าหรอื
เท่ากบัปรญิญาตรใีชร้ะยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดน้อยกว่าลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้
หรอืบรกิารทีม่กีารศกึษาระดบัสงูกวา่ปรญิญาตร ี 

1.5.4 ในประเดน็ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา 
ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั 
มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา
แตกต่างกนั ทีร่ะดบันัยสําคญั .01 สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยใชส้ถติทิดสอบค่าท ี
(Independent t-test) สามารถวเิคราะหไ์ดว้า่ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่กีารศกึษาระดบัตํ่า
กว่าหรอืเท่ากบัปรญิญาตรมีคีวามถี่ในการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่่านมามากกว่า
ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารทีม่กีารศกึษาระดบัสงูกวา่ปรญิญาตร ี

 
สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ สามารถทาํนายพฤติกรรม

การซ้ือสินค้าและบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซต์ ENSOGO ของลูกค้าใน

เขตกรงุเทพมหานคร 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อ

สินค้าและบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกันซื้อบนเว็บไซต์ ENSOGO ของลูกค้าในเขต

กรงุเทพมหานครจาํนวน 400 คน แยกพจิารณาสมการพยากรณ์ 

 2.1 ผลการวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และ

บรกิารดา้นราคาเฉลี่ยของสนิคา้ที่เคยซื้อในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ของลูกคา้ในเขต
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กรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ที่ระดบันัยสําคญัทางสถติ ิ.01 และ ที่ระดบันัยสําคญัทางสถติ ิ.05 ซึ่ง

สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ จากการวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารได้แก่ ด้านราคาและด้านบรกิาร มคี่า

สมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .000 และ .021 ตามลําดบั ซึง่เป็นปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที่

เป็นตวักําหนดพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บน

เวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 2.2 ผลการวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารดา้นราคาเฉลี่ยของบรกิารที่เคยซื้อในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ของลูกคา้ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร สามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้

และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ในเขต

กรุงเทพมหานคร ที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติ .01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ จากการ

วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) พบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด

บรกิารไดแ้ก่ ดา้นราคาและดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร มคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .000 และ .001 

ตามลําดบั ซึ่งเป็นปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่เป็นตวักําหนดพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และ

บรกิารดา้นราคาเฉลี่ยของบรกิารที่เคยซื้อในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ของลูกคา้ในเขต

กรงุเทพมหานคร 

 2.3 ผลการวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารสามารถทํานายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้

และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติ ิ.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้จากการ

วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) พบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด

บรกิารไดแ้ก่ ดา้นราคา มคีา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ทา่กบั .014 ตามลาํดบั ซึง่เป็นปจัจยัสว่นประสม

ทางการตลาดทีเ่ป็นตวักําหนดพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของระยะเวลาการ

สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสดุบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 2.4 ผลการวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และ

บรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของ

ลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไมส่ามารถทาํนายพฤตกิรรม

การซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้

ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

สมมติฐานข้อท่ี 3 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร สามารถทํานาย

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของ

ลกูค้าในเขตกรงุเทพมหานคร 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้

สินค้าและบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกันซื้อบนเว็บไซต์ ENSOGO ของลูกค้าในเขต

กรงุเทพมหานครจาํนวน 400 คน แยกพจิารณาสมการพยากรณ์ 

 3.1 ผลการวเิคราะหก์ารสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ

สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ใน

เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรสามารถทาํนายพฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติ ิ.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้จากการ

วเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคณู (Multiple Regression Analysis) พบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด

บรกิารไดแ้ก่ ดา้นโฆษณา ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .000 ซึง่เป็นปจัจยัการสื่อสารการตลาด

แบบครบวงจรทีเ่ป็นตวักําหนดพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้

ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 3.2 ผลการวเิคราะหก์ารสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ

สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้

ในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ไมส่ามารถทาํนายพฤตกิรรมการ

ซื้อสนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลี่ยของบรกิารทีเ่คยซื้อในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ของ

ลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

 3.3 ผลการวเิคราะหก์ารสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ

สนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซื้อสนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดบนเวบ็ไซต์ ENSOGO ของ
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ลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรไม่สามารถทํานาย

พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซื้อสนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดบนเวบ็ไซต ์

ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

 3.4 ผลการวเิคราะหก์ารสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้และบรกิารดา้นความถี่ในการสัง่ซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนที่ผ่านมาบนเวบ็ไซต ์
ENSOGO ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารสามารถ
ทํานายพฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารด้านความถี่ในการสัง่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารบนเว็บไซต ์
ENSOGO ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติ ิ.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้จากการวเิคราะหถ์ดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบว่า
ปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรไดแ้ก่ ดา้นประชาสมัพนัธ ์ดา้นการจดักจิกรรม และ ดา้น
บอกต่อ ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั .027, .042 และ .023 ตามลําดบั ซึง่เป็นปจัจยัการสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจรทีเ่ป็นตวักําหนดพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้
สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

อภิปรายผลการศึกษาวิจยั 

1. ผลการวจิยั พบว่า ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้สนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อยู่
ในช่วงอายุระหว่าง 26-30 ปี ระดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ี/ เทยีบเท่า อาชพีพนกังาน
บรษิทัเอกชน มรีายไดต้ัง้แต่ รายไดต่้อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท มภีูมลิําเนาอยูท่ีภ่าค
กลาง ซึง่ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของพชิยารกัษ์ มณีเลอเลศิ (2553) ศกึษา ปจัจยัทีม่ผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภคผ่านระบบออนไลน์ ผูต้อบแบบสอบถาม
สว่นใหญ่ สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อยู ่ในช่วงอายุระหว่าง 26-35 ปี ระดบัการศกึษาระดบั
ปรญิญาตร ี/ เทยีบเท่า อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มรีายไดต้ัง้แต่ 15,001-30,000 บาท 
และผลงานวจิยัของเพลนิพศิ เหล่าธนภทัร (2543) ศกึษาเรื่องพฤตกิรรมการใชพ้าณิชย์
อเิลก็ทรอนิกส ์ กรณีศกึษา: ผูใ้ชบ้รกิารอนิเทอรเ์น็ตเอเชยีแอคเซส พบว่าลกัษณะ
โดยทัว่ไปเพศหญงิและเพศชายนัน้ มจีํานวนผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตในระดบัใกลเ้คยีงกนั โดย
สว่นใหญ่อยูใ่นวยัเริม่ทาํงาน มชี่วงอายุระหว่าง 20-30 ปี เป็นพนกังานบรษิทัเอกชน 
ระดบัการศกึษา ปรญิญาตร ีมรีะดบัรายไดต้ัง้แต่ 10,000-30,000 บาท 

 
2. ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นระยะเวลาการ
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สัง่ซือ้ครัง้ล่าสดุแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 การวจิยัพบว่าเพศหญงิมี
ระยะเวลาการสัง่ซื้อครัง้ล่าสุดมากกว่าเพศชายเน่ืองจากเพศหญิงมกัให้ความสนใจกบั
ประเภทสนิคา้และการสง่เสรมิการตลาดมากกว่าเพศชายโดยทางเวบ็ไซต ์ENSOGO นัน้
มกีารเสนอสนิคา้สาํหรบัผูห้ญงิเป็นส่วนใหญ่และมกีจิกรรมการส่งเสรมิการขายมากระตุ้น
การซือ้ดว้ยสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พชิยารกัษ์ มณีเลอเลศิ (2553) ศกึษา ปจัจยัทีม่ผีล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคผา่นระบบออนไลน์ พบว่า เพศมผีลต่อพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ผา่นระบบออนไลน์ ในดา้นระยะเวลาทีซ่ือ้ครัง้ล่าสดุ  

 
3. ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นราคาเฉลีย่ของ
สนิคา้ทีเ่คยซื้อในแต่ละครัง้ไม่แตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เน่ืองมาจาก
ราคาสนิคา้ทีท่าง ENSOGO นําเสนอใหแ้ก่ลูกคา้นัน้มรีาคาทีต่ํ่ากว่าราคาทอ้งตลาด  อกี
ทัง้ราคาทีท่าง ENSOGO นําเสนอนัน้ทัง้เพศหญงิและเพศชายสามารถซื้อไดใ้นราคาที่
เท่ากนัเน่ืองจากทาง ENSOGO ไม่ไดจ้าํกดัเพศในการซือ้ทุกคน ทุกเพศ ทุกวยัสามารถ
ซือ้ไดใ้นราคาเดยีวกนั ส่งผลใหไ้ม่มคีวามแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร
ออนไลน์ ดา้นราคาเฉลี่ยของสนิคา้ในเพศหญงิและเพศชายสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พิ
ชยารกัษ์ มณีเลอเลศิ (2553) ศกึษา ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค
ผา่นระบบออนไลน์ พบวา่เพศไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผา่นระบบออนไลน์ในดา้น
มลูคา่สนิคา้ทีซ่ือ้ครัง้ล่าสดุ 

 
4. ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นราคาเฉลีย่ของ
บรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ไม่แตกต่างอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เน่ืองมาจาก
ราคาของการบรกิารที่ทาง ENSOGO นําเสนอใหแ้ก่ลูกค้านัน้มรีาคาที่ตํ่ากว่าราคา
ทอ้งตลาดหรอืราคาลูกคา้ที่ตดิต่อกบัรา้นคา้ หรอืโรงแรมโดยตรง  อกีทัง้การบรกิารส่วน
ใหญ่ทีท่าง ENSOGO นําเสนอกส็ามารถใชไ้ดท้ัง้เพศหญงิและเพศชาย (Unisex) ซึง่ไมว่่า
ลูกคา้จะเป็นเพศหญงิหรอืเพศชายกส็ามารถซือ้การบรกิารในราคาทีเ่ท่ากนั ส่งผลใหไ้ม่มี
ความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิาร
ในเพศหญงิและเพศชายสอดคลอ้งกบังานวจิยัของปรญิดา เจรญิกูล (2549) ศกึษาเรื่อง 
ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร Wedding Service Online ผ่านทางระบบ
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อนิเตอรเ์น็ต พบว่าเพศไมม่ผีลต่อค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิาร Wedding Service 
Online ผา่นทางระบบอนิเตอรเ์น็ต 

 
5. ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นความถี่ในการ
สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่่านมาไม่แตกต่างอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 เน่ืองมาจากกลยุทธก์ารตลาดของ ENSOGO ในช่วงนัน้ๆอาจจะไม่ไดมุ้่งไปการทํา
ตลาดเพื่อเพศไหนเป็นหลกั สง่ผลใหเ้พศมพีฤตกิรรมดา้นความถีไ่มแ่ตกต่างกนัสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ กรฑีาพล ปนัทวงักรู (2552) ศกึษาทศันคตแิละพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ผา่นเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยผูบ้รโิภคทีม่เีพศ
ทีแ่ตกต่างกนัมทีศันคตแิละพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านเครอืข่ายอนิเทอรเ์น็ตใน
ดา้นของจาํนวนครัง้ทีซ่ือ้ในระยะเวลา 3 เดอืนไมแ่ตกต่างกนั 

 
6. ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นราคาเฉลีย่ของ
บรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยลกูคา้ทีม่ี
อายมุากกวา่ 31 ปีขึน้ไปมพีฤตกิรรมการซือ้ดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารมากทีสุ่ดเน่ืองจากมี
วุฒภิาวะทีส่งูขึน้และสถานภาพทางการเงนิทีม่ ัน่คง อนัเน่ืองมาจากการทาํงานมาซกัระยะ
หน่ึงส่งผลใหก้ลุ่มลูกคา้ทีม่อีายุมากกว่า 31 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้น
ราคาเฉลี่ยของบรกิารที่เคยซื้อในแต่ละครัง้มากที่สุด สอดคล้องกบังานวจิยัของปรญิดา 
เจรญิกูล (2549) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร Wedding Service 
Online ผา่นทางระบบอนิเตอรเ์น็ต พบว่า อายุมผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร Wedding 
Service Online ผา่นทางระบบอนิเตอรเ์น็ต โดยผูท้ีม่อีายุ 31 ปีขึน้ไป มรีาคาเฉลีย่ของ
บรกิาร Wedding Service Online ผา่นทางระบบอนิเตอรเ์น็ตในแต่ละครัง้มากกว่าผูท้ีม่ ี
ชว่งอาย ุ24-30 ปี  

 
7. ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้

สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นราคาเฉลีย่ของ
สนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ไมแ่ตกต่างกนัอย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เน่ืองจาก
สนิคา้ทีข่ายบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ไมม่กีารแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามช่วงอายุหมายถงึไมม่กีาร
มุ่งเจาะจงกลุ่มลูกคา้หลกัโดยตรงดงันัน้จงึไม่เกดิความแตกต่างดา้นราคาเฉลี่ยของสนิคา้
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ของแต่ละกลุ่มช่วงอายุสอดคล้องกบังานวจิยัของ กรฑีาพล ปนัทวงักูร (2552) ศกึษา
ทศันคตแิละพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร การวจิยัน้ีพบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มทีศันคตแิละพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตไมแ่ตกต่างกนัในดา้นของราคาสนิคา้ทีซ่ือ้
ครัง้ล่าสดุบนเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ต  
 

8. ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้
สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นความถี่ในการ
สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 เน่ืองจากกลยุทธ์ทางดา้นการตลาดบนเครอืข่ายอนิเทอรเ์น็ตไม่มกีารแบ่งกลุ่มลูกคา้
ตามช่วงอายุดงันัน้จงึไม่เกดิความแตกต่างดา้นความถี่ในการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 
เดอืนทีผ่่านมาในแต่ละกลุ่มอายุสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กรฑีาพล ปนัทวงักูร (2552) 
ศกึษาทศันคตแิละพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร การวจิยัน้ีพบว่าเพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อในดา้นของ
จาํนวนครัง้ทีก่ลบัมาซือ้ในระยะเวลา 3 เดอืนไมต่่างกนั  

 
9. ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้ซื้อสนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ

สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นราคาเฉลีย่ของ
บริการที่เคยซื้อในแต่ละครัง้แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผู้
ประกอบธุรกจิสว่นตวัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คย
ซือ้ในแต่ละครัง้มากทีส่ดุเพราะเป็นกลุ่มลกูคา้ทีม่ศีกัยภาพมากทีสุ่ด และลูกคา้กลุ่มน้ีจดัอยู่
ในกลุ่มที่มรีายได้มากที่สุดคอืมรีายได้อยู่ในระดบั 30,001 บาทขึ้นไป เป็นกลุ่มที่มี
ความสามารถและมีกําลังในการซื้อสินค้าและบริการ ซึ่งการบริการที่ทางเว็บไซต ์
ENSOGO ไดเ้สนอขายนัน้ จดัอยูใ่นลกัษณะประเภทของฟุม่เฟือยเกนิความจาํเป็นในการ
บรโิภค เชน่แพก็เกจโรงแรม 5 ดาว และสปาชื่อดงั ผูท้ีม่รีายไดส้งูนัน้ มกัจะมโีอกาสในการ
ใชจ้่ายในการซือ้การบรกิารเหล่าน้ีมากกว่ากลุ่มอาชพีอื่นๆ สง่ผลใหพ้ฤตกิรรมการซือ้ดา้น
ราคาเฉลี่ยของบริการที่เคยซื้อในแต่ละครัง้ของกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจส่วนตัวมากที่สุด 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัชยัพฤกษ์ บุญเลศิ (2553) ศกึษา พฤตกิรรมของนกัท่องเทีย่วชาว
ไทยในการใช้บริการจองห้องพกัออนไลน์ พบว่าอาชีพที่แตกต่างกนัมีราคาเฉลี่ยของ
โรงแรมในการจองหอ้งพกัออนไลน์แตกต่างกนั 
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10. ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้ซื้อสนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นความถี่ในการ
สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่่านมาแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.05 โดยผูป้ระกอบธุรกจิส่วนตวัมพีฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารด้านความถี่ในการ
สัง่ซือ้สนิคา้และบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่่านมามากทีสุ่ด เพราะในปจัจุบนั ผูป้ระกอบธุรกจิ
ส่วนตวัมกีารตดิต่อซื้อขายสนิคา้และบรกิารในรูปแบบออนไลน์เพิม่มากขึน้เน่ืองจากเป็น
ช่องทางที่ไม่ผ่านคนกลาง ประหยดัค่าใช้จ่าย อกีทัง้ยงัสามารถติดต่อได้ทุกที่ ทุกเวลา
ตลอด 24 ชัว่โมงอกีดว้ย ซึ่งเป็นช่องทางการจดัจําหน่ายที่เอือ้ประโยชน์แก่ผูป้ระกอบ
ธุรกจิมากทีสุ่ด มผีลทําใหผู้ป้ระกอบธุรกจิส่วนตวันิยมใชอ้นิเทอรเ์น็ตเพื่อการซือ้ขายมาก
ขึน้ รวมไปถงึโอกาสทีจ่ะเขา้มาซือ้สนิคา้และบรกิารกบัทางเวบ็ไซต ์ENSOGO กม็ากกว่า
กลุ่มอาชพีอื่นๆสง่ผลใหม้พีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้
หรอืบรกิารใน 1 เดือนที่ผ่านมามากที่สุดด้วยสอดคล้องกบังานวจิยัของ กรฑีาพล             
ปนัทวังกูร (2552) ศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเครือข่าย
อนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวจิยัน้ีพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
แตกต่างกนัมจีํานวนครัง้ทีซ่ือ้สนิคา้ผ่านเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ต ในระยะเวลา 3 เดอืน
แตกต่างกนั  
 

11. ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้ซื้อสนิคา้และบรกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นราคาเฉลีย่ของ
สนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ไม่แตกต่างกนัอยา่งมนียั สาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เน่ืองจาก
ราคาสินค้าบนอินเทอร์เน็ตนัน้มีราคาที่ถูกกว่าช่องทางอื่น ลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าบน
อินเทอร์เน็ต มกัจะตระหนักถึงราคาของสินค้าเป็นหลัก ดงันัน้ไม่ว่าลูกค้าจะมีอาชีพ
อยา่งไรเหตุผลหลกัยงัคงเป็นเรื่องราคาของสนิคา้น่าสนใจจงึไมแ่ตกต่างกนัดา้นพฤตกิรรม
การซื้อสนิค้าและบริการด้านราคาเฉลี่ยของสินค้าที่เคยซื้อในแต่ละครัง้ สอดคล้องกบั
งานวจิยัของ กรฑีาพล ปนัทวงักูร (2552) ศกึษาทศันคตแิละพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ 
สนิค้าผ่านเครอืข่ายอนิเทอร์เน็ตของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวจิยัน้ีพบว่า
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี แตกต่างกนั มมีลูคา่สนิคา้ทีซ่ือ้ผา่นเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตไมแ่ตกต่างกนั 
 

12. ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้เคยซื้อสนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเว็บไซต์ ENSOGO 
ด้านราคาเฉลี่ยของบรกิารที่เคยซื้อในแต่ละครัง้แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
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ระดบั .01  โดยผูท้ีม่รีายได ้30,001 บาท ขึน้ไปมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร ดา้น
ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้มากทีส่ดุ เน่ืองจากมกีาํลงัการซือ้ทีม่ากกวา่และ
สถานภาพการเงนิทีม่ ัน่คงทาํใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของ
บรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้มากทีสุ่ดสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พชิยารกัษ์ มณีเลอเลศิ 
(2553) ศกึษา ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ และบรกิารของผูบ้รโิภคผา่นระบบ
ออนไลน์ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้การ
บรกิารผา่นระบบออนไลน์ ในดา้นมลูคา่การบรกิารทีซ่ือ้ครัง้ล่าสดุแตกต่างกนั 

 
13. ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้เคยซื้อสนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มี

พฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเว็บไซต์ ENSOGO 
ดา้นราคาเฉลี่ยของสนิคา้ที่เคยซื้อในแต่ละครัง้ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05  เน่ืองจากราคาสนิคา้ทีท่าง ENSOGO ไดนํ้าเสนอนัน้จดัอยูใ่นประเภทสนิคา้ที่
มรีาคาถูกกวา่ราคาตามทอ้งตลาดโดยทีร่ะดบัราคาเฉลีย่ของการซือ้สนิคา้ในทุกๆ กลุ่มของ
ระดบัรายได้มคีวามใกล้เคยีงกนั ซึ่งหมายความว่ากลุ่มคนทุกระดบัรายได้มโีอกาสและ
สามารถซื้อหาเป็นเจ้าของสนิค้าที่ทาง ENSOGO นําเสนอ ส่งผลให้พฤติกรรมการซื้อ
สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ดา้นราคาเฉลีย่ของ
สนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ไมแ่ตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กรฑีาพล ปนัทวงักูร 
(2552) ศกึษาทศันคตแิละพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวจิยัน้ีพบว่าผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
รายไดแ้ตกต่างกนั มจีาํนวนเงนิทีซ่ือ้สนิคา้ผา่นเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตในระยะเวลา 3 เดอืน 
ไมแ่ตกต่างกนั 

 

14. ผลการวจิยัพบว่า ลูกคา้เคยซื้อสนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัรายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเว็บไซต์ ENSOGO 
ดา้นความถี่ในการสัง่ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารใน 1 เดอืนที่ผ่านมาไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั .05 เน่ืองจากลูกค้าในทุกระดบัรายได้ที่เคยซื้อสนิคา้ผ่าน
เครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตนัน้จะคํานึงถงึราคาเป็นหลกัเพราะสนิคา้และบรกิารทีเ่สนอขายบน
อินเทอร์เน็ตจะมีราคาที่ถูกกว่าช่องทางอื่น เป็นเหตุผลในการซื้อสินค้าและบริการซํ้า 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กรฑีาพล ปนัทวงักูร (2552) ศกึษาทศันคตแิละพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวจิยั



182 
 

น้ีพบวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้แตกต่างกนั มจีาํนวนครัง้ทีซ่ือ้สนิคา้ผา่นเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ต
ในระยะเวลา 3 เดอืน ไมแ่ตกต่างกนั  

 
15. ผลวจิยัพบว่า ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม

การซื้อสนิค้าและบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเว็บไซต์ ENSOGO ด้าน
ระยะเวลาการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุด แตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั .01 โดยระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตรมีรีะยะเวลาการสัง่ซือ้ครัง้ล่าสุดมากกว่า
ระดบัตํ่ากว่าหรอืเท่ากบัปรญิญาตร ี เน่ืองจากกลุ่มคนทีม่กีารศกึษาสูงกว่าปรญิญาตรทีี่
นิยมใชบ้รกิารทางอนิเทอรเ์น็ตโดยจะสนใจขา่วสาร ไมเ่ชื่ออะไรงา่ย ๆ ถา้ไม่มหีลกัฐาน
เพยีงพอ และเปิดรบัสื่อสิง่พมิพท์ีเ่ป็นหลกัการมากกว่า มผีลทาํใหร้ะยะเวลาการสัง่ซือ้ครัง้
ล่าสุดของระดบัสงูกว่าปรญิญาตรยีาวนานกว่าระดบัการศกึษาตํ่ากว่าหรอืเท่ากบัปรญิญา
ตรซีึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปรญิดา เจรญิกูล (2549) ศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิาร Wedding Service Online ผา่นทางระบบอนิเตอรเ์น็ต” พบว่า ระดบั
การศกึษามผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร Wedding Service Online ผ่านทางระบบ
อนิเตอรเ์น็ต โดยผูท้ีโ่ดยผูท้ีม่กีารศกึษาระดบัตํ่ากว่าหรอืเท่ากบัปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใจ
ใชบ้รกิาร Wedding ServiceOnline ผา่นทางระบบอนิเตอรเ์น็ต มากกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาใน
ระดบัสงูกวา่ปรญิญาตร ี

 
16. ผลวจิยัพบว่า ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม

การซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO ดา้นความถี่
ในการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 โดยระดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตรแีละปรญิญาตรมีคีวามถี่ในการสัง่ซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมามากกว่าระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตรเีน่ืองจาก 
กลุ่มคนทีม่กีารศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตรมีกีารคดิรอบคอบในขอ้ด-ีขอ้เสยีมากกวา่กลุ่มระดบั
การศกึษาตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตร ีมผีลทาํใหค้วามถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 
1 เดอืนทีผ่า่นมา ของระดบัตํ่ากว่าหรอืเท่ากบัปรญิญาตร ีมากกว่าระดบัสงูกว่าปรญิญาตร ี
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กรฑีาพล ปนัทวงักูร (2552) ศกึษาทศันคตแิละพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวจิยั
น้ีพบว่าระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิาร
ผ่านเครอืข่ายอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็ทีเ่กี่ยวกบั
จาํนวนครัง้ทีก่ลบัมาซือ้สนิคา้ผา่นเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตในระยะเวลา 3 เดอืน แตกต่างกนั 
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17. ผลวจิยัพบว่า ลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม

การซื้อสนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบนเวบ็ไซต์ ENSOGO ดา้นราคา
เฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้ไมแ่ตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
เน่ืองจากราคาสนิคา้บนอนิเทอรเ์น็ตนัน้มรีาคาทีถู่กกว่าช่องทางอื่น ซึ่งคนทีเ่คยซือ้สนิคา้
และบรกิารบนอนิเทอรเ์น็ต มกัจะตระหนกัถงึราคาของสนิคา้และบรกิารเป็นหลกั ดงันัน้ไม่
ว่าลูกคา้จะมรีะดบัการศกึษาอย่างไรเหตุผลหลกัยงัคงเป็นราคาของสนิคา้และบรกิารสอด 
คลอ้งกบังานวจิยัของ พชิยารกัษ์ มณีเลอเลศิ (2553) ศกึษา ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ และบรกิารของผูบ้รโิภคผา่นระบบออนไลน์ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัรายได้
ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ในดา้นมูลค่าสนิคา้ทีซ่ื้อ
ผา่นระบบออนไลน์ครัง้ล่าสดุแตกต่างกนั 

 
18. ผลวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาสามารถทํานายพฤตกิรรมการซือ้

สนิค้าและบรกิารด้านราคาเฉลี่ยของสนิค้าที่เคยซื้อในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO 
โดยพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลี่ยของสนิคา้ทีเ่คยซื้อในแต่ละครัง้บน
เวบ็ไซต ์ENSOGO มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงในทศิทางตรงกนัขา้มกบัปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดดา้นราคาอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 โดยปกตลิูกคา้ตอ้งการซือ้
สนิคา้ทีร่าคาถูกและมคีุณภาพด ีเมื่อลูกคา้ใหค้วามสาํคญัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคามากขึน้จะส่งผลใหลู้กคา้ตระหนกัถงึราคาเฉลีย่ของสนิคา้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO
ที่ลดลงซึ่งราคาที่ลดลงหมายถึงความคุ้มค่าของสินค้าที่เพิ่มขึ้นสอดคล้องกบังานวิจยั
งานวจิยัของกรฑีาพล ปนัทวงักรู (2552) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง “ทศันคตแิละพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านเครอืข่ายอนิเทอรเ์น็ต” โดยจํานวนเงนิทีซ่ื้อสนิคา้มกีารแปรผนัเชงิ
ลบต่อปจัจยัดา้นราคาซึ่งประกอบดว้ย ราคาสนิคา้ตํ่ากวํ่าการซื้อผ่านช่องทางอื่น และ
สามารถเปรยีบเทยีบราคาจากสนิคา้และบรกิารไดห้ลากหลายชนิด 

 
19. ผลวจิยัพบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการสามารถทํานายพฤตกิรรม

การซื้อสินค้าและบริการด้านราคาเฉลี่ยของสินค้าที่เคยซื้อในแต่ละครัง้บนเว็บไซต ์
ENSOGO โดยพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่
ละครัง้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงในทศิทางเดยีวกนักบัปจัจยัสว่น
ประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เมื่อลูกคา้ให้
ความสําคญักบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมากขึน้จะส่งเสรมิให้มี
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พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลี่ยของสนิคา้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO เพิม่
มากขึ้นด้วย เน่ืองจากการสรา้งความเชื่อมัน่ใหแ้ก่ลูกค้าและลูกค้ากล้าที่จะซื้อสนิค้าใน
มูลค่าที่เพิ่มมากขึ้น เพราะเค้าเห็นว่าความเสี่ยงลดลงด้งนัน้ทางเว็บไซต์ควรพฒันา 
ปรบัปรุง ช่องทางการชําระเงนิ รวมไปถึง ความปลอดภยัในการชําระเงนิใหม้คีุณภาพ
สงูสดุ สอดคลอ้งกบังานวจิยังานวจิยัของกรฑีาพล ปนัทวงักรู (2552) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง
“ทศันคตแิละพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ต”โดยจํานวนเงนิที่
ซื้อสนิค้ามกีารแปรผนัเชิงบวกต่อปจัจยัด้านเว็บไซต์ที่ให้บรกิารซึ่งประกอบด้วยความ
ปลอดภยัในการชําระเงนิผา่นอนิเทอรเ์น็ต สามารถใชบ้ตัรเครดติในการชาํระเงนิได ้ และ
การใหบ้รกิารดา้นสนิเชื่อผอ่นชาํระผา่นบตัรเครดติ 
 

20. ผลวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้
และบรกิารดา้นราคาเฉลี่ยของบรกิารทีเ่คยซื้อในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO โดย
พฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารด้านราคาเฉลี่ยของบรกิารที่เคยซื้อในแต่ละครัง้บน
เวบ็ไซต ์ENSOGO มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงในทศิทางตรงกนัขา้มกบัปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดดา้นราคาอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 เมื่อลูกคา้ใหค้วามสาํคญั
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามากขึน้จะทําใหลู้กคา้ตระหนักว่าการบรกิารที่
เสนอบนเวบ็ไซต์ENSOGOต้องมรีาคาเฉลี่ยที่ลดตํ่าลงจงึมคีวามคุม้ค่าสอดคล้องกบังาน 
วจิยัของทววีรรณ น้อยน้ําคํา (2548) ศกึษาเรื่อง“ปจัจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมผูบ้รโิภคคน
ไทยในการซือ้สนิคา้และบรกิารทางการพาณิชยอ์เิลค็ทรอนิกส ์ (E-Commerce)” พบว่า
ปจัจยัดา้นราคาสามารถทํานายพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคนไทยในการซื้อการบรกิารผ่านทาง
พาณชิยอ์เิลค็ทรอนิกสด์า้นมลูคา่ของการบรกิารทีซ่ือ้ผา่นเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ต 

  
21. ผลวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที่ใช้บรกิาร ที่ใช้บรกิารมผีลต่อ

พฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารด้านราคาเฉลี่ยของบรกิารที่เคยซื้อในแต่ละครัง้บน
เวบ็ไซต์ ENSOGO โดยพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารที่
เคยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงในทศิทางเดยีวกบั
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่ใช้บรกิาร อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 
.01 เมื่อลูกคา้ใหค้วามสาํคญักบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นสถานทีใ่ชบ้รกิารมาก
ขึน้จะส่งผลใหร้าคาเฉลี่ยของการบรกิารบนเวบ็ไซต์ ENSOGO เพิม่มากขึน้ด้วยจงึควร
ปรบัปรุงเซฟิเวอรใ์หม้คีวามรวดเรว็มากขึน้ อาํนวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้มากทีสุ่ด งา่ย
ต่อการเขา้มาซื้อสนิคา้และบรกิารซึ่งจะเป็นการเพิม่คุณค่าของเวบ็ไซต์ ลูกคา้จงึมคีวาม
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ต้องการเขา้มาซื้อสนิคา้และบรกิารบ่อยขึน้ มสี่วนที่จะส่งเสรมิใหลู้กคา้ซื้อการบรกิารที่มี
มลูค่าสงูขึน้ดว้ย สอดคลอ้งกบับทความของณตชา โตศุกลวรรณ์ (2554) เรื่อง การใช้
คอมพวิเตอรส์าํหรบัธุรกจิ SMEs ในหวัขอ้ความเรว็ของระบบเทคโนโลยอีนิเตอรเ์นตเป็น
สิง่ที่มคีวามสําคญัมาก สามารถเพิม่คุณค่าให้กบัสนิค้าและบรกิาร (Enhancing the 
product) ดงันัน้ควรทีจ่ะปรบัปรงุและพฒันาระบบอยา่งต่อเน่ือง 

 
22. ผลวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาสามารถทํานายพฤตกิรรมการซือ้

สินค้าและบริการด้านระยะเวลาการสัง่ซื้อสินค้าหรือบริการครัง้ล่าสุดบนเว็บไซต ์
ENSOGO โดยพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการด้านระยะเวลาการสัง่ซื้อสินค้าหรือ
บรกิารครัง้ล่าสุดบนเว็บไซต์ ENSOGO มคีวามสมัพนัธ์เชงิเส้นตรงในทศิทางเดยีวกบั
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เมื่อลูกคา้
ใหค้วามสาํคญักบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคามากขึน้จะทาํใหร้ะยะเวลาการ
สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดบนเวบ็ไซต ์ENSOGO เพิม่มากขึน้ดว้ย ดงันัน้เมื่อลูกคา้
มกีารตระหนักดา้นราคามากขึน้ในกรณีทีส่นิคา้มรีาคาแพงกจ็ะทําใหลู้กคา้ใชเ้วลาในการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพิม่มากขึน้ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของกรฑีาพล ปนัทวงักูร (2552) 
ศกึษาทศันคตแิละพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานครพบวา่ปจัจยัดา้นราคาสนิคา้แปรผนัเชงิบวกกบัระยะเวลาการสัง่ซือ้
สนิคา้ครัง้ล่าสดุ  

 
23. ผลวิจยัพบว่า ปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านโฆษณาสามารถทํานาย

พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการด้านราคาเฉลี่ยของสินค้าที่เคยซื้อในแต่ละครัง้บน
เวบ็ไซต ์ENSOGO โดยพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คย
ซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงในทศิทางเดยีวกบัปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 เมื่อลูกคา้ให้
ความสําคญักบัปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ดา้นโฆษณามากขึน้จะส่งผลให้
ราคาเฉลี่ยของสนิคา้ที่ซื้อในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซต์ ENSOGO เพิม่มากขึน้ดว้ยเน่ืองจาก
การโฆษณาเป็นการสรา้งการรบัรูเ้กี่ยวกบัเวบ็ไซต์ใหแ้ก่ลูกค้าเกดิความสนใจและสรา้ง
ความเชื่อมัน่ในการซือ้สนิคา้ทําใหลู้กคา้มัน่ใจและกลา้ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในมลูค่าสงูขึน้ซึ่ง
สอดคลอ้งกบับทความของณฐัา ฉางชโูต (2551) เรื่องปจัจยัการสื่อสารการตลาดในธุรกจิ
ออนไลน์” ในหวัขอ้การสื่อสารการตลาดดา้นโฆษณาทัง้ทางออฟไลน์และออนไลน์ในส่วน
ของเน้ือหาของผลติภณัฑ ์(สนิคา้และบรกิาร) มบีทบาทต่อการตัง้ราคาสนิคา้ออนไลน์ 
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24. ผลวิจยัพบว่า ปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านประชาสมัพนัธ์สามารถ

ทาํนายพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 
เดอืนทีผ่า่นมา บนเวบ็ไซต ์ENSOGO โดยพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถี่
ในการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา บนเวบ็ไซต ์ENSOGO มคีวามสมัพนัธ์
เชงิเสน้ตรงในทศิทางเดยีวกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นประชาสมัพนัธ ์ อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เมื่อลูกคา้ใหค้วามสาํคญักบัปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร ดา้นประชาสมัพนัธม์ากขึน้จะสง่ผลใหค้วามถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารใน 1 
เดอืนทีผ่า่นมา บนเวบ็ไซต ์ENSOGO เพิม่มากขึน้ดว้ยเน่ืองจากการประชาสมัพนัธเ์ป็น
การเผยแพ ่เรื่องราว อพัเดตขอ้มลูขา่วสารของเวบ็ไซตใ์นช่องทางต่างๆ เช่น Email และ 
Facebook ทําให้ลูกค้ารบัรู้เรื่องราวต่างๆของทางเว็บไซต์ เช่นการออกดีลสินค้าและ
บริการใหม่ๆ การแถลงการพัฒนาปรับปรุงระบบความปลอดภัย รวมไปถึงการทํา
ประโยชน์ให้แก่สงัคม ซึ่งเป็นวิธีการกระตุ้นและยํ้าเตือนลูกค้าให้กลบัมาซื้อสินค้าและ
บรกิารบ่อยครัง้ขึน้สอดคลอ้งกบับทความของ นิตนา ฐานิตธนกร (2553) เรื่อง Social 
Media: กลยุทธผ์ลกัและดงึสาํหรบัผูป้ระกอบการ ในหวัขอ้การใชส้ื่อสงัคมออนไลน์ในกล
ยุทธผ์ลกัและดงึ ซึง่การประชาสมัพนัธไ์มไ่ดแ้ค่สรา้งการรบัรูข้อ้มลูขา่วสารของบรษิทัแต่
เป็นเครื่องมอืการสื่อสารการตลาดทีใ่ชเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหม้ากทีสุ่ด
นําไปสูก่ารสรา้งยอดขายทีเ่พิม่ 
 

25. ผลวจิยัพบวา่ ปจัจยัการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร ดา้นการจดักจิกรรมทางการตลาด
สามารถทํานายพฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารด้านความถี่ในการสัง่ซื้อสนิค้าหรือ
บรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา บนเวบ็ไซต ์ENSOGOโดยพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิาร
ดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา บนเวบ็ไซต ์ENSOGO มี
ความสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงในทศิทางตรงกนัขา้มกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นการ
จดักจิกรรมอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยลูกคา้ทีใ่หค้วามสาํคญักบัปจัจยัการ
สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านการจดักิจกรรมทางการตลาดมากขึ้นจะส่งผลให้
ความถี่ในการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่่านมาลดลง ซึง่จากผลวจิยัดา้น
ค่าเฉลี่ยของการจดักจิกรรม ลูกคา้ใหค้วามสนใจในระดบัตํ่าทีสุ่ดเมื่อเทยีบกบัการสื่อสาร
การตลาดด้านอื่นๆ เน่ืองมาจากกจิกรรมของทางเวบ็ไซต์ไม่เป็นที่น่าสนใจ ไม่สามารถ
ดงึดูดลูกค้าให้เข้ารวมในกิจกรรมนัน้ๆ และลูกค้าบางรายอาจจะรู้สกึผดิหวงัในการจดั
กิจกรรมของทางเว็บไซต์ส่งผลให้ลูกค้ามีความถี่ในการสัง่ซื้อสินค้าหรือบริการลดลง
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สอดคลอ้งกบัหนงัสอืของ Ruth P. Stevens (2548). Trade Show and Event Marketing. 
ในหวัขอ้ จุดออ่นของการจดักจิกรรมทางการตลาดซึง่ตอ้งคาํนึงถงึก่อนการตดัสนิใจใชเ้พื่อ
กระตุน้ยอดขายซึง่เป็นเป้าหมายสงูสดุของกจิการ 
 

26. ผลวจิยัพบว่า ปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ดา้นการบอกต่อสามารถทํานาย
พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนที่
ผา่นมา บนเวบ็ไซต ์ENSOGO โดยพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการ
สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา บนเวบ็ไซต ์ENSOGO มคีวามสมัพนัธเ์ชงิ
เสน้ตรงในทศิทางตรงกนัขา้มกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการบอกต่ออย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยเมื่อใหค้วามสาํคญักบัปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร ด้านการบอกต่อเพิ่มขึ้นจะส่งผลให้พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการด้าน
ความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนลดลง จากการวเิคราะหข์อ้มลูน้ี ลูกคา้ที่
เคยซื้อสินค้าและบริการโดยได้รบัการบอกต่อนัน้อาจจะมีความไม่พอใจในสินค้าและ
บรกิารของทางเวบ็ไซต์ทําใหลู้กคา้มกีารบอกต่อขอ้มูลในแง่ลบซึง่จะส่งผลในวงกวา้งจาก
การบอกเล่าปากต่อปากสอดคล้องกบับทความของ นิตนา ฐานิตธนกร (2553) เรื่อง  
“อทิธพิลของการบอกต่อบนโลกอนิเทอรเ์น็ต” ในหวัขอ้การประชาสมัพนัธท์ีม่ปีระสทิธภิาพ
มกัจะมาในรูปแบบของการบอกต่อ เพราะถอืว่าเป็นการตลาดที่มปีระสทิธภิาพและมี
ค่าใชจ้่ายทีไ่ม่สงู เมื่อเปรยีบเทยีบกบัการโฆษณาหรอืการทาํตลาดดา้นอื่นๆ อกีทัง้ยงัมี
พลงัหรอืมน้ํีาหนกัในการสรา้งความน่าเชื่อถอืมากกว่าโฆษณาแบบอื่นๆ เพราะมกีารบอก
ต่อและการยนืยนัจากเพื่อนในสงัคมออนไลน์ ซึง่ป็นเครื่องมอืช่วยในการสรา้งแบรนดใ์ห้
เป็นทีรู่จ้กัมากขึน้ หรอืเพื่อการบรรลุวตัถุประสงค ์ ทางการตลาดดา้นอื่นๆ เช่น สามารถ
ขายสนิคา้ไดเ้พิม่มากขึน้หรอืเพิม่ยอดขายใหส้งูขึน้ในเวลาอนัสัน้ แต่ในทางตรงกนัขา้มการ
บอกต่อในแงล่บกส็รา้งผลเสยีใหผู้ป้ระกอบการเป็นจาํนวนมากเชน่กนั 

ข้อเสนอแนะจากงานวิจยั 
จากผลการศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมเพศชายแบบร่วมกลุ่มกนัซื้อบน

เวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานครผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี  
1. ผูป้ระกอบการควรมกีารจดัโปรโมชัน่ในรายการสนิคา้และบรกิารของผูห้ญงิโดยเฉพาะเพื่อ

ดงึดดูความสนใจจากเพศหญงิและผลกัดนัใหลู้กคา้ทีเ่ป็นเพศหญงิมกีารซือ้สนิคา้และบรกิาร
ทนัท ีเช่น เช่นเซต็อาหารกล่องสาํหรบัผูห้ญงิ ซือ้ 3 กล่อง แถม 1 กล่อง กระตุน้กลุ่มลูกคา้
ผูห้ญงิใหห้นัมาซือ้สนิคา้และบรกิารทนัทแีละซือ้ดว้ยปรมิาณเยอะขึน้อกีดว้ย เน่ืองจากลูกคา้
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ที่เป็นเพศหญงิมคี่าเฉลี่ยดา้นพฤติกรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารด้านระยะเวลาการสัง่ซื้อ
สนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดมากกว่าเพศชาย ซึง่หมายความว่า ผูห้ญงิใชเ้วลาในการกลบัมา
ซือ้สนิคา้และบรกิารกบัทางเวบ็ไซตน์านกวา่ผูช้าย 
 

2. เมื่อมกีารออกผลติภณัฑท์างดา้นบรกิารใหม่ๆ  เช่นหอ้งพกัโรงแรม 5 ดาวและ การบรกิารส
ปาในโรงแรม ผูป้ระกอบการควรจะมกีารจดัสง่เมลข์า่วสารผลติภณัฑท์างดา้นบรกิารน้ีใหแ้ก่
กลุ่มลูกคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายุ 31 ปีขึน้ไปน้ีก่อนกลุ่มอื่นๆ โดยการใชข้อ้มลู
การซื้อสนิคา้และบรกิารทีม่อียู่แลว้จดัทําในรูปแบบการบรหิารงานลูกคา้สมัพนัธ์ (CRM) 
เพิม่คุณภาพการใหบ้รกิารเพื่อครองใจลูกคา้กลุ่มน้ีมากขึน้ เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ทีเ่คยซื้อ
สนิคา้และบรกิารทีม่อีาย ุ31 ปีขึน้ไปมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของ
บรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้สงูกวา่ในทุกๆกลุ่มของชว่งอาย ุ 

 
3. ผูป้ระกอบการสามารถนําขอ้มลูประวตักิารซือ้สนิคา้และบรกิารของลูกคา้มาจดัทาํในรปูแบบ

การบรหิารงานลูกคา้สมัพนัธ ์และใชเ้มลแ์จง้สทิธปิระโยชน์พเิศษเพิม่เตมิใหก้บักลุ่มลูกคา้ที่
เคยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่อีายุ 31 ปีขึน้ไป เพื่อกระตุน้ใหซ้ือ้ทนัทแีละซือ้บ่อยขึน้ดว้ย เช่น 
เมื่อซือ้สนิคา้และบรกิารครบ 3,500 บาทขึน้ไปในระยะเวลาทีก่ําหนด จะไดร้บัสทิธซ์ือ้ดลี
ครัง้ต่อไปในราคา 50% ของราคาดลี เน่ืองจากลกูคา้กลุ่มลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้และบรกิารทีม่ี
อายุ 31 ปีขึน้ไปมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถี่ในการสัง่ซือ้สนิคา้หรอื
บรกิารใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาสงูกวา่ในทุกๆกลุ่มของชว่งอาย ุ 

 
4. ผูป้ระกอบการสามารถนําขอ้มลูประวตักิารซือ้สนิคา้และบรกิารของลูกคา้มาจดัทาํในรปูแบบ

การบริหารงานลูกค้าสมัพนัธ์ และใช้เมล์แจ้งสิทธิประโยชน์พิเศษเพิ่มเติมให้กบักลุ่มผู้
ประกอบธุรกจิสว่นตวั เพื่อกระตุน้ใหซ้ือ้ทนัทเีช่น เมื่อซือ้สนิคา้หรอืบรกิารครบ 3,500 บาท
ขึน้ไป จะไดร้บัเงนิคนื 10% อกีทัง้ควรมกีารใหบ้รกิารพเิศษกบักลุ่มน้ีเพิม่เตมิดว้ยเช่นม ี
Call Center 24 ชัว่โมงสาํหรบัลกูคา้กลุ่มน้ีโดยเฉพาะ เน่ืองจากกลุ่มผูป้ระกอบธุรกจิสว่นตวั
มพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้มากกว่า
กลุ่มอาชพีอื่นๆ  
 

5. ผูป้ระกอบการควรเสนอการบรกิารระดบัสูงใหก้บักลุ่มลูกคา้ที่เคยซื้อสนิค้าและบรกิารที่มี
ระดบัรายได ้40,001 บาทขึน้ไป โดยการใหบ้รกิารทีเ่ป็นเลศิแก่กลุ่มเป้าหมายระดบัสงู เช่น
การใหส้ทิธพิเิศษต่างๆ เช่น การเพิม่ Welcome Drink ใหก้บัคนกลุ่มน้ีเมื่อเขา้พกัทีโ่รงแรม 
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หรอื เพิม่ระยะเวลาการนวดอกี 15 นาทเีมื่อเขา้รบับรกิารสปา สรา้งความรูส้กึที่พเิศษ
สําหรบัคนกลุ่มน้ี เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ทีเ่คยซื้อสนิคา้และบรกิารที่มรีะดบัรายได ้ 40,001 
บาทขึน้ไปมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลี่ยของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละ
ครัง้มากกวา่กลุ่มระดบัรายไดอ้ื่นๆ   

 
6. ผู้ประกอบการควรกําหนดกลยุทธ์ในการวางแผนสําหรบักลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อสินค้าและ

บรกิารทีม่กีารศกึษาระดบัตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตร ีโดยนําขอ้มลูดา้นเหตุผลในเลอืกซือ้
สนิคา้หรอืบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ซึง่พบว่าลูกคา้สว่นใหญ่ซือ้สนิคา้และบรกิารเพราะ
ดลีและราคาน่าสนใจ นัน้มาประยกุตใ์ชก้บัพฤตกิรรมของลกูคา้กลุ่มน้ีก่อนเพราะเป็นกลุ่มทีม่ี
จาํนวนมากทีส่ดุซึง่มโีอกาสทีจ่ะเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัของเรา โดยคาํนึงถงึวา่ดลีอะไรทีเ่คา้
มคีวามสนใจและราคาทีลู่กคา้รบัไดแ้ละสามารถซือ้ได ้ตอบสนองความตอ้งการลูกคา้กลุ่มน้ี
ใหม้ากทีสุ่ด เพื่อกลบัมาซื้อซํ้า เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ทีเ่คยซื้อสนิคา้และบรกิารทีม่กีารศกึษา
ระดบัตํ่ากว่าหรอืเท่ากบัปรญิญาตรใีชร้ะยะเวลาในการกลบัมาซื้อสนิคา้และบรกิารเรว็กว่า
ลกูคา้ทีเ่คยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารทีม่กีารศกึษาระดบัสงูกวา่ปรญิญาตร ี 

 
7.  ผูป้ระกอบการควรพยายามชีใ้หลู้กคา้เหน็ว่าราคาสนิคา้ทีท่างเวบ็ไซต ์ENSOGO นําเสนอ

นัน้มคีวามคุม้ค่าและถูกกว่าราคาปกตมิาก เน่ืองจากปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นรา
คามผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้
บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ในทศิทางตรงกนัขา้มกนั โดยเมื่อมกีารใหค้วามสาํคญักบัปจัจยัสว่น
ประสมทางการตลาดดา้นราคาเพิม่ขึน้จะมผีลทําใหพ้ฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารดา้น
ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซตล์ดลง 

 
8. ผูป้ระกอบการควรพฒันา ปรบัปรุงกระบวนการบนเวบ็ไซต์ ENSOGO โดยเฉพาะอย่างยิง่

ดา้นความปลอดภยัในการชําระเงนิ เพราะคนส่วนใหญ่มกักงัวลเมื่อชาํระเงนิค่าสนิคา้หรอื
บรกิารผา่นอนิเทอรเ์น็ตโดยการใชบ้ตัรเครดติ ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรพฒันาและปรบัปรุง
ระบบอย่างต่อเน่ืองรวมไปถงึการร่วมมอืกบัธนาคารที่ผูป้ระกอบการลงระบบตดัผ่านบตัร
เครดติ ตรวจสอบ ป้องกนัเพื่อไม่ใหแ้กงค์มชิฉาชพีโจรกรรมเงนิผ่านบตัรเครดติ โดยการ
ประชาสมัพนัธ์ใหลู้กคา้เชื้อมัน่ในระบบเพื่อสรา้งความไว้วางใจและต้องการซื้อสนิค้าและ
บรกิารของทางเวบ็ไวตเ์พิม่ขึน้ รวมไปถงึคาํอธบิายขัน้ตอนสัง่ซือ้ และการชาํระเงนิทีช่ดัเจน 
ควรมรีายละเอยีดคําอธิบายอย่างง่าย ไม่ซบัซ้อน โดยการแสดงแผนภาพขัน้ตอนให้กบั
ลูกคา้ในแต่ละขัน้ตอน ผลกัดนัใหลู้กคา้มคีวามต้องการซื้อเรื่อยๆเน่ืองมาจากขัน้ตอนที่ไม่
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ซบัซอ้น เพราะปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
สินค้าและบริการด้านราคาเฉลี่ยของสินค้าที่เคยซื้อในแต่ละครัง้บนเว็บไซต์ในทิศทาง
เดยีวกนั 

 
9. ผูป้ระกอบการควรชีใ้หลู้กคา้เหน็ว่าราคาของการบรกิารทีท่างเวบ็ไซต ์ENSOGO นําเสนอ

นัน้มคีวามคุม้ค่าและถูกกว่าราคาปกตมิาก เน่ืองจากปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นรา
คามผีลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารด้านราคาเฉลี่ยของบรกิารที่เคยซื้อในแต่ละ
ครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ในทศิทางตรงกนัขา้มกนั เมื่อมกีารใหค้วามสาํคญักบัปจัจยัสว่น
ประสมทางการตลาดด้านราคาเพิม่ขึ้นจะมผีลต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าและบรกิารด้าน
ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีเ่คยซือ้ในแต่ละครัง้บนเวบ็ไซตล์ดลง 

 
10. ผูป้ระกอบการควรพฒันาปรบัปรุงกลยุทธด์า้นสถานทีใ่ชบ้รกิาร โดยใชว้ธิกีารการตดิต่อกบั

เวบ็ไซตต์วักลางการหาขอ้มลูเช่น Google  Yahoo และ MSN เพื่อเพิม่ความรวดเรว็ในการ
คน้หาขอ้มลูเวบ็ไซต ์ ENSOGOแก่ลูกคา้ พรอ้มทัง้จ่ายค่าตอบแทนใหแ้ก่เวบ็ไซต์ตวักลาง
เพือ่ชื่อเวบ็ไซตแ์ละรายละเอยีดต่างๆของตนจะอยูห่น้าแรกและลาํดบัแรก งา่ยต่อการหา อกี
ทัง้ยงัตอ้งพฒันาปรบัปรุงเวบ็ไซตด์า้นระบบ Server  อยูเ่สมอเพื่อความรวดเรว็และงา่ยใน
การเขา้สู่ระบบของทางเวบ็ไซต์โดยตรง เพราะปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที่
ใชบ้รกิารมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลี่ยของบรกิารที่เคยซื้อใน
แต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ในทศิทางเดยีวกนั  

 
11. ผูป้ระกอบการควรแสดงการเปรยีบเทยีบใหเ้หน็ถงึส่วนต่างจากราคาปกตอิย่างชดัเจนโดย

แสดงรายละเอยีดการลดเป็นทัง้ตวัเงนิและเป็นเปอรเ์ซน็ต ์(%) อย่างชดัเจนดว้ย พรอ้มทัง้
ศกึษาคู่แขง่และเสนอราคาสนิคา้และบรกิารทีต่ํ่ากว่าคู่แขง่รายอื่นๆ เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้ซือ้
ทนัท ีอกีทัง้ยงัการกระตุ้นให้ลูกค้ากลบัมาซื้อสนิค้าและบรกิารเรว็ยิง่ขึ้นเน่ืองมาจากเมื่อ
ลูกคา้ไดเ้ปรยีบเทยีบราคาของทางเวบ็ไซต์ ENSOGO กบัคู่แข่งแล้ว เหน็ว่าสนิคา้และ
บรกิารของทางเวบ็ไซตม์คีวามคุม้คา่มากกวา่ ลกูคา้กจ็ะกลบัมาซือ้สนิคา้และบรกิารของทาง
เว็บไซต์บ่อยและเร็วยิ่งขึ้น เน่ืองจากปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และบรกิารดา้นระยะเวลาการสัง่ซื้อสนิคา้หรอืบรกิารครัง้ล่าสุดบน
เวบ็ไซต ์ENSOGO ในทศิทางเดยีวกนั  
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12. ผูป้ระกอบการควรปรบัปรุงกลยุทธ์สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านโฆษณาเสยีใหม ่
โดยมุ่งเน้นไปที่การปรับปรุงโฆษณาจากสื่อสิ่งพิมพ์ เช่น โฆษณาในนิตยสารคลีโอ 
หนงัสอืพมิพเ์ดลนิิวส ์และหนังสอืในเครอืเนชัน่ เน่ืองจากคนใหค้วามสาํคญักบัโฆษณาดา้น
น้ีสูงกว่าดา้นอื่นๆ การทําหน้าโฆษณาใหด้งึดูด โดยใชส้แีละการวางเลยเ์อาท์ (Layout) 
อย่างเหมาะสม และอาจจะใชด้ารา นักแสดงที่เป็นที่นิยม มาเป็นแบบบนหน้าโฆษณา ให้
เกดิการดงึดดู กระตุน้ดา้นอารมณ์และความรูส้กึใหแ้ก่ลูกคา้ และควรปรบัปรุงเกีย่วกบัความ
น่าสนใจของโฆษณาในทุกๆสื่ออกีดว้ย เน่ืองจากปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร 
ดา้นโฆษณามผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีเ่คยซือ้ใน
แต่ละครัง้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ในทศิทางเดยีวกนั  

 
13. ผูป้ระกอบการควรมุ่งเน้นไปทีก่ารเผยแพร่ข่าวสารเกี่ยวกบัสนิคา้และบรกิารผ่านช่องทาง

ต่างๆ เช่น Email Facebook และเวบ็ไซตเ์ช่น Ensogo Thailand Facebook เพราะลูกคา้
ใหค้วามสาํคญัดา้นน้ีมากทีสุ่ด โดยกลุ่มลูกคา้หลกัของทาง ENSOGO จะเป็นกลุ่มคนทีใ่ช้
อินเทอร์เน็ตในการติดต่อสื่อสารอีกทัง้ยังเป็นกลุ่มคนบนสังคมออนไลน์ หรือ Social 
Network ซึง่เป็นกลุ่มคนทีต่อ้งการรบัรูข้า่วสารเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารอยา่งรวดเรว็ ดงันัน้
ผูป้ระกอบการตอ้งเขา้ใจลกัษณะของคนกลุ่มน้ีแลว้ตอบสนองคนกลุ่มน้ีใหม้ากทีสุ่ด เช่นใน
เฟสบุ๊ก หรอื ทาง Email ควรมเีจา้หน้าที่ ที่จะทําการเผยแพร่ข่าวสารตลอด 24 ชม. 
โดยเฉพาะทางเฟสบุ๊กของ ENSOGO ควรเผยแพร่ข่าวสาร ตอบกลบัขอ้สงสยั และ
แกป้ญัหาเฉพาะหน้าทีเ่กดิขึน้อย่างสมํ่าเสมอ เพื่อสรา้งการกระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการทีจ่ะ
ซื้อสนิค้าและบรกิารบนเวบ็ไซต์และซื้อบ่อยขึน้ เน่ืองจากปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบ
ครบวงจร ดา้นประชาสมัพนัธม์ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถี่ในการ
สัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ในทศิทางเดยีวกนั  

 
14. ผูป้ระกอบการควรปรบัปรุงกลยุทธ์สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านกจิกรรมทางการ 

ตลาด เน่ืองจากทีผ่า่นมาการจดักจิกรรมของทางเวบ็ไซตไ์ม่เป็นทีน่่าสนใจ ลูกคา้ไม่ค่อยให้
ความสาํคญั ดงันัน้ควรพฒันาสรา้งสรรคก์จิกรรมทีม่ปีระโยชน์เพื่อดงึดูดลูกคา้ใหเ้กดิความ
สนใจและเขา้รวมในกจิกรรมนัน้ๆ เช่นประเภทสนิคา้ทีต่อ้งการซือ้มากทีสุ่ดคอื อาหาร ทาง
เวบ็ไซต์กค็วรจดักจิกรรมเกี่ยวกบัอาหารเช่น สมาชกิ ENSOGO ทีซ่ื้อดลีอาหารภายใน
เดอืนเมษายนสามารถเขา้รว่มกจิกรรมอาหารนานาชาตทิีท่าง ENSOGO จดัขึน้แลว้ รวมไป
ถงึการจดักจิกรรม Work Shop สอนการแต่งหน้าใหก้บัสมาชกิ ENSOGO เมื่อซือ้ดลี
เครื่องสาํอางภายในเดอืนเมษายนดว้ย ในสว่นของประเภทบรกิารทีต่อ้งการซือ้มากทีสุ่ดคอื 
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โรงแรม ทีพ่กั กค็วรจดักจิกรรมทีเ่กีย่วกบัโรงแรม ทีพ่กั ใหแ้ก่สมาชกิ ENSOGO โดย
อาจจะใชว้ธิจีบัฉลากเลอืกผูเ้ขา้รว่ม เช่น ผูโ้ชคดทีีม่ยีอดค่าใชจ้่ายสงูสุด 30 ท่านแรกไดเ้ขา้
ร่วมเขา้พกัทีโ่รงแรม 5 ดาว ซึ่งเป็นโรงแรมทีเ่คยเขา้ร่วมเสนอขายดลีกบัทาง ENSOGO 
แลว้ โดยการจดักจิกรรมนัน้จะคาํนึงถงึความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกัเพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้
อยากซือ้สนิคา้และบรกิารทนัททีีเ่หน็ดลีนัน้ๆ เน่ืองจากปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบครบ
วงจร ดา้นการกจิกรรมทางการตลาดมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถี่
ในการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO ในทศิทางตรงกนั
ขา้ม  
 

15. ผูป้ระกอบการควรมุง่เน้นปรบัปรงุกลยทุธก์ารบอกต่อของทางเวบ็ไซต ์เน่ืองจากการบอกต่อ
ของลูกคา้ที่ผ่านมามผีลทางดา้นลบ ลูกคา้ทีเ่คยซื้อสนิคา้และบรกิารโดยไดร้บัการบอกต่อ
นัน้อาจจะมีความไม่พอใจในสินค้าและบริการของทางเว็บไซต์ ดงันัน้ทางเว็บไซต์ควร
แก้ปญัหาน้ีโดยการสรา้งความน่าเชื่อถือในทุกดา้นๆ ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคเพื่อใหลู้กคา้มัน่ใจใน
สนิคา้และบรกิาร โดยคดัเลอืกสนิคา้และบรกิารทีม่มีาตรฐานเพื่อนําเสนอใหแ้ก่ลูกคา้รวมไป
ถงึการบรกิารดา้นต่างๆของทางเวบ็ไซต ์ENSOGO เพื่อสรา้งความเชื่อมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้ว่าจะ
ไดผ้ลติภณัฑท์ีม่รีายละเอยีดตรงกบัโฆษณา รวมไปถงึไดร้บัสนิคา้และบรกิารทีไ่ดม้าตรฐาน 
มรีะบบการการชําระเงนิทีค่วามปลอดภยั และมกีระบวนการขัน้ตอนการสัง่ซื้อทีไ่ม่ยุ่งยาก
อกีด้วย ซึ่งจะส่งผลให้ลูกค้ามกีารบอกต่อในทางบวกเป็นผลดแีก่ทางเว็บไซต์ เน่ืองจาก
ปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ดา้นการบอกต่อมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้
และบรกิารดา้นความถี่ในการสัง่ซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนทีผ่่านมาบนเวบ็ไซต ์
ENSOGO ในทศิทางตรงกนัขา้ม โดยเมื่อปจัจยัการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรดา้นการ
บอกต่อเพิม่ขึน้จะสง่ผลใหพ้ฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารดา้นความถีใ่นการสัง่ซือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร ใน 1 เดอืนลดลง 

 
16. จากการศกึษาพบว่า ผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันาพฒันาปรบัปรุงดา้นกจิกรรมการตลาด

ของทางเวบ็ไซต์ โดยคํานึงถงึความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั ศกึษาพฤตกิรรมของลูกคา้
ในรปูแบบการบรหิารงานลูกคา้สมัพนัธ ์เพื่อสรา้งสรรคก์จิกรรมทีม่ปีระโยชน์ดงึดดูลูกคา้ให้
เกดิความสนใจและเขา้รวมในกจิกรรมนัน้ๆ เช่นประเภทสนิค้าที่ต้องการซื้อมากที่สุดคอื 
อาหาร ดงันัน้ทางเว็บไซต์ควรจดักิจกรรมเกี่ยวกบัอาหาร ในส่วนของประเภทบรกิารที่
ตอ้งการซือ้มากทีสุ่ดคอื โรงแรม ทีพ่กั กค็วรจดักจิกรรมทีเ่กี่ยวกบัโรงแรม ทีพ่กั ใหแ้ก่
สมาชกิ ENSOGO ไดเ้ขา้มามสีว่นรว่มในกจิกรรม เน่ืองจากการจดักจิกรรมทางการตลาดมี
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ค่าเฉลี่ยระดบัความสําคญัอยู่ในระดบัปานกลางและมคี่าระดบัความสาํคญัน้อยทีสุ่ดในดา้น
การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจรของเวบ็ไซต ์ENSOGO  

 
17. จากการศกึษาพบว่า ผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันาปรบัปรุงโดยมุ่งเน้นไปทีก่ารปรบัปรุง

ด้านการจดักิจกรรมชิงรางวลัของทางเว็บไซต์ให้มีความน่าดึงดูดมากกว่าเดิมพร้อมทัง้
สนับสนุนส่งเสรมิการพฒันาระบบการส่งขอ้มูลข่าวสารใหท้ราบผ่านทางอเีมลล์, เฟสบุ๊ค 
ทวติเตอร์และสื่อออนไลน์ให้รวดเรว็และแม่นยําเพิม่มากขึ้นเพื่อการขยายฐานลูกค้าและ
รักษาฐานลูกค้าเดิม เน่ืองจากลูกค้าให้ความสําคัญกับส่งเสริมการตลาดบนเว็บไซต ์
ENSOGO ในระดบัน้อยและเมื่อเปรยีบเทยีบกบัดา้นอื่นๆจะอยูใ่นระดบัน้อยทีสุ่ดในปจัจยั
ดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 

 

ข้อเสนอแนะในการทาํวิจยัครัง้ต่อไป 
สาํหรบังานวจิยัครัง้ต่อไป ทางผูว้จิยัมคีวามเหน็วา่ควรทาํการศกึษาดงัต่อไปน้ี 

1. ในการวจิยัครัง้ต่อไป ควรมกีารศกึษาระบบบรหิารจดัการธุรกจิการขายสนิคา้ผ่านระบบ
ออนไลน์โดยเฉพาะความปลอดภยัในการชําระเงนิ เพื่อใหผู้ป้ระกอบการสามารถนําขอ้มลู
ไปใชใ้นการวางแผน และพฒันาเวบไซตใ์หม้คีวามน่าเชื่อถอืมากยิง่ขึน้ 

2. ในการวจิยัครัง้ต่อไป ควรมกีารศกึษาเรื่องการประชาสมัพนัธข์องบนเวบ็ไซต์ดา้นการทํา
ประโยชน์ใหก้บัสงัคมของบรษิทัขายสนิคา้และบรกิารออนไลน์ (CSR) เพื่อใหผู้ป้ระกอบการ
นําขอ้มลูไปใชใ้นการวางแผนกลยทุธก์ารจดัทาํกจิกรรมเพือ่สงัคม สรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหแ้ก่
บรษิทั 

3. ในการวจิยัครัง้ต่อไป ควรมกีารศกึษาในเรื่องกฎหมายคุม้ครองผูบ้รโิภค และกฎหมาย
เกีย่วกบัการซือ้ขายสนิคา้และบรกิารผา่นระบบออนไลน์ เพื่อใหผู้ป้ระกอบการนํามาพฒันา
และปรบัปรงุเวบไซตใ์หม้ปีระสทิธภิาพ มากขึน้ 

4. ในการวจิยัครัง้ต่อไป ควรมกีารศกึษาเรื่องอทิธพิลของเพื่อนในเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ 
(Facebook, Tweeter) ต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารผา่นทางอนิเทอรเ์น็ต เพื่อให้
ผูป้ระกอบการสามารถนําขอ้มูลไปใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์ การทําการตลาดสําหรบัใหไ้ด้
ประสทิธภิาพมากทีส่ดุ 
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 เลขทีแ่บบสอบถาม 
 

แบบสอบถาม 
เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกันซ้ือบนเว็บไซต ์

ENSOGO ของลกูค้าในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
คาํช้ีแจง 
  
 แบบสอบถามน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาพฤตกิรรมของลูกคา้ในการใชบ้รกิารซือ้สนิคา้และ
บรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อทีจ่ะนําผล
ในการวจิยัที่ได้ ไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของเว็บไซต์แบบร่วมกลุ่มกนัซื้อเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ใหไ้ดม้ากทีส่ดุ 
 แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 4 ตอน คอื 
 สว่นที ่ 1  ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 สว่นที ่ 2 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้น
สถานทีใ่ชบ้รกิารดา้นสง่เสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ ของเวบ็ไซต ์ ENSOGO ในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 สว่นที ่ 3 การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ของเวบ็ไซต ์ ENSOGO ในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 สว่นที ่ 4  พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลกูคา้ใน
เขตกรงุเทพมหานคร 
 
ส่วนท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเครื่องหมาย / หน้าข้อความท่ีตรงกบัข้อมลูของท่านมากท่ีสดุ 
 
1. เพศ   
(  ) ชาย      (  ) หญงิ  
 
2. อายุ  
(  ) ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20 ปี   (  ) อาย ุ21-25 ปี 
(  ) อาย ุ26-30 ปี    (  ) อาย ุ31-35 ปี 
(  ) มากกวา่ 35 ปี 
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3. อาชพี  
(  ) นกัเรยีน/ นิสติ/ นกัศกึษา   (  ) พนกังานบรษิทัเอกชน 
(  ) รบัราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ  (  ) ธุรกจิสว่นตวั 
(  ) พอ่บา้น/ แมบ่า้น    (  ) อื่นๆ (โปรดระบุ)  
 
4. รายไดต่้อเดอืน แบ่งเป็น 
(  ) ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท  (  ) 10,001 – 20,000 บาท 
(  ) 20,001 – 30,000 บาท   (  ) 30,001 – 40,000 บาท 
(  ) 40,001 บาท ขึน้ไป 
 
5.วุฒกิารศกึษา  
(  ) ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี    (  ) ปรญิญาตร ี
(  ) สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 
ส่วนท่ี 2 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นสถานทีใ่ช้
บรกิาร ดา้นสง่เสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการของเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร 
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเครือ่งหมาย / ในช่องทีต่รงกบัขอ้มลูทา่นมากทีส่ดุในดา้นต่างๆของปจัจยัทีม่ผีล
ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารบนเวบ็ไซต ์ENSOGO 

 

ระดบัความสาํคญั 
มาก
ทีส่ดุ 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีส่ดุ 

5 4 3 2 1 
ด้านผลิตภณัฑบ์นเวบ็ไซต ์ENSOGO      
6. ความหลากหลายของสนิคา้และบรกิาร      
7. ความน่าเชื่อถอื ชื่อเสยีงของสนิคา้และบรกิาร      
8. ความสวยงามของภาพสนิคา้บนเวบ็ไซต ์      
9. ความครบถ้วนของขอ้มูลในการบอกคุณลกัษณะ

ของสนิคา้และบรกิาร 
     

ด้านราคาบนเวบ็ไซต ์ENSOGO      
10. เวบ็ไซตม์กีารเสนอสนิคา้และบรกิารทีร่าคาตํ่ากว่า

ทอ้งตลาดมาก 
     

11. การเปรยีบเทยีบใหเ้หน็ถงึส่วนต่างจากราคาปกติ
อยา่งชดัเจน 
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ระดบัความสาํคญั 
มาก
ทีส่ดุ 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีส่ดุ 

5 4 3 2 1 
ด้านสถานท่ีใช้บริการ บนเวบ็ไซต ์ENSOGO      
12. ความง่ า ย ในการ เข้าสู่ ร ะบบทาง เ ว็บ ไซต ์

ENSOGO 
     

13. ความรวด เร็ว ในการค้นหาข้อมูล เ ว็บ ไซต ์
ENSOGO ผ่านเว็บไซต์ตัวกลางเช่น  Google  
Yahoo และ MSN  

     

ด้านการส่งเสริมการตลาดบนเวบ็ไซต ์ENSOGO      
14. มกีารสะสมแตม้เพือ่ใชเ้ป็นสว่นลดในครัง้ต่อๆ ไป      
15. มกีารจดักจิกรรมชงิรางวลั       
16. มกีารสง่เสรมิการขายรว่มกบับตัรเครดติ 
 และเครอืขา่ยสญัญาณโทรศพัทม์อืถอื  

     

17. มกีารส่งข้อมูลข่าวสารให้ทราบผ่านทางอีเมลล์, 
เฟสบุ๊ค ทวติเตอร ์และสือ่ออนไลน์ 

      

ด้านกระบวนการบนเวบ็ไซต ์ENSOGO      
18. ชอ่งทางการชาํระเงนิทีห่ลากหลาย      
19. ความปลอดภยัในการชาํระเงนิ      
20. คําอธิบายขัน้ตอนสัง่ซื้อ และการชําระเงินที่

ชดัเจน 
     

21. การติดต่อสอบถามทางโทรศัพท์ได้ตลอด 24 
ชัว่โมง 

     

22. บริการส่ง E-mail เพื่อยืนยนัการสัง่ซื้อรวดเร็ว 
และถูกตอ้ง 

     

23. การรกัษาความเป็นส่วนตวัของสมาชกิตามความ
ตอ้งการ 
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ส่วนท่ี 3  การสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ของเวบ็ไซต ์ENSOGO ในเขตกรงุเทพมหานคร 
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเครือ่งหมาย / ในชอ่งทีต่รงกบัขอ้มลูทา่นมากทีส่ดุเกีย่วกบัการใชส้ือ่โฆษณา 
ประชาสมัพนัธร์วมไปถงึการใชเ้ครือ่งมอืทางการตลาดของเวบ็ไซต ์ENSOGO ทีก่ระตุน้ใหท้า่นรูจ้กั 
รูส้กึสนใจและตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารดงักล่าว 

 

ระดบัความสาํคญั 
มาก
ทีส่ดุ 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีส่ดุ 

5 4 3 2 1 
การโฆษณาของเวบ็ไซต ์ENSOGO      
24. ความเหมาะสมของโฆษณาจากสื่อสิ่งพิมพ์ เช่น 

โฆษณาในนิตยสารคลีโอ หนังสือพิมพ์เดลินิวส์ และ
หนงัสอืในเครอืเนชัน่ 

     

25. ความเหมาะสมของโฆษณาทางโทรทศัน์      
26. ความเหมาะสมของโฆษณาผ่านทางสปอตวิทยุเช่น 

คลื่นวทิยเุวอรจ์ิน้ ฮติส ์
     

27. โฆษณามคีวามน่าสนใจ      
การส่งเสริมการขายของเวบ็ไซต ์ENSOGO      
28. จดักจิกรรมส่งเสรมิการขายสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของคุณ เช่น การจบัรางวลัผูโ้ชคดไีดร้บั IPAD IPhone 
สร้อยจี้เพชร แพกเกจทัวร์ฮ่องกง 3วัน 2 คืน และ
รถยนต ์NISSAN MARCH 

     

29. ความถีใ่นการจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย      
30. กิจกรรมส่งเสริมการขายดึงดูดให้คุณซื้อสินค้าและ

บรกิารกบัทาง ENSOGO ทนัท ีเช่น การจ่ายผา่นบตัร
เครดติ HSBC ไดร้บัสว่นลดเพิม่ 5%   

     

การประชาสมัพนัธข์องเวบ็ไซต ์ENSOGO      
31. มกีารเผยแพร่ข่าวสารเกี่ยวกบัสินค้าและบริการผ่าน

ช่องทางต่างๆ เช่น Email Facebook และเวบ็ไซตเ์ช่น 
Ensogo Thailand Facebook 

     

32. มกีารเผยแพรข่อ้มลูขา่วสาร การดาํเนินงานของบรษิทั      
33.  การทาํประโยชน์ใหก้บัสงัคมของบรษิทั ENSOGO 

เชน่ การแจกถุงยงัชพี ชว่ยผูป้ระสบภยัน้ําทว่มจงัหวดั
ปทุมธานีและมอบรถเขน็แก่เดก็พกิารยากไรท้ัว่ประเทศ 
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ระดบัความสาํคญั 

มากทีส่ดุ มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีส่ดุ 

5 4 3 2 1 
การจัด กิจกรรมทางการตลาด  เ ช่น  การจัด
ประกวดการจดัการแข่งขนั  

     

34. การจัดกิจกรรมทางการตลาดตรงกับความ
ตอ้งการของคุณ เช่นการประกวด Ensogo Idol 
Search 

     

35. กจิกรรมมคีวามน่าดงึดดูใหเ้กดิการเขา้รว่ม      
การบอกต่อ (Word of Mouth)      
36. ได้รบัการบอกต่อแนะนําสินค้าและบริการของ

เวบ็ไซตผ์า่นทางสงัคมออนไลน์ 
     

37. ได้รบัส่วนลดจํานวน 100 บาทในการแนะนํา
เพือ่นใหส้มคัรเป็นสมาชกิและซือ้สนิคา้และบรกิาร
บนเวบ็ไซต ์

     

38. เพื่อนในสงัคมออนไลน์มอีทิธพิลในการซื้อสนิค้า
และบรกิารบนเวบ็ไซต ์

     

 
ส่วนท่ี 4   พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุม่กนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO 

ของลกูคา้ในเขตกรงุเทพมหานคร 
คาํช้ีแจง : โปรดทาํเครือ่งหมาย / หน้าขอ้ความทีต่รงกบัพฤตกิรรมของทา่นมากทีส่ดุ 
39. นอกจากเวบ็ไซต ์ ENSOGO ทา่นเคยซือ้สนิคา้หรอืบรกิารออนไลน์แบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บน
เวบ็ไซตใ์ดบา้งดงัต่อไปน้ี (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ) *  
(  ) WWW.DEALDIDI.COM   (  ) WWW.SANOOKCOUPON.COM  
(  ) WWW.DEALICIOUS.COM  (  ) WWW.DOONGCHUAYDAI.COM  
(  ) อื่นๆ (โปรดระบุ)  
 
40. ทา่นรูจ้กัการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO 
ครัง้แรกจากแหล่งใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) * 
(  ) เพือ่น     (  ) ครอบครวั  
(  ) หนงัสอืพมิพ ์   (  ) สงัคมออนไลน์  
(  ) เวบ็ไซต ์    (  ) อื่นๆ (โปรดระบุ)  
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41. ทา่นเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO 
จากขอ้ 40 เพราะเหตุใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ) *  
(  ) ความน่าเชื่อถอืของเวบ็ไซต ์   (  ) ซือ้ตามเพือ่น  
(  ) ดลีและราคาน่าสนใจ    (  ) ขัน้ตอนการซือ้ไมยุ่ง่ยาก  
(  ) มสีนิคา้และบรกิารทีต่อ้งการ   (  ) ไมม่เีวลาไปซือ้สนิคา้เอง  
(  ) ซือ้เพือ่เป็นของขวญัและของกาํนลั   (  ) อื่นๆ (โปรดระบุ)  
 
42. สนิคา้ประเภทใดบา้งทีท่า่นเคยซือ้ผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุม่กนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO 
(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) *  
(  ) โทรศพัทเ์คลื่อนที ่และอุปกรณ์สือ่สาร   (  ) กลอ้งและอุปกรณ์ถ่ายภาพ  
(  ) คอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส ์  (  ) เครือ่งสาํอาง  
(  ) อาหาร เชน่ ดลีขา้วกล่อง รา้น Baan Saranrome (  ) หนงัสอื ซดีเีพลง ซดีภีาพยนตร ์ 
(  ) อื่นๆ (โปรดระบุ) 
 
43.  ราคาเฉลีย่ของสนิคา้ทีท่า่นเคยซือ้ในแต่ละครัง้ผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์
ENSOGO____________บาท 
 
44. บรกิารประเภทใดบา้งทีท่า่นเคยซือ้ผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO 
(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) *  
(  ) รา้นอาหาร      (  ) โรงแรม ทีพ่กั  
(  ) การทอ่งเทีย่ว     (  ) การศกึษา  
(  ) รา้นตดัผม ทาํเลบ็ นวดหน้า    (  ) รา้นนวด รา้นสปา  
(  ) โรงภาพยนตร ์    (  ) โรงพยาบาล  
(  ) อื่นๆ (โปรดระบุ) 
 
45.  ราคาเฉลีย่ของบรกิารทีท่า่นเคยซือ้ในแต่ละครัง้ผา่นผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บน
เวบ็ไซต ์ENSOGO___________บาท 
 
46. วธิกีารทีท่า่นชาํระเงนิคา่สนิคา้หรอืบรกิารผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต์
ENSOGO (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) *  
(  ) บตัรเครดติ      (  ) Pay Pal  
(  ) Counter Service     (  ) การโอนเงนิผา่นบญัชธีนาคาร  
(  ) จา่ยทีห่น้าเคาน์เตอรข์องบรษิทั 
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47. ทา่นสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ ENSOGO ครัง้ล่าสดุ
เมือ่ไร _____ปี_________เดอืนทีผ่า่นมา 
 
48. ทา่นสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บนเวบ็ไซต ์ENSOGO บ่อยแคไ่หน    
ใน 1 เดอืนทีผ่า่นมา ___________ครัง้ต่อเดอืน 
 
49. ปญัหาหรอือุปสรรคทีท่า่นพบ จากการสัง่ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้
บนเวบ็ไซต ์ENSOGO (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) *  
(  ) สนิคา้หรอืบรกิารไมไ่ดม้าตรฐาน  
(  ) สนิคา้หรอืบรกิารมคีุณภาพไมต่รงกบัทีโ่ฆษณาไว ้ 
(  ) ไดร้บัสนิคา้ล่าชา้  
(  ) ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ยุง่ยาก  
(  ) สนิคา้สญูหาย/ ไมไ่ดร้บัสนิคา้  
(  ) ขาดความเชื่อถอืในการซือ้สนิคา้  
(  ) อื่นๆ (โปรดระบุ) 
 
50.  สนิคา้ประเภทใดบา้งทีท่า่นมคีวามตอ้งการทีจ่ะซือ้ผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บน
เวบ็ไซต ์ENSOGO (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) *  
(  ) โทรศพัทเ์คลื่อนที ่และอุปกรณ์สือ่สาร   (  ) กลอ้งและอุปกรณ์ถ่ายภาพ  
(  ) คอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส ์  (  ) เครือ่งสาํอาง  
(  ) อาหาร เชน่ ดลีขา้วกล่อง รา้น Baan Saranrome (  ) หนงัสอื ซดีเีพลง ซดีภีาพยนตร ์ 
(  ) อื่นๆ (โปรดระบุ) 
 
51.  บรกิารประเภทใดบา้งทีท่า่นมคีวามตอ้งการทีจ่ะซือ้ผา่นอนิเทอรเ์น็ตแบบรว่มกลุ่มกนัซือ้บน
เวบ็ไซต ์ENSOGO (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) *  
(  ) รา้นอาหาร      (  ) โรงแรม ทีพ่กั  
(  ) การทอ่งเทีย่ว     (  ) การศกึษา  
(  ) รา้นตดัผม ทาํเลบ็ นวดหน้า    (  ) รา้นนวด รา้นสปา  
(  ) โรงภาพยนตร ์    (  ) โรงพยาบาล  
(  ) อื่นๆ (โปรดระบุ) 
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52. ถา้ทา่นทราบวา่เพือ่นในเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ (Facebook, Tweeter) ของทา่นไดซ้ือ้ดลีคปูอง
กบัทางเวบ็ไซต ์ ENSOGO ทีท่า่นกาํลงัสนใจไปแลว้ จะมผีลทาํใหท้า่นตดัสนิใจซือ้ดลีคปูองน้ีไดเ้รว็
ขึน้หรอืไม ่(ตอบได ้1 ขอ้) 
(  ) มผีลต่อการตดัสนิใจมากทีส่ดุ  
(  ) มผีลต่อการตดัสนิใจ  
(  ) ไมแ่น่ใจ  
(  ) ไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจ 
(  ) ไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้มากทีส่ดุ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 



209 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ชีย่วชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

รายชื่อ ตําแหน่งและสถานทีท่าํงาน 
1. รองศาสตราจารยส์พุาดา สริกุิตตา ประธานกรรมการบรหิารหลกัสตูรบรหิารธุรกจิ 

 ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์ 
 มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
  

2. อาจารย ์ดร.วรนิทรา ศริสิทุธกุิล อาจารยป์ระจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิ  
 คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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ภาคผนวก ค 

หนังสือขอความอนุเคราะหจ์ากบณัฑิตวิทยาลยั 
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ประวติัย่อผูท้าํสารนิพนธ ์

ชื่อ ชื่อสกุล สภุาวรรณ ชยัทววีุฒกุิล 
วนัเดอืนปีเกดิ 25 กุมภาพนัธ ์2526 
สถานทีเ่กดิ กรงุเทพมหานคร 
สถานทีอ่ยูป่จัจุบนั 228/19 ถนนตทีอง ซอยเฟ่ืองทอง ตําบลราชบพธิ 
 อาํเภอพระนคร กรงุเทพมหานคร 10200 
ประวตักิารศกึษา  

พ.ศ. 2547 ปรญิญาตร ีคณะบรหิารธุรกจิ สาขาการตลาด 
 จากมหาวทิยาลยัอสัสมัชญั 
พ.ศ. 2555 ปรญิญาโท บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาการตลาด 

 จากคณะสงัคมศาสตร ์ 
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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