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 การวิจัยครัง้นีมี้ความมุ่งหมายเพ่ือศึกษา ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้าท่ีมี
อิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand กลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ใน
งานวิจยัครัง้นีคื้อ ผู้บริโภคท่ีเคยสัง่ซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand เก็บข้อมลูจํานวน 400 
คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู คือ คา่ความถ่ี คา่ร้อยละ คา่เฉลี่ย และคา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติ
ท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ การวิเคราะห์ความแตกต่างโดยใช้สถิติค่าที การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว และสถิตกิารวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพห ุ 
  ผลการวิจยัพบวา่ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง อายุ 31-40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี มี
สถานภาพโสด อาชีพผู้ มีรายได้ประจํา รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 15,001-25,000 บาท  
 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านความสะดวกในการซือ้ ความต้องการของลกูค้า ต้นทนุของ
ผู้บริโภค และการส่ือสาร อยูใ่นระดบัดี  
 ผู้บริโภคมีระดบัการตดัสินใจซือ้ ด้านการตดัสินใจซือ้ การแสวงหาทางเลือก การประเมินผล
ทางเลือก การรับรู้ปัญหา และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อยูใ่นระดบัมาก 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ 
 ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ประกอบด้วย ความต้องการของผู้บริโภค 
ต้นทุนของผู้บริโภค และความสะดวกในการซือ้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ 
LAZADA Thailand อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยสามารถอธิบายได้ร้อยละ 38.6 
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 The objective of this research is to study the marketing mix from the perspective of 
customer and the influence of the LAZADA Thailand website on the Purchasing Decisions of 
Customers. The sample size of this study consisted of four hundred consumers who 
purchased products via the LAZADA Thailand website . The statistics for data analysis 
included percentage, mean, standard deviation, independent t-test, one-way ANOVA and 
Pearson product moment correlation coefficient. 
 The findings of this study were as follows: 
 Most of the respondents were female, aged between thirty one to forty years of 
age, have a Bachelor’s degree and are married. Their occupations were employed with 
monthly income between 15,001-25,000 Baht. 
 The marketing mix in terms of the aspects of convenience to buy, consumer wants 
and needs, the cost to satisfy consumers and perceived communication was at a good 
level. 
 The level of making decisions to buy through the LAZADA Thailand website on the 
part of the customer, the aspects of purchase decisions, searching for alternatives, 
alternative evaluation, problem recognition and post-purchase behavior are a high level. 
 The results of testing the hypotheses were as follows: 
 The marketing mix in the aspects of consumer wants and needs, the cost to satisfy 
consumers and convenience to buy have influenced purchase decisions on the LAZADA 
Thailand website with a statistical significance of .01 level, which can explain 38.6 percent of 
the results. 
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 สารนิพนธ์ฉบบันีสํ้าเร็จสมบรูณ์ได้ด้วยความอนเุคราะห์อย่างสงูจาก รองศาสตราจารย์  สพุา
ดา สิริกุตตา อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ ท่ีกรุณาเสียสละเวลาให้คําปรึกษา แนะนําแนวทางในการ
จดัทํางานวิจยัทกุขัน้ตอน ช่วยเหลือ ตรวจสอบ และแก้ไขข้อบกพร่องตา่งๆ นบัตัง้แตเ่ร่ิมต้นดําเนินการ 
จนกระทัง่เสร็จเรียบร้อยสมบูรณ์เป็นสารนิพนธ์ฉบบันี ้ผู้ วิจยัรู้สึกซาบซึง้ในความกรุณา ความเมตตา 
และขอกราบขอบพระคณุเป็นอยา่งสงูไว้ ณ โอกาสนี ้
 ผู้ วิจยักราบขอบพระคณุ รองศาสตราจารย์ ดร. ณักษ์ กุลิสร์ และอาจารย์ ดร. อจัฉรียา 
ศกัดิ์นรงค์ ท่ีให้ความอนุเคราะห์เป็นผู้ เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม แก้ไขเคร่ืองมือในการวิจัยให้
สมบูรณ์และเป็นคณะกรรมการพิจารณาเค้าโครงสารนิพนธ์ ท่ีให้คําแนะนํา ชีแ้นะ และแก้ไข
ข้อบกพร่องในสว่นตา่งๆของงานวิจยัครัง้นี ้จงึขอกราบขอบพระคณุเป็นอยา่งสงูไว้ ณ โอกาสนี ้
 ผู้ วิจัยขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร์ 
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ ท่ีได้ประสิทธประสาทวิชาความรู้ ทัง้ในทางทฤษฎีและการประยกุต์ใช้
ในทางปฏิบัติ ตลอดจนประสบการณ์ท่ีดีท่ีเป็นประโยชน์อย่างยิ่งแก่ผู้ วิจัย รวมถึงขอขอบพระคุณ
เจ้าหน้าท่ีภาควิชาบริหารธุรกิจทกุท่านท่ีช่วยประสานงาน และอํานวยความสะดวกต่างๆ พร้อมทัง้ให้
ความช่วยเหลือด้วยดีเสมอมา 
 

 สุดท้ายนี  ้ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ญาติพ่ีน้อง ของผู้ วิจัยท่ีได้ให้การสนับสนุน 
ส่งเสริม พร้อมทัง้เป็นกําลงัใจให้ตลอดมา ขอขอบคุณ เพ่ือนๆ พ่ีๆ น้องๆ มหาวิทยาลยัศรีนครินทร 
วิโรฒ คณะบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการตลาด และสาขาการจดัการ รุ่นท่ี 16 ทกุคนท่ีให้กําลงัใจ 
และคอยช่วยเหลือผลกัดนัให้วิจัยนีสํ้าเร็จ รวมถึงผู้ ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีสละเวลา ให้ความ
ร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม และขอขอบคณุผู้ มีสว่นช่วยเหลือทกุท่านท่ีมิได้เอย่ถึงมา ณ ท่ีนีด้้วย 
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บทที่  1 
บทนํา 

 
ภมูิหลัง 
 ปัจจุบนัความก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์เป็นไปอย่างรวดเร็วและได้เข้ามามี
บทบาทสําคญัในการดําเนินชีวิตประจําวนัเป็นอย่างมาก ด้วยวตัถปุระสงค์ในการใช้งานท่ีหลากหลาย 
ไม่ว่าจะเป็นการใช้เพ่ือการส่ือสาร รวมไปถึงการดําเนินธุรกิจต่างๆ เน่ืองจากจุดเด่นทางด้านความ
สะดวก รวดเร็ว ทันต่อเหตุการณ์ และอีกประการหนึ่งท่ีสําคญัคือ ค่าใช้จ่ายท่ีประหยดั ทําให้ระบบ
อินเทอร์เน็ตมีการขยายตวัอยา่งแพร่หลายและเป็นสาเหตหุนึ่งท่ีทําให้ระบบการค้าเปลี่ยนแปลงไปจาก
เดิม ท่ีมีการซือ้ขายแลกเปล่ียนสินค้าระหว่างผู้ซือ้และผู้บริโภคในรูปแบบร้านค้าแบบเดิมมาเป็นระบบ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีใช้อินเทอร์เน็ตเป็นส่ือกลางการค้าขายระหว่างผู้บริโภคได้ทัว่โลกอย่างเสรี จึง
เป็นเหตใุห้ระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์เตบิโตขึน้อยา่งมาก หน่วยงาน องค์กร และนกัธุรกิจจํานวนมาก
เร่ิมมองเห็นโอกาสของการนําเครือข่ายนีม้าใช้ประโยชน์ในการทํากิจกรรมทางธุรกิจ ดงันัน้ กิจกรรม
การซือ้ขายสนิค้าผา่นช่องทางอินเทอร์เน็ต หรือการประกอบกิจการในรูปแบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จึง
เกิดขึน้ เพราะสามารถนําเสนอสินค้าและบริการสู่ผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว ทนัต่อความต้องการ ด้วย
ค่าใช้จ่ายท่ีต่ําลง ประกอบกบัการท่ีผู้บริโภคมีความคุ้นเคยกับเทคโนโลยีเพิ่มมากขึน้ กระแสตอบรับ
ช่องทางนีจ้งึเพิ่มขึน้ 
 การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็นการซือ้ขายแลกเปล่ียนสินค้าและบริการผ่านส่ือกลาง
อินเทอร์เน็ตโดยผู้บริโภคไม่จําเป็นต้องเดินทางมายังสถานท่ีจริง ทัง้ยังเป็นการแลกเปล่ียนข้อมูล
ข่าวสารในเร่ืองการค้าได้เป็นอย่างดี จึงเป็นเทคโนโลยีท่ีสร้างประโยชน์ให้ทัง้ผู้ ซือ้และผู้ ขาย คือทํา
การค้าได้ตลอด 24 ชัง่โมง และขายสินค้าได้ทัว่โลก นกัท่องอินเทอร์เน็ตจากทัว่ทกุมมุโลกสามารถเข้า
มาในเว็บไซต์ของบริษัทได้ตลอดเวลาผู้ขายสามารถนําเสนอสินค้า และบริการต่างๆได้อย่างรวดเร็ว 
โดยคําสัง่ซือ้อาจเกิดขึน้ตลอด 24 ชัว่โมงและมาจากท่ีต่างๆกนั ข้อมลูทนัสมยัอยู่เสมอ และประหยดั
คา่ใช้จ่าย พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์นัน้มีประโยชน์ท่ีสําคญัมากอีกประการหนึ่ง คือสามารถเสนอข้อมลูท่ี
ใหม่ล่าสดุให้กับลกูค้าได้ทนัทีซึ่งช่วยประหยดัค่าใช้จ่ายในการจดัพิมพ์เอกสาร และประหยดัเวลาใน
การประชาสมัพนัธ์ ทํางานแทนพนกังานขาย และเพ่ิมประสิทธิภาพการขาย พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์นัน้
สามารถทํางานแทนพนกังานขายได้ โดยสามารถทําการค้าในรูปแบบอตัโนมตัิ และดําเนินการได้อย่าง
รวดเร็ว ซึง่เป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนินการทางธุรกิจภายในองค์กรนัน้ๆ แทนหน้าร้าน หรือ
บทูแสดงสินค้า พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์สามารถแสดงสินค้าท่ีมีอยู่ให้กบัลกูค้าทัว่โลกได้มองเห็นสินค้า 
โดยไมต้่องเสียคา่ใช้จ่ายตกแตง่หน้าร้าน หรือในการเดนิทางออกไปในบทูแสดงสนิค้าในท่ีตา่งๆ 
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 เทคโนโลยีช่วยส่งเสริมผลิตภณัฑ์ให้น่าสนใจยิ่งขึน้ ปัจจบุนัมีเทคโนโลยีใหม่ๆมาช่วยในการ
ทําให้ผลติภณัฑ์มีความน่าสนใจยิ่งขึน้ เช่น การแสดงสนิค้าโดยผู้ชมสามารถดสูนิค้าได้ 180 องศา หรือ
ลกูค้าสามารถอ่านหวัข้อของหนงัสือท่ีต้องการซือ้ก่อนได้ ง่ายต่อการชําระเงิน พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
สามารถชําระเงินได้อยา่งสะดวกสบายโดยวิธีการตดัผา่นบตัรเครดติหรือการโอนเงินเข้าบญัชีซึง่จะเป็น
ระบบอตัโนมตัิ เพิ่มโอกาสทางธุรกิจ ในโลกพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์บริษัทขนาดเล็กสามารถมีโอกาส
ทางธุรกิจเทียบได้กบับริษัทขนาดใหญ่ ซึง่ขึน้อยู่กบัองค์ประกอบหลายๆอย่าง เช่น ช่ือ ท่ีอยู่ (Address) 
ของข้อมลูตา่งๆในอินเทอร์เน็ต (Uniform Resource Location หรือ URL) ของบริษัทควรจะจําง่าย 
การออกแบบเว็บไซต์ให้สวยงามและปรับปรุงให้ทนัสมยัอยู่เสมอ การสัง่ซือ้และการชําระเงินมีระบบ
รักษาความปลอดภยัท่ีดี เป็นต้น  
 ลาซาด้า ประเทศไทย (LAZADA Thailand ) หรือร้านค้าออนไลน์ขนาดใหญ่ท่ีขายสินค้า
หลากหลายกว่า 40,000 ชิน้ในปัจจบุนั และมีสินค้าเข้ามาวางจําหน่ายเพิ่มขึน้ คาดว่าในอีกไม่ช้าจะมี
สินค้าครบทุกหมวดหมู่ เกือบเรียกได้เลยว่า LAZADA นัน้เป็น Amazon เมืองไทย เพราะมีสินค้า
หลากหลาย เกือบครบทกุหมวดหมู่ท่ีเป็นสินค้าท่ีจําเป็นหรือเป็นท่ีต้องการของตลาดออนไลน์เมืองไทย 
เช่น สนิค้าอิเลก็ทรอนิกส์ มือถือ เคร่ืองใช้ไฟฟ้าภายในบ้าน เคร่ืองมือช่าง สนิค้าเก่ียวกบัเคร่ืองแตง่กาย 
เสือ้ผ้าเคร่ืองนุ่งห่ม เสือ้ผ้าแฟชั่น รองเท้า หมวก กระเป๋า สร้อย แหวน นาฬิกา กําไล สินค้าอุปโภค
บริโภค ข้าวสาร อาหารแห้ง ซอส เคร่ืองปรุงรส สินค้าเก่ียวกบับ้าน ห้องครัว สขุภณัฑ์ เคร่ืองแต่งบ้าน 
เฟอร์นิเจอร์ ฯลฯ 
 ลาซาด้า ประเทศไทยไม่มีหน้าร้านหรือห้างท่ีจําหน่ายสินค้า เปิดขายออนไลน์เท่านัน้ จะมี
เพียงแค่คลงัสินค้าสําหรับเก็บของเพ่ือส่งให้ลูกค้าท่ีสัง่ซือ้ผ่านเว็บไซด์เข้ามาเท่านัน้ ลูกค้าสามารถ
สัง่ซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ของ Lazada.co.th ได้เท่านัน้ ลกูค้าสามารถชําระราคาสินค้าได้หลากหลาย
ช่องทาง จึงทําให้ลกูค้าสะดวกในการสัง่ซือ้สินค้า ทัง้ชําระด้วยบตัรเครดิต โอนเงินผ่านบญัชีธนาคาร 
ปริน้สลิปบาร์โค้ดออกมาแล้วนําไปชําระท่ีเคาน์เตอร์เซอร์วิสตามร้านสะดวกซือ้ หรือบริการเก็บเงิน
ปลายทาง เพ่ือตอบสนองต่อความคาดหวงั และความต้องการท่ีตรงใจผู้บริโภค รวมถึงลดความไม่
ไว้วางใจของผู้ บริโภค ผู้ประกอบการ LAZADA จึงเป็นต้นแบบด้านส่ือเว็บไซด์ออนไลน์ท่ีประสบ
ความสําเร็จ ด้วยเหตุปัจจัยดงักล่าวท่ีกล่าวมาข้างต้นนี ้ทําให้ผู้ วิจัยสนใจท่ีจะทําการศึกษาวิจัยถึง 
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand ซึ่ง
ผลการวิจัยท่ีได้นัน้ ผู้ ประกอบการสามารถนํามาใช้ในการเลือกแนวทางในการทําการค้าให้มี
ประสทิธิภาพ ตลอดจนเป็นแนวทางให้กบัผู้ ท่ีสนใจตอ่ไป 
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ความมุ่งหมายของการวจิัย 
  ในการวิจยัครัง้นีก้ลุม่ผู้วิจยัได้ตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี ้
 1. เพ่ือศกึษาถึงการตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านเว็บไซด์ LAZADA Thailand จําแนก
ตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 
 2. เพ่ือศกึษาสว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้า
ของผู้บริโภคผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
 
ความสาํคัญของการวจิัย 
 1. เพ่ือเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการกิจการผา่นส่ือออนไลน์ สามารถนําผลงานวิจยัท่ีได้มา
ใช้เป็นข้อมลูประกอบการเลือกแนวทางในการทําการค้าให้มีประสทิธิภาพ 
 2. เพ่ือเป็นแนวทางแก่ผู้ประกอบการทางธุรกิจผ่านช่องทางออนไลน์ สามารถนําผลงานวิจยั
ท่ีได้มาใช้ในการปรับปรุงเว็บไซต์ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 
 3. เพ่ือเป็นแนวทางให้กบัผู้ ท่ีสนใจศึกษานํางานวิจยัไปปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาด และ
วางแผนพัฒนาสินค้าให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค รวมถึงปรับกลยุทธ์การแข่งขันเพ่ือให้
สามารถแขง่ขนัในตลาดด้านส่ือออนไลน์ ตลอดจนธุรกิจท่ีเก่ียวข้อง ได้อยา่งมีประสทิธิภาพ 
 
ขอบเขตของการวจิัย 
 เนือ้หาของงานวิจัย 
 การวิจยัครัง้นีศ้กึษาถึง สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจ
ซือ้สนิค้าของผู้บริโภคผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
 
  ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยครัง้นีคื้อผู้ บริโภคท่ีเคยซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand ซึง่ไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจัย  
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นีคื้อ ผู้บริโภคท่ีเคยสั่งซือ้สินค้าผ่าน เว็บไซด์ LAZADA 
Thailandเน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันัน้จึงใช้สตูรการคํานวณขนาดกลุ่มตวัอย่าง
แบบไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน ( กัลยา วานิชย์บญัชา. 2544: 74) และให้กําหนดค่าความ
เช่ือมัน่ท่ี 95% ความผิดพลาดท่ียอมรับได้ไม่เกิน 5% ได้กลุ่มขนาดตวัอย่างจํานวน 385 ตวัอย่าง และ
เพิ่มจํานวนตวัอยา่งอีก 15 ตวัอยา่ง รวมเป็นขนาดตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
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 วธีิการสุ่มตวัอย่าง 
 ผู้วิจยัใช้การเลือกสุ่มตวัอย่างโดยใช้การสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
โดยจะทําการโพสแบบสอบถามลงในเว็บไซด์ของร้านขายของผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต ได้แก่ 
www.lazada.co.th, www.weloveshoping.com, www.tarad.com , www.zalora.co.th โดยเก็บ
ข้อมลูเว็บไซด์ละ 100 คน รวมเป็น 400 คน ซึง่เว็บไซด์ดงักลา่วมีผู้บริโภคผ่านส่ือออนไลน์นิยมเข้ามา
ใช้บริการเป็นจํานวนมาก (www.marvelic.co.th) ผู้บริโภคซือ้สินค้าผ่านส่ือออนไลน์ผ่านช่องทาง
อินเทอร์เน็ตไม่เกิน 1 ปี ท่ีผ่านมา เพ่ือให้ได้ตวัแทนของประชากรผู้ ท่ีซือ้สินค้าผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต
จํานวน 400 ตวัอยา่ง  
 
ตวัแปรที่ศกึษา 
 1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) แบง่ได้ดงันี ้
  1.1 ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 
   1.1.1 อาย ุ
    1) ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 
    2) 21-30 ปี 
    3) 31-40 ปี 
    4) 41-50 ปี 
    5) 51 ปีขึน้ไป 
   1.1.2 เพศ 
    1) หญิง 
    2) ชาย 
   1.1.3 ระดบัการศกึษา 
    1) ต่ํากวา่ปริญญาตรี 
    2) ปริญญาตรี 
    3) สงูกวา่ ปริญญาตรี 
   1.1.4 สถานภาพทางครอบครัว 
    1) โสด 
    2) สมรส/อยูด้่วยกนั 
    3) หยา่ร้าง/หม้าย/แยกกนัอยู ่
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   1.1.5  รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
    1) ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 
    2) 15,001 – 25,000 บาท 
    3) 25,001 – 35,000 บาท 
    4) 35,001 - 40,000 บาท 
    5) 40,001 บาทขึน้ไป 
   1.1.6  อาชีพ 
    1) นกัเรียน/นกัศกึษา 
    2) ผู้ มีรายได้ประจําได้แก่ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน 
    3) ธุรกิจสว่นตวั/เจ้าของกิจการ 
    4) แมบ้่าน/พอ่บ้าน 
    5) อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ.................................. 
  1.2  สว่นประสมทางด้านการตลาดในมมุมองของลกูค้า ประกอบด้วย 
ด้านความต้องการของลกูค้า  
   1.2.1 ด้านความพงึพอใจ  
   1.2.2 ด้านช่องทางการซือ้ขายท่ีมีความสะดวก  
   1.2.3 ด้านส่ือโฆษณาท่ีหลากหลาย  
 2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านเว็บไซด์ 
LAZADA Thailand  
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1.  การตดัสินใจซือ้สินค้า หมายถึง การตดัสินใจอย่างใดอย่างหนึ่งท่ีเก่ียวกบัการซือ้สินค้า
ผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand รวมทัง้กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดขึน้ก่อนและหลงัการเลือกซือ้
ของผู้บริโภคในด้านต่างๆซึง่ประกอบด้วยขัน้ตอนต่างๆ 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การรับรู้ความต้องการ การ
ค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซือ้ และพฤติกรรมภายหลังหลังการซือ้ โดยมี
รายละเอียดดงันี ้
  1.1  การรับรู้ถึงความต้องการ หรือการรับรู้ปัญหา หมายถึง การท่ีผู้บริโภคตระหนักถึง
ปัญหาท่ีกําลงัเผชิญอยู่ จนเกิดความต้องการท่ีจะหาสิ่งใดสิ่งหนึ่งมาช่วยแก้ปัญหานัน้ ซึง่ก็คือ สินค้า
หรือบริการท่ีสามารถทําหน้าท่ีแก้ปัญหานัน้ๆได้ 



 6 

  1.2  การค้นหาข้อมลู หมายถึง การท่ีผู้บริโภคเสาะหาและคดัเลือกข้อมลู เก่ียวกบัปัญหา
ท่ีกําลงัเผชิญอยู ่เพ่ือใช้กําหนดทางเลือกและประกอบการตดัสนิใจเลือก 
   1.3  การประเมินผลทางเลือก หมายถึง การนําเอาทางเลือกท่ีรวบรวมไว้ในขัน้ตอนการ
แสวงหาข้อมลูมาพิจารณาเพ่ือหาทางเลือกท่ีดีท่ีสดุ  
  1.4  การตัดสินใจซือ้ หมายถึง การตัดสินใจเลือกเอาทางใดทางหนึ่งพร้อมกับการ
ดําเนินการเพ่ือให้ได้ทางเลือกวิธีการลกัษณะต่างๆ ผู้บริโภคจะตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีเขาชอบมาก
ท่ีสดุ  
  1.5  พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ หมายถึง ความรู้สกึภายนอกหลงัจากท่ีผู้บริโภคได้ทดลอง
ใช้สนิค้าหรือบริการท่ีเลือกซือ้แล้ว  
 2.  ผู้บริโภค หมายถึง ผู้ซือ้ ผู้ ได้รับบริการจากผู้ประกอบธุรกิจผ่าน LAZADA หรือผู้ซึง่ได้รับ
การเสนอ หรือชกัชวนจากผู้ประกอบธุรกิจ LAZADA เพ่ือให้ซือ้สินค้าและหมายความรวมถึงผู้ ใช้สินค้า
หรือผู้ได้รับบริการจากผู้ประกอบธุรกิจ LAZADA โดยชอบ แม้มิได้เสียคา่ตอบแทนก็ตาม  
 3.  ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลูกค้า หมายถึง องค์ประกอบทางการตลาดท่ี
นํามาใช้ในการดําเนินธุรกิจของ LAZADA Thailand ประกอบด้วย ความต้องการของลกูค้า ต้นทนุของ
ผู้บริโภคความสะดวกในการซือ้ และการส่ือสาร โดยมีรายละเอียดดงันี ้
  3.1 ความต้องการของลกูค้า หมายถึง ความต้องการ ความอยากได้ ในการบริการท่ีผู้มา
ใช้บริการต้องการ โดยพิจารณาถึงคุณประโยชน์ คุณภาพ บรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า และรูปแบบ
ผลติภณัฑ์ 
  3.2 ต้นทนุของผู้บริโภค หมายถึง สิง่ท่ีผู้บริโภคจะต้องเสียไปเพ่ือแลกกบัสนิค้าหรือบริการ
ท่ีต้องการได้มา โดยพิจารณาถึงราคาท่ีผู้ บริโภคยอมรับได้ คุ้ มค่าและเหมาะสมกับคุณภาพและ
สามารถในการซือ้  
  3.3 ความสะดวกในการซือ้ หมายถึง การทําให้ผู้บริโภคได้รับความสะดวกสบายมากขึน้ 
โดยการมาซือ้สินค้าและบริการ โดยพิจารณาถึงความสะดวกในการเลือกซือ้ การจดัวาง การตกแต่ง
ร้านท่ีพงึพอใจ  
  3.4 การสื่อสาร หมายถึง ถ้อยคําในการส่ือความหมายไม่ว่าจะเป็นการพดู การเขียนหรือ
สญัลกัษณ์ตา่งๆ ท่ีใช้ในการดําเนินการอนัเก่ียวกบัด้านการค้าขายโดยในการศกึษาครัง้นี ้หมายถึง การ
ท่ีผู้ประกอบการ LAZADA Thailand มีส่ือการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ท่ีเหมาะสม มีการสง่เสริมการ
ขายท่ีมีความน่าสนใจ และการขายท่ีใช้พนกังานขาย 
 4. LAZADA Thailand หมายถึงส่วนหนึ่งของ LAZADA Group ประกอบธุรกิจขาย 
จําหน่าย นําเข้าเพ่ือค้าปลีก ค้าส่ง ส่งออก วางจําหน่าย เป็นศูนย์กลางค้าขายออนไลน์ เป็นสินค้า
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ประเภท เสือ้ผ้า กระเป๋า รองเท้า เคร่ืองประดบั เคร่ืองแต่งกายและสินค้าแฟชัน่ ทกุประเภท เม่ือเลือก
สินค้าท่ีต้องการได้แล้วคณุสามารถชําระเงินผ่านช่องทางท่ีปลอดภยัได้หลายช่องทาง ไม่ว่าจะเป็นการ
ชําระ ณ จดุรับสนิค้า (Cash on Delivery) หรือการชําระเงินด้วยบตัรเครดติ 
 5.  ลักษณะประชากรศาสตร์ หมายถึง ลักษณะโดยทั่วไปของผู้ บริโภคสินค้า LAZADA 
Thailand โดยในงานวิจยัครัง้นีแ้บง่เป็น อาย ุเพศ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส รายได้ อาชีพ 
 
กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 ในการศกึษาเร่ือง “ สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้
สนิค้าของผู้บริโภคผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand “ มีกรอบแนวคดิในการวิจยั ดงันี ้
 
ตวัแปรอสิระ (Independent Variables)  ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
ลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์  

 อาย ุ  

 เพศ 

 ระดบัการศกึษา 

 สถานภาพสมรส 

 รายได้ 

 อาชีพ 

 

การตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่าน
เว็บไซด์ LAZADA Thailand 

   
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง
ของลูกค้าในมุมมองของลูกค้า 

 ด้านความต้องการของผู้บริโภค  

 ต้นทนุของผู้บริโภค  

 ความสะดวกในการซือ้  

 การสื่อสาร  

 

 
ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคดิในการวิจยั 
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สมมตฐิานทางการวจิัย 
 1. ผู้ บริโภคท่ีมีลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ ระดับการศึกษา 
สถานภาพสมรส รายได้เฉล่ียต่อเดือน การศึกษา และอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่าน
เว็บไซด์ LAZADA Thailand แตกตา่งกนั 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ประกอบด้วย ด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค ต้นทุนของผู้บริโภค ความสะดวกในการซือ้ การส่ือสาร มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้า
ผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand  
 
 



บทที่  2 
เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้ บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ 
LAZADA Thailand ครัง้นี ้ผู้จัดทําได้ทําการศึกษาค้นคว้าเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องและได้
นําเสนอตามหวัข้อในประเดน็ดงันี ้
 1. แนวคดิและทฤษฏีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
 2. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 
 3. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสนิใจซือ้ 
 4. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
 5. ประวตั ิLAZADA Thailand 
 6. งานวิจยัและเอกสารท่ีเก่ียวข้อง 
 
1. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
 ความหมายของประชากรศาสตร์ 
 พจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2542:656) ได้ให้ความหมายของคําว่า ประชา 
หมายถึง หมูค่น ประชากร หมายถึง หมูค่น หมูพ่ลเมือง (เก่ียวกบัจํานวน) และได้ให้ความหมายของคํา
ว่า ประชากรศาสตร์ หมายถึง การศึกษาทางสถิติเก่ียวกับประชากรในแง่ของอตัราการเกิด การตาย 
การย้ายถ่ิน และการกระจายเป็นต้น รวมทัง้ผลกระทบท่ีมีตอ่สภาวะทางสงัคมและเศรษฐกิจ 
 ประชากรศาสตร์ หมายถึง ศาสตร์ท่ีทําการศกึษาเก่ียวกบั ขนาดหรือจํานวนของคนท่ีมีอยู่ใน
แต่ละสงัคม ภูมิภาค และระดบัโลก นอกจากน่ียงัศึกษาเก่ียวกับการกระจายตวัของประชากร และ
องค์ประกอบต่างๆของประชากร (วิไลพร สตุนัไชยนนท์. 2558: ออนไลน์ ม.ค.59 ) และมีผู้ ให้คํานิยาม
คําวา่ ประชากรศาสตร์ ไว้ในหลายทศันะ ดงันี ้
 ฮลูเซน และดนูเคน (Hauser; & Duncan. 1966: 2) นกัประชากรศาสตร์ท่ีมีช่ือเสียงชาว
อเมริกา ได้ให้ความหมายไว้ว่าประชากรศาสตร์เป็นการศึกษาถึงขนาด (Size) การกระจาย 
(Distribution) และองค์ประกอบของประชากร (Composition) ศึกษาถึงการเปล่ียนแปลงและ
องค์ประกอบของการเปล่ียนแปลงดงักล่าวนัน้องค์ประกอบของการเปล่ียนแปลงทางประชากรได้แก่ 
การเกิด การตาย การย้ายถ่ินและการเปล่ียนแปลงฐานะทางสงัคม  
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 จอห์น รูสเซท (John Rossetal. 1982: 147) ได้ให้คํานิยามไว้ว่า ประชากรศาสตร์ คือ 
การศกึษาเชิงปริมาณของกลุ่มประชากรและการเปลี่ยนแปลงท่ีเกิดขึน้กบักลุม่ ซึง่เป็นผลจาก การเกิด 
การตาย และการย้ายถ่ิน 
 คริลแลด (Quillard. 1975: 575-576) ได้ให้ความหมายของคํานิยามนีไ้ว้ว่า ประชากรศาสตร์ 
เป็นวิชาท่ีศึกษาเก่ียวกบัประชากรในเชิงคณิตศาสตร์ ในเร่ืองการเปล่ียนแปลงโยทัว่ไปของประชากร 
ตลอดจนสภาพด้านกายภาพ ด้านสถานภาพพลเมือง ด้านสตปัิญญาและด้านจริยธรรมของประชากร 
 ยบุล เบ็ญจรงค์กิจ (2542: 44-52) ได้กล่าวถึงแนวความคิดด้านประชากรนีเ้ป็นทฤษฎีท่ีใช้
หลกัการของความเป็นเหตเุป็นผล กลา่วคือพฤตกิรรมพฤติกรรมตา่งๆ ของมนษุย์เกิดขึน้ตามแรงบงัคบั
จากภายนอกมากระตุ้น เป็นความเช่ือท่ีวา่คนท่ีมีคณุสมบตัทิางประชากรท่ีแตกตา่งกนัจะมีพฤตกิรรมท่ี
แตกต่างกนัไปด้วย ซึ่งแนวความคิดนีต้รงกบัทฤษฎีกลุ่มสงัคม (Social Categories Theory) ของ 
Defleur; & Bcll-Rokeaoh (1996) ท่ีอธิบายว่าพฤติกรรมของบคุคลเก่ียวข้องกบัลกัษณะตา่งๆ ของ
บุคคล หรือลักษณะทางประชากรซึ่งลักษณะเหล่านีส้ามารถอธิบายเป็นกลุ่มๆได้ คือ บุคคลท่ีมี
พฤติกรรมคล้ายคลงึกนัมกัจะอยู่ในกลุ่มเดียวกนั ดงันัน้ บุคคลท่ีอยู่ในลําดบัชัน้ทางสงัคมเดียวกนัจะ
เลือกรับ และตอบสนองต่อเนือ้หาข่าวสาร ในแบบเดียวกัน และทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล 
(Individual Differences Theory) ซึง่ทฤษฎีนีไ้ด้รับการพฒันาจากแนวความคิดเร่ืองสิ่งเร้าและการ
ตอบสนอง (Stimulus-Response) หรือทฤษฎี เอส-อาร์ (S-R Theory) ในสมยัก่อน และได้นํามา
ประยุกต์ใช้อธิบายเก่ียวกับการส่ือสารว่า ผู้ รับสารท่ีมีคณุลกัษณะท่ีแตกต่างกัน จะมีความสนใจต่อ
ขา่วสารท่ีแตกตา่งกนั 
 ปรมะ สตะเวทิน (2546: 112-118) ได้อธิบายถึงคณุสมบตัิเฉพาะของตน ซึง่แตกตา่งกนัใน
แตล่ะคน คณุสมบตัเิหลา่นีจ้ะมีอิทธิพลตอ่ผู้ รับสารในการทําการส่ือสาร อย่างไรก็ตามในการสื่อสารใน
สถานการณ์ต่างๆ กันนัน้ จํานวนของผู้ รับสารก็มีปริมาณแตกต่างกันด้วยการวิเคราะห์ผู้ รับสารท่ีมี
จํานวนน้อยคนนัน้มักไม่ค่อยมีปัญหา หรือมีปัญหาน้อยกว่าการวิเคราะห์ผู้ รับสารท่ีมีจํานวนมาก 
เน่ืองจากการวิเคราะห์คนท่ีมีจํานวนน้อย เราสามารถวิเคราะห์ผู้ รับสารทกุคนได้ แตใ่นการวิเคราะห์คน
จํานวนมาก เราไมส่ามารถวิเคราะห์ผู้ รับสารแตล่ะคนได้ เพราะมีผู้ รับสารจํานวนมากเกินไป นอกจากนี ้
ผู้ส่งสารยงัไม่รู้จกัผู้ รับสารแต่ละคนด้วย ดงันัน้ วิธีการท่ีดีท่ีสดุในการวิเคราะห์ผู้ รับสารท่ีประกอบไป
ด้วยคนจํานวนมากก็คือ การจําแนกผู้ รับสารออกเป็นกลุ่มๆ ตามลกัษณะประชากร (Demographic 
Characteristics) ได้แก่ อายุ เพศ สถานภาพทางสงัคมและเศรษฐกิจ การศึกษา ศาสนา สถานภาพ
สมรส เป็นต้น ซึง่คณุสมบตัเิหลา่นีล้้วนแล้วแตมี่ผลตอ่การรับรู้ การตีความ และการเข้าใจในการส่ือสาร
ทัง้สิน้ (กิตมิา สรุสนธิ. 2541: 15-17) 
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 เพศ (Sex) หญิงชายมีความแตกตา่งกนัทัง้ในด้านสรีระ ความถนดั สภาวะทางจิตใจอารมณ์ 
จากงานวิจัยทางด้านจิตวิทยาทัง้หลายได้แสดงให้เห็นถึงความแตกต่างอย่างมากในเร่ืองความคิด 
ค่านิยม และทศันคติ ทัง้นีเ้พราะวฒันธรรมและสงัคมได้กําหนดบทบาท และกิจกรรมของคนสองทัง้
เพศไว้แตกตา่งกนั 
 อาย ุ(Age) อายเุป็นปัจจยัท่ีสําคญัประการหนึ่งตอ่พฤติกรรมการสื่อสารของมนษุย์เน่ืองจาก
อายจุะเป็นตวักําหนดหรือเป็นสิ่งท่ีบง่บอกเก่ียวกบัความมีประสบการณ์ในเร่ืองตา่งๆของบคุคล ดงัคํา
กล่าวท่ีว่าผู้ ใหญ่อาบนํา้ร้อนมาก่อน เกิดมาหลายฝน หรือเรียกคนท่ีมีประสบการณ์น้อยกว่าว่า
เด็กเม่ือวานซืน เป็นต้น สิ่งเหลา่นีล้้วนแล้วแตเ่ป็นเคร่ืองบง่ชีห้รือแสดงความคิดความเช่ือ ลกัษณะการ
โต้ตอบต่อเหตุการณ์ต่างๆ ท่ีเกิดขึน้ของบุคคล คนเราโดยทัว่ไปเม่ืออายุเพิ่มขึน้ ประสบการณ์สงูขึน้ 
ความฉลาดรอบคอบก็เพิ่มมากขึน้ วิธีคดิและสิง่ท่ีสนใจก็จะเปล่ียนแปลงไปด้วย 
 การศึกษา (Education) การศึกษาหรือความรู้ เป็นลกัษณะอีกประการหนึ่งท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผู้ รับสาร การท่ีคนได้รับการศกึษาท่ีตา่งกนั ในยคุสมยัท่ีตา่งกนั ในระบบการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัจึงย่อม
มีความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์ และความต้องการท่ีแตกต่างกัน คนทั่วๆ ไปมักจะสนใจหรือยึด
แนวความคิดในแนวสาขาของตนเป็นสําคญั และบุคคลมกัมีลกัษณะบางประการท่ีแสดงหรือบ่งชีถ้ึง
พืน้ฐานการศกึษาหรือสาขาวิชาท่ีเรียนมา เน่ืองจากสถาบนัการศึกษาเป็นสถาบนัท่ีอบรมกล่อมเกลา
ให้บุคคลมีบุคลิกภาพไปในทิศทางท่ีแตกต่างกนั ทางด้านครูผู้สอนก็มีอิทธิพลต่อความคิดของผู้ เรียน
โดยการสอดแทรกความรู้สึกนึกคิดของตัวให้แก่ผู้ เ รียน ดังนัน้การศึกษาจึงเป็นตัวกําหนดใน
กระบวนการเลือกสรรของผู้ รับ 
 สถานภาพทางสงัคม และเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) อนัได้แก่ เชือ้ชาติและชาติ
พนัธุ์ ถ่ินฐาน ภูมิลําเนา พืน้ฐานของครอบครัว อาชีพ รายได้และฐานะทางการเงิน ปัจจัยเหล่านีมี้
อิทธิพลอย่างสําคญัต่อผู้ รับ ซึ่งในการวิจัยทางด้านนิเทศศาสตร์ได้ชีใ้ห้เห็นว่าสถานะทางสงัคมและ
เศรษฐกิจของผู้ รับสารมีอิทธิพลอย่างสําคัญต่อปฏิกิริยาของผู้ รับสารท่ีมีต่อผู้ ส่งสาร และสาร
สถานะภาพทางสงัคมและเศรษฐกิจทําให้คนมีวฒันธรรมท่ีตา่งกนั มีประสบการณ์ท่ีต่างกนั มีทศันคต ิ
คา่นิยม และเป้าหมายท่ีตา่งกนั 
 ศาสนา (Religion) การนบัถือศาสนาเป็นลกัษณะอีกประการหนึ่งของผู้ รับสารท่ีมีอิทธิพลตอ่
ตัวผู้ รับสาร ทัง้ทางด้านทัศนคติ ค่านิยม และพฤติกรรมโดยศาสนาได้มีส่วนเก่ียวข้องกับคนและ
กิจกรรมตา่งๆ ในชีวิตคนตลอดทัง้ชีวิต (ปรมะ สตะเวทิน. 2546: 7; Childs. n.d.)ได้สรุปถึงอิทธิพลของ
ศาสนาท่ีมีต่อบุคคลไว้ 3 ด้าน ได้แก่ด้านศีลธรรม คุณธรรม ความเช่ือทางจรรยาของบุคคล ด้าน
การเมือง และด้านเศรษฐกิจปัจจัยทางด้านประชากรนัน้ยังมีลักษณะอ่ืนๆ อีก ซึ่งสามารถนํามา
วิเคราะห์เพ่ือทําความรู้จกักบัการส่ือสารได้ โดยอยู่ภายใต้แนวความคิดท่ีว่าถ้าบคุคลมีปัจจยัเหล่านัน้
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แตกต่างกันความคิด และการกระทําก็มีแนวโน้มท่ีจะแตกต่างกันไปด้วย ซึ่งแนวความคิดนีส้ามารถ
นําไปใช้อธิบายปัจจยัของประชากรด้านอ่ืนๆ ได้สําหรับการศกึษาเร่ืองการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอางต้อง
อาศยัองค์ประกอบต่างๆ ทางประชากรศาสตร์เป็นแนวทางในการศึกษาเน่ืองจากปัจจยัแต่ละปัจจยั
ของบุคคลหนึ่งท่ีแตกต่างกันตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ถือเป็นพืน้ฐานในการกําหนดให้การ
ตดัสนิใจซือ้แตกตา่งกนัได้ 
 จากความหมายของประชากรศาสตร์ท่ีกล่าวมาข้างต้น พอจะสรุปได้ว่า ประชากรศาสตร์ 
หมายถึงการศึกษาถึงขนาด หรือจํานวนของคนท่ีมีอยู่ในแต่ละสงัคม ภูมิภาค และระดบัโลก รวมทัง้
ศึกษาโครงสร้าง การกระจายตวั และการเปล่ียนแปลงโดยทัว่ไปของประชากร ซึ่งได้แก่ การเกิด การ
ตาย การย้ายถ่ิน และการกระจาย เป็นต้น 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538: 41-42) กล่าวว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 
(Demographic) ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ เป็น
เกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบง่สว่นทางการตลาด ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีสําคญัท่ีช่วย
กําหนดตลาดเป้าหมาย ตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ท่ีสําคญัมีดงัตอ่ไปนี ้
 1. เพศ เพศสามารถแบ่งแยกความต้องการของผู้บริโภคได้ โดยดเูพศของผู้บริโภคเป็นหลกั
ในการตอบสนองความต้องการซึ่งเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีสําคญั เพราะปัจจุบนันีต้วัแปร
ด้านเพศมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคมาก เพศท่ีแตกต่างกนัมกัจะมีทศันคติ การรับรู้ และ
การตดัสนิใจในการเลือกซือ้สนิค้าบริโภคตา่งๆกนั 
 2. อายุ กลุ่มผู้ บริโภคท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกันย่อมจะมีความต้องการในสินค้าและบริการ
แตกต่างกัน เช่น กลุ่มวัยรุ่นชอบทดลองสิ่งแปลกใหม่ และชอบสินค้าแฟชั่น กลุ่มผู้ สูงอายุจะสนใจ
สินค้าเก่ียวกับสุขภาพและความปลอดภัย นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกตา่งกนั และได้ค้นหาความต้องการของตลาดสว่นเล็ก (Niche Market) โดยมุ่ง
ความสําคญัท่ีตลาดอายสุว่นนัน้ 
 3. สถานภาพครอบครัว ลกัษณะสําคญั 3 ประการ คือ การเข้าสูชี่วิตสมรส (อายแุรกสมรส) 
การแตกแยกของชีวิตสมรส (อนัเน่ืองมาจากการตาย,การแยกกนัอยู,่การหยา่ร้าง) และการสมรสใหม ่
( ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ . 2541) สถานภาพสมรสเป็นคณุละกษณะด้านประชากรท่ีสําคญัท่ี
เก่ียวกับเร่ืองทางเศรษฐกิจ สงัคม กฎหมาย ประเด็นสําคญัท่ีสดุ ในการศึกษาเก่ียวกับองค์ประกอบ
เก่ียวกับสถานภาพสมรสของประชากร คือ ประเภทของสถานภาพสมรส องค์การสหประชาชาติได้
รวบรวมและแบง่แยกประเภทของสถานภาพสมรส ดงันี ้
  3.1  โสด 
  3.2  สมรส 
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  3.3  หม้ายและไมส่มรสใหม ่
  3.4  หยา่ร้างและไมส่มรสใหม ่
  3.5  สมรสแตแ่ยกกนัอยูโ่ดยไมถ่กูต้องตามกฎหมาย 
 4. สถานภาพสมรส มีส่วนสําคัญต่อการตัดสินใจของบุคคล คนโสดจะมีอิสรภาพทาง
ความคิดมากกว่าคนท่ีแต่งงานแล้ว การตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ จะใช้เวลาน้อยกว่าคนท่ีแต่งงานแล้ว 
เน่ืองจากไมมี่ภาระผกูพนั หรือคนท่ีต้องอยูใ่นความรับผิดชอบมากกวา่คนท่ีแตง่งานแล้ว 
 5. รายได้ ระดบัการศกึษาและอาชีพ (Income Education and Occupation) เป็นตวัแปรท่ี
สําคญัในการกําหนดสว่นของตลาด มีแนวโน้มความสมัพนัธ์ใกล้ชิดกนัในเชิงเหตแุละผล สว่นใหญ่เป็น
กลุม่ท่ีมีระดบัการศกึษาสงูบคุคลท่ีมะดบัการศกึษาต่ําโอกาสท่ีจะหางานระดบัสงูยาก จึงทําให้มีรายได้
ต่ํา ในขณะเดียวกันการเลือกซือ้สินค้าท่ีแท้จริงอาจเป็นเกณฑ์ รูปแบบการดํารงชีวิตค่านิยม อาชีพ 
ระดบัการศึกษา ฯลฯ นกัการตลาดจะโยงเกณฑ์รายได้รวมกับตวัแปรทางด้านประชากรศาสตร์ด้าน
อ่ืนๆเพ่ือให้การกําหนดตลาดเป้าหมายได้ชดัเจนยิ่งขึน้ เช่น กลุ่มรายได้อาจจะเก่ียวข้องกบัเกณฑ์อาย ุ
และอาชีพร่วมกนั 
 อดลุย์ จาตรุงคกลุ (2543. หน้า 38-39) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ รวมถึงอายุ
เพศ วงจรชีวิตขิองครอบครัว การศกึษา รายได้ เป็นต้น ลกัษณะดงักลา่วมีความสําคญัตอ่นกัการตลาด
เพราะมันเก่ียวกับอุปสงค์ (Demand) ในตวัสินค้าทัง้หลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์
ชีใ้ห้เห็นถึงการเกิดขึน้ของตลาดใหม่ และตลาดอ่ืนก็จะหมดไป หรือลดความสําคญัลง ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ท่ีสําคญัมีดงันี ้
 1. อายุ นกัการตลาดต้องคํานึงถึงความสําคญัของการเปลี่ยนแปลงของประชากรในเร่ือง
ของอายดุ้วย 
 2. เพศ จํานวนสตรี (สมรสหรือโสด) ท่ีทํางานนอกบ้านเพิ่มมากขึน้เร่ือยๆ นกัการตลาดต้อง
คํานงึวา่ปัจจบุนัสตรีเป็นผู้ซือ้รายใหญ่ ซึง่ท่ีแล้วมาผู้ขายเป็นผู้ตดัสนิใจซือ้ นอกจากนัน้บทบาทของสตรี
และบรุุษบางสว่นท่ีซํา้กนั 
 3. วงจรชีวิตครอบครัว ขัน้ตอนแต่ละขัน้ตอนของวงจรชีวิตของครอบครัวเป็นตวักําหนดท่ี
สําคญัของพฤตกิรรม ขัน้ตอนของวงจรชีวิตของครอบครัวแบง่ออกเป็น 9 ขัน้ตอน ซึง่แตล่ะขัน้ตอนจะมี
พฤตกิรรมการซือ้ท่ีแตกตา่งกนั 
 4. การศกึษาและรายได้ นกัการต้องสนใจในแนวโน้มของรายได้ส่วนบคุคลเน่ืองจากรายได้
จะมีผลตอ่อํานาจการซือ้ สว่นผู้ ท่ีทีการศกึษาส.ูมีแนวโน้มบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคณุภาพดีมากกว่าผู้ ท่ีมี
การศกึษาต่ํา เน่ืองจากผู้ ท่ีมีการศกึษาสงูจะมีอาชีพท่ีสามารถสร้างรายได้สงูกวา่ผู้ ท่ีมีการศกึษาต่ํา 



 14 

 จึงสรุปได้ว่าปัจจยัด้านประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัท่ีนิยมนํามาใช้ศกึษากนัมากท่ีสดุการแบ่ง
ส่วนการตลาดตามกลุ่มผู้บริโภค โดยอาศยัตวัแปรการศึกษา ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา 
อาชีพ รายได้ เชือ้ชาติ ศาสนา ขนาดครอบครัว หรือวงจรชีวิตของครอบครัวนัน้ นํามาวางแผนกลยทุธ์
สร้างความต้องการหรือจูงใจ ให้ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์หรือบริการเพ่ือให้เข้าถึงและตรงกับ
กลุม่เป้าหมายโดยตรงมากท่ีสดุ  
 
2. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Market Mix) 
 คอทเลอร์ (Kotler. 2000: 14) ได้ให้ความหมายของสว่นประสมทางการตลาดไว้ว่า เป็นกลุม่ 
ของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ในการปฏิบตัติามวตัถปุระสงค์ทางการตลาดกลุม่เป้าหมาย 
 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2540: 34) ได้ให้ความหมายของสว่นประสมทางการตลาดว่า หมายถึง การ
ผสมท่ีเข้ากนัได้อย่างดีเป็นอนัหนึ่งอนัเดียวกนัของการกําหนดราคา การส่งเสริมการขาย ผลิตภณัฑ์ท่ี
เสนอขายและการจดัจําหน่ายซึง่ได้มีการจดัออกแบบเพ่ือใช้สําหรับการเข้าถึงกลุม่ผู้บริโภคท่ีต้องการ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546: 53) ได้ให้ความหมายของสว่นประสมทางการตลาดว่า เป็นตวัแปร
ทางการตลาดท่ีควบคมุได้ ซึง่บริษัทใช้ร่วมกนัเพ่ือตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุม่เป้าหมาย 
 เสรีย์ วงษ์มณฑา (2542: 17) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ 4Ps) ไว้ว่าสว่นประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคมุได้ ซึง่บริษัทใช้
ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ร่วมกันเพ่ือให้บรรล ุ
วตัถปุระสงค์ทางการตดิตอ่ส่ือสารขององค์กร 
 จากความหมายข้างต้น พอจะสรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดท่ีควบคมุได้ ซึง่เป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ร่วมกนั เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 
 
 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546:  53-55) กลา่วว่า สว่นประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ 4Ps) เป็นเคร่ืองมือท่ีประกอบด้วยสิง่ตา่งๆดงัตอ่ไปนี ้
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจําเป็นหรือ
ความต้องการของลกูค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย สิ่งท่ีสมัผสัได้และสมัผสัไม่ได้ เช่น บรรจุ
ภณัฑ์ สี ราคา ตราสินค้า บริการ และช่ือเสียงของผู้ขาย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ สถานท่ี 
บคุคลหรือความคดิ (Etzel Walker & Stanton.2001,p 9) ผลติภณัฑ์ท่ีเสนอขาย อาจจะมีตวัคนหรือไม่
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มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กร หรือบคุคลผลิตภณัฑ์
ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคณุคา่ (Value) ในสายตาของลกูค้า จงึจะมีผลทํา ให้ผลติภณัฑ์สมารถ
ขายได้ การกําหนดกลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ต้องพยายามคํานงึถึงปัจจยัตอ่ไปนี ้
  1.1  ความแตกตา่งของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตกตา่ง
ทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation)  
  1.2  องค์ประกอบ (คณุสมบตัิ) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์ 
พืน้ฐาน รูปลกัษณ์ คณุภาพ การบรรจภุณัฑ์ ตราสนิค้า ฯลฯ 
  1.3  การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหน่งท่ีแตกตา่งและมีคณุคา่ในจิตใจของลกูค้าเป้าหมาย 
  1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม ่
และปรับปรุงให้ดีขึน้ (New and Improved) เพ่ือให้ผลติภณัฑ์มีลกัษณะใหม ่และปรับปรุงให้ดียิ่งขึน้ 
  1.5  กลยทุธ์เก่ียวกบัสว่นประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product 
Line) 
 
 คุณสมบัตทิี่สาํคัญของผลิตภณัฑ์ 
 1. คณุภาพผลิตภณัฑ์ (Product Quality) เป็นการวดัการทํางานและวดัความคงทนของ
ผลิตภณัฑ์ เกณฑ์ในการวดัคณุภาพถือหลกัความพึงพอใจของลกูค้าและคณุภาพท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั 
ถ้าสินค้าคณุภาพต่ําผู้ ซือ้จะไม่ซือ้สินค้า ถ้าสินค้าคณุภาพสงูเกินอํานาจซือ้ของผู้บริโภคสินค้าก็ขาย
ของไม่ได้ นกัการตลาดต้องพิจารณาว่าสินค้าควรมีคณุภาพระดบัใดบ้างและต้นทนัเท่าใดจึงจะเป็นท่ี
พอใจกบัผู้บริโภค รวมทัง้คณุภาพสนิค้าต้องสม่ําเสมอละมีมาตรฐานเพ่ือท่ีจะสร้างการยอมรับ 
 2. ลกัษณะทางกายภาพของสินค้า (Physical Characteristics of goods) เป็นรูปร่าง 
ลกัษณะท่ีลกูค้าสามารถมองเห็นได้ และสามารถรับรู้ได้ด้วยประสารทสมัผสัทัง้ 5 คือ รูป รส กลิน่ เสียง 
สมัผสั เช่น รูปร่าง ลกัษณะ รูปแบบ การบรรจภุณัฑ์ เป็นต้น 
 3. ราคา (Price) เป็นจํานวนเงินท่ีแสดงเป็นมูลค่าท่ีผู้ บริโภคยอมจ่ายเงินเพ่ือแลกกับ
ผลประโยชน์ท่ีจะได้รับจากสินค้าหรือบริโภค การตดัสินใจในด้านราคาไม่จําเป็นต้องเป็นราคาสงูหรือต่ําแต่
เป็นราคาท่ีผู้บริโภคเกิดจากการรับรู้ในคณุคา่ (Perceived Value)  
 4. ช่ือเสียงของผู้ขายหรือตราสินค้า ( Brand ) หมายถึง ช่ือ คํา สญัลกัษณ์ การออกแบบ
หรือส่วนประสมของสิ่งดงักล่าว เพ่ือระบุถึงสินค้าและบริการของผู้ขายรายใดรายหนึ่งหรือกลุ่มของ
ผู้ขาย เพ่ือแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกตา่งจากคูแ่ขง่ 
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 5. บรรจภุณัฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัการออกแบบ และการผลิตสิ่ง
บรรจุ หรือสิ่งห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์เป็นสิ่งท่ีให้เกิดการรับรู้ คือการมองเห็นสินค้าเม่ือผู้บริโภค
เกิดการยอมรับในบรรจภุณัฑ์ก็จะนําไปสู่การจงูใจให้เกิดการซือ้ผลิตภณัฑ์ ดงันัน้บรรจภุณัฑ์จึงต้องมี
ความโดดเดน่ โดยการแสดงถึงตําแหน่งสนิค้านัน้ให้ชดัเจน 
 6. การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวกับรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุหีบห่อ ซึ่งปัจจัย
เหล่านีจ้ะมีผลกระทบตอ่พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค เพ่ืออกแบบสินค้าให้ตรงกบัความต้องการของ
ผู้บริโภค 
  7. การรับประกัน (Warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการแข่งขัน โดยเฉพาะสินค้าพวก
รถยนต์ เคร่ืองใช้ในบ้าน แลเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเสี่ยงจากการซือ้สินค้าของลกูค้าและ 
รวมทัง้การสร้างความเชือ้มัน่ ฉะนัน้ ผู้ผลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็นลายลกัษณ์อกัษร 
หรือด้วยคําพดู โดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบเุป็นประเดน็ 3 ประเดน็ คือ 
  7.1 การรับประกนัต้องให้ข้อมลูท่ีสมบรูณ์ว่า ผู้ซือ้จะร้องเรียนท่ีไหน กบัใคร อย่างไร เม่ือ
สนิค้ามีปัญหา 
  7.2 การรับประกนัจะต้องให้ผู้บริโภคทราบลว่งหน้าก่อนการซือ้ 
  7.3 การรับประกันต้องระบุเง่ือนไขการรับประกันทางด้านระยะเวลาขอบเขตความ
รับผิดชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ 
 8. สีของผลติภณัฑ์ (Color) เป็นสิง่จงูใจให้เกิดการซือ้เพราะสีทําให้เกิดอารมณ์ด้านจิตวิทยา
ช่วยให้เกิดการรับรู้ และสนใจในผลติภณัฑ์ 
 9. การให้บริการ (Serving) การตดัสินใจของผู้บริโภคในปัจจุบนัขึน้อยู่กบัการให้บริการแก่
ลูกค้าของผู้ ขายหรือผู้ ผลิต คือ ผู้บริโภคมักจะซือ้สินค้ากับร้านค้าท่ีให้บริการดีและถูกใจ เช่น การ
บริการหลงัการขายเป็นต้น 
 10. วตัถดุิบ (Raw Material) หรือวสัดท่ีุใช้ในการผลิต (Material) ผู้ผลิตมีทางเลือกท่ีจะใช้
วตัถดุบิหรือวสัดหุลายอยา่งในการผลติ และความสามารถในการจดัหาวตัถดุบิด้วย 
 11. ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ (Product Safety) และภาระจากผลิตภณัฑ์ (Product 
Liability) ความปลอดภยัของผลติภณัฑ์เป็นสิง่สําคญัท่ีธุรกิจต้องเผชิญและยงัเป็นปัญหาทางจริยธรรม
ทัง้ทางธุรกิจและผู้บริโภค ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ปลอดภยัทําให้ผู้ผลิตหรือผู้ขายเกิดภาระจากผลิตภณัฑ์ ซึ่ง
เป็นสมรรถภาพของผลติภณัฑ์ท่ีทําให้เกิดการทํางานหรือเป็นอนัตรายสําหรับผู้ผลติท่ีต้องรับผิดชอบตอ่
ผู้บริโภค 
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 12. มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหม่เกิดขึน้จะต้องคํานึงถึงประโยชน์และ
มาตรฐานของเทคโนโลยีนัน้ ซึง้ต้องมีการกําหนดมาตรฐานการผลิตขึน้จะช่วยควบคมุคณุภาพและ
ความปลอดภยัตอ่ผู้บริโภคได้ 
 13. ความเข้ากันได้ (Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอดคล้องกับความ
คาดหวงัของลกูค้า และสามารถนําไปใช้ได้ดีในทางปฏิบตัโิดยไมเ่กิดปัญหาในการใช้ 
 14. คุณค่าผลิตภณัฑ์ (Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีได้รับจากการใช้
ผลิตภณัฑ์ ซึ่งผู้บริโภคต้องเปรียบเทียบระหว่างคณุค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีสงูกว่า
ต้นทนุหรือราคาท่ีจ่ายไป 
 15. ความหลากหลายของสินค้า (Variety) ผู้บริโภคสว่นมากจะพอใจท่ีจะเลือกซือ้สินค้าท่ีมี
ให้เลือกมากในรูปของสี กลิ่น รส ขนาดของบรรจุหีบห่อ แบบ ลักษณะ เน่ืองจากผู้บริโภคมีความ
ต้องการท่ีแตกตา่งกนั ดงันัน้ ผู้ผลติจงึจําเป็นต้องมีสอนค้าหลากหลายเพ่ือเป็นทางเลือกให้กบัผู้บริโภค 
ท่ีมีความต้องการท่ีแตกตา่งกนั 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆท่ีมีความจําเป็นต้องจ่ายเพ่ือให้ได้
ผลิตภณัฑ์ (Etzel Walker; & Stanton.  2001: 7) หรือหมายถึง คณุคา่ ผลิตภณัฑ์ ราคาเป็นต้นทนุ 
(Cost) ของลกูค้าผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคณุคา่ (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของ
ผลิตภณัฑ์นัน้ ถ้าคณุค่าสงูกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะตดัสินใจซือ้ ดงันัน้ผู้ กําหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้อง
คํานงึถึง 
  2.1 คณุค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลกูค้า ซึง่ต้องพิจารณาการยอมรับ
ของลกูค้าในคณุคา่ของผลติภณัฑ์วา่สงูกวา่ราคาของผลติภณัฑ์นัน้ 
  2.2 ต้นทนุสนิค้าและคา่ใช้จ่ายท่ีเก่ียวข้อง 
  2.3 การแขง่ขนั 
  2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 
 
 คุณสมบัตทิี่สาํคัญของราคา (Kotler. 1997: 611-630) 
 1.  การกําหนดราคา (List Price) ธุรกิจต้องกําหนดราคาสินค้า ตัง้แต่มีการพัฒนา 
ผลติภณัฑ์หรือเม่ืออีการแนะนําผลติภณัฑ์เข้าในช่องทางการจําหน่ายใหม ่หรือในเขตพืน้ท่ีใหมห่รือเม่ือ 
มีการเข้าประมลูสญัญาจ้างครัง้ใหม่ ธุรกิจต้องตดัสินใจว่าจะวางตําแหน่งคณุภาพผลิตภณัฑ์กบัราคา 
อยา่งไรในแตล่ะตลาด  
 2.  การให้สว่นลด (Price discount) แบง่ออกได้ดงันี ้ 
  2.1  สว่นลดเงินสด คือการลดราคาให้กบัผู้ซือ้ สําหรับการชําระเงินโดยเร็ว  
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  2.2  ส่วนลดปริมาณ คือ การลดราคาสําหรับการซือ้ในปริมาณมาก ซึ่งควรหกักับลกูค้า
ทกุคนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนั และไม่ควรเกินต้นทนุของผู้ขาย การให้สว่นลด อาจให้ตามคําสัง่ซือ้แต่
ละงวด หรือให้ตามจํานวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหนึง่  
  2.3  ส่วนลดตามฤดูกาล คือการให้ส่วนลดสําหรับผู้ ท่ีซือ้สินค้า หรือบริการนอกฤดกูาล 
เช่น โรงแรม ตัว๋เคร่ืองบนิ ท่ีเสนอสว่นลดช่วงท่ีไมใ่ช่ฤดกูาลและมียอดขายต่ํา  
 3. การให้ระยะเวลาในการชําระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ (Payment Period and 
Credit Term) คือ การให้ระยะเวลาในการชําระเงินสําหรับผู้ ท่ีซือ้สินค้าหรือบริการตามระยะเวลาท่ี 
กําหนดไว้ ดงันัน้ ราคาจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถดึงดดูความสนใจของผู้บริโภคได้ ถ้าผู้บริโภคคิดว่า 
กาแฟสดมีมีคณุสมบตัิตรงตามความต้องการแล้ว ก็มีแนวโน้มท่ีผู้บริโภคจะยอมรับราคาของกาแฟสด
หากมีราคาสงูกวา่กาแฟสําเร็จรูป หรือกาแฟโบราณ  
 3.  การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ่ง 
ประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรมใช้เพ่ือเคล่ือนย้ายผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด 
สถาบนัท่ีนําผลิตภณัฑ์ออกสูต่ลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด สว่นกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย 
ตวัสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลงัสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลงั การจดัจําหน่าย จึง 
ประกอบด้วย 2 สว่น ดงันี ้ 
  3.1  ช่องทางการจดัจําหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel หรือ 
Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวข้องกับ การเคล่ือนย้าย 
กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนย้ายผลิตภณัฑ์จากผู้ผลิตไปยงัผู้บริโภคหรือผู้ ใช้ทางธุรกิจ 
(Etzel Walker; & Stanton. 2001: 3) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ี
ผลิตภณัฑ์ถกูเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในช่องทางการจดัจําหน่าย ประกอบด้วยผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค 
หรือผู้ ใช้ทางอตุสาหกรรม ซึง่อาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผู้ผลิต (Producer) ไปยงั
ผู้บริโภค(Consumer) หรือผู้ ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใช้ช่องทางอ้อม (Indirect 
Channel) จากผู้ผลิต (Producer) ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยงัผู้บริโภค (Consumer) หรือผู้ ใช้
ทางอตุสาหกรรม (Industrial User)  
  3.2  การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวข้องกบัการวางแผน การปฏิบตัิการตามแผน 
และการควบคุมการเคล่ือนย้ายวตัถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมต้นไปยงัจุด 
สดุท้ายในการบริโภค เพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้าโดยมุ่งหวงักําไร (Kotler & Armstrong, 
2003:p 5) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบั การเคลื่อนย้ายตวัผลิตภณัฑ์จากผู้ผลิตไปยงั ผู้บริโภค 
หรือผู้ใช้ทางอตุสาหกรรม การกระจายตวัสนิค้าท่ีสําคญั มีดงันี ้ 
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   3.2.1  การขนสง่ (Transportation)  
   3.2.2  การเก็บรักษาสนิค้า (Storage) และการคลงัสนิค้า (Warehousing)  
   3.3.3  การบริหารสนิค้าคงเหลือ (Inventory management)  
   ดงันัน้ต้องพิจารณาว่าสถานท่ีตัง้ของร้านจําหน่ายกาแฟสดสอดคล้องกบักลุ่มลกูค้า
เป้าหมายหรือไม่ รูปแบบพฤติกรรมของการใช้ชีวิตประจําวนัของผู้บริโภคเป็นอย่างไร เราควรจําหน่าย
ท่ีใด ณ จุดใดจึงจะให้ผู้บริโภคได้รับความสะดวกสบายอย่างเต็มท่ีในด้านการเดินทางคมนาคมท่ี
สะดวกและสภาพแวดล้อมท่ีดีและประโยชน์อ่ืนและสามารถพบเห็นและซือ้ได้ สถานท่ีจําหน่ายกาแฟ
สดครอบคลมุพืน้ท่ีเป้าหมายแล้วหรือยงั และมีความสะดวกตอ่การซือ้หามากน้อยแคไ่หน 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจ 
ต่อตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพ่ือจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความ 
ต้องการเพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลตอ่ความรู้สกึ ความเช่ือ 
และพฤตกิรรมการซือ้ (Etzel Walker; & Stanton. 2001: 10) หรือเป็นการติดตอ่ส่ือสาร เก่ียวกบัข้อมลู
ระหว่างผู้ขายกบัผู้ซือ้ เพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซือ้ การติดต่อส่ือสารอาจใช้ พนกังานขาย 
(Personal Selling) ทําการขาย และการคิดตอ่ส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือ
ในการตดิตอ่ส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจใช้หนึง่หรือหลายเคร่ืองมือ ซึง่ต้อง ใช้หลกัการเลือกใช้
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication หรือ 
IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลกูค้า ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรล ุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได้ 
เคร่ืองมือการสง่เสริมการตลาดท่ีสําคญั มีดงันี ้
  4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์การและ 
(หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อปุถมัภ์รายการ (Belch, 2001) กล
ยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวข้องกบั  
   4.1.1  กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ 
โฆษณา (Advertising tactics)  
   4.1.2  กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy)  
  4.2  การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลกบั 
บุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผู้ ซือ้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซือ้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิด (Belch.2001, 9) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพ่ือให้เกิดการขาย และสร้าง 
ความสมัพนัธ์อนัดีกบัลกูค้า (Kotler; & Armstrong, 2003:  5) งานในข้อนีจ้ะเก่ียวข้องกบั  
   4.2.1  กลยทุธ์การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling Strategy)  
   4.2.2  การบริหารหน่วยงานขาย (Salesforce Management)  
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  4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นสิ่งจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุ้น 
หน่วยงาน (Sales Force) ผู้จดัจําหน่าย (Distributors) หรือผู้บริโภคคนสดุท้าย (Ultimate Consumer) 
โดยมีจดุมุง่หมาย เพ่ือให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด (Belch. 2001: GL 11) เป็นเคร่ืองมือ กระตุ้นความ
ต้องการซือ้ท่ีใช้สนบัสนนุการโฆษณา และการขายโดยใช้พนกังานขาย (Etzel Walker; & Stanton. 
2001: 11) ซึง่สามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซือ้ โดยลกูค้า คนสดุท้ายหรือบคุคล
อ่ืนในช่องทางการจดัจําหน่าย การสง่เสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ  
   4.3.1  การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer 
Promotion)  
   4.3.2  การกระตุ้ นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion)  
   4.3.3  การกระตุ้นพนกังานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนกังาน (Sales 
Force Promotion)  
  4.4  การให้ขา่วและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR)  
   4.4.1  การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือ
ตรา สินค้า หรือบริษัท ท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบตัิจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านส่ือ
กระจาย เสียง หรือส่ือสิง่พิมพ์ (Laurens. 2002: IT 17) ซึง่เป็นกิจกรรมหนึง่ของการประชาสมัพนัธ์ 
   4.4.2  การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความพยายามใน
การ ส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหนึ่งเพ่ือสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การต่อผลิตภัณฑ์หรือต่อ 
นโยบาย ให้เกิดกบักลุม่ใดกลุม่หนึ่ง (Etzel Walker; & Stanton.  2001: 10) มีจดุมุ่งหมายเพ่ือสง่เสริม 
หรือป้องกนัภาพพจน์ หรือผลติภณัฑ์ของบริษัท  
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ 
โฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรง 
หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายตา่งกนัดงันี ้ 
   4.5.1  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เป็น การติดตอ่ส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึง 
วิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผู้ซือ้ และทําให้เกิดการตอบสนองในทนัที 
ทัง้นีต้้องอาศยัฐานข้อมูลลูกค้าและการใช้ส่ือต่างๆ เพ่ือส่ือสารโดยตรงกับลกูค้า เช่น ใช้ส่ือโฆษณา 
และแคตตาลอ็ก (Laurens. 2002: 6)  
   4.5.2  การโฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซึ่งถามผู้ อ่าน ผู้ รับฟัง หรือผู้ ชม ให้เกิดการตอบสนองกลับ 
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โดยตรงไปยงัผู้ส่งข่าวสาร ซึ่งอาจจะใช้จดหมายตรง หรือสิ่งอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทย ุโทรทศัน์ หรือป้าย 
โฆษณา (Laurens.  2002: 6)  
   4.5.3  การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือ 
การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผ่าน 
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือ อินเตอร์เน็ต เพ่ือส่ือสาร สง่เสริม และขายผลิตภณัฑ์ หรือบริการโดย 
มุง่หวงัผลกําไรและการค้า เคร่ืองมือท่ีสําคญัในข้อนีป้ระกอบด้วย  
    4.5.3.1 การขายทางโทรศพัท์  
    4.5.3.2 การขายโดยใช้จดหมายตรง   
    4.5.3.3 การขายโดยใช้แคตตาลอ็ก  
    4.5.3.4 การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามี
กิจกรรม การตอบสนอง เช่น ใช้คปูองแลกซือ้  
 ดงันัน้ จงึจําเป็นท่ีจะต้องพิจารณาเลือกใช้วิธีการตา่งๆ เหลา่นีเ้ข้าด้วยกนั ให้เป็นการสง่เสริม
การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสดุ เช่น กาแฟสดมุ่งท่ีจะส่ือสารโฆษณาทัง้ทางโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์ 
และนิตยสาร นอกจากนัน้ยงัมีการสง่เสริมการขายโดยการลดราคาสนิค้า การแถมสนิค้า เป็นต้น  
 นอกจากนี ้อดลุย์ จาตรุงคกลุ (2543: 26) ยงัได้ให้ความหมายของสว่นประสมทางการตลาด
ว่าหมายถึง ตวักระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อ กระบวนการตดัสินใจซือ้ โดยแบ่งออกได้
ดงันี ้
 1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑ์ของบริษัทท่ีอาจกระทบต่อ 
พฤติกรรมการซือ้ของผู้ บริโภค คือ ความใหม่ ความสลับซับซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้ได้ของ 
ผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ท่ีใหม่และสลับซับซ้อนอาจต้องมีการตัดสินใจอย่างกว้างขวาง ถ้าเรารู้เร่ือง 
เหล่านีแ้ล้วในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกว่า ผู้บริโภคมีความคุ้นเคย เพ่ือให้ 
ผู้บริโภคท่ีไม่ต้องการเสาะแสวงหาทางเลือกอย่างกว้างขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่าง 
ของผลิตภณัฑ์ตลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซือ้ของผู้บริโภค หีบ 
ห่อท่ีสะดดุตาอาจทําให้ผู้บริโภคเลือกไว้เพ่ือพิจารณา ประเมินเพ่ือการตดัสินใจซือ้ ป้ายฉลากท่ีแสดง
ให้ผู้บริโภคเห็นคณุประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีสําคญัก็จะทําให้ผู้บริโภคประเมินสินค้าเช่นกัน สินค้า 
คณุภาพสงูหรือสนิค้าท่ีปรับเข้ากบัความต้องการบางอยา่งของผู้ซือ้มีอิทธิพลตอ่การซือ้ด้วย  
 2.  ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ก็ต่อเม่ือผู้ บริโภคทําการประเมิน 
ทางเลือกและทําการตดัสินใจ โดยปกติผู้บริโภคชอบผลิตภณัฑ์ราคาต่ํา นกัการตลาดจึงควรคิดราคา 
น้อย ลดต้นทุนการซือ้หรือทําให้ผู้ บริโภคตัดสินใจด้วยลักษณะอ่ืนๆ สําหรับการตัดสินใจอย่าง 
กว้างขวางผู้บริโภคมกัพิจารณาราคาละเอียด โดยถือเป็นอย่างหนึ่งในลกัษณะทัง้หลายท่ีเก่ียวข้อง 
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สําหรับสินค้าฟุ่ มเฟือย ราคาสงูไม่ทําให้การซือ้ลดน้อยลง นอกจากนีร้าคายงัเป็นเคร่ืองประเมินคณุค่า 
ของผู้บริโภคซึง่ก็ตดิตามด้วยการซือ้  
 3.  ช่องทางการจําหน่าย (Place หรือ Distribution) กลยทุธ์ของนกัการตลาดในการทําให้มี
ผลิตภณัฑ์ไว้พร้อมจําหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนว่าสินค้าท่ีมีจําหน่าย 
แพร่หลายและง่ายท่ีจะซือ้ก็จะทําให้ผู้บริโภคนําไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีนําเสนอก็อาจก่อ 
อิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ เช่น สินค้าท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวยชัน้ดีในห้าง 
สรรพสนิค้าทําให้สนิค้ามีช่ือเสียงมากกวา่นําไปไว้บนชัน้วางของในซปุเปอร์มาร์เก็ต  
 4.  การสง่เสริมการตลาด (Promotion) การสง่เสริมการตลาดสามารถก่ออิทธิพลตอ่ ผู้บริโภค
ได้ทกุขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ขา่วสารท่ีนกัการตลาดสง่ไปอาจเตือนใจให้ ผู้บริโภครู้ว่าเขา
มีปัญหา สินค้าของนกัการตลาดสามารถแก้ไขปัญหาได้มนัสามารถส่งมอบให้ได้ มากกว่าสินค้าของ
คูแ่ขง่ เม่ือได้ขา่วสารหลงัการซือ้เป็นการยืนยนัวา่การตดัสนิใจซือ้ของลกูค้าถกูต้อง 
 จากเคร่ืองมือทางการตลาดหรือส่วนประกอบท่ีสําคญัของกลยทุธ์การตลาด 4 ประการ ท่ี
เรียกว่า สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือเรียกสัน้ๆ ว่า 4P’s คือ Product, Price, Place, 
Promotion ในการสนองความพึงพอใจของบคุคล และบรรลวุตัถปุระสงค์ขององค์การ ซึง่ส่วนประสม
การตลาดจะประกอบด้วยรายละเอียดดงัภาพ 
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ราคา 
- ราคาสนิค้าในรายการ 

- สว่นลด 

- สว่นยอมให้ 

- ระยะเวลาในการชําระเงิน 

- ระยะเวลาการให้สนิเช่ือ 

ตลาดเป้าหมาย  
(Tarket market 

การจัดจาหน่ายช่องทาง  
- ความครอบคลมุ  

- การเลือกคนกลาง  

- ทําเลท่ีตัง้  
การสนับสนุนการกระจายตัว
สนิค้าสู่ตลาด  
- สนิค้าคงเหลือ  

- การขนสง่  

- การคลงัสนิค้า  

การส่งเสริมการตลาดหรือการ
ส่ือสารการตลาดแบบประสม
ประสาน  
- การโฆษณา  

- การขายโดยใช้พนกังานขาย  

- การสง่เสริมการขาย  

- การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์  

- การตลาดทางตรง  
 

 
สว่นประสมการตลาด 

  
 
 
ผลติภัณฑ์ 
- ความหลากหลายของผลติภณัฑ์  
- คณุภาพสนิค้า  
- ลกัษณะ   
- การออกแบบ  
- ตราสนิค้า  
- การบรรจหีุบหอ่  
- ขนาด  
- บริการ  
- การรับประกนั  
- การรับคืน  

 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2  แสดงสว่นประสมทางการตลาด 
 
 ท่ีมา: Kotler, Phillip.  (2000).   Marketing Management (The Millennium edition).  
p.15. 
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 จากส่วนประสมทางการตลาดดงักล่าวข้างต้น จะเห็นได้ว่าธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จนัน้ 
จําเป็นจะต้องกําหนดส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสม เพราะในปัจจุบันกระบวนการซือ้สําหรับ
ผู้บริโภค ผู้ซือ้จะยึดหลกัมลูค่าสงูสดุ (Value maximization) ผู้ซือ้จะซือ้ผลิตภณัฑ์จากธุรกิจท่ีเสนอ
คณุคา่ท่ีมอบให้ลกูค้าสงูสดุ (Highest delivered value) มลูคา่ดงักลา่วนัน้ คือ ความแตกตา่งระหว่าง
มลูคา่ผลิตภณัฑ์ในสายตาของลกูค้า (Total customer value) และราคา (ต้นทนุ) ของผลิตภณัฑ์รวม
ในสายตาของลกูค้านัน่เอง ธุรกิจจะต้องคาดคะเนมลูคา่ผลิตภณัฑ์รวมในสายตาของลกูค้า และต้นทนุ
รวมของลกูค้า การสง่มอบมลูคา่ผลติภณัฑ์จะเกิดขึน้ก็ตอ่เม่ือธุรกิจได้ปรับปรุงผลติภณัฑ์ โดยธุรกิจต้อง
เพิ่มมูลค่าด้านผลิตภณัฑ์ มูลค่าด้านบริการ บุคลากร และภาพลกัษณ์ เพ่ือเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่ม
ให้กับผลิตภัณฑ์ และต้องพยายามลดราคาในรูปของตวัเงิน รวมทัง้ต้องพยายามลดต้นทุนอ่ืนท่ีไม่
ปรากฏในรูปของตวัเงิน โดยลดต้นทุนด้านเวลาท่ีลกูค้าต้องเสียไป ลดต้นทุนพลงังานท่ีต้องใช้ไปกับ
ผลติภณัฑ์ และลดต้นทนุท่ีเกิดจากความไมส่บายใจจากการใช้ผลติภณัฑ์ 
 
 แนวความคดิเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 4C’s Marketing 
 ในช่วงทศวรรษท่ี 1990 ในขณะท่ีนกัการตลาดกําลงัหาหนทางทําการตลาดให้ตวัเองอยู่รอด
ได้ใน ท่ามกลางการแข่งขนั การตลาดท่ีมีความรุนแรงและความกดดนัท่ีมีเพิ่มขึน้เร่ือยๆ นัน้ แนวคิด
ใหมใ่นการทําการตลาดแบบ 4C’s ก็เร่ิมเข้ามาแทนท่ีการตลาดแบบ 4P’s  
 แนวคิดเร่ืองการตลาดแบบ 4C’s ดงักลา่วถกูตีพิมพ์ในหนงัสือพิมพ์ Advertising Age ซึง่
เขียนโดยโรเบิร์ต ลเูทอบอร์น นกัโฆษณาประชาสมัพนัธ์ ซึ่งบ๊อบได้ตีพิมพ์ข้อเขียนของเขาไว้ในหวัข้อ
เร่ือง “New Marketing Litany; Four P’s passe; C-words take over” ในบทความดงักลา่วบ๊อบได้ให้
ข้อคดิวา่ ทกุวนันีน้กัการตลาดกําลงัใช้กลยทุธ์การตลาดเก่าๆ ในโลกท่ีไม่มีอยู่อีกแล้ว ลเูทอบอร์นกําลงั
บอกนกัการตลาดในยคุนัน้ว่า ตลาดท่ีตอบรับกบักลยุทธ์ 4P’s นัน้ในมมุมองของเขาไม่มีอยู่จริงอีก
ตอ่ไปในโลกนี ้ตลาดในรูปแบบ 4P’s นัน้ได้กลายเป็นอดีตไปเสียแล้ว และการท่ีบริษัทตา่งๆ จะอยู่รอด
ได้หรือไมน่ัน้ บริษัทควรจะต้องหนัมามองตวัเองใหม ่โดยต้องลืมคําว่า 4P’s ให้ได้ และแทนท่ีจะมองใน
มมุมองของผู้ผลติและผู้จดัจําหน่าย นกัการตลาดสมยัใหมต้่องหนัมามองในอีกมมุคือ มมุมองของผู้ซือ้
บ้าง 
 โรเบิร์ต เอฟ เลบเตอร์บมู (Robert  F. Lauterborn. 1993) ได้นาเสนอแนวคิด 4 C’s แบบ
ใหม่ออกมาในปี ค.ศ. 1993 (Wikipedia. 2011) เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค และเป็น
การกระตุ้นให้ผู้ผลติได้ ศกึษาถึงความต้องการของผู้บริโภคให้มากขึน้ ได้แก่  Consumer Wants and 
Needs (ความต้องการของผู้บริโภค)  Consumer’s Cost to Satisfy (ต้นทนุของผู้บริโภค)  
Convenience to buy (ความสะดวกในการซือ้)  Communication (การสื่อสาร)  
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 1. Consumer Wants and Needs (ความต้องการของผู้บริโภค) แทนท่ีจะผลิตอะไรก็ได้
ท่ีขายได้ เราคงต้องผลิตอะไรท่ีผู้บริโภคต้องการมากกว่า เพราะปลาท่ีเราเคยคิดว่าหย่อนเหย่ืออะไรไป
ก็จะฮบุเสียหมดนัน้ได้เรียนรู้แล้วว่าพวกเขาควรจะฮบุเหย่ืออะไร และแบบไหน สินค้าท่ีผลิตออกมานัน้
ควรจะเป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคจะซือ้ใช้เพ่ือแก้ปัญหาการอยู่รอดของพวกเขา (Consumer Solution) 
แทนท่ีจะเป็นการอยูร่อดของผู้ผลติและผู้จดัจําหน่าย กลา่วคือ 

  1.1 ผลติภณัฑ์ (สนิค้าหรือบริการ) ของเรามีต้นทนุอะไรบ้าง 
  1.2 จะสามารถแขง่ขนัในตลาดการค้าได้อยา่งไร 
  1.3 ปัจจยัอะไรท่ีมีผลตอ่คณุคา่ท่ีผู้บริโภคจะได้รับ และอะไรคือสิง่ท่ีสําคญัท่ีสดุ 
  1.4 อะไรคือสิง่ท่ีผู้บริโภคต้องการจ่ายเงินเพ่ือซือ้มนั 
 2. Consumer’s Cost to satisfy (ต้นทุนของผู้บริโภค) แนวคิดการตัง้ราคาเพ่ือให้ผู้ผลิต
และผู้จดัจําหน่ายอยู่รอดนัน้ต้องเปล่ียนไปเป็นการตัง้ราคาโดยการพิจารณาถึงต้นทุนของผู้บริโภคท่ี
ต้องจ่ายเพ่ือท่ีจะให้ได้สนิค้ามาใช้ ซึง่การตัง้ราคานัน้ต้องคํานวณถึงคา่ใช้จ่ายตา่งๆ ท่ีผู้บริโภคต้องจ่าย
ออกไปก่อนท่ีจะจ่ายเงินซือ้สินค้า ไม่ว่าจะเป็นค่าใช้จ่ายในเร่ืองการเดินทาง ค่าจอดรถ ค่าเสียเวลา 
เป็นต้น กลา่วคือราคา (คา่ใช้จ่าย) ท่ีผู้บริโภคพอใจท่ีจะจ่าย (Cost to satisfy and price) เม่ือผู้บริโภค
ตระหนักถึงราคาของสินค้าหรือบริการ วัดด้วยค่าของเงิน เม่ือเป็นราคาท่ีผู้บริโภคยอมรับได้ก็จะ
ตดัสินใจซือ้ การคํานึงถึงจุดคุ้มทุนและในเร่ืองการทํากําไรต้องพิจารณาอย่างระมดัระวงั และต้องไม่
แขง่ขนัในเร่ืองของราคา เพราะจะไมส่ามารถดําเนินธุรกิจระยะยาวได้ 

 3. Convenience to buy (ความสะดวกในการซือ้) การกระจายสินค้าในทกุๆ จดุขายท่ี
เป็นไปได้โดยคิดว่าหากจุดขายสินค้ามีมากจะผู้บริโภคจะซือ้นัน้ก็เป็นเร่ืองท่ีหลงสมัยไปแล้ว ช่อง
ทางการจดัหน่ายสมยัใหม่นัน้ต้องคิดว่าจะเพิ่มความสะดวกในการซือ้สินค้าและบริการของผู้บริโภคได้
อยา่งไร เพราะในตอนนีผู้้บริโภคจะเป็นผู้ตดัสนิใจวา่จะซือ้ท่ีไหน ซือ้มากเท่าไร และซือ้เวลาใด มากกว่า
การซือ้ตามช่องทางท่ีถกูกําหนดขึน้จากผู้ผลิตและผู้จดัจําหน่าย ผู้บริโภค ต้องเข้าใจความต้องการของ
ผู้บริโภคกลุ่มเล็กๆ ต่างกลุ่มท่ีสะดวกแตกต่างกันออกไป เช่น ทางอินเทอร์เน็ต นิตยสารโทรศัพท์ 
สามารถจ่ายคา่บริโภคผา่นบตัร และอ่ืนๆ กลา่วคือ  

  3.1 อะไรท่ีเป็นความสะดวกสบายท่ีผู้บริโภคต้องการ 
  3.2 ช่องทางใดท่ีผู้บริโภคสามารถตดิตอ่กบัธุรกิจของเราได้ 
  3.3 อะไรท่ีคูแ่ขง่ทางการค้านําเสนอเพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาด 
  3.4 อะไรคือจดุแข็ง จดุออ่น และการวางตําแหน่งทางการตลาด  
 4. Communication (การส่ือสาร) วิธีการส่ือสารนัน้แทนท่ีจะใช้ส่ือเพ่ือการกระตุ้นการ
ตดัสินใจซือ้แบบในอดีตท่ีเคยประสบความสําเร็จ แต่วนันีก้ารสื่อสารต้องมองว่าทัง้ส่ือและสารใดท่ี
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ผู้บริโภคจะรับฟัง การตลาดวนันีไ้มใ่ช่วา่ผู้บริโภคจะยอมฟังในสิง่ท่ีเราต้องการจะพดูดงัเช่นเดมิ แตว่นันี ้
ผู้บริโภคเลือกท่ีจะฟังและไม่ฟัง เลือกท่ีจะเช่ือและไม่เช่ือ ดงันัน้การส่งเสริมการตลาดจึงควรหนัมาให้
ความสําคญัในเร่ืองการส่ือสารมากกว่าการลดแลกแจก แถมแต่ให้ความสําคญัในการสร้างเร่ืองราว
สร้างความไว้เนือ้เช่ือใจ ผา่นส่ือท่ีผู้บริโภครับฟังมากกวา่  
  4.1 จะทําอยา่งไรเพ่ือส่ือสารกบัผู้บริโภคให้ได้ผลดีท่ีสดุ 
  4.2 ส่ือใดท่ีเหมาะกบัเราหรือกบัผู้บริโภคมากท่ีสดุ 
  4.3 ส่ือใดท่ีใช้ได้ผลมากท่ีสดุ จะเลือกใช้กลยทุธ์ทางการส่ือสารใด 
 ควรพิจารณาการส่ือสารกบัผู้บริโภคมากกวา่การคดิหาวิธีสง่เสริมทางการตลาดแตไ่ม่รู้ ว่าจะ
ส่ือถึงผู้บริโภคได้อยา่งไร ต้องเลือกการสื่อสารได้ทัง้สองทางจะดีกวา่ เพราะสามารถทราบได้วา่พวกเขา
รับทราบในสิ่งท่ีเราต้องการสื่อให้เขารับรู้ พฒันาการสร้างแบรนด์ของผลิตภณัฑ์ เพราะแบรนด์คือการ
ส่ือสารท่ีผู้ผลติให้สญัญากบัผู้บริโภควา่สามารถรับประกนัมาตรฐานของสนิค้าหรือบริการท่ีนําเสนอ 
 Lauterborn (1990) ได้ให้ความหมายของ สว่นประสมทางการตลาด 4C’s Marketing ดงันี ้
 C: Convergence การรวมเข้าด้วยกนั ทัง้นีก็้เพราะว่าความสําเร็จของกลยทุธ์ทางการตลาด
สมยัใหม่ ผลิตภณัฑ์โดดๆ หรือการขาดพนัธมิตร ผลิตภณัฑ์นัน้มีโอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จยาก 
เช่น บริษัท Sony พยายามทําให้ทกุผลิตภณัฑ์รู้จกักนัภายใต้ภาษา Sony คือ การมี Memory Stickท่ี
จะใช้เป็นส่ือบนัทกึข้อมลูท่ีใช้ได้ทัง้กล้องดจิิทลั โทรศพัท์มือถือ คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค เคร่ืองพีดีเอ เคร่ือง
เลน่วีซีดี/ดีวีดี ซึง่การรวมเข้ามาด้วยกนั จะทําให้ผลติภณัฑ์มีโอกาสเตบิโตและกลายเป็นแบรนด์ท่ีอยูใ่น
ระดบัโลกได้ ถ้ามีการสร้างแบรนด์นัน้อยา่งถกูวิธี 
 C: Customer Value คณุค่าสู่ลกูค้าการตลาดสมยัใหม่จะเป็นอะไรท่ีมากกว่าเดิม อาทิ ใน
อดีตนกัการตลาดจะพูดถึง การทําอย่างไร ให้ลกูค้าพึงพอใจ แต่นบัจากนีไ้ปนกัการตลาดจะต้องคิด
วิธีการในการสร้างคณุคา่ให้ลกูค้าแทนการคดิเพียงวา่ทําให้ลกูค้าพงึพอใจเท่านัน้ 
 C: Channels หมายถึง ช่องทางการจดัจําหน่ายซึง่แตเ่ดมิจะหมายถงึ สถานท่ี (Place) แตใ่น 
การตลาดสมยัใหม่เป็นเร่ืองการบริหารช่องทาง (Channel Management) ทัง้นี ้เพราะว่าปัจจุบนัมี
ช่องทางการจดัจําหน่ายเกิดขึน้มากมาย และบางครัง้ผลิตภณัฑ์หนึ่งๆ สามารถท่ีจะนําส่งให้ถึงลกูค้า
เป้าหมายได้หลายช่องทาง อาทิ ช่องทางการจําหน่ายแบบดัง้เดิม ช่องทางจําหน่ายผ่านโมเดิร์นเทรด
ช่องทางด้านขายตรง ช่องทางอินเทอร์เน็ต ช่องทางด้านโรดโชว์ หรือการแสดงสนิค้า ฯลฯ ดงันัน้แนวคดิ
สมยัใหมจ่งึถือวา่การบริหารช่องทางเป็นเร่ืองสําคญั 
 C: Communication หรือ Integrated Marketing Communication: IMC เป็นการบรูณาการ 
การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร หมายถึง จะใช้เคร่ืองมือทางการตลาดทัง้หมดเช่น โฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ พนกังานขาย หนงัสือพิมพ์ นิตยสาร โทรทศัน์ วิทย ุโบรชวัร์ บิลบอร์ดฯลฯ เพ่ือส่ือสาร
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ทัง้ 4P’s ให้ลกูค้าได้รับรู้ ซึง่ในปัจจบุนัจะใช้เทคโนโลยีประสมกบัฐานข้อมลูมาช่วยในการจดัทํา IMC 
ให้มีประสิทธิภาพ อาทิ CRM (การจดัการความสมัพนัธ์กบัลกูค้า) Call Center ท่ีให้บริการได้ 24 
ชัว่โมง 7 วนั การมีเว็บไซต์ท่ีลกูค้าจะศึกษาข้อมลูของผลิตภณัฑ์หรือบริการ และติดต่อบริษัทได้ทาง
อีเมล์ การมีโปรแกรมสมาชิกท่ีจะให้ลกูค้าจงรักภกัดี (Loyalty Program) ซึ่งสิ่งเหล่านีช้่วยให้การ
ส่ือสารกบัลกูค้าง่ายขึน้มาก 
 โบร์เดน (Borden. 1964) ได้ให้ความหมายของ สว่นประสมทางการตลาด 4C’s Marketing 
คือ กลยุทธ์การตลาดแนวใหม่ท่ีพัฒนาขึน้เพ่ือตอบโจทย์และความต้องการของลูกค้า โดยมี
องค์ประกอบดงันี ้
 ความต้องการของผู้บริโภค แทนท่ีจะผลิตอะไรก็ได้ท่ีขายได้ แต่ต้องผลิตอะไรท่ีผู้บริโภค
ต้องการมากกว่า เพราะปลาท่ีเคยคิดว่าหย่อนเหย่ืออะไรไปก็จะฮุบเสียหมดนัน้ได้เรียนรู้แล้วว่า พวก
เขาควรจะฮุบเหย่ืออะไร และแบบไหน สินค้าท่ีผลิตออกมานัน้ ควรจะสินค้าท่ีผู้บริโภคจะซือ้ใช้เพ่ือ
แก้ปัญหาการอยู่รอดของพวกเขา (Consumer Solution) แทนท่ีจะเป็นการอยู่รอดของผู้ผลิตและผู้จดั
จําหน่าย 
 ต้นทุนของผู้บริโภค แนวคิดการตัง้ราคาเพ่ือให้ผู้ ผลิตและผู้ จัดจําหน่ายอยู่รอดนัน้ต้อง
เปล่ียนไปเป็นการตัง้ราคาโดยการพิจารณาถึงต้นทนุของผู้บริโภคท่ีต้องจ่ายเพ่ือท่ีจะให้ได้สินค้ามาใช้ 
ซึง่การตัง้ราคานัน้ต้องคํานวณถึงคา่ใช้จ่ายต่างๆ ท่ีผู้บริโภคต้องจ่ายออกไปก่อนท่ีจะจ่ายเงินซือ้สินค้า 
ไมว่า่จะเป็นคา่ใช้จ่ายในเร่ืองการเดนิทาง คา่จอดรถ คา่เสียเวลา เป็นต้น 
 ความสะดวกในการซือ้ การกระจายสนิค้าในทกุๆ จดุขายท่ีเป็นไปได้ โดยคดิวา่หากจดุขาย
สนิค้ามีมากจะผู้บริโภคจะซือ้นัน้ก็เป็นเร่ืองท่ีหลงสมยัไปแล้ว ช่องทางการจดัหน่ายสมยัใหม่นัน้ต้องคิด
ว่าจะเพิ่มความสะดวกในการซือ้สินค้าและบริการของผู้บริโภคได้อย่างไรเพราะในตอนนีผู้้บริโภคจะ
เป็นผู้ตดัสนิใจวา่จะซือ้ท่ีไหนซือ้มากเท่าไร และซือ้เวลาใด มากกว่าการซือ้ตามช่องทางท่ีถกูกําหนดขึน้
จากผู้ผลติและผู้จดัจําหน่าย 
 การส่ือสาร วิธีการสื่อสารนัน้แทนท่ีจะใช้ส่ือเพ่ือการกระตุ้นการตดัสินใจซือ้แบบในอดีตท่ี
เคยประสบความสําเร็จ ปัจจบุนัการส่ือสารต้องพิจารณาทัง้ส่ือและสารใดท่ีผู้บริโภคจะรับฟัง การตลาด
วนันีไ้ม่ใช่ว่าผู้บริโภคจะยอมฟังในสิ่งท่ีต้องการจะพดูดงัเช่นเดิม แต่ปัจจบุนัผู้บริโภคเลือกท่ีจะฟังและ
ไม่ฟัง เลือกท่ีจะเช่ือและไม่เช่ือ ดงันัน้การส่งเสริมการตลาดจึงควรหันมาให้ความสําคญัในเร่ืองการ
ส่ือสารมากกว่าการลด แลก แจก แถม แต่ให้ความสําคญัในการสร้างเร่ืองราวสร้างความไว้เนือ้เช่ือใจ
ผา่นส่ือท่ีผู้บริโภครับฟังมากกวา่ 
 แนวคิดใหม่เร่ือง 4 C’s นัน้ได้รับการตอบรับจากนกัการตลาดทัง้รุ่นเก่าและรุ่นใหม่เป็นอย่าง
ดี โดยท่ีตารางการตลาดท่ีสอนกนัในมหาวิทยาลยัได้มีการปรับเพิ่มจากแนวคิดการสอนเร่ืองการตลาด
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แบบ 4P’s มาสู่การเพิ่มเติมมมุมองในการสอนตามรูปแบบแนวคิด 4C’s กนัแทบทกุแห่ง รวมถึงใน
มหาวิทยาลยัของประเทศไทย นอกจากนี ้การคิดผลิตสินค้าจากทางโรงงาน การวางแผนการขาย การ
กระจายสนิค้าของผู้ผลติและจดัจาหน่าย รวมถึงการวางแผนการส่ือสารของนกัโฆษณาประชาสมัพนัธ์
ในยคุปัจจบุนัก็ปรับเปล่ียนไปสูแ่นวคิด 4 C’s กนัมากขึน้เร่ือยๆ โดยทิง้ให้แนวคิดท่ีเคยได้รับความนิยม
มายาวนานอย่าง 4P’s นัน้ถดถอย เร่ิมหายกลายเป็นอดีต เม่ือออกแบบครบ 4 C’s เพ่ือให้ตรงตาม
ความต้องการของผู้บริโภค (Custom fit) แล้วจําเป็นต้องอาศยัการสื่อสารท่ีมีคณุภาพถึงผู้บริโภคกล
ยทุธ์ตา่งๆ จงึจะเกิดการบริหารจดัการให้มีประสทิธิภาพได้ (Focus Business Intelligence, 2007) 
แนวคดิใหมเ่ร่ือง 4 C’s นัน้จงึได้รับการตอบรับจากนกัการตลาดทัง้รุ่นเก่าและรุ่นใหม่เป็นอย่างดี โดยท่ี
ตําราการตลาดท่ีสอนกันในมหาวิทยาลยัได้มีการปรับเพิ่มจากแนวคิดการสอนเร่ืองการตลาดแบบ 
4P’s มาสู่การเพิ่มเติมมุมมองในการสอนตามรูปแบบแนวคิด 4C’s กันแทบทุกแห่งรวมถึงใน
มหาวิทยาลยัของประเทศไทย นอกจากนีก้ารคิดผลิตสินค้าจากทางโรงงาน การวางแผนการขาย การ
กระจายสนิค้าของผู้ผลติและจดัจําหน่าย รวมถึงการวางแผนการส่ือสารของนกัโฆษณาประชาสมัพนัธ์
ในยคุปัจจบุนัก็ปรับเปล่ียนไปสูแ่นวคิด 4 C’s กนัมากขึน้เร่ือยๆ โดยทิง้ให้แนวคิดท่ีเคยได้รับความนิยม
มายาวนานอย่าง 4P’s นัน้ถดถอย เร่ิมหดหายกลายเป็นความทรงจําทางการตลาดในโลกอดีตไปเสีย
แล้ว บริุม โอทกานนท์. 2555. 4C’s การตลาดปฏิวตั ิ(ออนไลน์: ม.ค.59 ) 
 
3. แนวคดิเก่ียวกับกระบวนการตดัสินใจซือ้ 
 กระบวนการตดัสินใจซือ้ หมายถึง ขัน้ตอนในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกขึน้ไป 
(Schiffman; & Kanuk. 2000: 659) พฤติกรรมผู้บริโภคจะพิจารณาในสว่นท่ีเก่ียวข้องกบักระบวนการ
ตัดสินใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซือ้เป็นกิจกรรมด้านจิตใจและทาง
กายภาพ ซึ่งเกิดขึน้ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหล่านีทํ้าให้เกิดการซือ้และเกิดพฤติกรรมการซือ้
ตามบคุคลอ่ืน  
 กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค (The consumer purchase decision process) เป็น
ลําดบัขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ ขัน้ตอนเหล่านีจ้ะมีประโยชน์สําหรับผู้ โฆษณา ผู้ วางแผนส่งเสริม
การตลาด (ศริิวรรณ เสรีรัตน์.  2550: 27)  
 วอลเตอร์ (Walters. 1978: 115) อธิบายคําว่า การตดัสินใจ (Decision) ว่าหมายถึง การ
เลือกทําสิง่โดสิง่หนึง่โดยเลือกจากทางเลือกท่ีมีอยูห่ลายทางเลือก 
 คอทเลอร์ (Kotler.  2000: 176-178) กลา่วว่า การัดสินใจของผู้บริโภคเกิดจากปัจจยัภายใน 
คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทัศนคติซึ่งจะแสดงให้เห็นถึงความต้องการ และ
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ตระหนกัว่ามีสินค้าให้เลือกมากมาย กิจกรรมท่ีมีผู้บริโภคเข้ามาเก่ียวข้องสมัพนัธ์กบัข้อมลูท่ีมีอยู่ หรือ
ข้อมลูท่ีฝ่ายผลติให้มาและสดุท้ายคือการประเมินคา่ของทางเลือกเหลา่นัน้  
 กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค (Schiffman; & Kanuk .1994: 659) คือ กระบวนการ
ในการเลือกซือ้สินค้าจากทางเลือกท่ีมีตัง้แต่สองทางเลือกขึน้ไป โดยผู้บริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ี
เก่ียวข้องกบักระบวนการตดัสนิใจ ทัง้ด้านจิตใจ (ความรู้สกึนกึคดิ) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซือ้
เป็นกิจกรรมทัง้ทางด้านจิตใจและกายภาพซึง่เกิดขึน้ในช่วงเวลาหนึง่ ทัง้สองกิจกรรมนีทํ้าให้เกิดการซือ้ 
และเกิดพฤตกิรรมการซือ้ตามบคุคลอ่ืน 
 ธนพร แตงกว่า (2541: 12) กล่าวว่า การตดัสินใจหมายถึง การเลือกบนทางเลือกท่ี
ประกอบด้วยทางเลือกหลายทาง ต้องใช้เหตผุลในการพิจารณา มีเป้าหมายท่ีชดัเจนวา่การตดัสนิใจนัน้
ทําเพ่ือสิง่ใด 
 ถวลัย์ วรเทพพฒุิพงศ์ (2540: 2) ได้ให้ความหมายของการตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการ
เลือกทางปฏิบตัิทางใดทางหนึ่งจากทางเลือกตา่งๆ เพ่ือให้บรรลจุดุมุ่งหมายท่ีต้องการโยใช้หลกัเกณฑ์
บางประการพิจารณาและตดัสนิใจ 
 โกวิทย์ กงัสนนัท์ (2549: 3) การตดัสนิใจ หมายถึง การท่ีผู้ตดัสินใจมีตวัเลือกหลายๆตวั และ
นําตวัเลือกตา่งๆมาเปรียบเทียบกนั ก่อนท่ีจะตดัสนิใจเลือกตวัเลือกหนึง่ เพ่ือให้สําเร็จตามวตัถปุระสงค์
ท่ีต้องการ 
 จากข้อมลูท่ีกลา่วมาสรุปได้วา่ การตดัสนิใจ หมายถึง การเลือกและเปรียบเทียบสิง่ท่ีต้องการ
จากทางเลือกมากมายโดยนํามาพิจารณาด้วยเหตผุล เพ่ือให้ได้สิง่ท่ีจะทําให้บรรลวุตัถปุระสงค์ 
 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2550: 48-49) ได้กล่าวถึง กระบวนการตัดสินใจของผู้ ซือ้ ซึ่งเป็น
กระบวนการสําคญัท่ีน่าจะศึกษาว่าก่อนท่ีผู้บริโภคจะตดัสินใจนัน้มีขัน้ตอนการตดัสินใจอย่างไรซึ่ง
กระบวนการตัดสินใจของผู้ บริโภคจะตัดสินใจนัน้มีขัน้ตอนการตัดสินใจอย่างไร ซึ่งกระบวนการ
ตดัสนิใจของผู้บริโภคอาจแบง่พิจารณาออกเป็น 5 ขัน้ตอนดงันี ้
 1.  การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
  การท่ีผู้บริโภคตระหนักถึงความต้องการของตนซึ่งเกิดจากการท่ีผู้บริโภคเห็นถึงความ
แตกตา่งของสภาวะทีเป็นอยูก่บัสภาวะท่ีเขาปรารถนาจะให้เป็น การเลง็เห็นปัญหามกัจะเกิดจากความ
ต้องการหรืออาจจงูใจของผู้บริโภคในการแสวงหาสินค้าหรือบริการท่ีมี ความต้องการการซือ้สินค้านัน้
อาจเกิดจากสิง่จงูใจทีสร้างขึน้โดย 
  1.1 ตวัของผู้บริโภคเอง เกิดจากสิง่จงูใจภายในตวัของผู้บริโภคเอง 
  1.2 คนในสงัคมท่ีเขาอยู ่เช่น ครอบครัว ญาตพ่ีิน้อง ผู้ ร่วมงาน เพ่ือนฝงู 
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  1.3 สถานการณ์บางอยา่งท่ีเปล่ียนไป เช่นการท่ีงานลา่ช้าเกินกวา่กําหนด 
  1.4 ความพยายามของนกัการตลาด เช่น โฆษณา การสง่เสริมการขาย 
 2.  การแสวงหาทางเลือก (Search for Alternative) 
  ถ้าความต้องการถกูกระตุ้นมากพอและสิ่งท่ีสามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้ตวั
ผู้บริโภคจะดําเนินการตอบสนองความต้องการของเขาทันทีแต่ในบางครัง้ความต้องการท่ีเกิดขึน้ไม่
สามารถตอบสนองความต้องการได้ ความต้องการนัน้จะถูกสะสมเอาไว้เพ่ือการตอบสนองภายหลงั
เม่ือความต้องการท่ีถกูกระตุ้นได้สะสมไว้มากจะทําให้เกิดภาวะอย่างหนึ่ง คือ ความตัง้ใจให้ได้รับการ
ตอบสนองความต้องการโดยผู้บริโภคจะพยายามค้นหาข้อมลูเพ่ือตอบสนองความต้องการท่ีสะสมไว้ 
ปริมาณของข้อมูลท่ีผู้บริโภคค้นหาขึน้อยู่กับความต้องการท่ีบุคคลเผชิญอยู่ในระดับมากหรือน้อย 
จํานวนเวลาท่ีใช้ในการเลือกราคาสินค้าและระดบัความเส่ียงภยัท่ีพึงมีถ้าการตดัสินใจนัน้อาจมีการ
ผิดพลาด 
 3.  การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) 
  เม่ือได้ข้อมลูตา่งๆ มาแล้ว ผู้บริโภคจํานําทางเลือกแตล่ะทางมาเปรียบเทียบวา่มีด้านบวก
และด้านลบอย่างไรในการพิจารณาทางเลือกนีผู้้ บริโภคจะดึงเอาเกณฑ์การประเมินผลความเช่ือ
ทศันคติและความสนใจท่ีจะซือ้ ซึง่เป็นสิ่งท่ีถกูปลกูฝังอยู่ในจิตใจของคนๆนัน้ อยู่ก่อนแล้วมาใช้ในการ
ตดัสินใจสําหรับแตล่ะทางเลือก ทําให้เกิดการเลือกลกัษณะเดน่บางอย่างของผลิตภณัฑ์มาเป็นเกณฑ์
ในการพิจารณาหากผลิตภัณฑ์ใดไม่มีลกัษณะดงักล่าวก็จะคดัออกจากรายการไป ซึ่งจะทําให้การ
ประเมินทางเลือกทําได้ง่ายขึน้ 
 4.  การตดัสินใจซือ้ (Choice / Purchase) 
  เม่ือทําการประเมินแล้ว จะช่วยให้ผู้บริโภคสามารถกําหนดความพอใจระหว่างสินค้า
ตา่งๆท่ีเป็นทางเลือกและในท่ีสดุกระบวนการตดัสนิใจก็จะนํามาสิน้สดุท่ีการซือ้สนิค้าโดยพิจารณาจาก 
3ปัจจัย คือ สถานท่ีซือ้ เง่ือนไขในการซือ้ และความพร้อมท่ีจะจําหน่าย กล่าวคือในเร่ืองสถานท่ีซือ้
อาจจะซือ้ท่ีร้านจําหน่าย ซือ้ท่ีทํางาน หรือซือ้ท่ีบ้านก็ได้ เน่ืองจากในปัจจุบนัผู้บริโภคมีพฤติกรรมใน
การซือ้สินค้าและบริการภายในบ้านสงูขึน้ ส่วนเง่ือนไขในการซือ้ได้แก่ การซือ้เป็นเงินสด เงินผ่อน ซือ้
ทางไปรษณีย์ โดยการชําระผ่านบตัรเครดิต เป็นต้น ส่วนความพร้อมท่ีจะจําหน่าย หมายถึงความ
พร้อมการส่งมอบหรือให้บริการ ซึ่งขึน้อยู่กับสินค้าว่ามีอยู่ในสต็อกพร้อมเพียงพอท่ีจะส่งสินค้าให้
ผู้บริโภคได้ทนัทีหรือไม่ นอกจากนีย้งัต้องคํานึงถึงความสะดวกในการขนส่งสินค้าไปยงัสถานท่ีใช้ด้วย 
เช่นการใช้บริการสง่อาหารถึงท่ี (Delivery) 
 5.  พฤตกิรรมภายหลังการซือ้ (Post Purchase Behavior) 
  หลงัการซือ้หรือการทดลองใช้สนิค้าผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่
พอใจในตวัสินค้า (Satisfaction / Dissatisfaction) ซึง่ความพอใจหรือไม่พอใจ จะมีผลต่อความเช่ือ
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ทศันคตแิละความตัง้ใจในการซือ้ครัง้ตอ่ไป กลา่วคือ ถ้าซือ้มาใช้แล้วดี ความรู้สกึพอใจนีจ้ะถกูเก็บเป็น
ความเช่ือต่อตวัสินค้า และทําให้เกิดทศันคติท่ีดี ผลท่ีตามก็คือ ความสนใจซือ้ซํา้และอาจบอกต่อผู้ อ่ืน 
แต่ถ้าเกิดความไม่พอใจก็จะเปล่ียนแปลงในระบบความเช่ือ ทัศนคติ และทําให้ไม่สนใจซือ้สินค้า
ประเภทนีห้รือย่ีห้อนีอี้ก การตดัสินใจซือ้ก็จะเร่ิมต้นกลบัไป ท่ีหาข้อมลูใหม่เก่ียวกบัสินค้าอ่ืนหรือย่ีห้อ
อ่ืนๆใหมอี่กครัง้ ความไมพ่อใจหลงัการซือ้หรือใช้สนิค้ามีสาเหตทุัว่ไป 4 ประการ คือ 
  5.1 ความรู้สึกไม่แน่ใจ เพราะในขัน้การตดัสินใจซือ้ผู้บริโภคพบว่าสินค้ามีทัง้ข้อดีและ
ข้อเสีย เม่ือซือ้มาใช้แล้วผู้บริโภคก็ยงัมีความรู้สกึไมแ่น่ใจตดิอยูต่ลอดเวลา 
  5.2 ความรู้สกึไมดี่หลกัการซือ้ และได้ยิน ได้ฟังเร่ืองบกพร่องตา่งๆของสนิค้าท่ีซือ้มา 
  5.3 ทราบภายหลงัวา่สนิค้าอยา่งเดียวกนันัน้ สามารถซือ้ได้ถกูกวา่ถ้าซือ้จากท่ีอ่ืน 
  5.4 พบวา่สนิค้านัน้ทํางานได้ไมเ่ป็นท่ีพอใจ เม่ือเกิดความไมพ่อใจ ผู้บริโภคมีวิธีท่ีจะผอ่น
คลายได้โดยการขายสินค้านัน้ให้กบัคนอ่ืนต่อไปหรือคืนสินค้าไปหรือพยายามหาข่าวสารอ่ืนมาเสริม
ความเช่ือมัน่ว่าสินค้านัน้ยงัมีคณุสมบตัิเดน่ด้านอ่ืนๆ สนบัสนนุอยู่ และในท่ีสดุก็จะไม่ซือ้และใช้สินค้า
นัน้อีกตอ่ไป 
 ผู้บริโภคจะใช้เวลาในแต่ละขัน้ตอนของกระบวนการซือ้มากน้อยแตกต่างกันออกไป และ
ผู้บริโภคอาจจะข้ามบางขัน้ตอนของกระบวนการซือ้ไปก็ได้ หรืออาจจะไม่ข้ามขัน้ตอนใดๆเลยก็ได้
พฤติกรรมท่ีแตกต่างของผู้ บริโภคนีเ้กิดจากความแตกต่างของผู้ บริโภค ผลิตภัณฑ์ และปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอ่กระบวนการซือ้ 
 วิมล จิโรจพนัธุ์และอดุม เชยกีวงศ์ (2538: 72) ได้แบง่กระบวนการออกเป็น 5 ขัน้ตอน 
 1. การรับรู้ความต้องการ ความต้องการของผู้บริโภคจะเกิดขึน้ได้จากสิ่งกระตุ้นทัง้ภายใน
และภายนอก สิ่งกระตุ้นภายในได้แก่ความต้องการทางด้านร่างกาย และจิตใจ สิ่งกระตุ้นภายนอก 
ได้แก่ ความต้องการทางด้านสังคม เศรษฐกิจการเมือง สิ่งเหล่านีเ้ม่ือเกิดขึน้ถึงระดับหนึ่งแล้วจะ
กลายเป็นตวักระตุ้นให้บคุคลมีพฤติกรรมตอบสนองซึง่บคุคลจะสามารถเรียนรู้ถึงวิธีการตอบสนองต่อ
การกระตุ้นเหลา่นีโ้ดยอาศยัการเรียนรู้และประสบการณ์ในอดีต 
 2. การค้นหาข้อมลูเพ่ือตอบสนองความต้องการ ถ้าความต้องการถกูกระตุ้นมากพอและสิง่ท่ี
สนองความต้องการอยู่ใกล้ตวั ผู้บริโภคจะดําเนินการตอบสนองความต้องการของตนเองเช่น บคุคลท่ี
รู้สกึหิวจะมองหางร้านอาหารแล้วเข้าไปซือ้บริโภคทนัที แต่บางครัง้ความต้องการท่ีเกิดขึน้ไม่สามารถ
ตอบสนองความต้องการได้ทนัที ความต้องการนัน้จะถกูสะสมเอาไว้เพ่ือตอบสนองภายหลงั เม่ือความ
ต้องการท่ีถูกกระตุ้นได้สะสมไว้มากจะทําให้ภาวะอย่าหงนึ่ง คือ ความตัง้ใจให้ได้รับการตอบสนอง
ความต้องการ โดยผู้บริโภคจะพยายามค้นหาข้อมลูเพ่ือสนองความต้องการท่ีสะสมไว้ เช่น ผู้บริโภคท่ีมี
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ความต้องการซือ้รถยนต์จะพยายามค้นหาข้อมลูจากการโฆษณาหรือจากคําแนะนําจากเพ่ือนท่ีใช้รถ
อยูแ่ล้ว โดยผู้บริโภคจะหาข้อมลูจากแหลง่ข้อมลูเหลา่นี ้
  2.1 แหลง่บคุคล ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบ้าน คนรู้จกั เป็นต้น 
  2.2 แหลง่การค้า ได้แก่ ส่ือโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการค้าบรรจหีุบห่อ 
  2.3 แหลง่ชมุชน ได้แก่ ส่ือมวลชน และองค์การคุ้มครองผู้บริโภค 
  2.4 แหลง่ทดลอง ได้แก่ หน่วยสํารวจคณุภาพผลติภณัฑ์ 
 3. พฤติกรรมการประเมินผล เม่ือผู้บริโภครับข้อมูลเข้ามาก็จะเกิดความเข้าใจแล้วทําการ
ประเมินผลข้อมลูท่ีเข้ามาเหลา่นัน้เพ่ือพิจารณาทางเลือกโดยมีวิธีการประเมินท่ีนิยมใช้ 6 ชนิด คือ  
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีเด่นท่ีสดุ โดยการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์แล้วตดัออกจนเหลือ
ผลติภณัฑ์ท่ีผู้บริโภคเห็นวา่ดีท่ีสดุ 
  3.2 การจัดกลุ่มผลิตภัณฑ์ เป็นกลุ่มท่ียอมรับ และกลุ่มท่ีไม่ยอมรับโดยพิจารณาจาก 
กลุม่ท่ียอมรับอีกคร่ึงหนึง่ 
  3.3 การตัง้กฎเกณฑ์เก่ียวกบัคณุสมบตัิของผลิตภณัฑ์ทางด้านคณุภาพ ปริมาณ ราคา 
แล้วนํามาเปรียบเทียบกับเกณฑ์ท่ีสร้างไว้ ผลิตภัณฑ์ใดมีเกณฑ์ใกล้เคียงกับท่ีตัง้ไว้จะได้รับการ
คดัเลือก 
  3.4 การให้คะแนนจากการจัดลําดับความสําคัญของคุณสมบัติ แล้วให้คะแนนกับ
คณุสมบตัแิตล่ะประการ ซึง่ผลติภณัฑ์ใดได้คะแนนรวมมากท่ีสดุก็จะได้รับการคดัเลือก 
  3.5 การคาดคะเนมูลค่า โดยกําหนดนํา้หนักความสําคญัของคณุสมบตัิแต่ละประเภท
แล้วนําไปคณูกบัคะแนนความเช่ือของผู้บริโภคท่ีมีต่อคณุสมบตัิแต่ละประการในตราผลิตภณัฑ์หนึ่งๆ
จะได้เป็นคา่ทศันคตขิองผู้บริโภคท่ีมีตอ่ตราผลติภณัฑ์ ตราใดมีคา่ทศันคตสิงูก็จะได้รับเลือก 
  3.6 การเปรียบเทียบตราผลติภณัฑ์ในอดุมคต ิตราใดใกล้เคียงก็จะได้รับเลือก 
 4. การตดัสนิใจซือ้ เม่ือทําการประเมินผลแล้วจะช่วยให้ผู้บริโภคกําหนดความพอใจระหว่าง
ผลิตภัณฑ์ต่างๆท่ีเป็นทางเลือก ผู้บริโภคจะตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ท่ีเขาชอบท่ีสุด ซึ่งก่อนตดัสินใจ
จะต้องพิจารณา 3 ประการคือ 
  4.1 ทศันคติของบคุคลอ่ืน ท่ีมีผลตอ่ผลิตภณัฑ์ท่ีผู้บริโภคต้องการซือ้ ซึง่เป็นทัง้ทศันคติท่ี
เป็นทัง้ด้านบวกและด้านลบ ท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจของผู้บริโภค 
  4.2 สถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว้ ความตัง้ใจซึ่งได้รับอิทธิพลจากระดบัรายได้ ขนาดของ
ครอบครัว ภาวะทางเศรษฐกิจ การคาดคะเนต้นทนุ การคาดคะเนถึงประโยชน์ท่ีได้รับจากผลติภณัฑ์ 
  4.3 สถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเน ขณะท่ีผู้บริภคกําลงัจะซือ้อาจมีปัจจัยบางอย่างมา
กระทบกระเทือนความตัง้ใจซือ้ เช่น ความไมพ่อใจในพนกังานขาย 
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  4.4 ความรู้สึกหลังการซือ้ ภายหลังการซือ้และทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ ผู้ บริโภคจะมี
ประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไมพ่อใจในผลติภณัฑ์ 
 
 การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
 มีการตดัสนิใจด้วยเร่ืองหลายเร่ืองด้วยกนัซึง่ประกอบด้วยการตดัสนิใจยอ่ย 9 ประการดงันี ้
(ณฐัวรรณ พานิชพนัธ์.  2545: 11-12) 
 1. การตดัสนิใจเก่ียวกบัระดบัความต้องการ 
 2. การตดัสนิใจเก่ียวกบัประเภทของผลติภณัฑ์ 
 3. การตดัสนิใจเก่ียวกบัชนิดของผลติภณัฑ์ 
 4. การตดัสนิใจเก่ียวกบัรูปแบบของผลติภณัฑ์ 
 5. การตดัสนิใจเก่ียวกบัตราผลติภณัฑ์ 
 6. การตดัสนิใจเก่ียวกบัผู้ขาย 
 7. การตดัสนิใจเก่ียวกบัปริมาณท่ีจะซือ้ 
 8. การตดัสนิใจเก่ียวกบัเวลา 
 9. การตดัสนิใจเก่ียวกบัวิธีการชําระเงิน 
 ซึ่งจากข้อมูลดังกล่าวข้างต้นนักการตลาดเห็นว่าไม่จําเป็นท่ีผู้ บริโภคต้องมีการคิดก่อน
ลว่งหน้าหรือต้องมีการตดัสินใจตามลําดบัขัน้ตอนแตเ่พ่ือต้องการทราบความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือ
จดักิจกรรมทางการตลาดให้เหมาะสมกบัความต้องการของผู้บริโภค 
กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภค (ดุลยลักษณ์ อู่ไพจิตร 2550: 28-30) ได้รับอิทธิพลมาจาก
ลกัษณะของผู้ซือ้ และลกัษณะการตดัสินใจของผู้ซือ้ ลกัษณะของผู้ซือ้ (Buyer’s Characteristics) 
ได้รับอิทธิพลมาจากปัจจยัตา่งๆ ได้แก่ 
 1. ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเป็นสิ่งท่ีมนษุย์สร้างขึน้ และเป็นท่ี
ยอมรับจากคนอีกรุ่นหนึ่งไปสูค่นอีกรุ่นหนึ่ง โดยทําหน้าท่ีเป็นตวักําหนด และควบคมุพฤติกรรมมนษุย์
ในสงัคม นกัการตลาดจงึต้องคํานงึถึงการเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และนําการเปล่ียนแปลงไปใช้ใน
การกําหนดโปรแกรมการตลาด 
 2. ปัจจยัด้านสงัคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวข้องในชีวิตประจําวนั และมีอิทธิพล
ตอ่พฤตกิรรมซือ้ ปัจจยัด้านสงัคม ประกอบด้วยกลุม่อ้างอิงและครอบครัว 
  2.1 กลุ่มอ้างอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเข้าไปเก่ียวข้องด้วย ซึ่งมีอิทธิพลต่อทัศนคติความ
คิดเห็น และคา่นิยมของบคุคลในกลุม่ กลุม่อ้างอิงแบง่เป็น 2 ระดบั คือ กลุม่ปฐมภมูิ ไดแก่ ครอบครัว 
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เพ่ือนสนิท เพ่ือนบ้าน กลุ่มทุติยภมูิ ได้แก่ กลุ่มบุคคลชัน้นําในสงัคม เพ่ือนร่วมอาชีพ บุคคลต่างๆใน
สงัคม 
  2.2 ครอบครัว ซึ่งบุคคลในครอบครัวถือได้ว่ามีอิทธิพลมากท่ีสดุต่อทัศนคติ และความ
คดิเห็น คา่นิยมบคุคล ซึง่สิง่เหลา่นีมี้อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าของครอบครัวแตล่ะครอบครัว 
 3. ปัจจยัสว่นบคุคล (Personal Factors) ได้แก่ 
  3.1 อายุ ผู้บริโภคมีอายุแตกต่างกัน เช่น วยัรุ่นชอบสินค้าแฟชั่น ชอบทดลองสิ่งแปลก
ใหม ่ในขณะท่ีผู้ใหญ่มกัจะซือ้สนิค้าคงทนถาวร เพ่ือความมัน่คงของตนเองและครอบครัว  
  3.2 ขัน้ตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัวนัน้ เป็นขัน้ตอนการดํารงชีวิตของบคุคลในลกัษณะของ
การมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตล่ะขัน้ตอนเป็นสิ่งท่ีมีอิทธิพลเก่ียวกบัความต้องการทศันคติคา่นิยม
ของบคุคลทําให้เกิดความต้องการในผลติภณัฑ์ และพฤตกิรรมซือ้ท่ีแตกตา่งกนั 
  3.3 อาชีพ อาชีพขอแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็น และความต้องการสินค้า และ
บริการท่ีเขาตดัสินใจซือ้ นกัการตลาดจะต้องศกึษาว่าผลิตภณัฑ์ ของบริษัทมีบคุคลในอาชีพไหนสนใจ 
เพ่ือท่ีจะได้จดักิจกรรมทางการตลาดสนองความต้องการให้เหมาะสม 
  3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจจะกระทบต่อสินค้า และบริการท่ีเขาตดัสินใจซือ้ โอกาสเหล่านี ้
ประกอบด้วยรายได้ การเก็บออมอํานาจซือ้และทศันคติการจ่ายเงิน นกัการตลาดต้องสนใจแนวโน้ม
ของรายได้ส่วนบุคคล การออม อัตราดอกเบีย้ ถ้าภาวะเศรษฐกิจตกต่ําคนมีรายได้ต่ํา กิจการต้อง
ปรับปรุงด้านผลิตภณัฑ์ การตัง้ราคา การจัดจําหน่าย ลดการผลิต และสินค้าคงคลงั และหาวิธีการ
ตา่งๆเพ่ือป้องกนัการขาดแคลนการหมนุเวียน 
  3.5 การศกึษา ผู้ ท่ีมีการศกึษาสงูมีแนวโน้มท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคณุภาพดีมากกว่า 
ผู้ ท่ีมีการศกึษาระดบัต่ํา 
  3.6 รูปแบบการดํารงชีวิต แบบการดํารงชีวิตขึน้กับวฒันธรรม ชัน้ของสงัคม และกลุ่ม
อาชีพของแต่ละบคุคล นกัการตลาดเช่ือว่าการเลือกผลิตภณัฑ์ของบคุคลขึน้อยู่กบัการดํารงชีวิต เช่น 
คนท่ีฟุ่ มเฟือยจะชอบซือ้ของสวยงามมากกว่าคํานึงถึงความจําเป็น ร้านจําหน่ายขนมจึงควรปรับปรุง
ผลติภณัฑ์ให้สวยงามแปลกตา สะดดุตาเพ่ือผู้บริโภคกลุม่นี ้
 4. ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factors) เป็นปัจจยัภายในตวัผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพล
ตอ่พฤตกิรรมการซือ้ และการใช้สนิค้า ประกอบด้วย 
  4.1 การจูงใจ เป็นพลงักระตุ้นภายในบุคคล ซึ่งกระตุ้นให้บุคคลปฏิบตัิ แม้การจูงใจจะ
เกิดขึน้ภายในตวับคุคลก็ตาม แตอ่าจถกูกระทบจากปัจจยัภายนอกอ่ืนๆ เช่น กิจกรรมทางการตลาดท่ี
มีนกัการตลาดใช้เพ่ือกระตุ้นให้เกิดความต้องการ สิ่งเหล่านีจ้ะสามารถผลกัดนัให้ผู้บริโภคเกิดความ
ต้องการสนิค้า และบริการได้ 
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  4.2 การรับรู้ เป็นกระบวนการซึ่งแต่ละบุคคลได้รับการเลือกสรร จัดระเบียบ และ
ตีความหมายของข้อมลูเพ่ือท่ีจะสร้างความหมาย หรืออาจหมายถึงกระบวนการของความเข้าใจ หรือ
การปรับตวัของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู่ จากความหมายนีจ้ะเห็นว่าการรับรู้ขึน้อยู่กับปัจจัย
ภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความต้องการ อารมณ์ และยงัขึน้กบัลกัษณะปัจจยัภายนอก คือ 
สิง่กระตุ้น ได้กลิน่ ได้ยิน ได้รสชาต ิและได้รู้สกึ 
  4.3 การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงโดยพฤติกรรมท่ีเป็นการเปล่ียนโดยถาวร อนั
สืบเน่ืองมาจากผลของการได้เคยทดลองกระทํา หรือมีประสบการณ์ การเรียนรู้จะเกิดขึน้โดยแท้จริงได้
ตอ่เม่ือมีการเปล่ียนแปลงเจตคต ิความเข้าใจ อารมณ์ ความชอบคอ บคุลกิท่าทาง หรืออปุนสัิยสว่นลกึ
ของผู้บริโภค ฉะนัน้การจดัสิง่เร้า หรือสิง่กระตุ้นเพ่ือให้มีอิทธิพลตอ่การเรียนรู้ คือ ได้รู้รสชาติของสินค้า 
ซึง่วิธีนีอ้าจจะดีกวา่การให้สว่นลดปริมาณ เพราะลกูค้าอาจไมก่ล้าตดัสนิใจซือ้ถ้าไมแ่น่ใจในรสชาต ิ
  4.4 ความเช่ือ เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ในอดีต  
  4.5 ทัศนคติ หมายถึง ระเบียบของแนวความคิด ความเช่ือ อุปนิสัยและสิ่งจูงใจท่ี
เก่ียวข้องกบัสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยเฉพาะประกอบด้วย 3 สว่น คือ ส่วนของความเข้าใจ (Cognitive) ส่วน
ของความรู้สกึ (Affective) สว่นของพฤตกิรรม (Behavior)  
 ลกัษณะการตดัสินใจของผู้ซือ้ (Buyer’s Decision Process) (Kotler.1994: 193-199) 
พบวา่กระบวนการตดัสนิใจของผู้ซือ้มี 5 ขัน้ตอน ดงันี ้
 1. การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) หมายถึงการท่ีบุคคลรับรู้ถึงความ
ต้องการของตนเอง ซึง่ความต้องการอาจจะเกิดจากสญัชาติญาณภายในร่างกายมนษุย์ หรือเกิดจาก
สิ่งเร้าภายนอกก็ได้ และเม่ือเกิดความต้องการถึงระดบัหนึ่งจะกลายเป็นพลงักระตุ้นท่ีจะหาสิ่งท่ีมา
บําบดัความต้องการเหลา่นัน้ 
 2. การค้นหาข้อมลู (Information Search) เม่ือมนษุย์เกิดความต้องการก็จะพยายามค้นหา
ข้อมลูเพ่ือตอบสนองความต้องการท่ีถกูกระตุ้น ปริมาณข้อมลูท่ีต้องการขึน้อยู่กบัว่าบคุคลนัน้เผชิญกบั
การแก้ปัญหาหรือน้อย เช่น การซือ้สินค้าท่ีใช้เป็นประจํา อาจจะไม่ต้องค้นหาข้อมลูเพิ่มเติม ไม่ต้องใช้
ความคดิและเวลาในการซือ้มากนกั 
 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เป็นการประเมินผลทางเลือก
ตา่งๆ จากข้อมลูท่ีได้มาจากขัน้ท่ีสอง 
 4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) เป็นการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีชอบมากท่ีสดุ
หลงัจากท่ีได้ประเมินผลในทางเลือกตา่งๆแล้ว 
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 5. ความรู้สึกภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Feeling) หลงัจากซือ้ และทดลองใข้
ผลติภณัฑ์ไปแล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจ หรือไมพ่อใจผลติภณัฑ์ และจะเก็บไว้
เป็นข้อมลูในการตดัสนิใจซือ้ครัง้ตอ่ไป 
 การตอบสนองของผู้ซือ้ (Buyer’s Response) จะเป็นอย่างไรขึน้อยู่กบัลกัษณะการตดัสินใจ
ของผู้ ริโภคท่ีอยูภ่ายใต้อิทธิพลของปัจจยัตา่งๆดงักลา่วข้างต้น และขัน้ตอนการตอบสนองผู้บริโภคจะมี
การตดัสนิใจประเดน็ตา่งๆดงันี ้
 1. การเลือกผลติภณัฑ์ (Product Choice) เป็นการเลือกชนิดของผลติภณัฑ์ท่ีจะซือ้ 
 2. การเลือกตราสนิค้า (Brand Choice) เป็นการเลือกตราผลติภณัฑ์ท่ีจะซือ้ 
 3. การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) เป็นการตดัสนิใจวา่ จะเลือกซือ้จากผู้ขายรายใด 
 4. การเลือกเวลาในการซือ้ (Purchase Timing) คือผู้บริโภคจะเลือกเวลาเช้า กลางวนั หรือ
เย็นในการซือ้สนิค้า 
 5. การเลือกปริมาณในการซือ้ (Purchase Amount) เป็นการตดัสินใจว่าจะซือ้สินค้ามาก
น้อยแค่ไหน ถ้าต้องการให้ผู้บริโภคซือ้สินค้าครัง้ละมากๆ นกัการตลาดจะต้องใช้การส่งเสริมการขาย
เข้าช่วย เช่น ให้สว่นลดปริมาณ หรือให้ของแถม เป็นต้น 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538: 18-19) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจ (Decision Process) 
หมายถึง ขัน้ตอนในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกขึน้ไป (Schiffman and Kanuk 1994: 
659) พฤติกรรมผู้ บริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจทัง้ด้านจิตใจ 
(ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซือ้เป็นกิจกรรมด้านจิตใจและทางกายภาพซึ่ง
เกิดขึน้ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหล่านีทํ้าให้เกิดการซือ้และเกิดพฤติกรรมการซือ้ตามบุคคลอ่ืน 
กระบวนการตัดสินใจซื อ้  ประกอบด้วย  ขัน้ตอนท่ีสําคัญดังนี  ้ (1) การรับรู้ปัญหา  (Problem 
Recognition) (2) การค้นหาข้อมลู (Information Search) (3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation 
of Alternatives) (4) การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) (5) พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 
(Postpurchase Behavior) (Loudon; & Bitta. 1993: 22)  
 1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 
Recognition) การรับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีต้องการและสภาพปัจจุบนั ซึ่งมากพอท่ีจะ
กระตุ้นให้เกิดกระบวนการตดัสินใจ (Engle Blackwell 1993: G-8) หรืออาจหมายถึงความจริงท่ี
ผู้บริโภคทราบความแตกต่างระหว่างสิ่งท่ีมีอยู่และสิ่งท่ีควรจะเป็น (Schiffman and Kanuk 1994: 
663) ซึง่ถือว่าเป็นขัน้ตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจ มีสิ่งท่ีต้องพิจารณา 3 ประการในการรับรู้ถึง
ความต้องการ (1) ข้อมลูได้เก็บไว้ในความทรงจํา (2) มีความแตกตา่งภายในบคุคลหรือขอบเขตปัจจยั
ด้านจิตวิทยา (Psychological field) (3) มีอิทธิพลจากสิ่งแวดล้อม หรือปัจจยัสิ่งแวดล้อมด้านสงัคม
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วฒันธรรม (Sociocultural Environment) การทํางานเหลา่นีทํ้างานภายในจิตใจของแต่ละบคุคลและ
ร่วมกนัในการกําหนดความต้องการ 
 2. การค้นหาข้อมูล (Search for Information) หรือการค้นหาข้อมูลก่อนการซือ้ 
(Repurchase Search) ขัน้ตอนนีเ้ร่ิมต้นจากขัน้ท่ีหนึ่ง เม่ือผู้บริโภครับรู้ถึงความจําเป็นจึงจําเป็นต้อง
ค้นหาข้อมูลด้วยวิธีการต่างๆ แหล่งข้อมูลท่ีสําคญั 2 แหล่ง คือ (1) แหล่งข้อมลูภายใน (Internal 
Search) หรือแหล่งข้อมูลโดยอาศยัขอบเขตด้านจิตวิทยา (Psychological field) (2) แหล่งข้อมูล
ภายนอก (External Search) เป็นข้อมลูจากส่ือมวลชน พนกังานขาย การโฆษณา ฯลฯ 
 3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) หมายถึง ขัน้ตอนขัน้ท่ี 3 ของ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ท่ีไมเ่ป็นกิจวตัรซึง่ทางเลือกตา่งๆ มีการประเมินและเลือกเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภค (Engle, Blackwell; & Miniard. 1993: G-1) ในขัน้นีจํ้าเป็นจะต้องอาศยัเกณฑ์
ในการประเมิน ซึ่งประกอบด้วยมาตรฐานและคณุสมบตัิผลิตภณัฑ์ท่ีผู้บริโภคใช้ในการเปรียบเทียบ
ระหว่างตราสินค้าหรือผลลพัธ์ จากการซือ้และการบริโภคโดยมีการแสดงในรูปของคุณสมบตัิท่ีพึง
พอใจมากกวา่ 
 4. การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) เป็นขัน้ตอนท่ีผู้ บริโภคตัดสินใจซือ้ การซือ้
โดยทัว่ไปเกิดขึน้ในร้านค้าปลีก แตอ่ยา่งไรก็ตามอาจเกิดขึน้ในบ้านหรือสํานกังานของลกูค้า 
 5. การประเมินผลภายหลงัการซือ้ (Post purchase Evaluation) หรือ ผลลพัธ์ภายหลงัการ
ซือ้ (Post purchase Outcome) เกิดขึน้หลงัจากซือ้หรือใช้ผลิตภณัฑ์ไปแล้ว ถ้าเป็นไปตามท่ีคาดหวงั
ไว้ผลลพัธ์ก็คือความพึงพอใจ (Satisfaction) แต่ถ้าผลลพัธ์ต่ํากว่าท่ีคาดหวังไว้ ผลก็คือความไม่พึง
พอใจ (Dissatisfaction) 
 ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ (2554: 44-45) กลา่วว่า กระบวนการตดัสินใจ หมายถึง 
กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้อง
ตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินค้าและบริการอยู่เสมอในชีวิตประจําวนั ซึ่งจะมีขัน้ตอนท่ีสําคญั 5 
ขัน้ตอน ได้แก่ 
 1. การตระหนกัถึงปัญหา เม่ือเกิดปัญหา ผู้บริโภคก็ต้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาข้อมลู
เพ่ือช่วยในการตดัสนิใจจากแหลง่ตา่งๆ 
 2. การแสวงหาข้อมลู ปกตผิู้บริโภคแตล่ะคนจะต้องการข้อมลูและระยะเวลาในการตดัสินใจ
สําหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คือผลิตภณัฑ์บางอย่างต้องการข้อมลูมาก ต้องใช้ระยะเวลา
ในการพิจารณาเปรียบเทียบนาน แต่ผลิตภณัฑ์บางอย่างกลบัไม่ต้องการข้อมลูหรือระยะเวลาในการ
ตดัสนิใจนานนกั 
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 3. การประเมินทางเลือก สามารถทําได้ 2 วิธี คือ การแสดงรายการคณุสมบตัขิองสนิค้า เป็น
การประเมินโดยใช้รายการคณุสมบตัิของสินค้าแล้วนํามาเปรียบเทียบตามความต้องการ ความรู้สึก 
และสถานภาพของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคจะพิจารณาคุณสมบตัิท่ีเห็นว่าสําคญัท่ีสุดเป็นอนัดบัต้นๆ 
และ การให้คะแนนตามคณุสมบตัขิองสนิค้า เป็นการประเมินโดยให้คะแนนคณุสมบตัิของสินค้าแตล่ะ
ย่ีห้อท่ีต้องการจะตดัสนิใจเลือกซือ้เปรียบเทียบกนั 
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ภาพประกอบ 3  กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 
 
 ท่ีมา: ฉตัยาพร เสมอใจ; และมทันียา สมมิ.  (2554).  พฤติกรรมผูบ้ริโภค.  หน้า  28. 
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 การตดัสนิใจซือ้ โดยท่ีในการตดัสนิใจซือ้แตล่ะครัง้ผู้บริโภคจะต้องตดัสนิใจในเร่ืองตา่งๆ ดงันี ้
 1. ผู้บริโภคเลือกท่ีจะซือ้ผลิตภณัฑ์นัน้หรือไม่ ? แท้จริงแล้วมี 3 ทางเลือก คือ ซือ้สินค้านัน้ 
ซือ้สนิค้าอ่ืนทดแทน หรือไมซ่ือ้เลย 
 2. ถ้าซือ้ผู้บริโภคจะซือ้ย่ีห้ออะไร ? 
 3. ผู้บริโภคจะซือ้ท่ีไหน ? 
 4. ผู้บริโภคจะซือ้จํานวนเท่าใด ? 
 5. ผู้บริโภคจะซือ้อยา่งไร ? 
 นกัการตลาดจะต้องพยายามท่ีจะสร้างแรงกระตุ้นให้ผู้บริโภคตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรือบริการให้
เร็วขึน้ ซึ่งสามารถทําได้ด้วยวิธีการ คือ (1) การให้ผลตอนแทนส่วนเพิ่ม (2) การสร้างความแตกต่าง  
(3) การสร้างความมัน่ใจ 
 1. ทศันคติหลงัการซือ้-การใช้ จะใช้เป็นข้อมลูในการรักษา ปรับปรุง และพฒันาสินค้าและ
บริการ เพ่ือสร้างและรักษาระดบัของความพงึพอใจของผู้บริโภคตอ่ไป 

 
ภาพประกอบ 4  วงจรการบริโภคสนิค้าของผู้บริโภค 

 
 ท่ีมา: ฉตัยาพร เสมอใจ; และมทันียา สมมิ.  (2554).  พฤติกรรมผูบ้ริโภค.  หน้า  37. 
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 ขัน้ตอนตา่งๆ ในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ล้วนมีความสําคญัตอ่การศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภค
ท่ีนกัการตลาดจะต้องทําความเข้าใจ เพ่ือเป็นพืน้ฐานในการเข้าถึงจิตใจของผู้บริโภคให้ได้ ซึง่สามารถ
จําแนกปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจของผู้บริโภคออกเป็น 2 ระดบั  
 1. ปัจจยัภายใน ได้แก่ ความจําเป็น แรงจงูใจ บคุลกิภาพ ทศันคต ิการรับรู้ และการเรียนรู้ 
 2. ปัจจยัภายนอก ได้แก่ สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว สงัคม วฒันธรรม การติดต่อธุรกิจ และ
สภาพแวดล้อม 
 เวลเตอร์ (Walters. 1978: 115) ได้อธิบายความหมายของคําว่า การตดัสินใจ(Decision) ไว้
วา่ หมายถึง การเลือกท่ีจะกระทําการสิง่ใดสิง่หนึง่โดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกตา่งๆทีมีอยู ่
 คอทเลอร์ (Kotler.  2000: 176-178) กลา่ววา่ วิธีการท่ีผู้บริโภคทําการตดัสินใจประกอบด้วย
ปัจจยัภายใน คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทศันคติของผู้บริโภคซึ่งจะสะท้อนถึง
ความต้องการ ความตระหนกัในการท่ีมีสนิค้าให้เลือกหลากหลาย กิจกรรมท่ีมีผู้บริโภคเข้ามาเก่ียวข้อง
สมัพันธ์กับข้อมูลท่ีมีอยู่ หรือข้อมูลท่ีฝ่ายผู้ ผลิตให้มา และสุดท้ายคือการประเมินค่าของทางเลือก
เหลา่นัน้ 
 ปัจจยัภายในของผู้บริโภคยงัแบง่ออกเป็น 2 สว่น 
 1.  ความเส่ียงจากการตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึง ความไม่แน่นอนเม่ือผู้บริโภคต้อง
เผชิญกบัสิง่ท่ีไมส่ามารถคาดการณ์ได้เม่ือตดัสนิใจซือ้ไปแล้ว โดยมีประเภทของความเส่ียงดงันี ้
  1.1  ความเส่ียงในด้านคณุสมบตัขิองสนิค้า 
  1.2  ความเส่ียงในด้านกายภาพของสนิค้าเอง และการใช้สนิค้านัน้ 
  1.3  ความเส่ียงในด้านความคุ้มคา่กบัเงินท่ีผู้บริโภคต้องจ่ายเป็นราคาสนิค้า 
  1.4  ความเส่ียงในด้านสงัคม 
  1.5  ความเส่ียงในด้านจิตใจ 
  1.6  ความเส่ียงในด้านระยะเวลาในการใช้งานสนิค้า 
   ความเส่ียงเหลา่นี ้จะมีมากน้อยขึน้อยู่กบัประเภทของสินค้าละบริการ รวมถึงวิธีการ
ซือ้ด้วย อยา่งไรก็ตามผู้บริโภคเองก็มีกลยทุธ์ตา่งๆ เพ่ือลดความเส่ียงเหลา่นี ้ได้แก่ 
   1.6.1  การเสาะหาข้อมลู ทําได้โดยการพูดคุยกับเพ่ือน ครอบครัว หรือผู้ ท่ีสามารถ
แนะนําได้ พนกังานขาย หรือจากส่ือต่างๆ เพราะยิ่งผู้บริโภคมีข้อมลูเก่ียวกับสินค้า หรือบริการมาก
เพียงใด การคาดการณ์เก่ียวกบัตวัสนิค้าก็จะทําได้ดียิ่งขึน้ ความเสี่ยงก็จะลดลง 
   1.6.2  การใช้สนิค้าเดมิท่ีเคยใช้แล้วพอใจ 
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   1.6.3  เม่ือผู้บริโภคไม่เคยมีประสบการณ์กับตวัสินค้า ก็มกัจะไว้ใจสินค้าท่ีตนรู้จัก 
และมีช่ือเสียงเพราะฉะนัน้นกัการตลาดจึงให้ความสําคญักบัการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัตราสินค้า
ของตน 
   1.6.4  ถ้าผู้บริโภคไม่มีข้อมลูเก่ียวกับตวัสินค้าเลย เขาก็มกัจะไว้ใจกับการคดัเลือก
สนิค้าจากร้านค้าท่ีมีช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ของร้านค้าปลีกจงึมีความสําคญัตอ่การตดัสนิใจซือ้เช่นกนั 
   1.6.5  เม่ืออยู่ในสถานการณ์ท่ีต้องซือ้ ผู้บริโภคมกัเช่ือว่าต้องซือ้สินค้าย่ีห้อท่ีมีราคา
สงูเพราะความคาดหวงัท่ีวา่สนิค้าท่ีมีราคาแพงน่าจะมีคณุภาพดีกวา่ 
   1.6.6  การหาหลักประกันอ่ืนๆ เช่น การคืนเงินเม่ือใช้สินค้าแล้วไม่พอใจ ผลการ
ตรวจสอบคณุภาพสินค้าจากหน่วยงานภาครัฐหรือเอกชนท่ีเช่ือถือได้รับประกันคณุภาพ และการให้
ผู้บริโภคสามารถทดลองใช้สนิค้าหรือบริการนัน้ก่อน 
 2.  ผู้บริโภคมกัจะพิจารณาสินค้าเพียง 3-5 ย่ีห้อ ในแตล่ะประเภทเท่านัน้ โดยการพิจารณา
เพ่ือซือ้สินค้านัน้มกัจะเป็นสินค้าท่ีคุ้นเคย จําได้ และยอมรับได้ นอกจากนัน้ กระบวนการตดัสินใจของ
ผู้บริโภคยงัแบง่ออกเป็น 3 ระดบัของการตดัสนิใจซือ้ (Level of consumer decision making)คือ 
  2.1  ระดบัการตดัสินใจซือ้สงู อยู่ในกรณีท่ีผู้บริโภคต้องการข้อมลูจํานวนมากเพ่ือนํามา
ประกอบการพิจารณาเลือกซือ้สนิค้า 
  2.2  ระดบัการตดัสินใจท่ีผู้บริโภครู้จกัสินค้าและย่ีห้อตา่งๆ อยู่บ้าง แตก็่ยงัต้องการข้อมลู
เพิ่มเตมิ  
  2.3  ระดบัการตดัสนิใจในกรณีท่ีผู้บริโภคเคยมีประสบการณ์ จากการใช้สินค้าหรือบริการ
ประเภทนัน้อยูแ่ล้ว แตต้่องการข้อมลูเพ่ือทบทวนสิง่ท่ีตนรู้ และยํา้การตดัสนิใจวา่ไมผิ่ดพลาด 
 ทิพย์วลัย์ สีจนัทร์และคณะ (2546: 110) กลา่ววา่ การตดัสนิใจเป็นการเลือกทางเลือกมาเป็น
แนวทางในการแก้ปัญหา ซึง่ต้องมีทางเลือกหลายๆ ทางเลือกเกิดขึน้ก่อน แล้วนํามาเปรียบเทียบกนัจน
ได้ทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสดุมาเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาตอ่ไป 
 1.  การตดัสินใจแบบสลบัซบัซ้อน ( Complex decision making) มกัเกิดในสินค้าท่ีผู้บริโภค
มีความเก่ียวพนัสงู และต้องใช้กระบวนการตดัสินใจท่ีสลบัซบัซ้อน เช่น การตดัสินใจซือ้สินค้าประเภท
รถยนต์ ผู้บริโภคต้องใช้การตดัสินใจอย่างรอบคอบ มีการแสวงหาข้อมลูข่าวสารเพ่ือใช้ในการประเมิน
ทางเลือกก่อนท่ีจะมีการตดัสนิใจซือ้สนิค้า 
 2.  ความภกัดีต่อตราสินค้า (Brand loyalty) เป็นรูปแบบของพฤติกรรมการซือ้ท่ีผู้บริโภคมี
ความภกัดีต่อตราสินค้า จะเกิดเม่ือผู้บริโภคมีความเก่ียวพนักบัสินค้า แตก่ารซือ้สินค้าดงักลา่วนัน้เป็น
การซือ้ซํา้ท่ีผู้บริโภคได้เรียนรู้จากประสบการณ์เดิมท่ีมีอยู่แล้ว จึงใช้ช่วงเวลาในการตดัสินใจค่อนข้าง
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น้อย แม้วา่สนิค้าท่ีซือ้จะมีความเก่ียวพนักบัผู้บริโภคสงู แตผู่้บริโภคมีความสามารถในการตดัสินในซือ้
สนิค้านัน้อยา่งรวดเร็วโดยใช้ ความพงึพอใจจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา  
 ทิพย์วลัย์ สีจนัทร์ และคณะ (2546: 110) กล่าวว่า การตดัสินใจเป็นการเลือกทางเลือกมา
เป็นแนวทางในการแก้ปัญหา ซึ่งต้องมีทางเลือกหลายๆ ทางเลือกเกิดขึน้ก่อน แล้วนํามาเปรียบเทียบ
กนัจนได้ทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสดุมาเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาตอ่ไป 
 1.  การตดัสินใจแบบสลบัซบัซ้อน ( Complex decision making) มกัเกิดในสินค้าท่ีผู้บริโภค
มีความเก่ียวพนัสงู และต้องใช้กระบวนการตดัสินใจท่ีสลบัซบัซ้อน เช่น การตดัสินใจซือ้สินค้าประเภท
รถยนต์ ผู้บริโภคต้องใช้การตดัสินใจอย่างรอบคอบ มีการแสวงหาข้อมลูข่าวสารเพ่ือใช้ในการประเมิน
ทางเลือกก่อนท่ีจะมีการตดัสนิใจซือ้สนิค้า 
 2.  ความภกัดีต่อตราสินค้า (Brand loyalty) เป็นรูปแบบของพฤติกรรมการซือ้ท่ีผู้บริโภคมี
ความภกัดีต่อตราสินค้า จะเกิดเม่ือผู้บริโภคมีความเก่ียวพนักบัสินค้า แตก่ารซือ้สินค้าดงักลา่วนัน้เป็น
การซือ้ซํา้ท่ีผู้บริโภคได้เรียนรู้จากประสบการณ์เดิมท่ีมีอยู่แล้ว จึงใช้ช่วงเวลาในการตดัสินใจค่อนข้าง
น้อย แม้วา่สนิค้าท่ีซือ้จะมีความเก่ียวพนักบัผู้บริโภคสงู แตผู่้บริโภคมีความสามารถในการตดัสินในซือ้
สนิค้านัน้อยา่งรวดเร็วโดยใช้ ความพงึพอใจจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา หรือใช้ความภกัดีในตราสินค้า
นัน้เป็นการตดัสนิใจ 
 3.  การตดัสินใจแบบมีเวลาจํากดั (Limited decision making) เป็นการตดัสินใจซือ้สินค้าท่ี
ผู้บริโภคมีความเก่ียวพันต่ํา แต่จําเป็นต้องใช้ความพยายามในการตดัสินใจอย่างรอบคอบ เพราะ
สนิค้านัน้เป็นสนิค้าใหมท่ี่ผู้บริโภคไมคุ่้นเคย จงึจําเป็นต้องใช้เวลา และกระบวนการในการเปรียบเทียบ
เพ่ือตดัสนิใจทดลองใช้สนิค้าดงักลา่ว 
 4.  การตัดสินใจแบบเฉ่ือย (Inertia) เป็นรูปแบบพฤติกรรมท่ีเกิดขึน้เม่ือผู้ บริโภคมีความ
เก่ียวพนักบัสินค้าต่ํา และไม่มีความแตกต่างอย่างสําคญัระหว่างตราสินค้า เช่น ในการเลือกซือ้เกลือ 
ถ้าผู้บริโภคซือ้เกลือตามเดมิ พฤตกิรรมดงักลา่วไม่ได้เป็นผลมาจากความภกัดีตอ่ตราสินค้าแตจ่ะเลือก
ซือ้สนิค้าเพราะความใกล้ชิด และหลงัจากท่ีการซือ้ผ่านไปก็ไม่มีการประเมินสินค้า ดงันัน้สําหรับสินค้า
ท่ีมีความเก่ียวพนัต่ํา กระบวนการตดัสนิใจเร่ิมจากความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินค้า ซึง่มาจากการเรียนรู้
ท่ีเฉ่ือย ตามด้วยการตดัสนิใจซือ้ และอาจมีการประเมินสนิค้าหรือไมมี่ก็ได้ 
 
4.แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ 
 ความหมายของการพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ 
 พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ คือการผลติ การกระจาย การตลาด การขายหรือการขนสง่ผลิตภณัฑ์
และการบริการโดยใช้ส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ ( WTO. 1998) 
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 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือธุรกรรมทกุประเภทท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกรรมเชิงพาณิชย์ ทัง้ในระดบั
องค์กรและส่วนบุคคลบนพืน้ฐานของ การประมวลและการส่งข้อมลูดิจิทลัท่ีมีทัง้ข้อความ เสียง และ
ภาพ (ODCE. 1997) 
 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรือ e-Commerce นัน้เป็นส่วนหนึ่งของการทําธุรกรรมทาง
อิเล็กทรอนิกส์ (e-Transaction) ซึ่งหมายถึงการทําธุรกรรมใดๆท่ีดําเนินการบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ต 
อันได้แก่ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-Commerce ) และการให้บริการของภาครัฐผ่านโครงข่าย
อินเทอร์เน็ต ( e-Goverrnment services) (องค์การมหาชน) (www.etda.or.th) 
 กิตติ ภักดีวัฒนกุล และทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ (2549:5) ได้รวบรวมความหมายของ
พาณิชย์อิเล็ดทรอนิกส์หรือ e-Commerce ไว้ว่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หรือ e-Commerce หมายถึง
การแลกเปล่ียนระหวา่งกนั สามารถท่ีจะช่วยสนบัสนนุให้ผลของการนําเสนอสนิค้าและบริการ ไม่ว่าจะ
เป็นตวับคุคล องค์กร หรือระกวา่งตวับคุคลกบัองค์กร 
 สรุปได้วา่พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Commerce) หรืออี-คอมเมิร์ซ (e-Commerce) 
หมายถึง การทําธุรกรรมผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ในทุกๆช่องทางท่ีผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์เช่นการซือ้ขาย
สนิค้าและบริการการโฆษณาผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ซึง่ได้แก่โทรศพัท์วิทยแุละอินเทอร์เน็ตเป็นต้น โดยมี
วตัถปุระสงค์เพ่ือลดคา่ใช้จ่ายและเพิ่มประสทิธิภาพขององค์กร รวมถึงลดบทบาทของความสําคญัของ
องค์ประกอบทางธุรกิจลง เช่นอาคาร ท่ีตัง้ อาคารประกอบการ โกดงัเก็บสนิค้า ห้องแสดงสนิค้า รวมถึง
พนกังานขายแนะนําสินค้า พนกังานต้อนรับลกูค้า เป็นต้น ดงันัน้จึงเป็นการลดข้อจํากดัของระยะทาง
และระยะเวลาในการทําธุรกรรมลงได้ (สํานกัสถิตพิยากรณ์สํานกังานสถิตแิห่งชาต.ิ 2553: 34) 
 
 ประเภทของพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ 
 การดําเนินธุรกิจในรูปแบบของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรือการค้าขายสินค้าละบริการบน
อินเทอร์เน็ตนัน้มกันิยมแบ่งตามรูปแบบการซือ้ขายระหว่างผู้ซือ้กบัผู้ขายท่ีเกิดขึน้ในธุรกิจซึง่สามารถ
แบง่ได้เป็น 4 รูปแบบ ดงันี ้
 1. Business to Business หรือ B2B เป็นการทําธุรกิจระหว่างผู้ขายกบัผู้ขายหรือระหว่าง
ผู้ประกอบการด้วยกนัซึ่งในการสัง่ซือ้สินค้าและบริการในแต่ละครัง้จะมีมลูค่าการซือ้ขายเป็นจํานวน
เงินท่ีสงูดงันัน้การค้าในลกัษณะนีม้กัจะชําระเงินผ่านธนาคารในรูปแบบของ letter of credit (L/C) 
หรือรูปของ bill of exchange อ่ืนๆ 
 2. Business to Consumer หรือ B2C เป็นการทําธุรกิจระหว่างผู้ขายกบัซือ้หรือระหว่าง
ผู้ประกอบการกบัผู้บริโภคหรือแบบขายปลีกซึง่การสัง่ซือ้สินค้าแตล่ะครัง้จะมีจํานวนและมลูคา่ท่ีไมสงู
มากนกัและการค้าลกัษณะนีม้กัจะชําระเงินด้วยบตัรเครดติ 
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 3. Consumer to Business หรือ C2B เป็นการทําธุรกิจระหว่างผู้บริโภคกบัผู้ประกอบการ
โดยผู้บริโภคจะทําการเสนอสินค้าตลอดจนราคาท่ีต้องการให้แกผู้ประกอบการมีสินค้าในราคาท่ี
ผู้ บริโภคต้องการผู้ ประกอบการจะแจ้งให้ผู้ บริโภคทราบทันทีหรืออาจแจ้งผ่านทางจดหมาย
อิเลก็ทรอนิกส์(E-mail) ของผู้บริโภค 
 4. Consumer to Consumer หรือ C2C เป็นการทําธุรกิจระหว่างผู้ซือ้กบัผู้ซือ้หรือระหว่าง
บคุคลทัว่ไปหรือผู้ใช้เครือขา่ยอินเทอร์เน็ตด้วยกนั 
 

 ประเภทของสินค้าในระบบอเิล็กทรอนิกส์ 
 สําหรับประเภทของสนิค้าท่ีทีการซือ้ขายในระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์สามารถแบง่ออกเป็น 
3 ประเภทดงันี ้
 1. สินค้าท่ีมีตวัตน (Goods) สินค้าท่ีมีตวัตนเป็นสินค้าท่ีสามารถขายต่อได้สามารถคืนหรือ
เปล่ียนได้และมีกระบวนการขนสง่สินค้าท่ีแยกต่างหากโยเฉพาะทัง้นีเ้น่ืองจากสินค้าชนิดนีไ้ม่สามารถ
สง่ผา่นทางอินเทอร์เน็ตได้ 
 2. สินค้าท่ีไม่มีตวัตนหรือบริการ (Services) สินค้าท่ีไม่มีตวัตนหรือบริการเป็นสินค้าท่ีจับ
ต้องไม่ได้ดงันัน้ การตดัสินใจซือ้จึงขึน้อยู่กับความพอใจของผู้บริโภคสําหรับสินค้าท่ีไม่มีตวัตนนีมี้
ลกัษณะเหมือนกับสินค้าท่ีมีตวัตนคือมีการส่งสินค้าผ่านช่องทางปกติเน่ืองจากไม่สามารถส่งทาง
ช่องทางอินเทอร์เน็ตได้เช่นเดียวกนั 
 3. ข้อมลูข่าวสาร (Information) ข้อมลูข่าวสารมีลกัษณะเหมือนกบัสินค้าประเภทบริการคือ
ไม่สามารถคือได้แตจ่ะตา่งตรงท่ีสามารถสง่ผ่านอินเทอร์เน็ตซึง่เป็นช่องทางท่ีสัง่ได้ทนัทีกลา่วคือสินค้า
ประเภทนีส้ามารถเปล่ียนเป็นสญัญาณดิจิตอลแล้วส่งไปตามส่ืออิเล็กทรอนิกส์ได้เพราะฉะนัน้จึงเป็น
สนิค้าเพียงชนิดเดียวท่ีสามารถสง่สนิค้าให้ผู้บริโภคได้ทนัที 
 

 รูปแบบธุรกิจพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์บนอนิเทอร์เน็ต 
 ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในปัจจบุนัมีแนวทางในการดําเนินกลยทุธ์ท่ีหลากหลายมากขึน้
ทัง้นีเ้พราะการทําธุรกิจบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตมีลกัษณ์ท่ีลงทนุต่ําและต้องอาศยัความคิดสร้างสรรค์
เป็นหลกั จงึมีธุรกิจรูปแบบใหม่ๆ เกิดขึน้อยูต่ลอดเวลา สําหรับรูปแบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ในปัจจบุนั
สามารถแบง่ออกเป็น 5 รูปแบบ ดงันี ้
 1. แบบซือ้มา-ขายไป การค้าแบบซือ้มาขายไปเป็นแหล่งท่ีให้ผู้ บริโภคจับจ่ายซือ้สินค้า   
โดยทัว่ไปแล้วกลุม่เป้าหมายมกัจะอยูใ่นวงจํากดัตามลกัษณะของสนิค้าท่ีขาย ซึง่สนิค้าท่ีทําการซือ้ขาย
จะประกอบไปด้วย สนิค้าท่ีมีตวัตนและสนิค้าท่ีไมมี่ตวัตน โยกลุม่เป้าหมายของธุรกิจแบบซือ้มาขายไป
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นี ้ได้แก่ ตลาดผู้ซือ้เฉพาะกลุม่ ซึง่แหลง่รายได้ของธุรกิจจะได้จากกําไรท่ีเกิดขึน้จากการขายสินค้า และ
บริการในแตล่ะครัง้เป็นสําคญั 
 2. แบบส่ือกลางด้านขา่วสาร การค้าแบบส่ือกลางด้านขา่วสารนี ้มีลกัษณะเป็นศนูย์กลางใน
การอํานวยความสะดวกตา่งๆให้กบัผู้ซือ้และผู้ขายมาพบกนัหรือเป็นตวัแทนการซือ้ขาย นอกจากนี ้ยงั
มีบริการให้ข้อมูลข่าวสารท่ีเก่ียวข้องกับสินค้า ผู้ ขายวัตถุดิบ หรือแม้แต่ฝ่ายวิจัยทางการตลาดของ
บริษัทใดบริษัทหนึ่งท่ีต้องการข้อมลูไปสร้างคณุคา่ด้านบริการ สว่นแหลง่รายได้ของธุรกิจประเภทน่ีจะ
ได้จากคา่โฆษณาคา่สมาชิก คา่ธรรมเนียมจากการเป็นหุ้นสว่น หรือเป็นตวัแทนการซือ้ขาย 
 3. แบบส่ือกลางด้านความไว้วางใจ การค้าแบบส่ือกลางความไว้วางใจจะมีหน้าท่ีในการ
สร้างความไว้วางใจระหว่างผู้ซือ้กบัผู้ขาย โยการให้บริการระบบรักษาความปลอดภยั ทัง้นีเ้พ่ือให้ผู้ซือ้
กบัผู้ขายท่ีเข้ามาซือ้ขายสนิค้ามีความปลอดภยัและเกิดความมัน่ใจ 
 4. แบบขายเคร่ืองมือเก่ียวกบัธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ การค้าแบบการขายเคร่ืองมือใน
การทําธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ ธุรกิจท่ีขายเคร่ืองมือสําหรับการทําการค้าบนเว็บไซด์ ได้แก่ 
ระบบแคตตาล๊อกออนไลน์ ระบบตะกร้าสินค้า ระบบการชําระเงินและติดตามผลการสัง่ซือ้เป็นต้น 
ตลอดจนการให้บริการท่ีต่อเน่ืองและครบวงจร ซึ่งอาจจะรวมไปถึงการติดต่อกบัระบบการขนส่งด้วย 
โดยกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจประเภทนี ้ได้แก่ กลุ่มท่ีขายสินค้าและบริการผ่านเว็บไซด์ แบบซือ้มาขาย
ไปและกลุ่มท่ีเป็นศูนย์กลางข้อมูล ส่วนแหล่งรายได้จะได้จาก ค่าลิขสิทธ์ิการใช้ระบบอํานวยความ
สะดวกให้กบัการค้าออนไลน์ คา่สมาชิก และคา่เช่าระบบอํานวยความสะดวก 
 5. แบบการให้ริการแบบสาธารณปูโภคพืน้ฐาน การให้บริการสาธารณปูโภคพืน้ฐานเป็นการ
ขายสิ่งท่ีสนับสนุนการทําธุรกรรมของการขายสินค้าและบริการผ่านเว็บไซด์ เช่นการให้บริการ
อินเทอร์เน็ต ไม่ว่าจะเป็นการให้บริการตอ่เข้าสู้ระบบอินเทอร์เน็ต การรับสร้างเว็บไซด์ การให้เช่าพืน้ท่ี
ฝากเว็บไซด์ การจดัส่งสินค้า ตลอดจนเป็นส่ือท่ีเป็นศนูย์รวมด้านโฆษณา และการดําเนินธุรกิจแบบ
ครบวงจรรวมถึงการซอ่มบํารุงและรักษาระบบสาธารณปูโภคพืน้ฐานอีกด้วย 
 

 ข้อแตกต่างระหว่างการทาํธุรกิจทั่วไปกับการพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ 
 การดําเนินธุรกิจแบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ แฝงไปด้วยประโยชน์ทัง้ทางตรงและทางอ้อม 
สําหรับผู้ประกอบการและผู้บริโภค ทัง้นี ้มีข้อแตกต่างไปจากการดําเนินธุรกิจทั่วไป (แบบดัง้เดิม) 
ดงัตอ่ไปนี ้
 1. การเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
  E-Commerce สามารถช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการดําเนินธุรกิจให้กบัผู้ประกอบการและ
ผู้บริโภคแล้ว ยงัช่วยเพิ่มประสิทธิผลความคุ้มค่าในการลงทุนให้กับผู้ประกอบการ ด้วยเทคโนโลยีท่ี
ประกอบไปด้วยระบบ และรูปแบบตา่งๆ 
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 2. การตอบสนองเพื่อการแข่งขัน 
  E-Commerce ช่วยตอบสนองการแข่งขนัทางธุรกิจได้ภายในระยะเวลาอนัสัน้ ในสภาพ
การแข่งขนัท่ีทวีความรุนแรงมากย่ิงขึน้ ผู้ประกอบการจึงจําเป็นต้องเตรียมความพร้อมในทุกๆ ด้าน 
อาทิเช่น ช่องทางการติดตอ่ส่ือสารกบัลกูค้าท่ีสะดวกและรวดเร็ว การจดัวางสินค้าหน้าร้านบนเว็บไซด์
ท่ีง่ายต่อการใช้งาน คุณภาพของสินค้าและราคาท่ีเหมาะสมสามารถเรียบเทียบได้ มีระเบียบและ
กฎเกณฑ์ท่ีชดัเจน และสามารถสง่มอบสนิค้าได้ตามระยะเวลาท่ีแจ้งไว้ รวมถึงวิธีการอ่ืนๆ ท่ีสร้างความ
แตกต่างหรือให้เหนือกว่าคู่แข่ง ทัง้นี ้เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับความพึงพอใจสูงสดุ ซึ่งจะส่งผลให้ธุรกิจ
สามารถดําเนินไปได้อยา่งราบร่ืนและประสบความสําเร็จตามท่ีคาดหวงัไว้ 
 3. การให้บริการได้ 24 ช่ัวโมง 
  E-Commerce ช่วยอํานวยความสะดวกแก่ผู้บริโภคในการค้นหาสินค้า เปรียบเทียบราคา
หรือแม้แต่การสัง่ซือ้สินค้าได้ตลอดเวลาตามท่ีต้องการ รวมถึงสนับสนุนให้ผู้ประกอบการสามารถ
บริการจดัการร้านค้าได้ในเวลาท่ีเกิดขึน้จริง (Real Time) ไมว่า่จะเป็นการคมุสนิค้าคงคลงั การซือ้ และ
การชําระเงิน เป็นต้น 
 4. การควบคุมและปฏิสัมพันธ์ได้ด้วยตนเอง 
  E-Commerce ช่วยให้ผู้บริโภคสามารถควบคมุกิจกรรมต่างๆในระหว่างการดําเนินการ
อยู่นัน้โดยการโต้ตอบผ่านทางจอภาพ ไม่ว่าจะเป็นการค้นหาสินค้า การเปรียบเทียบสินค้าและราคา 
การติดตอ่ส่ือสารกบับคุคลอ่ืน หรือแม้แต่การยกเลิกการสัง่ซือ้ได้ด้วยตนเองโดยปราศจากอิทธิพลและ
การครอบงําของผู้ขาย หรือผู้ประกอบการท่ีจะชกัจงูให้ซือ้สนิค้าและบริการนัน้ๆ 
 5. การสร้างร้านค้าเสมือนจริง 
  E-Commerce ช่วยให้ประหยดัคา่ใช้จ่ายในการลงทนุด้านสถานประกอบการ หรอร้านค้า
หากเม่ือเปรียบเทียบกบัคา่ใช้จ่ายท่ีเกิดขึน้จริงแล้ว จะพบวา่ การลงทนุสร้างและพฒันา 
 E-Commerce หากเม่ือเปรียบเทียบกบัค่าใช้จ่ายท่ีถกูกว่าการสร้างร้านค้าจริงหลายเท่าตวั เพียงแต่
ผู้ประกอบการจําเป็นต้องใช้กลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในการจดัทําร้านค้ารูปแบบนี ้เพ่ือสร้างแรงดงึดดูใจแก่
ลกูค้าให้มาใช้บริการ นอกจากนี ้ยงัช่วยทําให้ผู้บริโภคประหยดัเวลาในการเดินทางเพ่ือมาจบัจ่ายใช้
สอยสนิค้าและบริการ ณ สถานประกอบการ 
 6. การตดิตามพฤตกิรรมของผู้บริโภค 
  E-Commerce ช่วยให้ผู้ประกอบการทราบถึงพฤตกิรรมของผู้บริโภคในเร่ืองราวตา่งๆ เช่น 
ระยะเวลาในการเข้าเย่ียมชมเว็บไซด์ สินค้าและบริการท่ีสนใจ รวมถึงทศันคติและคา่นิยมท่ีมีตอ่สินค้า
และบริการทีสนใจ รวนถึงทัศนคติและค่านิยมท่ีมีต่อสินค้าและบริการ ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบการ
สามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้ตรงประเดน็มากท่ีสดุ ณ ขณะนัน้ 
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 7. โครงข่ายเศรษฐกิจ 
  E-Commerce จดัได้ว่าเชิงกลยทุธ์สําหรับผู้ประกอบการท่ีต้องการเพิ่มช่องทางการค้า
ผา่นระบบเครือขา่ย (Network System) ไมว่า่จะเป็นระบบเครือขา่ยอินเทอร์เน็ต (Internet) อินทราเน็ต 
(Intranet) เอ็กซ์ทราเน็ต (Extranet) หรือแม้แตเ่ครือข่ายไร้สาย (Wireless Communication) ท่ีนิยมใช้
กบัเคร่ืองโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเรียกว่า โมบายคอมเมิร์ท (Mobile Commerce: M-Commerce) ทําให้
ระบบเครือข่ายเหลา่นีก้ารเช่ือมโยง และติดตอ่กนัเป็นเครือข่ายเศรษฐกิจ (Network Ecommerce) ท่ีมี
ขนาดใหญ่และไร้พรหมแดน นอกจากนีมี้การเช่ือมโยงและติดตอ่และแลกเปล่ียนข้อมลูข่าวสาร รวมถึง
การทําธุรกรรมตา่งๆได้อยา่งทัง่ถึงและกว้างไกลยิ่งขึน้ 
 
 ส่งเสริมภาพลักษณ์อันด ี
 หากเว็บไซด์ท่ีออกแบบไว้นัน้ สามารถดงึดดูความสนใจของลกูค้าได้ รวมถึงประสิทธิภาพใน
การใช้งานท่ีง่าย ทนัสมยั สะดวกและรวดเร็ว ในทํานองเดียวกนันี ้หากเว็บไซด์ท่ีออกแบบไว้ยงัไม่ดีพอ 
เช่น ข้อมลูไม่ทนัสมยั เกิดความไม่สะดวกในการค้นหาและเข้าถึงข้อมลู หรือระยะเวลาในการรอคอย
การแสดงผลนานเกินไป เป็นต้น อาจทําให้ผู้บริโภคเกิดความเบ่ือหน่ายได้ ซึง่จะสง่ผลให้ผู้ประกอบการ
ไมส่ามารถบรรลเุป้าหมายท่ีวางไว้ได้ รวมถึงสง่ผลให้ภาพลกัษณ์ด้อยลงไปด้วย 
 
 การตลาดพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ 
 ช่องการตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หรือช่องทางการตลาดทางอินเทอร์เน็ต หมายถึง การ
ใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์ผ่านระบบออนไลน์หรืออินเทอร์เน็ตเข้ามาช่วยในการนําสินค้าเข้าสูต่ลาดการซือ้
ขายและบริการและบริการผ่าน World Wide Web (www) ท่ีสามารถรองรับการประกอบธุรกรรมแบบ
อิเลก็ทรอนิกส์ได้ทกุขัน้ตอน นัน้คือ การค้นหาสนิค้า การสัง่ซือ้สนิค้า การชําระเงิน และการนําสง่สินค้า
และบริการ 
 
 ประเภทของการตลาดอเิล็กทรอนิกส์ 
 ด้วยปัจจุบนัเป็นยุคของสารสนเทศ (Information Age) เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามามี
บทบาทในชีวิตประจําวันของคนเรามากขึน้ โดยเฉพาะด้านธุรกิจซึ่งมีการแข่งขันสูง จึงพยายาม
แสวงหากลยทุธ์ข้อได้เปรียบ ตา่งๆเข้ามาช่วยเพ่ืออํานวยความสะดวกให้กบัลกูค้า เทคโนโลยีท่ีนิยมกนั
อยา่งแพร่หลายมากท่ีสดุคือเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต 
 ในเร่ืองของการตลาดมีการนําอินเทอร์เน็ตเข้ามาใช้ เรียกว่าการทําการตลาดแบบออนไลน์ 
(Online Marketing) หรือเรียกอีกอย่างหนึ่งว่าปฏิสมัพนัธ์ทางการตลาด (Interactive Marketing) 
หมายถึงการใช้ระบบคอมพิวเตอร์ออนไลน์ ซึง่เคร่ืองคอมพิวเตอร์สามารถโต้ตอบกบัผู้ ใช้งานได้และให้
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การตอบกลบั อย่างรวดเร็ว หรือในลกัษณะแบบทนัทีทนัใด กล่าวโดยง่ายก็คือการสร้างเว็บไซด์ขึน้มา
เพ่ือทําการตลาด นัน้เอง ในการทําการตลาดแบบออนไลน์นัน้มีเกณฑ์ท่ีนิยมใช้กนัมากท่ีสดุดงัตอ่ไปนี ้
 1. โปรแกรมค้นหา และสาระบบ (Search engines and Directories)  
  การสืบค้นข้อมลูด้วยโปรแกรมการค้นหาเป็นเร่ืองท่ีนิยมกนัมากเน่ืองจากสามารถค้นหา
ข้อมลูได้อย่างรวดเร็วเพราะมีการจดัหมวดหมู่หรือสารบญัไว้อย่างเป็นระเบียบ เช่น หมวดหมู่ธุรกิจ 
คอมพิวเตอร์ สขุภาพ กีฬา สมนุไพร เป็นต้น ผู้ใช้ในปัจจบุนันิยมสืบค้นหาข้อมลูบนโปรแกรมการค้นหา
กนัอยา่งมากโดยเฉพาะเว็บยอดนิยม www.google.com ซึง่มีเว็บเพ็จท่ีเช่ือมโยงมากกว่า สามพนัล้าน 
ดงันัน้ หากผู้ประกอบการธุรกิจรู้จกัเทคนิคนีโ้ดยสามารถพมิพ์คําท่ีค้นหาเก่ียวกบัสนิค้าของเว็บไซด์ของ
โปรแกรมการค้นหาข้อมลูได้อย่างรวดเร็ว โปรแกรมค้นหาท่ีนิยมนอกเหนือจาก google.com แล้วก็ยงั
มี overtrure.com, inktomi, looksmart,findwhat, yahoo, altavista เป็นต้น 
 2. การทาํการตลาดแบบแนวรุกกับดงึดดู (Push Versus Pull Marketing) 
  การทําการตลาดลกัษณะนี ้ได้แก่ การโฆษณาไปตาม E-Mail Address ของลกูค้าเพ่ือ
ขายสินค้า มีการลดแลกแจกแถมมากมาย มีคปูองส่วนลดซึ่งเป็นการเข้าถึงลกูค้าได้เป็นการส่วนตวั 
การโฆษณาดงึดดูลกูค้าผ่านทาง E-Mail และอินเทอร์เน็ตนีมี้ควัอย่างมากมาย เช่น การโฆษณาของ
การทํางานท่ีบ้าน (Work at home) หรือการโฆษณาขายโทรศพัท์มือถือ แม้กระทัง้ขายเคร่ือง
คอมพิวเตอร์มือสอง เป็นต้น  
 3. สร้างหุ้นส่วนการเช่ือมโยง (Link Partnership Building) 
  การเช่ือมโยงนัน้เป็นประโยชน์อย่างมากในการทําธุรกิจเน่ืองจากในระบบคอมพิวเตอร์
ออนไลน์ปัจจบุนั มีสนิค้าหลากหลายชนิด ประโยชน์ท่ีได้รับจากการสร้างหุ้นสว่นการเช่ือมโยง คือ 
  3.1 ทําให้ลกูค้าเข้าถึงเป้าหมายบนเว็บไซด์ของเรามากขึน้ 
  3.2 ทําให้อตัราการเข้าเย่ียมชมเว็บไซด์ของเราสงูขึน้ และช่วยเพิ่มมลูค้าทางธุรกิจ 
 4. กลุ่มข่าวและสภา (Newsgroups and Forums) 
  กรณีนีน้ับเป็นกลยุทธ์ท่ีฉลาดมากเพ่ือติดต่อส่ือสารธุรกิจเน่ืองจากลูกค้าเขาจะมี
สภาพแวดล้อมภายในของพวกเขาซึง่อยู่ในระดบัดีเขาจะแนะนําพดูคยุสนทนาในเร่ืองท่ีสภาหรือกลุ่ม
ของพวกเขาสนใจ เช่น กลุ่มคนท่ีช่ืนชอบหรือค้าขายเคร่ืองประดบัอญัมณีเขาจะมีชมรมของพวกเขา 
เช่น www.pixiart.com ถ้าหากสินค้าของคณุเข้าไปอยู่ในกลุ่มเหล่านีไ้ด้พวกเขาก็จะช่วยโฆษณาเว็บ
ไซด์ได้อยา่งดีทีเดียว 
 5. การตลาดแบบโปรแกรมตวัแทน (Affiliate Program) 
  การตลาดลกัษณะนี ้หมายถึง ผู้ ท่ีต้องการหารายได้พิเศษสร้างเว็บไซด์ของตนขึน้มาและ
สมคัรเป็นสมาชิกของเว็บไซด์ท่ีให้สมคัรเป็นตวัแทนได้ เช่น เว็บไซด์ของวอลมาร์ท www.walmart.com 
สินค้าของวอลมาร์ท มีหลายประเภทไม่ว่าจะเป็นอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เคร่ืองใช้ภายในบ้าน 
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เคร่ืองประดบัของเล่นเด็ก เป็นต้น และทําการขายสินค้าให้ วอลมาร์ท โดยเอาแถบประกาศ (Banner) 
ของวอลมาร์ทไปตดิไว้ท่ีเว็บไซด์ของตนเอง เม่ือมีลกูค้าเข้ามาซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ทางวอลมาร์ทจะให้
คา่นายหน้าหรือตวัแทนขาย มีตัง้แต ่5-12% สดุแล้วแตข้่อเสนอของเว็บไซด์นัน้ๆ ธุรกิจลกัษณะเช่นนี ้มี
ทํากนัมากทัง้ amazon.com และ Disney.com เป็นการบอกตอ่กนัในลกัษณะปากตอ่ปากนัน้เอง ซึง้
ในระบบออนไลน์จะมีกลุม่คนท่ี 3 เข้ามาแสดงความคิดเห็นร่วมกนัเป็นจํานวนมากหากมองในแง่ของ
ธุรกิจแล้วการทําการตลาดแบบบอกตอ่ช่วยเพิ่มมลูคา่ให้กบัผลติภณัฑ์และการบริการได้ดียิ่ง 
 6. การโฆษณาแบบแถบประกาศ (Banner Advertising) 
  การตลาดลักษณะนี  ้นับเป็นวิธีเก่าแก่ท่ีสุด ท่ีมีการใช้มานานบนระบบคอมพิวเตอร์ 
ออนไลน์ หากมองย้อนกลบัไปถึงปี ค.ศ. 1994 การโฆษณาแบบแถบประกาศสร้างประโยชน์ให้กบั
ธุรกิจมากคือ 
  6.1 ช่วยสนบัสนนุให้ย่ีห้อเป็นท่ีรู้จกั 
  6.2 ช่วยเสริมย่ีห้อให้คนจําได้ และกระตุ้นสิง่ใหม่ๆ หรือช่วยให้ผู้บริโภคเข้าไปเย่ียมชมเว็บ
ไซด์มากขึน้ความก้าวหน้าในการทําตลาดออนไลน์โดยใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาช่วยสนบัสนุน
การตลาดเหลา่นีน้บัวา่เป็นกลยทุธ์ท่ีตลาดตา่งประเทศนิยมทํากนัมาก โดยเฉพาะในสหรัฐอเมริกาและ
มีเม็ดเงินจํานวนมหาศาลท่ีหมนัเวียนอยู่ในธุรกิจลกัษณะนีเ้พียงแตว่่าต้องมีกฎหมายด้านอินเทอร์เน็ต
และพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ออกมารองรับการทําธุรกรรมเหลา่นีอ้ยา่งครอบคลมุทัว่ถึง 
 
 องค์ประกอบของการตลาดอเิล็กทรอนิกส์ 
 การใช้ส่ืออิเล็กทรอนิกส์เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดสามารถช่วยให้ผู้ขายประหยดัค่าใช้จ่าย
ทัง้ในร่ืองของการจัดสถานท่ีแสดงสินค้า,พนักงานขาย อีกทัง้ยังก่อให้เกิดการซือ้ขายได้ตลอด 24 
ชั่วโมงผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต ดงันัน้ผู้ ขายจะต้องศึกษาเร่ืองของสินค้า กําหนดกลุ่มเป้าหมายให้
ชดัเจน ตลอดจนวิธีการส่ือสาร การประชาสมัพนัธ์ และการโฆษณา เป็นต้น โยต้องอาศยัส่วนประสม
ทางการตลาดด้านตา่งๆเพ่ือให้การจดักิจกรรมทางการตลาดออนไลน์ เกิดประสทิธิภาพสงูสดุ 
 องค์ประกอบท่ี 1 ผลิตภณัฑ์ (Product) ผู้ขายควรจะวิเคราะห์สินค้าให้มีรูปแบบการใช้
ประโยชน์ของสค้ิาท่ีตรงกบัความต้องการของลกูค้าและกลุม่เป้าหมาย 
 องค์ประกอบท่ี 2 ราคา (Price) ผู้ขายควรเน้นการตัง้ราคาให้เหมาะสมกบัคณุภาพของสินค้า
โดยราคาท่ีตัง้นัน้ ควรเป็นราคารวมต้นทนัคา่ขนสง่ 
 องค์ประกอบท่ี 3 ช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) ช่องทางการจดัจําหน่ายทางอินเทอร์เน็ต
อาจจะเทียบเคียงได้กบัการมรเว็บไซด์ท่ีมีช่ือท่ีจดจําง่ายช่ือเว็บไซด์อาจจะเรียกว่าโดเมนเนม (Domain 
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Name) เช่น u-catalog.com เป็นต้น ช่ือโดเมนเนมจริงเปรียบเสมือนย่ีห้อสินค้าการจดทะเบียนโดเมน
เนมจงึควรเลือกช่ือท่ีจดจําง่ายโดยอาจตัง้ช่ือให้พ้องกบัสนิค้าหรือบริการของคณุ เป็นต้น 
 องค์ประกอบท่ี 4 การส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นสิ่งจําเป็นเช่นเดียวกบัการค้าใน
ช่องทางปกติ โดยรูปแบบมีตัง้แต่ การให้ส่วนลดพิเศษ การให้สินค้าแถม โดยอาจจะให้ลกูค้ารับรู้ด้วย
การสง่เสริมการขาย ด้วยการประชาสมัพนัธ์ผ่านส่ือปกติ เช่น หนงัสือพิมพ์ นิตยสาร วิทย ุโทรทศัน์ ให้
ลกูค้าเข้ามาเลือกสนิค้า ท่ีเว็บไซด์ หรืออาจจะโฆษณาอีกรูปแบบหนึ่งท่ีเรียกว่าป้ายโฆษณาบนเว็บไซด์ 
(Banner Advertising ) ซึง่มีลกัษณะคล้ายส่ือสิ่งพิมพ์แตจ่ะแสดงบนเว็บไซด์อ่ืนโยอาจจะสง่ของแถม 
หรือคปูองส่วนลดไปพร้อมกนัสินค้า จะทําให้ลกูค้าเกิดความประทบัใจ และกลบัมาซือ้ซํา้หรือบอกต่อ
เพ่ือนฝงูให้เข้ามาใช้บริการร้านค้าออนไลน์ของผู้ขายจนอาจเกิดเป็นการตลาดแบบปากตอ่ปาก (Word 
of Mouth Communication) 
 องค์ประกอบท่ี 5 การให้บริการแบบเจาะจง (Personalization) ระบบเว็บไซด์ร้านค้าออนไลน์
สามารถเก็บข้อมลูของลกูค้าแต่ละคนได้ และสามารถให้บริการแบบเจาะจงกบัลกูค้าแต่ละรายได้ ซึ่ง
สามารถเก็บข้อมลูการซือ้สินค้าของลกูค้าทกุรายมาวิเคราะห์หาความสมัพนัธ์ในการซือ้สินค้า รวมทัง้
การเสนิขายสนิค้าแบบตา่งๆให้กบัลกูค้าผา่นทางโทรศพัท์ ด้วยระบบ Telemarketing ได้ด้วย 
 องค์ประกอบท่ี 6 การรักษาความเป็นสว่นตวั (Privacy) ผู้ขายห้ามเผยแพร่ข้อมลูต่างๆของ
ลกูค้า เช่น ช่ือ-สกลุ ท่ีอยู่ และหมายเลขบตัรเครดิต เป็นต้น ดงันัน้การทําการตลาดออนไลน์ให้ประสบ
ความสําเร็จไม่ใช่เร่ืองยากเพียงแค่ผู้ขายดําเนินการตัง้แต่เลือกสินค้าท่ีมีคณุภาพให้มีความสอดคล้อง
กับความต้องการของตลาดกลุ่มเป้าหมาย การตัง้ช่ือโดเมนเนม หรือช่ือเว็บไซด์ท่ีผู้ ซือ้จดจําได้การ
ประชาสัมพันธ์เผยแพร่ช่ือเว็บไซด์ให้เป็นท่ีรู้จักและบริการหลังการขายท่ีดีเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความ
ประทบัใจและพงึพอใจ จนกลบัมาซือ้ซํา้หรือให้บริการอีกครัง้และท่ีสําคญั คือต้องรักษาข้อมลูสําคญัท่ี
เป็นความลบัของลกูค้าได้ เช่น ช่ือ-สกลุ ท่ีอยู ่และหมายเลขบตัรเครดติเป็นต้น 
 
 กลยุทธ์การตลาดที่สาํคัญ 
 1. การกําหนดตลาดเป้าหมายและการกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Targeting and 
positioning) ต้องสอดคล้องกัน เช่น www.nike.com สร้างขึน้มาเพ่ือกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นนักกีฬา
ตําแหน่งผลติภณัฑ์จงึเป็นศนูย์รวมของเคร่ืองกีฬา 
 2. การตัง้ช่ือ (Product information) การตัง้ช่ือในการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ จะต้องคํานึงถึง
ความง่ายถึงการค้นหาของผู้ ซือ้เป็นหลัก ดังนัน้การตัง้ช่ือจะต้อบ่งบอกคุณลักษณะของสินค้า 
(Functional Brand name ) และต้องใช้คําศพัท์ท่ีเป็นสากล 
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 3. ต้องมีปฏิสมัพนัธ์กบัลกูค้า (Interactivity) คือ ต้องสามารถส่ือสาร 2 ทางผู้ขายและผู้ซือ้
ต้องสามารถโต้ตอบกนัได้ และต้องรวดเร็ว 
 4. ข้อมลูของสินค้า (Product information) เป็นปัจจยัท่ีสําคญัเพระการขายบนเว็บต้องทํา
เว็บให้เหมือนโชว์รูม พนกังานขายและพนกังานบริการบนเว็บ ไมมี่พนกังานขายคอยแนะนําสนิค้า ไมมี่
แคตตาล็อกสินค้าให้อ่าน และไม่มีคนคอยเชียร์ให้ซือ้สินค้า ดงันัน้ ข้อมลู จึงเป็นสิ่งสําคญัมากในการ
ตดัสนิใจซือ้ของลกูค้า 
 5. การแนะนําสินค้า ( Product recommendation ) เป็นกลยทุธ์ท่ีสําคญักลยทุธ์หนึ่งเพ่ือ
ช่วยเร่งเร้าการตดัสนิใจซือ้ของลกูค้าให้เร็วขึน้เพราะบนเว็บไม่มีพนกังานทําหน้าท่ีปิดการขาย เช่น เว็บ
ไซด์เคร่ืองสําอางคลนิิก www.clinique.com ซึง้เสนอขายเคร่ืองสําอางจะทําการวิจยัลกัษณะผิวพรรณ
ของลกูค้าก่อนโดยให้ลกูค้ากรอกข้อมลูสว่นตวัแล้วสรุปประเภทของผิวพรรณของลกูค้าและเม่ือลกูค้า
ต้องการสนิค้าประเภทใดก็จะแนะนําสนิค้าให้ตรงกบัลกัษณะผิวพรรณของลกูค้า 
 6. สร้างจดุเด่นให้กบัเว็บไซด์ ((Web site differentiation) เน่ืองจากเว็บไซด์มีอยู่เกือบ 10 
ล้านเว็บดงันัน้กาสร้างความแตกตา่งจึงเป็นกลยทุธ์ท่ีสําคญั เช่น www.rotten.com เป็นเว็บท่ีรวบรวม
สิ่งท่ีน่าเกลียดน่ากลวัก็สามารถสร้างความฮือฮาและเรียกร้อนความสนใจจากกลุ่มเป้าหมายท่ีชอบ
เร่ืองราวเหลา่นี ้
 7. เพิ่มคณุคา่ให้กบัสินค้า (Enhancing the product ) ด้วยการปรุงละพฒันาสินค้าอย่าง
ตอ่เน่ือง หาบริการใหม่ๆ นําเสนอแก่ลกูค้าrep 
 8. พยายามกระตุ้นให้ผู้ เข้ามาเย่ียมชมเว็บมาซํา้บอ่ยๆ (Encouraging repeated visits)กล
ยุทธ์นีเ้ป็นกลยุทธ์ท่ีสําคญั เพราะการท่ีผู้มาเย่ียมชมบ่อยเปรียบเสมือนกับร้านค้าหรือธุรกิจท่ีมีผู้คน
พลกุพล่านซึ่งทําให้โอกาสในการขายสินค้าและบริการสงูตามไปด้วยและนอกจากนีก้ารท่ีมีผู้ เข้ามา
เย่ียมชมทําให้เจ้าของเว็บสามารถกําหนดราคาคา่โฆษณาได้สงูเว็บท่ีมีคนมาเย่ียมชมเป็นจํานวนมาก
ส่วนใหญ่จะเป็นเว็บไซด์ท่ีเป็นศูนย์รวมข้อมูล (Portal web site) อาทิ เช่น www.aol.com, 
www.yahoo.com และเว็บไซด์อ่ืนๆอีกมากมาย 
 9. สร้างเว็บไซด์ให้เป็นแหล่งชมุชน (Building community) กลยทุธ์สําคญัอีกประการหนึ่ง 
คือ สร้างเว็บไซด์ให้เป็นศนูย์รวมของผู้คนเพ่ือให้มีผู้ เข้าเย่ียมชมอยูต่ลอดเวลาและเพิ่มจํานวนขึน้เร่ือยๆ 
www.pantip.com เป็นเว็บไซด์ท่ีแบ่งชุมชนตามความสนใจในเว็บบอร์ด ( เป็นกระดานข่าวท่ีให้ผู้คน
เข้าไปเสนอความคิดเห็นในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง ) เช่นกลุ่มรัชดา เป็นชุมชนกลุ่มท่ีสนใจในเร่ืองรถยนต์ 
เคร่ืองเสียงและโทรศพัท์มือถือใครมีคําถามเร่ืองเหล่านีก็้สามารถเขียนเข้าไปถามได้และสมาชิกผู้ รู้จะ
เขียนเข้ามาตอบ การท่ีแต่ละกลุ่มมีสมาชิกของแต่ละกลุ่มจะเข้าไปอ่านข้อมูลในกระดานข่าวอย่าง
สม่ําเสมอนบัเป็นการสร้างความซื่อสตัย์ตอ่ตราย่ีห้อ (Brand loyalty) ได้เป็นอยา่งดี 
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 10. ตอบสนองความพึงพอใจลกูค้าให้มากท่ีสดุ( Customizing) กลยทุธ์นีอ้ยู่ภายใต้แนวคิด
ว่าสินค้าหรือบริการบนเว็บไม่ใช่สินค้าทัว่ไปท่ีวางขายอยู่ตามท้องตลาดบริษัทท่องเท่ียวท่ีขายบริการ
ท่องเท่ียวผ่านเว็บจะต้องระลึกถึงการทําให้ลกูค้าสนุกกบัโปรแกรมตลอดเวลา ดงันัน้จึงควรสอบถาม
ความต้องการของลกูค้าพอใจสงูสดุ เช่นสถานท่ี อาหาร กิจกรรม ท่ีพกั และพาหนะเดินทางท่ีลกูค้า
ชอบ แล้วจงึจดัรายการตามนัน้ ซึง่จะทําให้ลกูค้าพอใจสงูสดุ และเป็นการหลีกเลีย้งการตดัราคาด้วย 
 11. การสง่เสริมการขาย(Sales Promotion) เป็นกลยทุธ์หนึ่งท่ีต้องพิจารณาอาจทําได้หลาย
รูปแบบเช่น การแจกตวัอย่างสินค้า (Sampling) ซึง่บริษัทขายโปรแกรมคอมพิวเตอร์นิยมนํามาใช้ การ
แจกคปูองส่วนลด โรงภาพยนตร์อีจีวีมกัจะให้ผู้ ท่ีเข้ามาท่ีเว็บพิมพ์คปูองส่วนลดราคาเพ่ือใช้ในการซือ้
บตัรชมภาพยนต์ www.alladvantage.com ส่งเสรมการขายด้วยวิธีการแจกเงินแก่ผู้ เข้ามาในเว็บไซด์
ถ้าใช้เวลานานก็จะได้เงินมากและถ้าแนะนําผู้ อ่ืนก็จะได้เงินคา่แนะนําด้วยเม่ือผู้ถกูแนะนําท่องเว็บนีก้ล
ยทุธ์คล้ายกบักลยทุธ์การขายตรงแบบหลายชัน้ (Multi level marketing) 
 12. การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) การตลาดเชิงกิจกรรมมกัเป็นท่ีสนใจของผู้คน
และมกัจะบอกตอ่ๆกนัไป (World of mouth marketing) ซึง่จะทําให้เว็บไซด์เป็นท่ีรู้จกัอย่างรวดเร็ว 
www.outfirsttime.com ท่ีเคย ฮือฮาด้วยการแถลงข่าวจะจดัให้มีการถ่ายทอดสดกิจกรรมทางเพศของ
ชายหญิงคู่หนึ่ง เคยสร้างความเกรียวกราวมาแล้วผู้ คนจําได้นานในด้านการตลาดถือว่าประสบ
ความสําเร็จในการสร้างความรู้จกั เว็บ (Brand awareness) แต่จะได้ทศันคติท่ีดีตอ่เว็บหรือไม่ขึน้อยู่
กบัสงัคมในแต่ละประเทศ อีกกิจกรรมหนึ่งท่ีนิยมใช้กนัเพราะทําให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างรวดเร็ว คือมีเกมให้
เล่น www.madoo.com, www.catcha.co.th และอีกหลายๆเว็บดงัได้เพราะมีเกมทายท่ีผิดของ
ภาพเหมือน (Photo hunt) ให้ผู้คนมาร่วมกิจกรรม 
 13. ใช้อีเมลล์เป็นเคร่ืองมือในระบบการจดัการด้านลกูค้าสมัพนัธ์ (CRM: Customer  
Relationship Management) เม่ือบริษัทมีข่าวสารหรือโปรแกรมสง่เสริมการขายเฉพาะตวัสามารถใช้
อีเมลล์เป็นเคร่ืองมือ เพราะเป็นการตลาดทางตรงซึง่ลกูค้ารายอ่ืนไมจํ่าเป็นต้องทราบ 
 14. สิ่งจงูใจอ่ืนๆ (Other incentives) นอกจากกลยทุธ์ดงักล่าวแล้วกลยทุธ์ท่ีนิยมใช้กนัเพ่ือ
จงูใจให้ผู้คนมาท่ีเว็บคือห้องสนทนา (Chat) อิเลก็ทรอนิกส์โปสการ์ดรายงานอากาศแผนท่ีเดินทางและ
ข้อมลูอ่ืนๆ 
 15. ตอ่เช่ือมกบัเว็บอ่ืน (Web linking) ท่ีมีกลุม่เป้าหมายเดียวกนัซึง่จะทําให้กลุม่เป้าหมาย
ไม่ต้องเสียเวลาในการเปิดเว็บใหม่เป็นการทําเว็บศนูย์รวมคล้ายๆกบัห้างสรรพสินค้าท่ีกลยทุธ์ One-
Stop-shopping มาใช้ 
 16. โฆษณาประชาสมัพนัธ์ในเว็บท่ีเป็นท่ีนิยม เช่น www.yahoo.com เพราะสามารถเข้าถึง
ผู้บริโภคได้เป็นจํานวนมาก 
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 17. ส่งเสริมการขายนอกเว็บ (Offline promotion) การท่ีจะทําให้เว็บเป็นท่ีรู้จกัต้องส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจร (Integrated marketing communication) คือการใช้ส่ืออ่ืนๆนอกเว็บด้วย เช่น 
การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือตา่งๆ 
 
5. ประวัต ิLAZADA Thailand 
 Lazada Thailand เป็นส่วนหนึ่งของ Lazada Group ซึง่มีอยู่ในทัง้ 5 ประเทศในเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใต้ได้แก่ มาเลเซีย อินโดนีเซีย เวียดนาม ฟิลิปปินล์ และไทย ซึ่งก่อตัง้โดย Rocket 
Internet GmbH ซึ่งเป็นบริษัทท่ีเป็นผู้บุกเบิกธุรกิจออนไลน์มาตัง้แต่ปี 1999 และได้สร้างบริษัท
ออนไลน์ชัน้นําของโลกกว่า 100บริษัทและในอีก 40 ประเทศทั่วโลก โดยมีสํานักงานใหญ่อยู่ท่ีกรุง
เบอร์ลนิ ซึง่บริษัทในเครือ Rocket Internet มีดงันี ้Zalora Foodpanda Pricepanda Easytaxi และอีก
มากมายบริษัท ลาซาด้า จํากัด จดทะเบียนบริษัทจํากัดเลขท่ี 0105555040244 เม่ือวนัท่ี 4 มีนาคม 
พ.ศ. 2555 
 วตัถปุระสงค์ของ ห้างหุ้นสว่น/บริษัท นี ้มี 38 ข้อ ดงันี ้
 1. ซือ้ จัดหา รับ เช่า เช่าซือ้ ถือกรรมสิทธ์ิ ครอบครอง ปรับปรุง ใช้ และการจัดการโดย
ประการอ่ืน ซึง่อสงัหาริมทรัพย์และสงัหาริมทรัพย์ รวมทัง้ทรัพย์สินใดๆ ตลอดจนดอกผลของทรัพย์สิน
นัน้ 
 2. ขาย โอน จํานอง จํานํา แลกเปล่ียน และจําหน่ายอสงัหาริมทรัพย์และสงัหาริมทรัพย์ 
รวมทัง้ทรัพย์สนิโดยประการอ่ืน 
 3. เป็นนายหน้า ตัวแทน ตัวแทนค้าต่างในกิจการและธุรกิจทุกประเภท เว้นแต่ในธุรกิจ
ประกนัภยั การหาสมาชิกให้สมาคม และการค้าหลกัทรัพย์ 
 4. กู้  ยืมเงิน เบกิเงินเกินบญัชีจากธนาคาร นิตบิคุคล หรือสถาบนัการเงินอ่ืน และให้กู้ ยืมเงิน 
ให้สินเช่ือหรือให้เครดิตด้วยวิธีการอ่ืนแก่วิสาหกิจในเครือหรือสาขา เว้นแต่ในธุรกิจธนาคาร ธุรกิจ
เงินทนุ และธุรกิจเครดติฟองซเิอร์ 
 5. ทําการจดัตัง้สํานกังานสาขา สํานกังานตวัแทน สํานกังานปฏิบตัิการภมูิภาค หรือแตง่ตัง้
ตวัแทนทัง้ภายในและภายนอกประเทศ 
 6. เข้าเป็นหุ้นส่วนจํากัดความรับผิดในห้างหุ้นส่วนจํากัด เป็นผู้ ถือหุ้นในบริษัทจํากัด และ
บริษัทมหาชนจํากดั 
 7. บริษัทมีสทิธิออกหุ้นในราคาสงูกวา่มลูคา่ของหุ้นท่ีตัง้ไว้ 
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 8. ประกอบธุรกิจบริการคํา้ประกันหนีส้ิน ความรับผิดและการปฏิบตัิตามตามสญัญาของ
บุคคลอ่ืน รวมทัง้ รับบริการคํา้ประกันบุคคลซึ่งเดินทางเข้ามาในประเทศหรือเดินทางออกไป
ตา่งประเทศตามกฎหมายวา่ด้วยคนเข้าเมือง กฎหมายวา่ด้วยภาษีอากรและกฎหมายอ่ืน 
 9. ประกอบธุรกิจการประมูลเพ่ือขายสินค้า และรับจ้างทําของ ตามวตัถุประสงค์ทัง้หมด 
ให้แก่บคุคล คณะบคุคล นิตบิคุคล สว่นราชการ และองค์การของรัฐ 
 10. ประกอบกิจการให้บริการวิเคราะห์และวิจยัด้านเศรษฐกิจและการประกอบธุรกิจให้แก่
วิสาหกิจในเครือหรือสาขาไมว่า่ในประเทศไทยหรือตา่งประเทศ 
 11. จดัให้ได้มา ถือ ใช้ ขาย โอน ให้เช่า อนญุาตให้ใช้ จํานองหรือจดัการโดยประการอ่ืน ซึง่
สิทธิบัตรแห่งประเทศไทยหรือของประเทศอ่ืนใด สิทธิตามสิทธิบัตร ใบอนุญาตและเอกสิทธ์ิ การ
ประดษิฐ์ การปรับปรุงและกรรมวิธีการผลติ ลขิสทิธ์ิ เคร่ืองหมายการค้าและช่ือทางการค้า 
 12. คํา้ประกันหรือวางหลกัประกันกับเจ้าหน้าท่ีตํารวจหรือองค์กรท่ีมีอํานาจอ่ืนๆ เพ่ือ
วตัถปุระสงค์ในการทําสญัญาประกนัเพ่ือให้ปลอ่ยตวักรรมการเจ้าหน้าท่ีหรือพนกังานของบริษัทซึง่ตก
เป็นผู้ ต้องหาในการกระทําความผิดทางอาญาใดๆ จากความควบคมุ โดยมิได้ทําเป็นการค้า 
 13. ประกอบกิจการให้บริการด้านการบริหารงานบุคคล การฝึกอบรมและการพฒันาใน
ภมูิภาค ให้แก่วิสาหกิจในเครือหรือสาขาไมว่า่ในประเทศไทยหรือตา่งประเทศ 
 14. ประกอบธุรกิจให้คําปรึกษาเก่ียวกบัการประกอบธุรกิจและให้คําปรึกษาเก่ียวกบัการ
สํารวจความเห็นสาธารณะและการวิจยัค้นคว้า 
 15. ประกอบธุรกิจร้านอาหาร 
 16. ประกอบธุรกิจพฒันาและให้คําแนะนําทรัพยากรบคุคลตา่งชาต ิเก่ียวกบัด้านบริหารงาน  
การตลาดและจดัจําหน่าย 
 17. ประกอบธุรกิจผลิตและจําหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืม การประกอบสินค้าทาง
เกษตรกรรม 
 18. ประกอบธุรกิจนําเข้าและสง่ออกสนิค้า วสัด ุอนัเก่ียวกบัวตัถปุระสงค์ตามท่ีระบไุว้นี ้
 19. ประกอบธุรกิจด้านการเงินและเครดิต เช่น การให้เครดิตผ่านทางบตัรเครดิตหรือบตัรอ่ืน
ใด เว้นแตใ่นธุรกิจธนาคาร ธุรกิจเงินทนุ และธุรกิจเครดติฟองซเิอร์ 
 20. ประกอบกิจการบริการจัดเก็บ รวบรวม จัดทํา จัดพิมพ์เผยแพร่สถิติ ข้อมูลในทาง
ไปรษณีย์โลจิสติกส์ เกษตรกรรม อตุสาหกรรม พาณิชยกรรม การเงิน การตลาด รวมทัง้วิเคราะห์และ
ประเมินผลในการดําเนินธุรกิจ 
 21. ประกอบธุรกิจสร้าง บริหาร พัฒนา และให้บริการห้างสรรพสินค้าออนไลน์ ทาง
อินเทอร์เน็ต รวมถึงการผลิตเก็บเพจ โฮมเพจ ข้อมลูข่าวสาร และส่ือต่างๆ และการเก็บรวบรวมข้อมลู
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ข่าวสารต่างๆ ทุกชนิด ทุกประเภทเพ่ือเผยแพร่ทางอินเทอร์เน็ต รวมถึงกิจการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
ระบบรักษาความปลอดภยัส่ือสารสารสนเทศ 
 22. ประกอบธุรกิจให้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยการเปิดรับสมัครสมาชิก ให้แก่ 
สมาชิก ให้บริการค้นคว้าข้อมลู จําหน่าย สินค้าตามวตัถปุระสงค์ และสิ่งอ่ืนใดอนัเก่ียวกบัธุรกิจของ
บริษัท การชําระเงิน และการรับชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ การสง่สินค้า สินค้า และ/หรือ สินค้าอ่ืนใด
อนัเก่ียวกบัธุรกิจของบริษัททางอิเลก็ทรอนิกส์ 
 23. ประกอบธุรกิจโฆษณา ออกแบบโฆษณา การตีพิมพ์และบริการนายหน้าผ่านทาง
อินเทอร์เน็ต สิ่งพิมพ์และส่ือต่างๆ รวมถึงให้บริการเช่าพืน้ท่ีโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ทางอินเทอร์เน็ต 
ทางสิง่พิมพ์และส่ือตา่งๆ 
 24. ประกอบธุรกิจนําเข้า ซือ้ รวบรวม ขายและให้บริการอินเทอร์เน็ต คอมพิวเตอร์ โปรแกรม  
ซอฟต์แวร์ เว็บไซต์ เว็บเพจ โฮมเพจ ฐานข้อมูล ระบบปฏิบัติการต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องอิเล็กทรอนิกส์ 
คอมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ต สิ่งประดิษฐ์และนวัตกรรมต่างๆ ตลอดจนอุปกรณ์โทรคมนาคม รวมทัง้
ทรัพย์สนิอ่ืนๆ เพ่ือประโยชน์ในกิจการบริษัท 
 25. ประกอบกิจการโทรคมนาคมซึ่งรวมทัง้การให้บริการอินเทอร์เน็ต หมายรวมถึง การ
ให้บริการเช่ือมโยงระบบคอมพิวเตอร์ของผู้ ใช้บริการกับเครือข่ายอินเทอร์เน็ตในเชิงพาณิชย์เพ่ือการ
ติดต่อและใช้ระบบสารสนเทศร่วมกนั เฉพาะบริการรับส่งจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ การอ่าน การบนัทึก
ลงแผงข่าวและการประยุกต์ใช้งานระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เช่น การเข้าถึงศูนย์คอมพิวเตอร์ท่ี
ห่างไกล การโอนแฟ้มข้อมลูจากเคร่ืองอ่ืนๆ บนเครือข่าย การท่องเท่ียวไปในเครือข่ายด้วยโปรแกรม
สืบค้นข้อมลูประเภทต่างๆ ทัง้นี ้การโต้ตอบ (interactive) กบัผู้ ใช้เครือข่ายรายอ่ืนๆ จะต้องกระทําใน
ลกัษณะของข้อความนัน้ โดยการได้รับสิทธิ หรืออนุญาตจากส่วนราชการ หรือรัฐวิสาหกิจ หรือโดย
บทบญัญตัอินัเก่ียวกบักิจการโทรคมนาคม 
 26. ประกอบกิจการขนสง่ และขนถ่ายสินค้า และคนโดยสาร ทัง้ทางบก ทางนํา้ ทางอากาศ 
ทัง้ภายในประเทศ และระหว่างประเทศ รวมทัง้รับบริการนําของออกจากท่าเรือตามพิธีการศลุกากร 
และการจดัวางการขนสง่ทกุชนิด 
 27. ประกอบธุรกิจบริการซอ่มแซม บํารุงรักษาและพฒันาอินเทอร์เน็ต คอมพิวเตอร์โปรแกรม  
ซอฟต์แวร์ เว็บไซต์ เว็บเพจ โฮมเพจ ฐานข้อมูล ระบบปฏิบัติการต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องอิเล็กทรอนิกส์ 
คอมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ต สิ่งประดิษฐ์และนวัตกรรมต่างๆ ตลอดจนอุปกรณ์โทรคมนาคม รวมทัง้
ทรัพย์สนิอ่ืนๆ เพ่ือประโยชน์ในกิจการของบริษัท 
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 28. ประกอบกิจการให้การบริการด้านการบริหารทัว่ไป ให้คําแนะนําและปรึกษา วางแผน
ธุรกิจ และประสานงานทางด้านธุรกิจ การบญัชี วางแผน ด้านการตลาด และด้านการสง่เสริมการขาย
รวมทัง้ให้บริการสนบัสนนุแก่วิสาหกิจในเครือหรือสาขา ไมว่า่ในประเทศไทย หรือตา่งประเทศ 
 29. ทําการติดต่อและทําความตกลงกับกระทรวง ทบวง กรม จังหวดั อําเภอ เทศบาล       
เจ้าพนักงานหรือเจ้าหน้าท่ีเพ่ือขอรับสิทธิ ใบอนุญาตหรือสัมปทาน หรือสิทธิพิเศษท่ีจําเป็นเพ่ือ
ประโยชน์ตอ่การประกอบกิจการตามวตัถปุระสงค์ของบริษัท 
 30. ประกอบธุรกิจให้บริการทางตรงและทางอ้อม การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยผ่านระบบ
เครือขา่ย โดยใช้โปรแกรมเฉพาะ และ/หรือ โปรแกรมทัว่ไป จาก/ถึง ลกูค้า 
 31. ประกอบธุรกิจขาย จําหน่าย นําเข้าเพ่ือค้าปลีก ค้าส่ง ส่งออก วางจําหน่าย เป็น
ศนูย์กลางค้าขายออนไลน์ซึ่งสินค้าประเภทซึ่งสินค้าประเภท เสือ้ผ้า กระเป๋า รองเท้า เคร่ืองประดบั 
เคร่ืองแตง่กายและสนิค้าแฟชัน่ ทกุประเภท 
 32. ประกอบธุรกิจขาย จําหน่าย นําเข้าเพ่ือค้าปลีก ค้าส่ง ส่งออก วางจําหน่าย เป็น
ศนูย์กลางค้าขายออนไลน์ซึ่งสินค้าประเภทซึง่สินค้าประเภท เคร่ืองกีฬาทุกชนิด อปุกรณ์สนัทนาการ 
อปุกรณ์ของใช้กลางแจ้ง ของแตง่บ้าน ของแตง่สวน เต้นท์ รวมทัง้ จกัรยาน เกม ของเลน่ ของใช้สําหรับ
เดก็ เคร่ืองดนตรีและอปุกรณ์สําหรับเคร่ืองดนตรี เคร่ืองใช้สําหรับการเดินทาง เคร่ืองมืออปุกรณ์ท่ีใช้ใน
การทําความสะอาด 
 33. ประกอบธุรกิจขาย จําหน่าย นําเข้าเพ่ือค้าปลีก ค้าส่ง ส่งออก วางจําหน่าย เป็น
ศนูย์กลางค้าขายออนไลน์ซึ่งสินค้าประเภทซึ่งสินค้าประเภท กระดาษ เคร่ืองเขียน แบบเรียน แบบ
พิมพ์ ตู้ เก็บเอกสาร เคร่ืองใช้สํานกังาน เคร่ืองมือส่ือสาร รวมทัง้อะไหลแ่ละอปุกรณ์ของสนิค้าดงักลา่ว 
 34. ประกอบธุรกิจประมวลผลข้อมลูหรือจดัระเบียบข้อมลูท่ีประมวลผลแล้วทุกชนิด ซึ่ง
ประกอบไปด้วยการประมวลผลและการเตรียมรายงานข้อมลู รวมถึงการบนัทึกข้อมลูหรือการเตรียม
ข้อมลูด้วยวิธีอ่ืนใด การแปลงข้อมลู 
 35. ประกอบธุรกิจพฒันา บนัทึกจดัเก็บ และจดัทําฐานข้อมลูโดยรวบรวมข้อมลู จดัเตรียม
พืน้ท่ีในคอมพิวเตอร์สําหรับการบนัทึกข้อมลูตามรูปแบบท่ีกําหนดไว้ และจดัทําข้อมลูให้เป็นระเบียบ
เพ่ือสืบค้นหรือเข้าถึงข้อมลูด้วยระบบเช่ือมตรงออนไลน์ 
 36. ประกอบธุรกิจขาย จําหน่าย นําเข้าเพ่ือค้าปลีก ค้าส่ง ส่งออก วางจําหน่าย เป็น
ศนูย์กลางค้าขายออนไลน์ ซึ่งสินค้าประเภท สินค้าอตุสาหกรรม เคร่ืองจกัร เคร่ืองยนต์ เคร่ืองมือกล 
เคร่ืองทุ่นแรง เคร่ืองกําเนิดไฟฟ้า เคร่ืองสบูนํา้ เคร่ืองบําบดันํา้เสียและเคร่ืองกําจดัขยะ ยานพาหนะ 
สนิค้ายานยนต์ สนิค้าประดบัยนต์ รวมทัง้อะไหลแ่ละอปุกรณ์ของสนิค้าดงักลา่ว 



 58 

 37. ประกอบธุรกิจขาย จําหน่าย นําเข้าเพ่ือค้าปลีก ค้าส่ง ส่งออก วางจําหน่าย เป็น
ศนูย์กลางค้าขายออนไลน์ ซึง่สินค้าประเภท สินค้าเพ่ือสขุภาพและความงาม เคร่ืองสําอาง เวชสําอาง 
นํา้หอม เคร่ืองมือเคร่ืองใช้เสริมความงาม อาหารเสริมทุกประเภท เคร่ืองแต่งกายของเด็กและผู้ ใหญ่ 
ของเลน่เดก็ ของใช้เดก็ออ่น และสนิค้าแฟชัน่ สําหรับเดก็ทกุประเภท 
 38. ประกอบธุรกิจขาย จําหน่าย นําเข้าเพ่ือค้าปลีก ค้าส่ง ส่งออก วางจําหน่าย เป็น
ศนูย์กลางค้าขายออนไลน์ ซึง่สนิค้าประเภท เฟอร์นิเจอร์ สินค้าแตง่บ้าน เคร่ืองใช้และอปุกรณ์ไฟฟ้าใน
ครัวเรือนและในสํานกังานหรือท่ีใช้ในงานพาณิชยกรรมอ่ืนๆ รวมถึงเคร่ืองรับวิทยุ เคร่ืองรับโทรทศัน์ 
เคร่ืองเล่นวิดีทศัน์ เคร่ืองเล่นแถบบนัทึก เคร่ืองเล่นจานเสียง เคร่ืองขยายเสียง เคร่ืองบนัทึกแถบเสียง 
รวมถึงผลิตภัณฑ์ท่ีเก่ียวข้อง เช่น แผ่นเสียง แผ่นภาพยนตร์ ซีดี วีซีดี วีดีโอ ดีวีดีหรือผลิตภัณฑ์ท่ีมี
ลกัษณะคล้ายคลึงกนั เคร่ืองโทรสาร เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ืองอิเล็กทรอนิกส์ อปุกรณ์อิเล็กทรอนิกส์
ทกุประเภท อปุกรณ์คอมพิวเตอร์ อปุกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์อ่ืนๆ ระบบโฮมออโตเมชัน่ ระบบควบคมุไฟฟ้า 
ระบบรักษาความปลอดภัย ระบบภาพและเสียงและอุปกรณ์ท่ีเก่ียวข้อง เกม แผ่นเกม เกมดิจิตอล 
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ ซอฟต์แวร์ ระบบปฏิบตักิารอิเลก็ทรอนิกส์ 
 ปัจจบุนั มีผู้ เข้าชมเว็บไซต์มากกว่าหนึ่งล้านคนต่อวนั และมีศนูย์กลางในการกระจายสินค้า
ในทกุประเทศท่ีเข้าไปทําตลาด เม่ือครัง้ท่ีเพิ่งเร่ิมดําเนินการ บริษัทมีพนกังานเพียงไม่ก่ีคน แตใ่นขณะนี ้
มีพนกังานจํานวนมาก ซึง่สะท้อนให้เห็นถึงความแข็งแกร่งของทีมใน 5 ประเทศ ในช่วง 2 ปีท่ีผ่านมา 
ลาซาด้าได้รับเงินทุนประมาณ 430 ล้านดอลลาร์สหรัฐจากนักลงทุนระดบัแนวหน้า รวมถึง JP 
Morgan, Kinnevik และ Tesco ซึง่ถือเป็นผู้ ร่วมทนุหลกัท่ีช่วยให้ลาซาด้าเตบิโต 
  ทัง้นี ้ลาซาด้าได้เปิดตวัแอพพลิเคชัน่ Lazada App for Android ในเดือนมิถนุายน 2556 
และเปิดตวัแอพพลเิคชัน่สําหรับ iPhone/iPad ในเดือนมกราคม 2557 โดยยอดขายท่ีเราได้รับผ่านทาง
โมบายล์แอพพลิเคชั่นเผยให้เห็นถึงสัดส่วนการเติบโตท่ีสําคัญจากยอดขายรวมของลาซาด้า 
เหตกุารณ์สําคญั 
 - มีนาคม 2555: ลาซาด้าเร่ิมดําเนินการในมาเลซีย ฟิลิปปินส์ เวียดนาม อินโดนีเซีย และ
ไทย 
 - เมษายน 2555: ลาซาด้าให้บริการลกูค้ากวา่ 30,000 คน 
 - มิถนุายน 2555: ลาซาด้าเปิดศนูย์กระจายสนิค้าและคลงัสนิค้าแห่งใหมใ่นยา่นบางนา 
 - สงิหาคม 2555: JP Morgan ร่วมลงทนุกบัลาซาด้า 
 - พฤศจิกายน 2555: Kinnevik ร่วมลงทนุกบัลาซาด้า 
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 - ธนัวาคม 2555: ลาซาด้าเร่ิมดําเนินการมาร์เก็ตเพลส Summit Partners ร่วมลงทนุกบั
ลาซาด้า และ ลาซาด้าเปิดตวัแคมเปญ 12.12.12 เปรียบเหมือนวนั Cyber Monday ของเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต้ 
 - มีนาคม 2556: ลาซาด้าฉลองครบรอบ 1 ปี 
 - มิถนุายน 2556: เปิดตวัลาซาด้าแอพพลเิคชัน่สําหรับแอนดรอยด์ 
 - มิถนุายน 2556: ลาซาด้าเร่ิมโปรแกรม Affiliate 
 - กรกฎาคม 2556: ลาซาด้าเปิดตวัผู้จดัสง่สนิค้าของตนเอง 
 - ธนัวาคม 2556: Tesco PLC, Access Industries, Investment AB Kinnevik และ 
Verlinves ร่วมลงทนุกบัลาซาด้า และลาซาด้าเปิดตวัแคมเปญ The Online Revolution 
 - มกราคม 2556: เปิดตวัลาซาด้าแอพพลเิคชัน่สําหรับ iPhone และ iPad 
 - มีนาคม 2556: ลาซาด้าฉลองครอบรอบ 2 ปี 
 คณุแมกซมิิลเลียน บทิเนอร์ ประธานบริหารของลาซาด้า กลา่วว่า “ลาซาด้าคือเว็บไซต์ท่ีเป็น
จดุหมายปลายทางท่ีพบกบัของความต้องการของลกูค้าในประเทศตา่งๆ เราประสบความสําเร็จในการ
ทลายกําแพงของอีคอมเมิร์ซในตลาดเหล่านีผ้่านการแก้ปัญหาตา่งๆ เช่น การมีทีมจดัส่งสินค้าของเรา
เอง และการนําเสนอระบบชําระเงินปลายทาง บริษัทได้เติบโตขึน้อย่างต่อเน่ืองในช่วง 2 ปีท่ีผ่านมา 
และในตอนนี ้เราคือผู้ นําด้านธุรกิจอีคอมเมิร์ซในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ ผมมีความยินดีในการเป็น
ผู้ นําของทีมท่ีมุ่งมัน่สู่ความสมบรูณ์แบบในทุกๆ วนั และทํางานอย่างหนกัเพ่ือมอบการบริการท่ีดีเลิศ
ให้กบัลกูค้า”เก่ียวกบัลาซาด้า 
 Lazada (www.lazada.co.th) คือห้างสรรพสินค้าออนไลน์ท่ีใหญ่ท่ีสดุ และเป็นผู้บุกเบิก
ธุรกิจ eCommerce โดยมุ่งเน้นการให้บริการประสบการณ์ช้อปปิง้ออนไลน์ท่ีรวดเร็ว ปลอดภยั และ
สะดวกสบาย พร้อมกบัหมวดสนิค้าอนัหลากหลาย ตัง้แตโ่ทรศพัท์มือถือ แท็บเล็ต สินค้าอิเล็กทรอนิคส์
ไปจนถึงของใช้ภายในบ้าน ของเลน่ แฟชัน่ และอปุกรณ์กีฬา เป็นต้น Lazada มีความตัง้ใจอย่างเต็มท่ี
ในการให้บริการท่ีดีท่ีสดุกบัลกูค้า รวมไปถึงการชําระเงินหลากหลายช่องทาง การชําระเงินปลายทาง 
การรับประกันสินค้าท่ีครอบคลุม และการส่งคืนสินค้าโดยไม่คิดค่าบริการ ลาซาด้าแอพพลิเคชั่น
สําหรับแอนดรอยด์ iPhone และ iPad พร้อมมอบความสะดวกสบายให้กบัลกูค้า ให้ลกูค้าสามารถช้
อปปิง้ได้ทกุท่ี ทกุเวลา 
  สําหรับข้อมลูเพิ่มเติม กรุณาเย่ียมชมเว็บไซต์ลาซาด้า www.lazada.co.th สําหรับการ
อัพเดทเก่ียวกับนวัตกรรมล่าสุดของลาซาด้า ไปจนถึงกิจกรรม การประกวด และโปรโมชั่นต่างๆ 
สามารถเย่ียมชมได้ทาง Facebook http://www.facebook.com/LazadaThailand  (http://techerest. 
blogspot.com/2014/05) 
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 “ลาซาด้า” เผยการเติบโตของธุรกิจชอปปิง้ออนไลน์ท่ีผ่านมา 1 ปีในไทยประสบความสําเร็จ
เป็นอย่างดี มียอดขายเพิ่มขึน้ 25-30 ปีติดต่อกนั 6 เดือน ชีเ้กิดจากพฤติกรรมของผู้บริโภคคนไทย
ท่องเน็ตและมีการใช้งานคอมมนิูต่ีกนัอยา่งแพร่หลายจงึช่วยให้ชอปปิง้ออนไลน์เป็นเร่ืองไม่ยาก ตัง้เป้า
โต 1.5 พนัล้านบาท ด้วย 3 กลยทุธ์หลกั และการันตีด้วย Lazada Promise คืนสินค้าภายใน 15 วนั
หากไมพ่งึพอใจ พร้อมขยายยอดขายจาก B2C สู ่C2C เพ่ือเพิ่มรายได้ในอนาคต” 
  นายแม็กซิมิลเลียน บิทเนอร์ ประธานกรรมการบริหารสูงสุด ลาซาด้าภาคพืน้เอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต้ กล่าวว่า การเติบโตของลาซาด้าในช่วง 1 ปีท่ีผ่านมาในประเทศไทยถือว่าประสบ
ความสําเร็จเป็นอย่างดี ส่วนหนึ่งเกิดจากพฤติกรรมของผู้บริโภคคนไทยท่ีมีความสนใจในการท่อง
อินเทอร์เน็ต มีการใช้งานคอมมนิูตีกนัอย่างแพร่หลาย ทําให้การใช้งานด้านการชอปปิง้ออนไลน์เป็น
เร่ืองไม่ยาก และมียอดเข้าชมกันอย่างต่อเน่ือง ทําให้ท่ีผ่านมามีการเติบโตของยอดขาย 25-30% 
ตดิตอ่กนั 6 เดือน 
 

  “ขณะนีต้ลาดรีเทลในประเทศไทยมีมลูค่าการซือ้ขายถึง 50,000 ล้านบาท โดยเป็นในส่วนของอี
คอมเมิร์ซอยูท่ี่ประมาณ 1% และคาดว่าใน 5 ปีข้างหน้าการซือ้ขายผ่านอีคอมเมิร์ซจะเพิ่มเป็น 4-5% โดย
ปัจจบุนัลาซาด้ามีผู้ เย่ียมชมเว็บไซต์ 4 ล้านคนต่อเดือน ในจํานวนนี ้1.5 แสนคนเป็นลกูค้าท่ีทําการซือ้
ขาย มีแฟนเพจในเฟซบุ๊กมากกว่า 600,000 Like และเป็น 1 ใน 30 เพจของเฟซบุ๊กท่ีมีการพดูถึงมาก
ท่ีสดุ” 

 
   นายแม็กซิมิลเลียนกล่าวว่า ดงันัน้ในปีนีเ้พ่ือเป็นการเสริมสร้างความสําเร็จให้เกิดขึน้อย่าง
ต่อเน่ือง ลาซาด้าจึงได้เตรียมจดักิจกรรมทางการตลาดตลอดทัง้ปี โดยคาดหวงัว่าทัง้หมดนีจ้ะช่วยให้
บรรลยุอดการขายท่ีตัง้ไว้ท่ี 1.5 พนัล้านบาท โดยได้มีการวางกลยุทธ์ทางธุรกิจ 3 กลยุทธ์สําคญั 
ประกอบด้วย การนําเสนอสนิค้าท่ีหลากหลาย ประสบการณ์ใช้ช้อปปิง้ท่ีน่าประทบัใจ และการบริการท่ี
เป็นเลศิ 
   ทัง้นี ้โมเดลธุรกิจของลาซาด้าแตกต่างจากผู้ ให้บริการอีคอมเมิร์ซรายอ่ืนท่ีส่วนใหญ่จะเป็น
เหมือนพลาซา่ให้คนนําของมาวางขาย ของเราเป็นการคอนโทรลซพัพลายเชนทัง้หมด โดยเราจะไม่ได้
ขายของเฉพาะท่ีเป็นลกัชวัรี หรือพรีเมียม แต่จะมีสินค้าข้าวของเคร่ืองใช้ในชีวิตประจําวนัด้วย ตัง้แต่
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เคร่ืองใช้ภายในบ้าน ของเล่น และอุปกรณ์กีฬา และนําเสนอการซือ้สินค้า
ออนไลน์แบบไร้กงัวลในกรณีท่ีลกูคาัไม่มีบตัรเครดิตก็สามารถซือ้ได้ด้วยเงินสดซึง่จ่ายโดยตรงตอนรับ
สินค้าหน้าบ้านคณุ (Cash on Delivery) จึงเป็นอีกส่วนหนึ่งท่ีจะทําให้ลาซาด้าประสบความสําเร็จ
ในช่วงท่ีผ่านมา รวมกบักระแสความนิยมและการเติบโตท่ีมีมากขึน้อย่างตอ่เน่ืองของสมาร์ทโฟน และ
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แท็บเลต็ในประเทศไทย ลาซาด้าเองได้เตรียมปลอ่ยแอปพลเิคชนัท่ีสามารถรองรับทัง้ระบบแอนดรอยด์
และ iOS เพ่ือทําให้การช้อปปิง้ของลกูค้าสะดวกมากขึน้กวา่เดมิ 

 
  “นอกเหนือไปจากการนําเสนอประสบการณ์ชอปปิง้ออนไลน์ท่ีรวดเร็วและสะดวกสบายแล้วลาซาด้า
ยงัได้ทําการเปิดตวั Lazada Promise ท่ีมาพร้อมกบันโยบายการนําเสนอบริการจดัสง่สินค้าภายใน 48-
78 ชัว่โมง Best Price Guarantee ท่ีนําเสนอราคาท่ีดีท่ีสดุแก่ลกูค้าเม่ือเทียบกบัผู้ขายรายอ่ืน และ
นโยบายคืนสนิค้าภายใน 15 วนัหากไม่พงึพอใจ ซึง่จะเป็นการการันตีได้ว่านบัจากนีก้ารซือ้สินค้าจะได้รับ
สนิค้าท่ีตรงความต้องการและถกูใจอยา่งแน่นอน” 
  

 นายแม็กซิมิลเลียนกล่าวว่า ปัจจุบนัตลาดในประเทศแถบเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ท่ีมีการ
เติบโตอย่างรวดเร็ว และลาซาด้าถือเป็นอนัดบั 1 ในด้านของสว่นแบง่การตลาดในกลุม่ของธุรกิจแบบ 
B2C โดยมีสว่นแบง่การตลาดอยู่ท่ี 30% และมีเป้าหมายท่ีจะขยายเข้าสูก่ลุม่ C 2 C ซึง่กําลงัศกึษา
แพลตฟอร์มท่ีจะทําตลาดทางด้านนีอ้ยู่ เพราะจะทําให้ลาซาด้ามีการขยายเข้าสู่ส่วนแบ่งการตลาด 
C2C เพ่ือขยายยอดขายในสว่นนีใ้นอนาคตอีกด้วย  
 
6. งานวจิัยที่เก่ียวข้อง 
 นรวรรณ บริสุทธ์ิ (2554). ลกัษณะเว็บไซด์ และแรงจูงใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
สินค้าผ่านเว็บไซด์ ผลการวิจยัพบว่า (1) ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ26 - 36 ปี 
การศกึษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน รายได้ต่อเดือน 15,001-25,000 บาท (2) 
ผู้บริโภคมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัลกัษณะเว็บไซต์ด้านองค์ประกอบ (Context Factor) ด้านเนือ้หา 
(Content Factor) ด้านชมุชน (Community Factor) ด้านความเช่ือมโยง (Connection Factor) ด้าน
การค้า (Commerce Factor) อยู่ในระดับปานกลาง และมีระดับความคิดเห็นด้านการสื่อสาร 
(Communication Factor) อยู่ในระดบัมาก สว่นแรงจงูใจด้านเหตผุลและแรงจงูใจด้านอารมณ์อยู่ใน
ระดบัปานกลาง พฤตกิรรมการใช้ www.nananaka.com พบวา่ ผู้บริโภคสว่นมากมีความถ่ีในการซือ้ 1 
ครัง้ภายใน 3 เดือนท่ีผ่านมา และซือ้สินค้าเป็นเงิน 1,001 – 2,000 บาทตอ่ครัง้ ผู้บริโภคสว่นมากจะ
แนะนําให้บคุคลอ่ืนซือ้ และจะกลบัเข้าไปซือ้สินค้าทางเว็บไซต์ www.nananaka.com ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า (1) อาชีพปัจจุบนั และรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้
สินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com ในทุกด้าน (2) ลกัษณะเว็บไซต์ด้านเนือ้หา (Content 
Factor) ด้านการสื่อสาร (Communication Factor) และด้านการค้า (Commerce Factor) มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านเว็บไซต์www.nananaka.com ในทกุด้าน ส่วนลกัษณะ
เว็บไซต์ด้านองค์ประกอบ (Context Factor) ด้านชมุชน (Community Factor) และด้านความเช่ือมโยง 
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(Connection Factor) มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านเว็บไซต์ www.nananaka.com 
ในด้านมลูค่าการซือ้ต่อครัง้ (3) แรงจูงใจด้านเหตุผลมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่าน
เว็บไซต์ www.nananaka.com ในทกุด้าน สว่นแรงจงูใจด้านอารมณ์มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซือ้สนิค้าผา่นเว็บไซต์www.nananaka.com ในด้านมลูคา่การซือ้ตอ่ครัง้ 
 ธันยพร เครือบริบูรณ์ศีล (2557).ทัศนคติของสตรีเข้าชมเว็บเว็บชุมชนออนไลน์ท่ีมี
ความสมัพนัธ์กับแนวโน้มกรซือ้เคร่ืองสําอางท่ีผลิตโดยประเทศเกาหลี จากผลการวิจยัพบว่า 1)กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาย ุ15-24 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นนกัเรียน/นิสิต นกัศึกษา โดยมี
รายได้ต่อเดือน 5,001-15,000 บาท ใช้อินเทอร์เน็ตจากท่ีพักอาศยั โดยมีความถ่ีในการเข้าชมเว็บ
ชุมชนออนไลน์สปัดาห์ละ 2-3 ครัง้ 2) กลุ่มตวัอย่างมีทศันคติโดยรวมต่อชุมชนออนไลน์ระดบัดี โดย
ด้านท่ีมีทศันคติในระดบัดีสงูสดุคือ ด้านความรู้สกึ มีทศันคติอยู่ในระดบัท่ีดีมาก รองลงมา ได้แก่ ด้าน
ปฏิสมัพนัธ์ ด้านเนือ้หาและข้อมลู โดยมีทศันคติระดบัดี สว่นด้านพาณิชย์มีทศันคติในระดบัปานกลาง 
ตามลําดบั 3) กลุ่มตวัอย่างมีแนวโน้มการซือ้เคร่ืองสําอางท่ีผลิตโดยประเทศเกาหลี โดยมีแนวโน้มซือ้
เคร่ืองสําอางท่ีผลิตโดยประเทศเกาหลี และกลุ่มตัวอย่างมีแนวโน้มด้านการแนะนําให้ผู้ อ่ืนซือ้
เคร่ืองสําอางท่ีผลิตโดยประเทศเกาหลี ในระดบัไม่แน่ใจ ผู้ มีประสบการณ์ในการใช้เคร่ืองสําอางนัน้ๆ
เป็นบคุคลท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโน้มการซือ้ โดยการมีราคาท่ีเหมาะสมเป็นปัจจยัสําคญัท่ีสดุต่อแนวโน้ม
การซือ้เคร่ืองสําอางท่ีผลติโดยประเทศเกาหลี และประเภทของเคร่ืองสําอางท่ีผลติโดยประเทศเกาหลีท่ี
มากท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑ์แต่งแต้มสีสัน เช่น แป้งแต่งหน้า อายแชโดว์ ผลการทดสอบสมมติฐาน            
1) ผู้บริโภคท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกัน 2) ผู้บริโภคท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และ
สถานท่ีใช้อินเทอร์เน็ตแตกตา่งกนัมีแนวโน้มด้านการแนะนําผู้ อ่ืนให้ซือ้เคร่ืองสําอางท่ีผลิตโดยประเทศ
เกาหลีแตกต่างกัน 3) ทัศนคติขอสตรีผู้ เข้าชมเว็บชุมชนออนไลน์ด้านความรู้สึก ด้านเนือ้หา ด้าน
ปฏิสัมพันธ์มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ในระดับต่ํา 4) ทัศนคติของสตรีผู้ เข้าชมเว็บชุมชน
ออนไลน์ด้านความรู้สกึ ด้านปฏิสมัพนัธ์ ด้านเนือ้หา มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัต่ํา กบั
แนวโน้มพฤติกรรมการซือ้ด้านแนะนําผู้ อ่ืน แต่ทัศนคติด้านการพาณิชย์มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกนัในระดบัต่ํามาก  
 พิชชานนัท์ ฐิตอิกัษรศลิปะ (2558) สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์ของพนักงานบริษัทในกรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26-35 ปี ระดบัการศึกษาอยู่ในระดบั
ปริญญาตรี/เทียบเท่า สถานภาพโสด และมีรายได้ตอ่เดือนระหว่าง 15,001-30,000 บาท ผู้บริโภคสว่น
ใหญ่ซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์ผ่านช่องทาง Facebook มากท่ีสดุ โดยเหตผุลในการซือ้คือสะดวกและรวดเร็ว 
และประเภทของเสือ้ผ้าท่ีซือ้ผ่านช่องทางออนไลน์มากท่ีสดุคือ ชุดใส่เท่ียว/ชุดพกัผ่อน โดยซือ้เสือ้ผ้า
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ออนไลน์เฉล่ีย 2 ชิน้/ครัง้ และมีค่าใช้จ่ายในการซือ้เฉล่ียประมาณ 1,043.5 บาท/ครัง้ ผู้บริโภคส่วน
ใหญ่มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า มีระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า 
อยูใ่นระดบัมากทกุด้าน เรียกจากมากไปน้อยได้แก ด้านความสะดวก ด้านคณุค้าท่ีลกูค้าจะได้รับ ด้าน
กาตดิตอ่ส่ือสาร และด้านต้นทนุตามลําดบั 
 พิชยารักษ์ มณีเลอเลิศ (2553).ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่าน
ระบบออนไลน์ สามารถสรุปผลได้ดงันี ้1) เพศมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ใน
ด้านประเภทสินค้าท่ีซือ้ครัง้ล่าสดุ ด้านมลูค้าสินค้าท่ีซือ้ผ่านระบบออนไลน์ครัง้ล่าสดุ และด้านเหตผุล
หลกัในการซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ 2) อายมีุผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ ใน
ด้นมลูค้าสินค้าท่ีซือ้ผ่านระบบออนไลน์ครัง้ล่าสดุ 3) ระดบัการศึกษามีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้า
ผ่านระบบออนไลน์ครัง้ล่าสุด 4) อาชีพมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านออนไลน์ ในด้านมูลค้า
สินค้าท่ีซือ้ผ่านระบบออนไลน์ครัง้ล่าสุด และในด้านแนวโน้มการซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ใน
อนาคต 5) รายได้มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ ในด้านประเภทสินค้าท่ีซือ้ผ่าน
ระบบออนไลน์ครัง้ล่าสดุ และด้านมลูค่าสินค้าท่ีซือ้ผ่านระบบออนไลน์ครัง้ล่าสดุ 6) ภมูิลําเนาไม่มีผล
ต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ในทุกด้าน 7) ปัจจัยแรงจูงใจ ด้านเหตุผล มีความ 
สมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ ในด้านมลูค้าสินค้าท่ีซือ้ผ่านระบบออนไลน์ครัง้
ล่าสุด และด้านเหตุผลหลักในการซือ้สินค้าผ่านระบบออนไลน์ 8) ปัจจัยจูงใจ ด้านอารมณ์ ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าผา่นระบบออนไลน์ ในทกุด้าน 
 สภุาภรณ์ ปรีเปรม (2552). ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองประดบัอญัมณี
แท้ผ่านเว็บไซด์พาณิชอิเล็กทรอนิคส์ของผู้บริโภคประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้
เคร่ืองประดบัอญัมณีแท้ผ่านเว็บไซด์ในประเทศไทยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 26-35 ปี มี
การศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้ 15,001-
30,0000 บาท โดยผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจยัผลิตภณัฑ์ของเว็บไซด์ ด้านรูปแบบผลิตภณัฑ์และ
ด้านคณุค่าตราสินค้าของเว็บไซด์ อยู่ในระดบัดี ส่วนด้านราคาและการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ปานกลาง ผู้บริโภคมีความคดิเห็นตอ่องค์ประกอบเว็บไซด์ ด้านการจดัวางออกแบบเว็บไซด์ ด้านข้อมลู 
เนือ้หา ของเว็บไซด์ ด้านการติดตอ่ส่ือสารของเว็บไซด์ ด้านปรับเว็บไซด์ให้เข้ากบัผู้ ใช้และด้านการขาย
สินค้าและบริการ อยู่ในระดบัดี และผู้บริโภคมีความคิดเห็นตอ่ความน่าเช่ือถือของเว็บไซด์โดยรวมอยู่
ในระดบัดี ผลการทดสอบสมมติฐานผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน ละอาชีพ ท่ีต่างกัน มีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองประดบัอญัมณีแท้ผ่านเว็บไซด์ท่ีต่างกนั ในด้านจํานวนชิน้ท่ีซือ้ต่อปี ด้านมลูค้าการ
ซือ้ตอ่ปี ด้านราคาท่ีซือ้ตอ่ครัง้ และแนวโน้มการซือ้เคร่ืองประดบัอญัมณีแท้ผา่นเว็บไซด์ในอนาคต สว่น
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ผู้บริโภคท่ีมีอายุต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองประดบัอญัมณีแท้ผ่านเว็บไซด์ต่างกันใน
ด้านจํานวนชิน้ท่ีซือ้ต่อปี ด้านมูลค่าการซือ้ต่อปี และด้านราคาท่ีซือ้ต่อครัง้ ปัจจัยผลิตภัณฑ์ ด้าน
รูปแบบผลิตภณัฑ์ ด้านคณุค่าตราสินค้า ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองประดบัอญัมณีแท้ผ่านเว็บไซด์ด้านแนวโน้มการซือ้เคร่ืองประดบัอญั
มณีแท้ผ่านเว็บไซด์ในอนาคต องค์ประกอบเว็บไซด์ ด้านการจัดวางออกแบบเว็บไซด์ ด้านข้อมูล 
เนือ้หา ของเว็บไซด์ ด้านการติดตอ่ส่ือสารของเว็บไซด์ ด้านปรับเว็บไซด์ให้เข้ากบัผู้ ใช้และด้านการขาย
สินค้าและบริการมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองประดบัอญัมณีแท้ผ่านเว็บไซด์ 
ด้านแนวโน้มการซือ้เคร่ืองประดบัอญัมณีแท้ผา่นเว็บไซด์ในอนาคต 
 หทยัชนก มณีใส (2550) ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีทีผลต่อการซือ้
สินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของผู้ ถือบตัรเครดิตในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม่ พบว่า 
ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้สนิค้าผา่นระบบออนไลน์เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย อยู่ในช่วงอายรุะหว่าง 31-40 
ปี และเม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซือ้สินค้าและบริการพบว่า ปี และเม่ือ
พิจารณาสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การซือ้สินค้าและบริการพบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีผล
ตอ่การตดัสนิใจในระดบัมาก ซึง่ได้แก่ การให้รายละเอียดของข้อมลูสนิค้า การรับประกนัสนิค้า สนิค้ามี
คณุภาพน่าเช่ือถือ ภาพตวัอย่างสินค้าพร้อมระบุขนาด การซือ้สินค้าและบริการได้หลากหลาย ตรา
ย่ีห้อของสนิค้า ละความสามารถในการเปรียบเทียบสินค้าและบริการตามลําดบั ปัจจยัด้านราคา มีผล
ต่อการตัดสินใจในระดับมาก ได้แก่ ความสามรถในการซือ้สินค้าในราคาท่ีถูกกว่าช่องทางปกต ิ
สามารถเปรียบเทียบราคา บริการคืนเงินหากไม่พอใจในราคาสินค้า ละความสามรถในกรชําระเงินได้
หลายรูปแบบ ตามลําดบั ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก ได้แก่ 
ระบบรักษาความปลอดภยัท่ีเช่ือถือได้ ความรวดเร็วในการสัง่ซือ้ การเลือกซือ้ได้ไม่จํากดัเวลาและถาน
ท่ี การซือ้สินค้าได้ทัง่โลก บริการจดัส่งสินค้า ตามลําดบั และปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด มีผลต่อ
การตดัสินใจในระดบัมาก ได้แก่ การติดต่อส่ือสารกบัผู้ขาย ส่วนลดสําหรับการซือ้ครัง้ต่อไป และการ
เพิ่มการรับประกนัเป็นพิเศษเพ่ือเป็นการกระตุ้นยอดขาย ตามลําดบั 
 ศกัดิพฒัน์ วงศ์ไกรศรี (2557) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4’Cs ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาด 4’Fs ปัจจยัการโฆษณาทางสงัคมออนไลน์ และปัจจยักิจกรรมการตลาดท่ีสง่ผลตอ่การตัง้ใจ
ในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมของผู้ ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้ชาย มีอายนุ้อยกว่า 21 ปี การศกึษาระดบัปริญญาตรี เป็นนกัเรียนหรือ
นกัศกึษา มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนน้อยกว่า 25,000 บาท และผลการทดสอบสมมตติฐานพบว่า ปัจจยั
กิจกรรมการตลาด ด้านกิจกรรมสิทธิพิเศษ ส่งผลต่อความตัง้ใจในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้า
เทียมมากท่ีสดุ รองลงมาได้แก่ ปัจจยัโฆษณาทางสงัคมออนไลน์ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 4’Cs 
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ด้านความสะดวกในการซือ้ (β=.280) ด้านความต้องการของผู้ บริโภค (β=.214) ปัจจัยกิจกรรม
การตลาด ปัจจัยกิจกรรมการตลาด ด้านดารตลาดเชิงกิจกรรม (β=.204) ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดแบบ 4’Fs ด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก (β=.194) และด้านหน้าตาช่ือเสียง 
(β=.139) ตามลําดบั โดยท่ีปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4’Cs ด้านต้นทุนของผู้บริโภค 
ด้านการสื่อสาร ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4’Fs ด้านการตลาดแบบครอบครัว และด้าน
การตลาดแบบโชคลางไม่สง่ผลตอ่ความตัง้ใจในการใช้บริการสนามฟตุบอลหญ้าเทียมของผู้ ใช้บริการ
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากท่ีกลา่วมาผู้วิจยัได้นําลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ โดยใช้แนวคดิของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ(2538: 41-42) กล่าวว่า ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบด้วย เพศ 
อายุ สถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่งส่วนทาง
การตลาด ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีสําคญัท่ีช่วยกําหนดตลาดเป้าหมาย  
 การตดัสินใจซือ้ ใช้แนวคิดของ อดลุย์ จาตรุงคกุล (2550: 48-49) ได้กล่าวถึง กระบวนการ
ตดัสินใจของผู้ซือ้ ซึ่งเป็นกระบวนการสําคญัท่ีน่าจะศึกษาว่าก่อนท่ีผู้บริโภคจะตดัสินใจนัน้มีขัน้ตอน
การตดัสนิใจอยา่งไรซึง่กระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภคจะตดัสินใจนัน้มีขัน้ตอนการตดัสินใจอย่างไร 
ซึง่กระบวนการตดัสนิใจของผู้บริโภคอาจแบง่พิจารณาออกเป็น 5 ขัน้ตอนดงันี ้ 
 1. การรับรู้ปัญหา  
 2. การแสวงหาทางเลือก  
 3. การประเมินผลทางเลือก  
 4. การตดัสนิใจซือ้  
 5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  
 และส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า ใช้แนวคิดของ Robert F. Lauterborn 
(1993) ศกึษาถึงความต้องการของผู้บริโภคให้มากขึน้ (Ascertaining consumer demand) ได้แก่  
 1. ความต้องการของผู้บริโภค 
 2. ต้นทนุของผู้บริโภค 
 3. ความสะดวกในการซือ้ 
 4. การสื่อสาร 
 สว่นงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องท่ีนํามาใช้ในงานวิจยัครัง้นีไ้ด้ใช้แนวคดิของ นรวรรณ บริสทุธ์ิ (2554) 
ปัจจัยด้านปะชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อการสัง่ซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ โดยงานวิจัยได้นําส่วนของความ
คดิเห็นตอ่ลกัษณะเว็บไซด์ในด้านตา่งๆ เช่น เนือ้หา ด้านการค้า ด้านการสื่อสาร 
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 ธนัยพร เครือบริบรูณ์ศีล (2557) ได้นําแนวความคิดในสว่นของด้านการจดัการออกแบบเว็บ
ไซด์ ด้านข้อมลู เนือ้หา ด้านการติดตอ่ส่ือสารของเว็บไซด์ ด้านการปรับเว็บไซด์ให้เข้ากบัผู้ ใช้ และด้าน
ความน่าเช่ือถือของเว็บไซด์ 
 พิชชานนัท์ ฐิติอกัษรศิลปะ (2558) ได้นําแนวความคิดในส่วนของสว่นประสมทางการตลาด
ในมมุมองของลกูค้า ซึ่งประกอบด้วย ด้านคณุค่าท่ีลกูค้าจะได้รับ ด้านต้นทุน ด้านความสะดวก และ
ด้านการตดิตอ่ส่ือสาร มาประยกุต์ใช้  
 พิชยารักษ์ มณีเลอเลิศ (2553) ได้นําแนวความคิดในส่วนของ ด้านประชากรศาสตร์และ
เหตุผลท่ีผู้บริโภคซือ้สินค้าในระบบออนไลน์ รวมถึงด้านมูลค้าสินค้าท่ีซือ้ผ่านระบบออนไลน์ ด้าน
ประเภทสนิค้าท่ีซือ้ผา่นระบบออนไลน์ 
 สภุาภรณ์ ปรีเปรม (2552) ได้นําแนวความคิดในส่วนของ ปัจจยัท่ีมีผลในการตดัสินใจซือ้
ของผู้บริโภคผ่านเว็บไซด์ องค์ประกอบของเว็บไซด์ ด้านการจดัวางการออกแบบเว็บไซด์ ด้านข้อมลู
เนือ้หาของเว็บไซด์ ด้านการตดิตอ่ส่ือสารของเว็บไซด์ รวมถึงความน่าเช่ือถือของเว็บไซด์ 
 ศกัดพิฒัน์ วงศ์ไกรศรี (2557) ได้นําแนวความคดิในสว่นของ สว่นประสมทางการตลาด 4’Cs 
ความต้องการของผู้บริโภค ต้นทนุของผู้บริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการส่ือสาร 
 โดยงานวิจยัของผู้วิจยัในครัง้นีต้้องการศกึษา สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมี
อิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand ซึง่มีความแตกตา่ง
กบังานวิจยัอ่ืนๆ คือ เป็นการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า ทัง้ 4 ด้าน กบัการ
ตดัสินใจซือ้สินค้า ทัง้ 5 ขัน้ตอน ของผู้บริโภคโดยผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand ซเึป็นเว็บไซด์ท่ี
ติดอนัดบั 1 ใน 10 ของผู้ เข้าชมและสัง่ซือ้สินค้าเป็นจํานวนมากในปี 2558 (www.marvelic.co.th) ซึง่
จํานวนการเข้าชมเว็บไซต์อาจไมไ่ด้หมายความวา่เว็บไซด์นัน้ดีท่ีสดุ อาจต้องคํานงึถึงราคา สินค้าท่ีคณุ
เลือก รีวิว ความคุ้มคา่ คา่สง่ ฯลฯ ในการตดัสนิใจเลือกเว็บ e-Commerce ด้วย การศกึษาครัง้นีจ้ะเป็น
ประโยชน์แก่ผู้ ประกอบการกิจการผ่านส่ือออนไลน์ สามารถนําผลงานวิจัยท่ีได้มาใช้เป็นข้อมูล
ประกอบการเลือกแนวทางในการทําการค้าให้มีประสิทธิภาพ เป็นแนวทางแก่ผู้ประกอบการทางธุรกิจ
ผ่านช่องทางออนไลน์ สามารถนําผลงานวิจัยท่ีได้มาใช้ในการปรับปรุงเว็บไซต์ให้ตรงตามความ
ต้องการของผู้บริโภค รวมถึงเป็นแนวทางให้กับผู้ ท่ีสนใจศึกษานํางานวิจัยไปปรับปรุงกลยุทธ์ทาง
การตลาด และวางแผนพัฒนาสินค้าให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค รวมถึงปรับกลยุทธ์การ
แข่งขันเพ่ือให้สามารถแข่งขันในตลาดด้านส่ือออนไลน์ ตลอดจนธุรกิจท่ีเก่ียวข้อง ได้อย่างมี
ประสทิธิภาพตอ่ไป 
 
 
 



บทที่  3 
วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

 ในการศกึษาวิจยัเร่ือง ส่วนประสมการตลาดในมมุมองลกูค้าท่ีมีอิทธิพลผลต่อการตดัสินใจ
ซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand ผู้วิจยัได้กําหนดวิธีการและอปุกรณ์ท่ีจะใช้
ในการวิจัย ซึ่งประกอบด้วย ประชากร กลุ่มตวัอย่าง การสุ่มตวัอย่าง เคร่ืองมือในการวิจัย การเก็บ
รวบรวมข้อมลู การวิเคราะห์ข้อมลู ซึง่ได้มีรายละเอียดการดําเนินการดงันี ้
 การวิจยัในครัง้นีเ้ป็นแบบวิจยัเชิงสํารวจ (Exploratory Research) เก็บรวบรวมข้อมลูโดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) ได้ดําเนินการศกึษาค้นคว้าตามขัน้ตอนดงันี ้
 1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอยา่ง 
 2.  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 3.  การเก็บรวบรวมข้อมลู 
 4.  การจดักระทําและการวิเคราะห์ข้อมลู 
 5.  สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 
 

1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยครัง้นีคื้อผู้ บริโภคท่ีเคยซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand ซึง่ไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน 
 

 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจัย  
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นีคื้อ ผู้บริโภคท่ีเคยสั่งซือ้สินค้าผ่าน เว็บไซด์ LAZADA 
Thailandเน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันัน้จึงใช้สตูรการคํานวณขนาดกลุ่มตวัอย่าง
แบบไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน ( กลัยา วานิชย์บญัชา. 2544: 74) และให้กําหนดค่าความ
เช่ือมัน่ท่ี 95% ความผิดพลาดท่ียอมรับได้ไม่เกิน 5% ได้กลุ่มขนาดตวัอย่างจํานวน 385 ตวัอย่าง และ
เพิ่มจํานวนตวัอยา่งอีก 15 ตวัอยา่ง รวมเป็นขนาดตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
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 โดย n = จํานวนของขนาดตวัอยา่ง 
   E = ระดบัความคาดเคลื่อนท่ียอมรับได้กําหนดไว้ไมเ่กิน 5% 
   Z = 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
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 โดยแทนคา่ท่ีระดบัความน่าจะเป็นของประชากรเท่ากบั 0.5 คา่ Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
จะมีคา่ Z = 1.96 และมีความคลาดเคล่ือนท่ี 0.05 จะมีคา่ E= 0.0025 ซึง่จะได้ผล ดงันี ้
 

n  = 
(1.96)2   
4(0.05)2   

= 385   
 
 ทัง้นีเ้พ่ือให้ได้กลุ่มตวัอย่างท่ีดี และสํารองความผิดพลาดของแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ไว้ 
ผู้วิจยัจึงได้เพิ่มจํานวนตวัอย่างเท่ากบั 15 ตวัอย่าง รวมขนาดกลุม่ตวัอย่างท่ีจะทําวิจยัทัง้หมดจํานวน 
400 ตวัอยา่ง 
  
 การวางแผนเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ผู้วิจยัใช้การสุ่มตวัอย่างโดยใช้การสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยจะ
ทําการโพสแบบสอบถามลงในเว็บไซด์ของร้านขายของผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต ได้แก่ www.lazada. 
co.th, www.weloveshoping.com, www.tarad.com , www.zalora.co.th โดยเก็บข้อมลูจํานวน 400 
คน เน่ืองจากเว็บไซด์ดงักลา่วมีผู้บริโภคนิยมเข้ามาใช้บริการเป็นจํานวนมาก (www.marvelic.co.th) และ
เว็บไซด์ดงักลา่วสามารถเช่ือมโยงเข้าถึงเว็บไซด์ LAZADA Thailand ได้ โดยผู้บริโภคซือ้สินค้าผ่านส่ือ
ออนไลน์ผา่นช่องทางอินเทอร์เน็ตไมเ่กิน 1 ปี ท่ีผา่นมา เพ่ือให้ได้ตวัแทนของประชากรผู้ ท่ีซือ้สินค้าผ่าน
ช่องทางอินเทอร์เน็ตจํานวน 400 ตวัอยา่ง  

 
2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในงานวจิัย 
 เคร่ืองมือที่ใช้ในงานวิจัย 
 การครัง้น่ีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลสําหรับการรวบรวม
ข้อมลู สําหรับการศกึษาค้นคว้าเก่ียวกบั ส่วนประสมการตลาดในมมุมองลกูค้าท่ีมีอิทธิพลผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บริโภคผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand โดยแบง่ออกเป็น 3 สว่นดงันี ้
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งลกัษณะของ
คําถามจะเป็นแบบคําตอบหลายตวัเลือก (Multiple Choice) และให้เลือกตอบข้อท่ีตรงกับผู้ตอบ
แบบสอบถามมากท่ีสดุ จํานวน 6 ข้อดงันี ้
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 ข้อท่ี 1  อาย ุเป็นแบบสอบถามชนิดปลายเปิด (Closed-Ended Question) โดยใช้ระดบัการ
วดัข้อมลูประเภทเรียงลําดบั (Ordinal Scale) แบง่ออกเป็น 5 ช่วงโดยยดึเอาช่วงเวลาเป็นเกณฑ์  (สถิติ
ประชากรไทย. 2557) ดงันี ้
   1) ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 
   2) 21-30 ปี 
   3) 31-40 ปี 
   4) 41-50 ปี 
   5) 51 ปีขึน้ไป 
 ข้อท่ี 2  เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายเปิด (Closed-Ended Question) โดยใช้ระดบัการ
วดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ( Nominal Scale ) โดยแบง่แบบสอบถามออกเป็น 2 ระดบั ดงันี ้
   1) หญิง 
   2) ชาย 
 ข้อท่ี 3  การศกึษาสงูสดุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายเปิด (Closed-Ended Question) โดย
ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตัิ ( Nominal Scale ) โดยแบง่แบบสอบถามออกเป็น 3 ระดบั 
ดงันี ้
   1) ต่ํากวา่ปริญญาตรี 
   2) ปริญญาตรี 
   3) สงูกวา่ ปริญญาตรี 
 ข้อท่ี 4  สถานภาพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายเปิด (Closed-Ended Question) โดยใช้
ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญัติ ( Nominal Scale ) โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 
สถานภาพดงันี ้
   1) โสด 
   2) สมรส/อยูด้่วยกนั 
   3) หยา่ร้าง/หม้าย/แยกกนัอยู ่
 ข้อท่ี 5  รายได้เฉล่ียต่อเดือน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายเปิด (Closed-Ended Question) 
โดยใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงลําดบั (Ordinal Scale) แบง่ออกเป็น 5 ช่วง โดยยดึรายได้เฉล่ีย
ตอ่เดือนเป็นเกณฑ์ (สํานกัสถิตแิห่งชาต.ิ 2554) ดงันี ้

   1) ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 
   2) 15,001 – 25,000 บาท 
   3) 25,001 – 35,000 บาท 
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   4) 35,001 - 45,000 บาท 
   5) 45,001 บาทขึน้ไป 
 ข้อท่ี 6  อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายเปิด (Closed-Ended Question) โดยใช้ระดบั
การวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ( Nominal Scale ) โดยแบง่แบบสอบถามออกเป็น 5 ระดบั ดงันี ้
   1) นกัเรียน/นกัศกึษา 
   2) ผู้ มีรายได้ประจําได้แก่ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน 
   3) ธุรกิจสว่นตวั/เจ้าของกิจการ 
   4) แมบ้่าน/พอ่บ้าน 
   5) อ่ืนๆ ( โปรดระบ ุ) .................................. 
 สว่นท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบั สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า (4Cs) ผ่าน
ส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 4 ด้าน คือ ด้านความต้องการของผู้บริโภค ต้นทนุของผู้บริโภค ความ
สะดวกในการซือ้และการส่ือสาร โดยลกัษณะแบบสอบถามประกอบด้วยคําถามที่ใช้เป็นมาตรวดั 
(Likert scale) และในแตล่ะคําถามมีคําตอบให้เลือกตามลําดบัความสําคญั 5  ระดบั โดยใช้ระดบัการวดั
ข้อมลูประเภทสเกลอนัตรภาคชัน้ (Interval scales) จํานวน 24 ข้อโดยมีการกําหนดการให้คะแนนดงันี ้
 ระดบั 5 หมายถึง เห็นด้วยอยา่งยิ่ง  
 ระดบั 4 หมายถึง เห็นด้วย  
 ระดบั 3 หมายถึง ไมแ่น่ใจ  
 ระดบั 2 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วย  
 ระดบั 1 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
 จากหลกัเกณฑ์ดงักล่าว สามารถแปลความหมายของระดบัความคิดเห็นด้านส่วนประสม
ทางการตลาดในมมุมองของลกูค้าด้วยการหาช่วงกว้างของอนัตราภาคชัน้ (Class Interval ) โดยการ
คํานวณตามหลกัการหาคา่เฉลี่ย จะได้ช่วงกว้างระดบัละ 0.8 ตามลําดบัคะแนน (กลัยา วานิชย์บญัชา. 
2538: 27) ดงันี ้ 
 

ความกว้างอนัตรภาคชัน้  = 
ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ - ข้อมลูท่ีมีคา่ต่ําสดุ  

จํานวนชัน้  

= 
5 – 1 

=  0.8 
5 
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 คา่เฉลี่ยท่ีวดัได้ 4.21 - 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูค้าในระดบัดีมาก 
 คา่เฉลี่ยท่ีวดัได้ 3.41 - 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูค้าในระดบัดี 
 คา่เฉลี่ยท่ีวดัได้ 2.61 - 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูค้าในระดบัปานกลาง 
 คา่เฉลี่ยท่ีวดัได้ 1.81 - 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูค้าในระดบัไมดี่ 
 คา่เฉลี่ยท่ีวดัได้ 1.00 - 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดใน
มมุมองของลกูค้าในระดบัไมดี่อยา่งมาก 
 
 สว่นท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบั การตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
แบง่คําถามออกเป็น 5 ด้าน ได้แก่ด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการค้นหาข้อมลู ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านการตัดสินใจซือ้ และด้านพฤติกรรมภายหลังการซือ้ โดยลักษณะแบบสอบถามประกอบด้วย
คําถามท่ีใช้เป็นมาตรวดั (Likert scale) และในแตล่ะคําถามมีคําตอบให้เลือกตามลําดบัความสําคญั 5 
ระดบั โดยใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทสเกลอนัตรภาค (Interval scales) จํานวน 15 ข้อโดยมีการ
กําหนดการให้คะแนนดงันี ้
 ระดบั 5 หมายถึง เห็นด้วยอยา่งยิ่ง  
 ระดบั 4 หมายถึง เห็นด้วย  
 ระดบั 3 หมายถึง ไมแ่น่ใจ  
 ระดบั 2 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วย  
 ระดบั 1 หมายถึง ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
  
 จากหลกัเกณฑ์ดงักล่าว สามารถแปลความหมายของระดบัความคิดเห็นด้านส่วนประสม
ทางการตลาดในมมุมองของลกูค้าด้วยการหาช่วงกว้างของอนัตราภาคชัน้ (Class Interval ) โดยการ
คํานวณตามหลกัการหาคา่เฉลี่ย จะได้ช่วงกว้างระดบัละ 0.8 ตามลําดบัคะแนน (กลัยา วานิชย์บญัชา. 
2538: 27) ดงันี ้ 
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ความกว้างอนัตรภาคชัน้  = 
ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ - ข้อมลูท่ีมีคา่ต่ําสดุ  

จํานวนชัน้  

= 
5 – 1 

=  0.8 
5 

 
 คะแนนเฉล่ีย 4.21-5.00 ผู้บริโภคมีการตดัสนิใจในระดบัมากท่ีสดุ  
 คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20 ผู้บริโภคมีการตดัสนิใจในระดบัมาก  
 คะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40 ผู้บริโภคมีการตดัสนิใจในระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย 1.81-2.60 ผู้บริโภคมีการตดัสนิใจในระดบัน้อย  
 คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80 ผู้บริโภคมีการตดัสนิใจในระดบัน้อยท่ีสดุ 
 
 ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
 1. ศกึษาข้อมลูจากตําราและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพ่ือเป็นแนวทางในการตอบแบบสอบถาม 
 2. ปรับปรุงและดดัแปลงเป็นแบบสอบถาม ท่ีมีความเหมาะสมและสอดคล้องกับแนวคิด
ทฤษฏีท่ีใช้ในงานวิจยั โดยสร้างเป็นแบบสอบถามทัง้หมด 3 สว่น คือ 
  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ อายุ เพศ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพทางครอบครัว รายได้เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพ 
  ส่วนท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า ( 4Cs) 4 ด้าน คือ ด้านความ
ต้องการของผู้บริโภค ต้นทนุของผู้บริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการส่ือสาร 
  สว่นท่ี 3 คือ การตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บริโภคผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
 3. นําแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้เสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาทําการตรวจสอบ และเสนอแนะ
เพิ่มเตมิ 
 4. นําแบบสอบถามท่ีได้ปรับปรุงแก้ไขให้ถูกต้องและและมีความเหมาะสมของเนือ้หา
จากนัน้นํามาปรึกษากบัอาจารย์คณะกรรมการควบคมุสารนิพนธ์ เพ่ือปรับปรุงให้ชดัเจนก่อนนํามาใช้ 
 5. นําแบบสอบถามท่ีผู้ วิจยัปรับปรุงแก้ไขตามคําแนะนําของคณะกรรมการควบคมุปริญญา
นิพนธ์เรียบร้อยแล้ว หรือแบบสอบถามท่ีปรับปรุงเสร็จสมบรูณ์ไปทดลองใช้ (Try Out) กบัผู้บริโภคจํานวน 
30 ชดุ แล้วนําผลท่ีได้ไปใช้ทําการวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีหาคา่สมัประสิทธ์ิ

แอลฟ่า (α– Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2550) ค่าแอลฟ่าท่ีได้จะ

แสดงถึงระดบัของความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหว่าง 0 <α< 1 โดยค่าท่ี
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ใกล้เคียง 1 มากแสดงถึงความเช่ือมัน่ท่ีสูง โดยทัง้นีค้่าความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได้จะต้องมีค่าเกิน 0.70 
(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2546) โดยผลการทดสอบคา่ความเช่ือมัน่เรียงตามข้อมลูแตล่ะสว่น มีผลดงันี ้
  สว่นท่ี 2 ด้านความต้องการของผู้บริโภค มีคา่ความเช่ือมัน่ .843 
    ต้นทนุของผู้บริโภค   มีคา่ความเช่ือมัน่ .783 
    ความสะดวกในการซือ้ มีคา่ความเช่ือมัน่ .892 
    การสื่อสาร   มีคา่ความเช่ือมัน่ .875 
  สว่นท่ี 3 การรับรู้ปัญหา   มีคา่ความเช่ือมัน่ .779 
    การแสวงหาทางเลือก มีคา่ความเช่ือมัน่ .721 
    การประเมินผลทางเลือก มีคา่ความเช่ือมัน่ .753 
    การตดัสนิใจซือ้   มีคา่ความเช่ือมัน่ .787 
    พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ มีคา่ความเช่ือมัน่ .820 
 6. นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแล้วไปเก็บข้อมลู 
 
3. การเกบ็รวมรวบข้อมูล 
 ผู้ วิจัยได้เก็บรวมรวบข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างจํานวน 400 ตวัอย่าง แล้วนํามาวิเคราะห์เพ่ือ
การศกึษา โดยรวบรวมข้อมลูจาก 2 แหลง่ข้อมลู ดงันี ้
 1.  ข้อมลูปฐมภูมิ (Primary data) ได้จากการใช้แบบสอบถามเก็บข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่าง
จํานวน 400 ชุด ซึ่งจะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างจากลูกค้าท่ีใช้บริการสัง่สินค้าผ่านเว็บไซด์ของ 
LAZADA ผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต www.lazada.co.th, www.weloveshoping.com, www.tarad.com , 
www.zalora.co.th 
  โดยมีขัน้ตอนในการดําเนินการดงันี ้ 
  1)  ผู้วิจยัเตรียมแบบสอบถาม จํานวน 400 ชดุ 
  2)  นําข้อมลูท่ีมีคําตอบครบถ้วนสมบรูณ์มาทําการลงรหสัเพ่ือนํามาวิเคราะห์และแปรผล
ข้อมลูทางสถิตติอ่ไป 
 2.  ข้อมลูทตุิยภมูิ (Secondary data) เป็นการค้นคว้าหาข้อมลูจากเอกสาร บทความ วารสาร
ทางวิชาการ ผลงานวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวข้อง รวมถึงแหล่งข้อมลูทางอินเตอร์เน็ต เพ่ือประกอบการค้นคว้า
และสร้างแบบสอบถาม 
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4. การจัดทาํและการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การจัดกระทาํข้อมูล 
 1.  ตรวจสอบข้อมูล  (Editing)  คณะผู้ วิ จัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถาม โดยแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก  
 2.  การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามท่ีถกูต้องเรียบร้อยมาลงรหสัตามท่ีได้กําหนดรหสั
ไว้ลว่งหน้า 
 3.  การประมวลผลข้อมูลท่ีลงรหัสแล้ว ได้นํามาบนัทึกโดยใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เพ่ือการ
ประมวลผลข้อมลูซึง่ใช้โปรแกรมสําเร็จรูป 
 
 5. สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ค่าสถติพิืน้ฐาน ประกอบด้วย  
 1.  ค่าร้อยละ (Percentage) เพ่ือใช้ในการแปลความหมายของข้อมลูประชากรศาสตร์ของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้สตูร ดงันี ้(ศริิวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2548: 214)  
 

    100



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n

f
P  

 
   เม่ือ  P  แทน ร้อยละหรือเปอร์เซน็ต์  
    f  แทน ความถ่ีในการปรากฏของข้อมลู  
    n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง  
 
 2.  คา่คะแนนเฉล่ีย (Mean) เพ่ือใช้แปลความหมายของข้อมลูในด้านตา่งๆ โดยใช้สตูรหาคา่
คะแนนเฉลี่ย (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2548: 49)  
 

    
n

X
X


  

  
   เม่ือ     แทน คา่เฉลี่ย  
      แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด  
    n   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง  
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 3. คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือใช้ในการแปลความหมายของข้อมลูใน
ด้านตา่งๆ โดยใช้สตูรคา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (ชศูรี วงศ์รัตนะ. 2541: 65)  
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   เม่ือ  S.D. แทน คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน  
    X2  แทน ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัยกกําลงัสอง  
    ( X)2  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลงัสอง  
    n   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง  
 
 4.  การหาคา่ความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ (Reliability of the test) โดยวิธีหาค่าสมัประสิทธ์ิ

อลัฟ่า (α – Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2549: 35)  
 
 
 

   เม่ือ  α  แทน คา่ความเช่ือมัน่ หรือ Alpha Coefficient  
    k   แทน จํานวนคําถาม  
   covariance  แทน คา่เฉลี่ยของคา่ความแปรปรวนร่วมระหวา่งคําถามตา่งๆ   
   variance  แทน คา่เฉลี่ยของคา่ความแปรปรวนของคําตอบ  
 
 สถติทิี่ใช้ทดสอบสมมตฐิาน  
 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ประกอบด้วย  
สถิต ิIndependent t - test ทดสอบความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง 2 กลุม่ท่ีเป็นอิสระ
ตอ่กนั (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2549: 108) โดยมีสตูรดงันี ้ 
 1. ในการทดสอบ t - test หากคา่ความแปรปรวนของข้อมลูเท่ากนัทกุกลุม่จะใช้คา่ t จาก
การทดสอบความแตกตา่งด้วย Equal Variances assumed และถ้าคา่ความแปรปรวนของข้อมลูไม่
เท่ากนัทกุกลุม่จะใช้คา่ t จากการทดสอบความแตกตา่งด้วย Equal Variance not assumed โดยจะ
ทําการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อนโดยใช้ Levene’s Test  
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  1.1  t-test for independent samples ในกรณีท่ี assume วา่ 1 = 2 
 

    ใช้สตูร t =   

    df =  
 
   เม่ือ    แทน  คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งกลุม่ท่ี 1, 2 
        แทน  ความแปรปรวนร่วม (Pooled variance) 

           =  

    n1 , n2   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งกลุม่ท่ี 1, 2 
     df    แทน  ชัน้แห่งความเป็นอิสระ (degree of freedom) 
 
   ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สูตรนี ้
   1) กลุ่มตวัอย่างทัง้สองกลุ่มต้องเป็นอิสระจากกัน และต้องได้มาจากการสุ่ม จาก
กลุม่ประชากรท่ีมีการแจกแจงเป็นโค้งปกต ิ
   2) คณุลกัษณะท่ีต้องการศกึษาภายในกลุม่ต้องเป็นอิสระจากกนั 
   3) ความแปรปรวนของกลุม่ประชากรทัง้สองกลุม่เท่ากนั ( 1= 2)  
 
  1.2  t-test for independent samples ในกรณีท่ี assume ว่า 1  2เม่ือมีเหตผุลท่ี
เช่ือได้วา่ 1  2 
 

     t =   
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   เม่ือ    แทน คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งกลุม่ท่ี 1, 2 
       แทน ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งกลุม่ท่ี 1, 2 

     n1 , n2   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งกลุม่ท่ี 1, 2 
     df    แทน ชัน้แห่งความเป็นอิสระ (degree of freedom) 
 

   ข้อตกลงเบือ้งต้นของการใช้สูตรนี ้
    1) กลุ่มตวัอย่างทัง้สองกลุ่มต้องเป็นอิสระจากกนั และต้องได้มาจากการสุ่ม จาก
กลุม่ประชากรท่ีมีการแจกแจงเป็นโค้งปกต ิ
   2) คณุลกัษณะท่ีต้องการศกึษาภายในกลุม่ต้องเป็นอิสระจากกนั 
   3) มีเหตผุลพอท่ีจะเช่ือได้วา่ความแปรปรวนของกลุม่ประชากรทัง้สองกลุม่ ไม่เท่ากนั 
( 1 ≠ 2) 

   4) ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งไมเ่ท่ากนั (n1 ≠ n2) 

 2. สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way Analysis Variance) แบบการ
ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป มีสูตรดงันี ้(กัลยา           
วานิชย์บญัชา. 2545,น. 293) 
  2.1  ใช้คา่ F – test กรณีคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เท่ากนั (กลัยา วานิชย์บญัชา. 
2545: 293)  มีสตูร ดงันี ้  
 

     
 
   เม่ือ  F   แทน  คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน F-distribution  
    df   แทน  ชัน้แห่งความเป็นอิสระ ได้แก่ ระหวา่งกลุม่ (k-1) และภายใน 
       กลุม่  (n-k)     
    k   แทน  จํานวนกลุม่ของตวัอยา่งท่ีนํามาทดสอบสมมตฐิาน  
    n   แทน  จํานวนตวัอยา่งทัง้หมด  
    SS(B) แทน  ผลรวมกําลงัสองระหวา่งกลุม่ (Between Sum of Squares)  
    SS(W) แทน  ผลรวมกําลงัสองภายในกลุม่ (Within Sum of Squares)  
    MS(B) แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ (MeaSquares  
       between groups)     
    MS(W) แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean Square  
       within groups)  
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    กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนัยยะสําคญัทางสถิติแล้วต้องทําการ
ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ต่อไป เพ่ือดวู่ามีคู่ใดบ้างท่ีแตกต่างกันโดยใช้วิธี Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2545: 333)  
 

    LSD = t 1 – α/2; n – k  =   

 
   โดยท่ี ni≠nj 
   เม่ือ LSD  แทน  ผลต่างนยัสําคญัท่ีคํานวณได้สําหรับประชากรกลุ่ม iและ j 

          t 1 – α/2; n – k แทน  คา่ท่ีใช้พิจารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution  
       ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และชัน้แห่งความเป็นอิสระ 
       ภายในกลุม่ = n – k  
    MSE  แทน  คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ MS(w)  
    ni    แทน  จํานวนตวัอยา่งของกลุม่ i 
    nj    แทน  จํานวนตวัอยา่งของกลุม่ j  

    α    แทน  คา่ความคลาดเคล่ือน  
 
  2.2  สถิติทดสอบ Brown-Forsythe ใช้ในกรณีท่ีความแปรปรวนของข้อมลูแต่ละกลุม่ไม่
เท่ากนั โดยดจูากสถิติ Levene’s test ซึง่ใช้ทดสอบความแตกตา่งระหว่างความแปรปรวนของกลุม่ตวั
แปร เม่ือพบว่าคา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.5 แสดงว่ากลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกตา่งกนัมีสตูร
ดงันี ้Brown – Forsythe (Hartung. 2001: 300)  
 

     β 
 

   โดยท่ี MSW ’ = St
2 

 

   เม่ือ β   แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน Brown – Forsythe 
    MS(B)  แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 
    MS(W)  แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่สําหรับ Brown – Forsythe 
    K   แทน จํานวนกลุม่ของตวัอยา่ง 
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    ni   แทน  จํานวนตวัอยา่งของกลุม่ i 
    N   แทน  ขนาดของประชากร 
    St

2  แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี i 
 
   กรณีท่ีพบความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิดําเนินการทดสอบความแตกตา่ง
ของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่โดยสถิติเป็นรายคู่ต่อไปโดยสถิติ Dunnett’s T3 เพ่ือหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบ้าง
แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสําคญัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 มีสตูรดงันี ้Dunnett’s T3 (วิเชียร เกตสุิงห์. 
2543: 116)  
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   เม่ือ t   แทน  คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณา t-distribution 
    MS(W)  แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ (Mean Square  
       within group) สําหรับ Dunnett’s T3 
    X1   แทน  คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งท่ี i 
    X2   แทน  คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งท่ี j 
    ni   แทน  จํานวนตวัอยา่งของกลุม่ท่ี i 
    nj   แทน  จํานวนตวัอยา่งของกลุม่ท่ี j 
 
 3. สถิติสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ใช้หาคา่ความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระตอ่กนั มีสตูรดงันี ้(กลัยา 
วานิชย์บญัชา. 2545: 280)  
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   เม่ือ rxy  แทน สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์  
    ∑X  แทน ผลรวมของคะแนน X  
    ∑Y  แทน ผลรวมของคะแนน Y  
    ∑X2 แทน ผลรวมคะแนนชดุ X แตล่ะตวัยกกําลงัสอง  
    ∑Y2 แทน ผลรวมคะแนนชดุ Y แตล่ะตวัยกกําลงัสอง  
    ∑XY แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง X และ Y  
    n   แทน จํานวนของกลุม่ตวัอยา่ง  
  
 โดยท่ีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์จะมีคา่ระหวา่ง -1<r <1 ดงันี ้ 
 1.  คา่ r เป็นลบแสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้าม คือถ้า X เพิ่ม Y จะ
ลด ถ้า X ลด Y จะเพิ่ม  
 2. คา่ r เป็นบวกแสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัข้าม คือถ้า X เพิ่ม Y 
จะเพิ่ม ถ้า X ลด Y จะลดลงด้วย  
 3.  ถ้า r มีค่าเข้าใกล้ 1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกันและมี
ความสมัพนัธ์กนัมาก  
 4.  ถ้า r มีค่าเข้าใกล้ -1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามและมี
ความสมัพนัธ์กนัมาก  
 5.  ถ้า r = 0 แสดงวา่ X และ Y ไมมี่ความสมัพนัธ์กนัเลย  
 6.  ถ้า r เข้าใกล้ 0 แสดงวา่ X และ Y มีคมสมัพนัธ์กนัน้อย  
 
 เกณฑ์การแปลความหมายค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (ชูศรี วงศ์รัตนะ. 2546, น.316)  
 คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์   ความหมาย  
  0.91-1.00     มีความสมัพนัธ์ระดบัสงูมาก  
  0.71-0.90     มีความสมัพนัธ์ระดบัสงู  
  0.31-0.70     มีความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง  
  0.01-0.30    มีความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา  
  0.00     ไมมี่ความสมัพนัธ์กนั  
 
 



บทที่  4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลเร่ือง ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้าท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand ผู้วิจยัได้กําหนด
สญัลกัษณ์ตา่งๆ ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ดงันี ้
 n  แทน จํานวนกลุม่ตวัอยา่ง 
 X   แทน คา่เฉลี่ยกลุม่ตวัอยา่ง 
 S.D. แทน คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 t  แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน t – distribution  
 MS แทน คา่เฉลี่ยผลบวกกําลงัสองของคะแนน (Mean of Squares)  
 SS  แทน ผลบวกกําลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 df  แทน ชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom)  
 F-ratio แทน คา่ท่ีใช้พิจารณา F-distribution  
 LSD แทน Fisher’s Least Significant Difference 
    แทน  คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน Brown-forsythe 
 B  แทน คา่สมัประสทิธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ 
 SE(b)  แทน การคา่ความคลาดเคล่ือนมาตรฐานสมัประสทิธ์ิความถดถอย 
 SE  แทน  การคา่ความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการประมาณคา่ 
 Beta แทน  คา่สมัประสทิธ์ิการถดถอยมาตรฐาน 
 R2  แทน คา่สมัประสทิธ์ิการตดัสนิใจเชิงซ้อน 
 R2

Adj แทน คา่สมัประสทิธ์ิการตดัสนิใจของสถิตวิิเคราะห์ความถดถอยพหคุณู 
 a  แทน คา่คงท่ีของการพยากรณ์ 
 b   แทน คา่ความลาดชนัของการพยากรณ์ 
 r  แทน คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ 
 X1  แทน สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ด้านความต้องการของผู้บริโภค 
 X2  แทน สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ต้นทนุของผู้บริโภค 
 X3  แทน สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ความสะดวกในการซือ้ 
 X4  แทน สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า การสื่อสาร 
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 y1  แทน การตดัสนิใจซือ้ ด้านการรับรู้ปัญหา 
 y2  แทน การตดัสนิใจซือ้ ด้านการแสวงหาทางเลือก 
 y3  แทน การตดัสนิใจซือ้ ด้านการประเมินผลทางเลือก 
 y4  แทน การตดัสนิใจซือ้ ด้านการการตดัสนิใจซือ้ 
 y5  แทน การตดัสนิใจซือ้ ด้านพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
 H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *  แทน มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 **  แทน มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
 
การเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูและการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมลูของการวิจยัครัง้นี ้
ผู้วิจยัได้วิเคราะห์และนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบายโดยแบง่การนําเสนอออกเป็น 2 
สว่นตามลําดบั ดงันี ้
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบง่ผลวิเคราะห์ออกเป็น 3 ตอน ดงันี ้
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ อาย ุเพศ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพทางครอบครัว รายได้ตอ่เดือน และอาชีพ 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand 
 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพ่ือทดสอบสมตฐิาน จํานวน 2 ข้อดงันี ้

 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ ระดบั
การศึกษา สถานภาพสมรส รายได้เฉล่ียต่อเดือน การศึกษา และอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้
สนิค้าผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand แตกตา่งกนั 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า ประกอบด้วย ด้านความ
ต้องการของผู้บริโภค ต้นทนุของผู้บริโภค ความสะดวกในการซือ้ การสื่อสาร มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจ
ซือ้สนิค้าผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand  
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบง่ผลวิเคราะห์ออกเป็น 3 ตอน ดงันี ้
 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ อาย ุเพศ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพทางครอบครัว รายได้เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ โดยนําเสนอในรูปแบบการแจกแจงความถ่ี
ร้อยละ ดงันี ้
 
ตาราง 1 แสดงจํานวนความถ่ี และคา่ร้อยละ ข้อมลูสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 

 ข้อมูลส่วนบุคคล ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
1. อายุ ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  3 0.75 
 21-30 ปี 101 25.25 
 31 – 40 ปี 220 55.00 
 41-50 ปี 58 14.50 
 51 ปีขึน้ไป 18 4.50 
 รวม 400 100.00 
2. เพศ หญิง 365 86.50 
 ชาย 35 13.50 
  รวม  400 100.00 
3. ระดบัการศึกษา ต่ํากวา่ปริญญาตรี 31 7.75 
 ปริญญาตรี 260 65.00 
 สงูกวา่ปริญญาตรี 109 27.25 
 รวม 400 100.00 
4. สถานภาพทางครอบครัว โสด 189 47.25 
 สมรส/อยูด้่วยกนั 192 48.00 
 หม้าย/หยา่/แยกกนัอยู ่ 19 4.75 
 รวม 400 100.00 
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ตาราง 1  (ตอ่)  
 

 ข้อมูลส่วนบุคคล ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
5. รายได้เฉล่ียต่อเดอืน < 15,000 บาท 32 8.00 
 15,001 – 25,000 บาท 149 37.25 
 25,001 – 35,000 บาท 93 23.25 
 35,001 – 45,000 บาท 52 13.00 
 45,001 บาท ขึน้ไป 74 18.50 
 รวม 400 100.00 
6. อาชีพ นกัเรียน/นกัศกึษา 12 3.00 
 ผู้ มีรายได้ประจําฯ 349 87.25 
 ธุรกิจสว่นตวั 32 8.00 
 แมบ้่าน/พอ่บ้าน 4 1.00 
 อ่ืนๆ 3 0.75 
 รวม 400 100.00 
 

 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในการวิจยั
ครัง้นีจํ้านวน 400 คน จําแนกตามตวัแปรได้ดงันี ้
 1. อายุ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ31 - 40 ปี จํานวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 
55.00 รองลงมาคืออาย ุ21 – 30 ปี จํานวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 อาย ุ41-51 ปี จํานวน 58 
คน คดิเป็นร้อยละ 14.50 อายมุากกวา่ 51 ปีขึน้ไป จํานวน 18 คน คดิเป็นร้อยละ 4.50 และอายต่ํุากวา่
หรือเท่ากบั 20 ปี จํานวน 3 คน คดิเป็นร้อยละ 0.75 ตามลําดบั 
 2. เพศ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 365 คน คิดเป็นร้อยละ 86.50 
และเป็นเพศชาย จํานวน 35 คน คดิเป็นร้อยละ 13.50 
 3. ระดับการศึกษา ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 
260 คน คิดเป็นร้อยละ 65.00 รองลงมาคือระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรีจํานวน 109 คน คิดเป็น
ร้อยละ 27.25 และระดบัการศกึษาต่ํากวา่ปริญญาตรี จํานวน 31 คน คดิเป็นร้อยละ 7.75 ตามลําดบั 
 4. สถานภาพทางครอบครัว ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั 
จํานวน 192 คน คดิเป็นร้อยละ 48.00 สถานภาพโสด จํานวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 47.25 และ และ
สถานภาพ/หยา่/แยกกนัอยู ่จํานวน 19 คน คดิเป็นร้อยละ 4.75 ตามลําดบั  
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 5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 - 
25,000 บาท จํานวน 149 คน คดิเป็นร้อยละ 37.25 รองลงมาคือ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 25,001-35,000 
บาท จํานวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.25 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 45,001บาทขึน้ไป จํานวน 74 คน คิด
เป็นร้อยละ 18.50 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,001-45,000 บาท จํานวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 
และรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่ํากว่าหรือเท่ากับ 15,000บาท จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 
ตามลําดบั 
 6. อาชีพ ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ประจํา ได้แก่ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ/
พนกังานบริษัทเอกชนจํานวน 349 คน คิดเป็นร้อยละ 87.25 รองลงมาคือ อาชีพธุรกิจสว่นตวั จํานวน 
32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 นกัเรียน/นักศึกษา จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 และอ่ืนๆ คือ 
ตวัแทนประกนัและนกัฟตุบอลอาชีพ จํานวน 3 คน คดิเป็นร้อยละ 0.75 ตามลําดบั 
 ผลการวิเคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านอาย ุสถานภาพทาง
ครอบครัวและอาชีพ มีความถ่ีค่อนข้างต่ํา ดังนัน้ผู้ วิจัยได้ทําการรวมชัน้ใหม่เพ่ือเป็นการทดสอบ
สมมตฐิานดงันี ้
 
ตาราง 2  แสดงจํานวนความถ่ี และคา่ร้อยละ ข้อมลูสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม (จดักลุม่ใหม)่ 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
1. อายุ ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 30 ปี  104 26.00 
 31-40 ปี 220 55.00 
 41 ปีขึน้ไป 76 19.00 
 รวม 400 100.00 
2. สถานภาพทางครอบครัว โสด/หม้าย/หยา่/แยกกนั 208 52.00 
 สมรส/อยูด้่วยกนั 192 48.00 
 รวม 400 100.00 
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ตาราง 2   (ตอ่) 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
3. อาชีพ นกัเรียน/นกัศกึษา 12 3.00 
 ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/

พนกังานเอกชน 349 87.25 
 ธุรกิจสว่นตวั 32 8.00 
 อ่ืนๆ ได้แก่ แมบ้่าน/พอ่บ้าน,

ตวัแทนประกนั และนกัฟตุบอล
อาชีพ 7 1.75 

 รวม 400 100.00 
 

 ผลการวิเคราะห์ท่ีจัดกลุ่มใหม่ตามตาราง พบว่าลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบ
แบบสอบถามในการวิจยัครัง้นีจํ้านวน 400 คน จําแนกตามตวัแปรได้ดงันี ้
 1. อายุ พบว่า ผู้ ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ31-40 ปี จํานวน 220 คน คิดเป็นร้อย
ละ 55.00 รองลงมาคือ อายต่ํุากว่าหรือเท่ากบั 30 ปี จํานวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 และอายุ
มากกวา่ 41 ปีขึน้ไป จํานวน 76 คน คดิเป็นร้อยละ 19.00 ตามลําดบั  
 2. สถานภาพทางครอบครัว พบว่า ผู้ ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด/
หม้าย/หย่า/แยกกันอยู่ จํานวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส/อยู่
ด้วยกนั จํานวน 192 คน คดิเป็นร้อยละ 48.00 ตามลําดบั 
 3.  อาชีพ พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ประจํา ได้แก่ ข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ/พนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 349 คน คิดเป็นร้อยละ 87.25 รองลงมาคือ อาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 นกัเรียน/นักศึกษา จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 
และอ่ืนๆ คือ แม่บ้าน/พ่อบ้านตวัแทนประกนั และนกัฟุตบอลอาชีพ จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยะ 1.75 
ตามลําดบั 
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 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ของกลุม่ตวัอยา่ง จํานวน 400 คน โดยแบง่ผลวิเคราะห์ออกเป็น 2 ตอน ดงันี ้ 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า การวิเคราะห์ข้อมูล
เก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ได้แก่ ด้านความต้องการของผู้บริโภค ต้นทนุของ
ผู้บริโภค ความสะดวกในการซือ้ การสื่อสาร โดยมีรายละเอียดผลการวิเคราะห์ดงันี ้
 
ตาราง 3  แสดงคา่เฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า 
      แตล่ะด้านและภาพรวม  
 

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลุกค้า X  S.D. แปลผล 

1. ด้านความต้องการของผู้บริโภค    
1.1  รูปแบบและลกัษณะของเว็บไซด์ตรงกับความ

ต้องการของท่าน 3.8125 0.70611 ดี 
1,2 รูปลกัษณ์ของบรรจภุณัฑ์ 3.9550 2.79777 ดี 
1.3 ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ เช่น เสือ้ผ้า 

กระเป๋า รองเท้า เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เป็นต้น 4.1800 0.79004 ดี 
1.4 ตราสนิค้า (Brand) มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั 3.9300 0.81040 ดี 
1.5 มีการรับประกนัหรือเปล่ียนสินค้า ในกรณีมีตําหนิ 

ผิดแบบ ผิดสี หรือผิดไซด์ 3.7000 0.94458 ดี 
1.6 รูปแบบของสนิค้าท่ีจําหน่ายชดัเจน 3.8475 0.84024 ดี 

ด้านความต้องการของผู้บริโภคโดยรวม 3.9042 0.70473 ด ี
2. ต้นทนุของผู้บริโภค    

2.1 ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคณุภาพของ
สนิค้า 3.7435 0.78915 ดี 

2.2 ร้านค้ามีราคาสนิค้าให้เลือกซือ้ท่ีหลากหลาย 4.0125 0.77385 ดี 
2.3 ราคาสนิค้าถกูกวา่ช่องทางอ่ืน 3.6375 0.88207 ดี 
2.4 ร้านค้าแสดงราคาสินค้าและบริการท่ีหน้าเว็บไซด์

อยา่งชดัเจน 4.0175 0.78660 ดี 
ท่านสามารถเปรียบเท่ียบราคาสนิค้าได้ง่าย  3.8600 0.83194 ดี 

ด้านต้นทุนของผู้บริโภคโดยรวม 3.8540 0.63836 ด ี
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ตาราง 3   (ตอ่) 
 

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลุกค้า X  S.D. แปลผล 

3. ความสะดวกในการซือ้    
3.1 ผู้ขายแบง่หมวดหมู่สินค้าชดัเจน เข้าใจง่ายต่อการ

เลือกซือ้ 4.1300 0.74126 ดี 
3.2 มีบริการจดัส่งสินค้าหลายวิธี เช่น จดัส่งธรรมดา 

จดัสง่ดว่นพิเศษ 4.1625 0.74329 ดี 
3.3 มีความสะดวกรวดเร็วในการค้นหา โดยการเปิดเว็บ

ไซด์ได้พร้อมกนัหลายหน้า 3.9600 0.83675 ดี 
3.4 ประหยดัเวลาในการเดนิทางไปซือ้สนิค้าและบริการ 4.3125 0.71141 ดีมาก 
3.5 สามารถตรวจสอบสถานะ การจดัสง่สนิค้าได้ 4.0950 0.72959 ดี 
3.6 ผู้ขายตอบรับการสัง่สนิค้าอยา่งรวดเร็ว 4.0000 0.80325 ดี 
3.7 ผู้ขายกําหนดระยะเวลาในการจดัสง่สนิค้าท่ีแน่นอน 3.9375 0.80325 ดี 

ด้านความสะดวกในการซือ้โดยรวม 4.0854 0.60110 ด ี
4. การสื่อสาร    

4.1 ความสามารถในการให้ข้อมลูผลิตภณัฑ์ สิทธิพิเศษ
สําหรับสมาชิก เช่น สินค้าราคาพิเศษของขวัษใน
ราคาพิเศษ 3.7950 0.79659 ดี 

4.2 ส่ือโฆษณาประชาสมัพนัธ์มีความเหมาะสมดงึดดู
น่าสนใจ 3.8700 0.78078 ดี 

4.3 กิจกรรมส่งเสริมการขาย มีความน่าสนใจ เช่น 
คปูองส่วนลดเงินสด สินค้า With Pack (ซือ้แล้ว
แถมพรีเม่ียมหรือแถมสนิค้าอ่ืน)  3.7175 0.82121 ดี 

4.4 มีขา่วประชาสมัพนัธ์แจ้งกบัลกูค้าอยา่งสม่ําเสมอ 3.7925 0.78485 ดี 
4.5 มีการส่งข้อมลูสินค้าไปยงั E-mail ลกูค้าอย่าง

สม่ําเสมอ 3.6900 0.90325 ดี 
4.6 ท่านมกัเห็นสนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ตา่งๆอยูเ่สมอ 4.0250 0.77516 ดี 

ด้านการส่ือสารโดยรวม 3.8150 0.63023 ด ี
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 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 3 ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บริโภค ผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand ซึง่จําแนกตามรายด้าน ดงันี ้
 1.  ด้านความต้องการของผู้บริโภค ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดในมุมมอง
ลกูค้า พบวา่ด้านความต้องการของผู้บริโภค โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.9042 

  เม่ือพิจารณารายข้อจะพบว่าอยู่ในระดบัดีในข้อ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ เช่น 
เสือ้ผ้า กระเป๋า รองเท้า เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เป็นต้น รูปลกัษณ์ของบรรจภุณัฑ์ (Packaging) สวยงามน่าใช้ 
ตราสินค้า (Brand) มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จัก รูปภาพของสินค้าท่ีจําหน่ายชัดเจน มีการรับประกันหรือ
เปล่ียนสินค้า ในกรณีมีตําหนิ ผิดแบบ ผิดสี หรือผิดไซส์ และรูปแบบและลกัษณะของเว็บไซด์ตรงกบั
ความต้องการของท่าน โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.1800, 3.9550, 3.9300, 3.8475, 3.8125 และ 3.7000 
ตามลําดบั 
 2. ต้นทุนของผู้บริโภค ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกค้า พบว่า
ต้นทนุของผู้บริโภค โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.8540  
 เม่ือพิจารณารายข้อจะพบว่าอยู่ในระดบัดีทุกข้อ ได้แก่ ร้านค้าแสดงราคาของสินค้าและ
บริการท่ีหน้าเว็บไซด์อย่างชัดเจน สามารถเปรียบเทียบราคาสินค้าได้ง่าย ราคามีความเหมาะสม 
คุ้มคา่เม่ือเปรียบเทียบกบัคณุภาพของสินค้า และราคาสินค้าถกูกว่าช่องทางอ่ืน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.0175, 3.8600, 3.7435 และ 3.6375 ตามลําดบั  
 3. ความสะดวกในการซือ้ ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดในมมุมองลกูค้า พบว่า
ความสะดวกในการซือ้ของผู้บริโภค โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.0854 
เม่ือพิจารณารายข้อจะพบว่าอยู่ในระดบัดีมากในข้อ ประหยดัเวลาในการเดินทางไปซือ้สินค้าและ
บริการ โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.3125  
  นอกนัน้อยู่ในระดบัดี ได้แก่ มีบริการจดัส่งสินค้าหลายวิธี เช่น จดัส่งธรรมดา จดัส่งด่วน
พิเศษ ผู้ขายแบง่หมวดหมูส่นิค้าชดัเจน เข้าใจง่ายตอ่การเลือกซือ้ สามารถตรวจสอบสถานะ การจดัสง่
สินค้าได้ ผู้ขายตอบรับการสัง่สินค้าอย่างรวดเร็ว มีความสะดวกรวดเร็วในการค้นหา โดยการเปิดเว็บ
ไซด์ได้พร้อมกันหลายหน้า และผู้ ขายกําหนดระยะเวลาในการจดัส่งท่ีแน่นอน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.1625, 4.1300, 4.0950, 4.0000, 3.9600 และ 3.9375 ตามลําดบั 
 4. การส่ือสาร ผลการวิเคราะห์สว่นประสมการตลาดในมมุมองลกูค้า พบว่าการส่ือสารของ
ผู้บริโภค โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.8150 
  เม่ือพิจารณารายข้อจะพบวา่อยูใ่นระดบัดีทกุข้อ ได้แก่ มกัเห็นสนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ตา่งๆ
อยู่เสมอ ส่ือโฆษณาประชาสมัพนัธ์มีความเหมาะสมดึงดูดน่าสนใจ ความสามารถในการให้ข้อมูล
ผลิตภณัฑ์สิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก เช่น สินค้าราคาพิเศษของขวญัในวนัพิเศษ มีข่าวประชาสมัพนัธ์
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แจ้งกับลูกค้าอย่างสม่ําเสมอ กิจกรรมส่งเสริมการขาย มีความน่าสนใจ เช่น คูปองส่วนลดเงินสด 
สินค้า With Pack (ซือ้แล้วแถมพรีเม่ียมหรือแถมสิน้าอ่ืน) ซือ้สินค้าครบ (มลูคา่ท่ีกําหนด) และได้ของ
แถม การส่งข้อมลูสินค้าไปยงั E-mail ลกูค้าอย่างสม่ําเสมอ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.0250, 3.8700, 
3.7950, 3.7925, 3.7175 และ 3.6900 ตามลําดบั 
  
 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามการตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้ บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบั การตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การแสวงหาทางเลือก การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และ
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ โดยมีรายละเอียดผลการวิเคราะห์ดงันี ้
 
ตาราง 4 แสดงคา่ต่ําสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน การตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือ 
      เว็บไซด์ LAZADA Thailand 
 

การตดัสินใจซือ้สินค้า X  S.D. แปลผล 

1. การรับรู้ปัญหา    
1. ท่านต้องการซือ้สนิค้าและบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว 4.2750 0.78799 มากท่ีสดุ 
2. การโฆษณาผา่นส่ือเว็บไซด์ทําให้ท่านสนใจซือ้สนิค้า 4.0275 0.84767 มาก 
3. ท่านเลือกซือ้สนิค้าและบริการตามความนิยมของสงัคม 3.5000 0.96557 มาก 

การรับรู้ของผู้บริโภคโดยรวม 3.9342 0.66403 มาก 

2. การแสวงหาทางเลือก    
2.1 ท่านพิจารณาราคาสินค้าและบริการในระดบัท่ีครง

กบัความต้องการ 4.1625 0.74329 มาก 
2.2 ท่านมีการศกึษาข้อมลูก่อนเลือกซือ้สนิค้า 4.2100 0.77291 มากท่ีสดุ 
2.3 บุคคลรอบข้าง เช่น เพ่ือน ครอบครัว มีอิทธิพลต่อ

การเลือกซือ้สนิค้า 3.5550 0.99219 
มาก 

 
การแสวงหาทางเลือกของผู้บริโภคโดยรวม 3.9758 0.62992 มาก 
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ตาราง 4  (ตอ่) 
 

การตดัสินใจซือ้สินค้า X  S.D. แปลผล 

3. การประเมินผลทางเลือก    
3.1 ท่านพิจารณาจากตราสินค้าและบริษัทผู้ผลิตก่อน

ตดัสนิใจซือ้เสมอ 4.0300 0.75533 มาก 
3.2 ท่านพิจารณาจากการสง่เสริมการขาย เช่น ลด แลก

แจก แถม และสทิธิพิเศษตา่งๆ ก่อนการตดัสนิใจ 3.7650 0.96805 
มาก 

 
3.3 ท่านเปรียบเทียบข้อมูลของเว็บไซด์ต่างๆก่อน

ตดัสนิใจซือ้ 4.1225 0.73746 มาก 
การประเมินผลทางเลือกของผู้บริโภคโดยรวม 3.9725 0.64074 มาก 

4. การตดัสนิใจซือ้    
4.1 ท่านพิจารณาจากคณุสมบตัิของสินค้าและบริการ

เป็นหลกัในการตดัสนิใจซือ้ 4.2525 0.67072 
มากท่ีสดุ 

 
4.2 ท่านพิจารณาจากความสะดวกในการซือ้เป็นหลกั 3.9000 0.82868 มาก 
4.3 ท่านคิดว่าราคามีความเหมาะสมกับสินค้าและ

บริการ 4.0950 0.72269 มาก 
การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคโดยรวม 4.0825 0.59153 มาก 

5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้    
5.1 ทา่นมีความพงึพอใจโดยรวมตอ่เว็บไซด์ 3.8050 0.69150 มาก 
5.2 ในอนาคตท่านจะซือ้สนิค้าผา่นเว็บไซด์อยา่ง

ตอ่เน่ือง 3.6150 0.88811 มาก 
5.3 ทา่นจะแนะนําเว็บไซด์กบับคุคลรอบข้าง 3.6900 0.85483 มาก 
พฤตกิรรมภายหลังการซือ้ของผู้บริโภคโดยรวม 3.7033 0.72570 มาก 

 
 จากตาราง 4 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบั 5 ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ 
LAZADA Thailand ของผู้บริโภค โดยรวมพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ตดัสนิใจซือ้ จําแนกเป็นรายด้าน ดงันี ้
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 1.  ด้านการรับรู้ปัญหา ผลการวิเคราะห์ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบให้
การตดัสินใจกบัขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.9342 เม่ือ
พิจารณารายข้อจะพบวา่  
  ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ข้อท่ีได้ค่าเฉลี่ยสงูสุด คือต้องการซือ้สินค้าและบริการท่ีสะดวก
รวดเร็วอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.2750 รองลงมาคือ การโฆษณาผ่านส่ือเว็บไซด์ทํา
ให้ผู้บริโภคสนใจซือ้สินค้า อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.0273 และเลือกซือ้สินค้าและ
บริการตามความนิยมของสงัคมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.5000 ตามลําดบั 
 2.  ด้านการแสวงหาทางเลือก ผลการวิเคราะห์ขัน้ตอนการการแสวงหาทางเลือกพบว่า 
ผู้ ตอบแบบสอบให้การตัดสินใจกับขัน้ตอนการแสวงหาทางเลือก โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมี
คา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.9758 เม่ือพิจารณารายข้อจะพบวา่  
  ขัน้ตอนการแสวงหาทางเลือก ข้อท่ีได้คา่เฉล่ียสงูสดุ คือ การแสวงหาทางเลือกก่อนเลือก
ซือ้สินค้าอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.2100 รองลงมาพิจารณาราคาสินค้าและบริการ
ในระดบัท่ีตรงกบัความต้องการอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.1625 และบคุคลรอบข้าง เช่น 
เพ่ือน ครอบครัว มีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้สินค้าอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.5550
ตามลําดบั 
 3.  ด้านการประเมินผลทางเลือก ผลการวิเคราะห์ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้การตดัสนิใจกบัขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมี
คา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.9725 เม่ือพิจารณารายข้อจะพบวา่ 
  ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ข้อท่ีได้คา่เฉลี่ยสงูสดุ คือ เปรียบเทียบข้อมลูของเว็บไซด์
ต่างๆก่อนตัดสินใจซือ้ซึ่งผู้ บริโภคให้การตัดสินใจอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.1225 
รองลงมาพิจารณาจากตราสนิค้าและบริษัทผู้ผลติก่อนตดัสินใจซือ้เสมอ ซึง่ผู้บริโภคให้การตดัสินใจอยู่
ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.0300 และพิจารณาจากการส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก 
แถม และสิทธิพิเศษต่างๆ ก่อนการตัดสินใจซือ้ซึง้ผู้ บริโภคให้การตัดสินใจอยู่ในระดับมาก โดยมี
คา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.7650ตามลําดบั 
 4.  ด้านการตัดสินใจซือ้ ผลการวิเคราะห์ขัน้ตอนการตดัสินใจพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้การตดัสินใจกบัขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.0825 เม่ือ
พิจารณารายข้อจะพบวา่  
  ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ข้อท่ีได้คา่เฉลี่ยสงูสดุ คือ พิจารณาจากคณุสมบตัิของสินค้าและ
บริการเป็นหลักในการตัดสินใจซือ้ซึ่งผู้ บริโภคให้การตัดสินใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.2525รองลงมาราคามีความเหมาะสมกบัสินค้าและบริการ ซึง่ผู้บริโภคให้การตดัสินใจอยู่ใน
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ระดบัมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.0950 และพิจารณาจากความสะดวกในการซือ้เป็นหลกั ซึง่ผู้บริโภค
ให้การตดัสนิใจอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.9000ตามลําดบั 
 5.  ด้านพฤติกรรมภายหลังการซือ้ ผลการวิเคราะห์ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้การตดัสินใจกบัขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.7033 เม่ือพิจารณารายข้อจะพบวา่  
  ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ ข้อท่ีได้ค่าเฉล่ียสงูสดุ คือ มีความพึงพอใจโดยรวมต่อ
เว็บไซด์ ซึง่ผู้บริโภคให้การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.8050 รองลงมาจะแนะนํา
เว็บไซด์กับบุคคลรอบข้าง ซึ่งผู้บริโภคให้การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.6900 
และในอนาคตท่านจะซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์อย่างต่อเน่ืองซึ่งผู้บริโภคให้การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก 
โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.6150 ตามลําดบั 
  
 สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ ระดับ
การศึกษา สถานภาพทางครอบครัว รายได้เฉล่ียต่อเดือน การศึกษา และอาชีพแตกต่างกัน มีการ
ตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand แตกตา่งกนั 
 สมมติฐานข้อที่ 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้
สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand แตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ 
ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสินใจซือ้ หลงัจากศกึษา
ข้อมลู และประเมินทางเลือกตา่งๆ สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านอาย ุแตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บ
ไซด์ LAZADA Thaiand ไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านอาย ุแตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บ
ไซด์ LAZADA Thaiand แตกตา่งกนั 
 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบ แบบการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One – Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ Brown-
Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะทําการทดสอบความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช้ Levene’s test for Equality of Variances ถ้าความแปรปรวนแต่
ละกลุม่ไม่แตกตา่งกนั ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย F-test และถ้าความแปรปรวนแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test เพ่ือทดสอบความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียของกลุ่ม
ตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็
ต่อเม่ือค่าระดบันัยสําคญัทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 และหากสมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
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(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธี
ทดสอบแบบ Fisher’s Least-Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาว่าคา่เฉลี่ยคู่
ใดบ้างแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยจะทําการตรวจสอบคา่ความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช้ Levene test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงันี ้
 H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) 
และยอมรับสมมตฐิานรอง(H1) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบความแปรปรวน แสดง
ดงัตารางดงัตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 5 แสดงคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand  
      (จําแนกตามอาย)ุ 
 

การตดัสินใจซือ้สินค้า 
Levene’s Test for Equality of Variances 

F Sig. 
การตดัสนิใจ 1.430 0.242 

 
 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 6 ตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้สินค้าผ่านส่ือ
เว็บไซด์ LAZADA Thailand จําแนกตามอายโุดยใช้ Levene’s Test ได้ดงันี ้
 การตัดสินใจ พบว่า การตดัสินใจซือ้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.242 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั จึง
ใช้สถิต ิF-test ในการทดสอบ 
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ตาราง 6 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของการตดัสนิใจซือ้ LAZADA Thaiand (จําแนกตาม 
      อาย)ุ โดยใช้ F-test 
 

การตดัสนิใจซือ้สนิค้า 
แหลง่ความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้ ระหวา่งกลุม่ 2 0.018 0.009 0.026 0.974 

 ภายในกลุม่ 397 139.952 0.352   

 รวม 399 139.611    

 
 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 6 เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือ
เว็บไซด์ LAZADA Thailand จําแนกตามอายโุดยใช้ F-test ได้ดงันี ้

 การตัดสินใจซือ้ พบว่า การตดัสินใจซือ้มีค่า Sig. เท่ากับ 0.974 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผู้บริโภคท่ีอายแุตกตา่งกนั การ
ตดัสินใจซือ้ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานทางการ
วิจยั 
 
 สมมติฐานข้อที่ 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านเพศ แตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้
สนิค้าผา่นเว็บไซด์  LAZADA Thailand แตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ ขัน้
ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสินใจซือ้ หลงัจากศึกษา
ข้อมลู และประเมินทางเลือกตา่งๆ สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบคุคล ด้านเพศ แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภค
ผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand ไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบคุคล ด้านเพศ แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภค
ผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand แตกตา่งกนั  
 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ผู้ วิจัยใช้การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่าง
ประชากรศาสตร์ 2 กลุม่ โดยกลุม่ผู้บริโภคทัง้ 2 กลุม่เป็นอิสระจากกนั (Independent t-test) ใช้ระดบั
ความเช่ือมัน่ 95 % ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือคา่ 
Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05  
 โดยจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตวัอย่างก่อนโดยใช้ Levene’s 
Test ซึง่ตัง้สมมตฐิาน ดงันี ้
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 H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) 
และยอมรับสมมตฐิานรอง(H1) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบความแปรปรวน แสดง
ดงัตารางดงัตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 7 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA  
      Thailand (จําแนกตามเพศ)  
 

การตดัสินใจซือ้สินค้า 
Levene’s Test for Equality of Variances 

F Sig. 
การตดัสนิใจซือ้ 9.032** 0.003 

 
** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 7 ตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือ
เว็บไซด์ LAZADA Thaiand จําแนกตามเพศโดยใช้ Levene’s Test ได้ดงันี ้
 การตัดสินใจซือ้ พบว่า การตดัสินใจซือ้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยกว่า 0.005 นัน่คือ
ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ามีคา่ความแปรปรวนแตกตา่งกนั 
จงึใช้การทดสอบคา่ t กรณีคา่ความแปรปรวนไมเ่ท่ากนั (Equal variances not assumed) 
 
ตาราง 8 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเพศกบัการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA  
      Thaiand 
 

การตดัสินใจซือ้สินค้า เพศ 
t-test for Equality of Means 

X  S.D. t df Sig. 
การตดัสนิใจซือ้ หญิง 4.0896 0.57315 

0.523 64.481 0.603 
ชาย 4.0370 0.70240 
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 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 8 วิเคราะห์การตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand จําแนกตามเพศ ได้ดงันี ้
 การตัดสินใจซือ้ พบว่า การตดัสินใจซือ้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.603 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีเพศแตกต่างการ
ตดัสินใจซือ้ ไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานทางการ
วิจยั 
 
 สมมติฐานข้อที่ 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านระดบัการศึกษา แตกต่างกันมีการ
ตดัสินใจซือ้ สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand แตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการ
ตดัสินใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสินใจซือ้ 
หลงัจากศกึษาข้อมลู และประเมินทางเลือกตา่งๆ สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบคุคล ด้านระดบัการศกึษา แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ สินค้า
ผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand ไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบคุคล ด้านระดบัการศกึษา แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้ สินค้า
ผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand แตกตา่งกนั 
 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบ แบบการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว ( One – Way Analysis of Variance: One Way ANOVA ) ด้วยสถิติ F-test หรือ Brown-
Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะทําการทดสอบความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช้ Levene’s test for Equality of Variances ถ้าความแปรปรวนแต่
ละกลุม่ไม่แตกตา่งกนั ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย F-test และถ้าความแปรปรวนแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test เพ่ือทดสอบความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียของกลุ่ม
ตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็
ต่อเม่ือค่าระดบันัยสําคญัทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 และหากสมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธี
ทดสอบแบบ Fisher’s Least-Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาว่าคา่เฉลี่ยคู่
ใดบ้างแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยจะทําการตรวจสอบคา่ความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช้ Levene test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงันี ้
 H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือ Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบความแปรปรวน 
แสดงดงัตารางดงัตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 9 แสดงคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้ สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand  
      (จําแนกตามระดบัการศกึษา) 
 

การตดัสินใจซือ้สินค้า 
Levene’s Test for Equality of Variances 

F Sig. 
การตดัสนิใจซือ้ 5.003 0.007 

 
 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 9 ตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้สินค้าผ่านส่ือ
เว็บไซด์ LAZADA Thailand จําแนกตามระดบัการสกึษาโดยใช้ Levene’s Test ได้ดงันี ้
 การตัดสินใจซือ้ พบว่า การตดัสินใจซือ้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.007 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ
ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีคา่ความแปรปรวนไม่แตกตา่ง
กนั จงึใช้สถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
 
ตาราง 10 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสนิใจซือ้ LAZADA Thaiand (จําแนก 
      ตามระดบัการศกึษา) โดยใช้ Brown-Forsythe 
 

Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
 การตดัสนิใจซือ้ 0.414 2 103.375 0.662 

 
 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 10 เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ LAZADA 
Thaiand (จําแนกตามระดบัการศกึษา) โดยใช้ Brown-Forsythe ได้ดงันี ้
 การตัดสินใจซือ้ พบว่า การตดัสินใจซือ้มีค่า Sig. เท่ากับ 0.662 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผู้บริโภคท่ีระดับการศึกษา
แตกต่างกัน การตัดสินใจไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานทางการวิจยั 
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 สมมติฐานข้อที่ 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านสถานภาพทางครอบครัว แตกต่าง
กนัมีการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA Thailand แตกต่างกัน โดยผู้วิจยัศึกษาเฉพาะ
ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการ
ตดัสินใจซือ้ หลงัจากศึกษาข้อมลู และประเมินทางเลือกต่างๆ สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได้ 
ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูสว่นบคุคล ด้านสถานภาพทางครอบคร้ว แตกตา่งกนัมีการตดัสนิใจซือ้
สนิค้าผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand ไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูสว่นบคุคล ด้านสถานภาพทางครอบครัว แตกตา่งกนัมีการตดัสนิใจซือ้
สนิค้าผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand แตกตา่งกนั  
 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ผู้ วิจัยใช้การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระหว่าง
ประชากรศาสตร์ 2 กลุม่ โดยกลุม่ผู้บริโภคทัง้ 2 กลุม่เป็นอิสระจากกนั (Independent t-test) ใช้ระดบั
ความเช่ือมัน่ 95 % ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือคา่ 
Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05  
 โดยจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มตวัอย่างก่อนโดยใช้ Levene’s 
Test ซึง่ตัง้สมมตฐิาน ดงันี ้
 H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) 
และยอมรับสมมตฐิานรอง(H1) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบความแปรปรวน แสดง
ดงัตารางดงัตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 11 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA  
      Thailand (จําแนกด้านสถานภาพทางครอบครัว) 
 

การตดัสินใจซือ้สินค้า 
Levene’s Test for Equality of Variances 

F Sig. 
การตดัสนิใจซือ้ 2.147* 0.144 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 11 ตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่าน
ส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand จําแนกตามสถานภาพทางครอบครัวโดยใช้ Levene’s Test ได้ดงันี ้
 การตัดสินใจซือ้ พบว่า การตดัสินใจซือ้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.144 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ
ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีคา่ความแปรปรวนไม่แตกตา่ง
กนั จงึใช้การทดสอบคา่ t กรณีคา่ความแปรปรวนเท่ากนั (Equal variances assumed) 
 
ตาราง 12 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบสถานภาพกบัการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA  
      Thaiand (จําแนกด้านสถานภาพ) 
 

การตดัสินใจซือ้สินค้า 
สถานภาพทาง
ครอบครัว 

t-test for Equality of Means 

X  S.D. t df Sig. 
การตดัสนิใจซือ้ โสด/หม้าย/หย้าร้าง/

อยูด้่วยกนั 
4.1042 0.62110 0.762 398 0.446 

สมรส/ อยูด้่วยกนั 4.0590 0.55839    

 
 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 12 วิเคราะห์การตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านศ่ือเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand จําแนกตามสถานภาพทางครอบครัว ได้ดงันี ้
 การตัดสินใจซือ้ พบว่า การตดัสินใจซือ้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.446 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีสถานภาพทาง
ครอบครัวแตกต่างกัน การตัดสินใจซือ้ ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานทางการวิจยั 
 
 สมมติฐานข้อที่ 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบคุคล ด้านระดบัรายได้ต่อเดือน แตกต่างกนัมี
การตดัสินใจซือ้ สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiandแตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอน
การตดัสนิใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสินใจซือ้ 
หลงัจากศกึษาข้อมลู และประเมินทางเลือกตา่งๆ สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีข้อมูลส่วนบุคคล ด้านระดบัรายได้ต่อเดือน แตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้ 
สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiandไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีข้อมูลส่วนบุคคล ด้านระดบัรายได้ต่อเดือน แตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้ 

สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiandแตกตา่งกนั 
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 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบ แบบการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One – Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ Brown-
Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะทําการทดสอบความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช้ Levene’s test for Equality of Variances ถ้าความแปรปรวนแต่
ละกลุม่ไม่แตกตา่งกนั ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย F-test และถ้าความแปรปรวนแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test เพ่ือทดสอบความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียของกลุ่ม
ตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็
ต่อเม่ือค่าระดบันัยสําคญัทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 และหากสมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธี
ทดสอบแบบ Fisher’s Least-Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาว่าคา่เฉลี่ยคู่
ใดบ้างแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยจะทําการตรวจสอบคา่ความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช้ Levene test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงันี ้
 H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) 
และยอมรับสมมตฐิานรอง(H1) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบความแปรปรวน แสดง
ดงัตารางดงัตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 13 แสดงคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้ สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand  
      (จําแนกตามรายได้ตอ่เดือน) 
 

การตดัสินใจซือ้สินค้า 
Levene’s Test for Equality of Variances 

F Sig. 
การตดัสนิใจซือ้ 1.630 0.166 

 
 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 13 ตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่าน
ส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand จําแนกตามรายได้ตอ่เดือนโดยใช้ Levene’s Test ได้ดงันี ้
 การตัดสินใจซือ้ พบว่า การตดัสินใจซือ้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.166 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ
ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีคา่ความแปรปรวนไม่แตกตา่ง
กนั จงึใช้สถิต ิF-test ในการทดสอบ 
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ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของการตดัสนิใจซือ้ LAZADA Thaiand (จําแนกตาม 
      รายได้ตอ่เดือน) โดยใช้ F-test 
 

การตดัสินใจซือ้สินค้า 
แหลง่ความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้ ระหวา่งกลุม่    4 1.358 0.388 0.966 0.426 

ภายในกลุม่ 395 138.258 0.350   

 รวม 399 139.611    

 
 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 14 เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือ
เว็บไซด์ LAZADA Thailand จําแนกตามรายได้โดยใช้ F-test ได้ดงันี ้

 การตัดสินใจซือ้ พบว่า การตดัสินใจซือ้มีค่า Sig. เท่ากับ 0.426 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกนั
การตัดสินใจซือ้ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน
ทางการวิจยั  
 
 สมมตฐิานข้อที่ 1.6 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูสว่นบคุคล ด้านอาชีพ แตกตา่งกนัมีการตดัสินใจซือ้ 
สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiandiand แตกต่างกัน โดยผู้ วิจยัศึกษาเฉพาะขัน้ตอนการ
ตดัสินใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสินใจซือ้ 
หลงัจากศกึษาข้อมลู และประเมินทางเลือกตา่งๆ สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิด้ ดงันี ้
 H0: ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูสว่นบคุคล ด้านอาชีพ แตกตา่งกนัมีการตดัสินใจซือ้ สินค้าผ่านส่ือเว็บ
ไซด์ LAZADA Thaiandไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านอาชีพ แตกต่างกันมีการตดัสินใจ สินค้าผ่านส่ือเว็บ
ไซด์ LAZADA Thaiandแตกตา่งกนั 
 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบ แบบการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One – Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ Brown-
Forsythe test การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะทําการทดสอบความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช้ Levene’s test for Equality of Variances ถ้าความแปรปรวนแต่
ละกลุม่ไม่แตกตา่งกนั ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย F-test และถ้าความแปรปรวนแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
ให้ทดสอบสมมติฐานด้วย Brown-Forsythe test เพ่ือทดสอบความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียของกลุ่ม
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ตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็
ต่อเม่ือค่าระดบันัยสําคญัทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 และหากสมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธี
ทดสอบแบบ Fisher’s Least-Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาว่าคา่เฉลี่ยคู่
ใดบ้างแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยจะทําการตรวจสอบคา่ความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช้ Levene test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงันี ้
 H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) 
และยอมรับสมมตฐิานรอง(H1) ก็ตอ่เม่ือ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบความแปรปรวน แสดง
ดงัตารางดงัตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 15 แสดงคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้ สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand  
      (จําแนกตามอาชีพ) 
 

การตดัสินใจซือ้สินค้า 
Levene’s Test for Equality of Variances 

F Sig. 
การตดัสนิใจซือ้ 3.822 0.010 

 
 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 15 ตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่าน
ส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand จําแนกตามอาชีพโดยใช้ Levene’s Test ได้ดงันี ้
 การตัดสินใจซือ้ พบว่า การตดัสินใจซือ้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.010 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ
ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีคา่ความแปรปรวนไม่แตกตา่ง
กนั จงึใช้สถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
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ตาราง 16 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสนิใจซือ้ LAZADA Thaiand (จําแนก 
      ตามอาชีพ) โดยใช้ Brown-Forsythe 
 

Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
การตดัสนิใจซือ้ 1.333 3 26.468 0.285 

 
 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 16 เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ LAZADA 
Thaiand (จําแนกตามอาชีพ) โดยใช้ Brown-Forsythe ได้ดงันี ้
 การตัดสินใจซือ้ พบว่า การตดัสินใจซือ้มีค่า Sig. เท่ากับ 0.285 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผู้บริโภคท่ีอาชีแตกต่างกนั การ
ตดัสนิใจไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานทางการวิจยั 
 
 สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ด้านความต้องการของผู้บริโภค 
ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวก ด้านการส่ือสาร มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าของ
ผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 
เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสนิใจซือ้ 
 สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า มีอิทธิพลตอ่ การตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคในการ
ตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
 H0:  สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ไมมี่อิทธิพลตอ่ การตดัสนิใจซือ้ ของผู้บริโภค
ในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
 H1: สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า มีอิทธิพลตอ่ การตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคใน
การตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
 
 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมตุิฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคณู (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Stepwise โดยใช้ระดบั
ความเช่ือมัน่ท่ี 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมตุฐิานหลกั H0 และยอมรับสมมตุฐิานรอง H1 ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. 
มีคา่น้อยกวา่ 0.05 
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ตาราง 17 แสดงผลวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูการตดัสนิใจซือ้ ของผู้บริโภคในการตดัสนิใจซือ้ 
      สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand โดยใช้ Multiple Regression Analysis 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 54.563    3 18.188 84.685** 0.000 
Residual 85.084 396 0.215   
Total 139.611 399    

 
** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 17 พบว่า การตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้สินค้า
ผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand มีความสมัพนัธ์เชิงเส้นตรงกบักลุม่ตวัแปรอิสระ อย่างมีนยัสําคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจากการวิเคราะห์ความ
ถดถอยเชิงพหคุณู สามารถคํานวณคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ ดงันี ้
 
ตาราง 18 แสดงผลวิเคราะห์การตดัสนิใจซือ้ ของผู้บริโภคในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเวบ็ไซด์  
      LAZADA Thailand โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู (Stepwise Linear  
      Regression Analysis) 
 

ตวัแปรพยากรณ์ 
การตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้

สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
B SE(b) Beta t Sig. 

คา่คงท่ี (Constant) 1.449 0.168  8.610** 0.000 
ความต้องการของผู้บริโภค(X1) 0.174 0.041 0.207 4.228** 0.000 
ต้นทนุของผู้บริโภค(X2) 0.228 0.056 0.247 4.103** 0.000 
ความสะดวกในการซือ้(X3) 0.263 0.059 0.268 4.434** 0.000 
  r = 0.625 Adjusted R2 = 0.386 
 R2 = 0.391 SE =0.46343 

 
** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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 ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 18 พบว่า ตวัแปรท่ีสามารถทํานายการตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภค
ในการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand ด้านความต้องการของผู้บริโภค (X1), 
ต้นทนุของผู้บริโภค(X2) และความสะดวกในการซือ้(X3) สามารถพยากรณ์ การแสวงหาทางเลือก ของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand (y1) อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าสว่นประสม
การตลาดในมมุมองของลกูค้า ด้านความต้องการของผู้บริโภค (X1) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ ของ
ผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand ตอ่การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค
ในการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand (y1) ในการพยากรณ์ได้ร้อยละ 38.6 
(Adjusted R2 = 0.386) ซึง่สามารถเขียนเป็นสมการ ได้ดงันี ้
 
 y4  =  1.449** + 0.174**X1 + 0.228**X3 + 0.263**X4 
 
 ผลการศึกษา สรุปได้ดงันี ้
 ตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์ทางบวกการประเมินผลทางเลือกของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้
สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand (y1) อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ได้แก่ ส่วน
ประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ความต้องการของผู้บริโภค(X1), ต้นทุนของผู้บริโภค(X2) และ
ความสะดวกในการซือ้(X3) โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.174, 0.228 และ 0.263 ตามลําดบั ซึ่ง
หมายความว่า สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ความต้องการของผู้บริโภค(X1), ต้นทนุของ
ผู้บริโภค(X2) และความสะดวกในการซือ้(X3) เป็นตวัแปรท่ีเป็นตวักําหนด การตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภค
ในการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand (y1) ซึ่งจากค่าสมัประสิทธ์ิดงักล่าว
สามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้
 หากไม่พิจารณา ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจซือ้ 
ของผู้บริโภคในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand (y1) จะพบวา่การตดัสนิใจซือ้ 
ของผู้บริโภคในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand (y1) มีคา่อยูท่ี่ระดบั 1.449 
หากส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ความต้องการของผู้บริโภค(X1) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลทําให้ การตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
(y1) เพิ่มขึน้ 0.174 หน่วย 
 หากสว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ต้นทนุของผู้บริโภค(X2) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลทําให้ การตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
(y1) เพิ่มขึน้ 0.228 หน่วย 
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 หากส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ความสะดวกในการซือ้(X3) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลทําให้ การตัดสินใจซือ้ ของผู้ บริโภคในการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand (y1) เพิ่มขึน้ 0.263 หน่วย 
 ส่วนตวัแปรท่ีไม่มีอิทธิพลกับการตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือ
เว็บไซด์ LAZADA Thailand (y1) มี 1 ตวัแปร ได้แก่ ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า การ
ส่ือสาร (X4), ไม่ได้เป็นตวัแปรท่ีเป็นตวักําหนดการตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้สินค้า
ผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand (y1) 
 
สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 19  แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 
 

สมมตฐิาน สถติทิี่ใช้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพทางครอบคร้ว รายได้เฉล่ียต่อเดือน การศึกษา และอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้
สนิค้าผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand แตกตา่งกนั 
1.1 ผู้บริโภคท่ีอายแุตกตา่งกนัมีการตดัสนิใจซือ้

สนิค้าผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
แตกตา่งกนั 

F-test ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 

1.2 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีการตดัสนิใจ
ซือ้สนิค้าผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
แตกตา่งกนั 

t-test ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 

1.3 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนัมี
การตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นเวบ็ไซด์ LAZADA 
Thailand แตกตา่งกนั 

Brown- Forsythe ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 

1.4 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพทางครอบครัว
แตกตา่งกนัมีการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นเวบ็
ไซด์ LAZADA Thailand แตกตา่งกนั 

t-test ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 19  (ตอ่) 

 
 
 

สมมตฐิาน สถติทิี่ใช้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
1.5 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั

มีพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าทางเฟซบุ๊กแตกตา่ง
กนั 

F-test ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 

1.6  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีการตดัสนิใจ
ซือ้สนิค้าผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
แตกตา่งกนั 

Brown- Forsythe ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้านความต้องการของผู้บริโภค ด้าน
ต้นทนุของผู้บริโภค ด้านความสะดวก ด้านการสื่อสาร มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บ
ไซด์ LAZADA Thailand โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว 
เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสนิใจซือ้ ดงันี ้
ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้ามีอิทธพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ 
LAZADA Thailand 

ด้านความต้องการของผู้บริโภค Regression สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านต้นทนุของผู้บริโภค Regression สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านความสะดวกในการซือ้ Regression สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการสื่อสาร Regression ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 



บทที่  5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
สังเขปการวจิัย 
 การวิจยัครัง้นีเ้พ่ือศกึษา สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้
สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand โดยข้อมลูท่ีได้จากการวิจยั จะเป็นประโยชน์ต่อ
ผู้บริโภค เพ่ือตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ต่างๆ และเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการกิจการผ่านส่ือ
ออนไลน์ ได้มาใช้ในการปรับปรุงเว็บไซด์ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค ปรับปรุงกลยุทธ์ทาง
การตลาด และวางแผนพฒันาสนิค้าให้ตรงกบัความต้องการของผู้บริโภค รวมถึงปรับกลยทุธ์การแข่งขนัให้
สามารถแข่งขันในตลาดด้านส่ือออนไลน์ ตลอดจนธุรกิจท่ีเก่ียวข้อง ได้อย่างมีประสิทธิภาพ สามารถ
สรุปผลการศกึษาได้ดงันี ้
 
 ความมุ่งหมายของการวิจัย 
  ในการวิจยัครัง้นีก้ลุม่ผู้วิจยัได้ตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี ้
 1. เพ่ือศกึษาถึงการตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand จําแนก
ตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 
 2. เพ่ือศกึษาสว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าของ
ผู้บริโภคผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
 
 ความสาํคัญของการวิจัย 
 1. เพ่ือเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการกิจการผ่านส่ือออนไลน์ สามารถนําผลงานวิจยัท่ีได้มาใช้
เป็นข้อมลูประกอบการเลือกแนวทางในการทําการค้าให้มีประสทิธิภาพ 
 2. เพ่ือเป็นแนวทางแก่ผู้ประกอบการทางธุรกิจผ่านช่องทางออนไลน์ สามารถนําผลงานวิจยัท่ี
ได้มาใช้ในการปรับปรุงเว็บไซด์ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 
 3. เพ่ือเป็นแนวทางให้กบัผู้ ท่ีสนใจศึกษานํางานวิจยัไปปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาด และวาง
แผนพัฒนาสินค้าให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค รวมถึงปรับกลยุทธ์การแข่งขันเพ่ือให้สามารถ
แขง่ขนัในตลาดด้านส่ือออนไลน์ ตลอดจนธุรกิจท่ีเก่ียวข้อง ได้อยา่งมีประสทิธิภาพ 
 
  ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยครัง้นีคื้อผู้ บริโภคท่ีเคยซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand ซึง่ไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน 



 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจัย  
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นีคื้อ ผู้บริโภคท่ีเคยสัง่ซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand เน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันัน้จึงใช้สตูรการคํานวณขนาดกลุม่ตวัอย่าง
แบบไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน ( กัลยา วานิชย์บญัชา. 2544:74) และให้กําหนดค่าความ
เช่ือมัน่ท่ี 95% ความผิดพลาดท่ียอมรับได้ไม่เกิน 5% ได้กลุ่มขนาดตวัอย่างจํานวน 385 ตวัอย่าง และ
เพิ่มจํานวนตวัอยา่งอีก 15 ตวัอยา่ง รวมเป็นขนาดตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
 
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 ผู้วิจยัใช้การสุม่ตวัอย่างโดยใช้การสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จํานวน 
400 คน เน่ืองจากเว็บไซด์ดงักล่าวมีผู้บริโภคนิยมเข้ามาใช้บริการเป็นจํานวนมาก (www.marvelic. 
co.th) และเว็บไซด์ดงักล่าวสามารถเช่ือมโยงเข้าถึงเว็บไซด์ LAZADA Thailand ได้ โดยผู้บริโภคซือ้
สนิค้าผา่นส่ือออนไลน์ผา่นช่องทางอินเทอร์เน็ตไมเ่กิน 1 ปี ท่ีผา่นมา เพ่ือให้ได้ตวัแทนของประชากรผู้ ท่ี
ซือ้สนิค้าผา่นช่องทางอินเทอร์เน็ตจํานวน 400 ตวัอยา่ง  
 
 ตวัแปรที่ศึกษา 
 1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) แบง่ได้ดงันี ้
  1.1 ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 
   1.1.1 อาย ุ
    1) ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 
    2) 21-30 ปี 
    3) 31-40 ปี 
    4) 41-50 ปี 
    5) 51 ปีขึน้ไป 
   1.1.2 เพศ 
    1) หญิง 
    2) ชาย 
   1.1.3 ระดบัการศกึษา 
    1) ต่ํากวา่ปริญญาตรี 
    2) ปริญญาตรี 
    3) สงูกวา่ ปริญญาตรี 
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   1.1.4 สถานภาพทางครอบครัว 
    1) โสด 
    2) สมรส/อยูด้่วยกนั 
    3) หยา่ร้าง/หม้าย/แยกกนัอยู ่
   1.1.5  รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
    1) ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 
    2) 15,001 – 25,000 บาท 
    3) 25,001 – 35,000 บาท 
    4) 35,001 - 40,000 บาท 
    5) 40,001 บาทขึน้ไป 
   1.1.6  อาชีพ 
    1) นกัเรียน/นกัศกึษา 
    2) ผู้ มีรายได้ประจําได้แก่ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน 
    3) ธุรกิจสว่นตวั/เจ้าของกิจการ 
    4) แมบ้่าน/พอ่บ้าน 
    5) อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ.................................. 
  1.2  สว่นประสมทางด้านการตลาดในมมุมองของลกูค้า ประกอบด้วย 
ด้านความต้องการของลกูค้า  
   1.2.1 ด้านความพงึพอใจ  
   1.2.2 ด้านช่องทางการซือ้ขายท่ีมีความสะดวก  
   1.2.3 ด้านส่ือโฆษณาท่ีหลากหลาย  
 2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านเว็บไซด์ 
LAZADA Thailand  
 
 ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
 1. ศกึษาข้อมลูจากตําราและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพ่ือเป็นแนวทางในการตอบแบบสอบถาม 
 2. ปรับปรุงและดดัแปลงเป็นแบบสอบถาม ท่ีมีความเหมาะสมและสอดคล้องกับแนวคิด
ทฤษฏีท่ีใช้ในงานวิจยั โดยสร้างเป็นแบบสอบถามทัง้หมด 3 สว่น คือ 
  ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ อายุ เพศ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพทางครอบครัว รายได้เฉล่ียตอ่เดือน และอาชีพ 
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  ส่วนท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า (4Cs) 4 ด้าน คือ ด้านความ
ต้องการของผู้บริโภค ต้นทนุของผู้บริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการส่ือสาร 
  สว่นท่ี 3 คือ การตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บริโภคผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
 3. นําแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้เสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาทําการตรวจสอบ และเสนอแนะ
เพิ่มเตมิ 
 4. นําแบบสอบถามท่ีได้ปรับปรุงแก้ไขให้ถูกต้องและและมีความเหมาะสมของเนือ้หา
จากนัน้นํามาปรึกษากบัอาจารย์คณะกรรมการควบคมุสารนิพนธ์ เพ่ือปรับปรุงให้ชดัเจนก่อนนํามาใช้ 
 5. นําแบบสอบถามท่ีผู้ วิจยัปรับปรุงแก้ไขตามคําแนะนําของคณะกรรมการควบคมุปริญญา
นิพนธ์เรียบร้อยแล้ว หรือแบบสอบถามท่ีปรับปรุงเสร็จสมบรูณ์ไปทดลองใช้ (Try Out) กบัผู้บริโภคจํานวน 
30 ชดุ แล้วนําผลท่ีได้ไปใช้ทําการวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีหาคา่สมัประสิทธ์ิ

แอลฟ่า (α– Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2550) ค่าแอลฟ่าท่ีได้จะ

แสดงถึงระดบัของความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยจะมีคา่ระหว่าง  <0 <α< 1 โดยคา่ท่ี
ใกล้เคียง 1 มากแสดงถึงความเช่ือมัน่ท่ีสูง โดยทัง้นีค้่าความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได้จะต้องมีค่าเกิน 0.70 
(กลัยา วานิชย์บญัชา.  2546) 
 6. นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแล้วไปเก็บข้อมลู 
 
 การจัดทาํและการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจยัในครัง้นี ้ผู้วิจยัได้นําแบบสอบถามท่ีได้รับคําตอบจาก ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้สนิค้าผา่นส่ือ
เว็บไซด์ LAZADA Thailand มาดําเนินการวิเคราะห์ข้อมลู โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป โดยมีขัน้ตอนดงันี ้
 1.  ตรวจสอบข้อมูล (Editing) คณะผู้ วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบ 
สอบถาม โดยแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก  
  2.  การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามท่ีถกูต้องเรียบร้อยมาลงรหสัตามท่ีได้กําหนดรหสั
ไว้ลว่งหน้า 
  3.  การประมวลผลข้อมูลท่ีลงรหัสแล้ว ได้นํามาบนัทึกโดยใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เพ่ือการ
ประมวลผลข้อมลูซึง่ใช้โปรแกรมสําเร็จรูป 
 
 สรุปค่าสถติทิี่ใช้ในการทดสอบสมมุตฐิาน 
 1.  ผู้ บริโภคท่ีมีลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ ระดับการศึกษา 
สถานภาพทางครอบครัว รายได้เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือ
เว็บไซด์ LAZADA Thailand แตกตา่งกนั 
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  1.1  ผู้บริโภคท่ีมีข้อมูลส่วนบุคคล ด้านอายุแตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือ
เว็บไซด์ LAZADA Thaiand แตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียง
ขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสินใจซือ้ ค่าสถิติท่ีใช้ทดสอบ คือ 
Brown- Forsythe  
  1.2  ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านเพศ แตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือ
เว็บไซด์LAZADA Thailand แตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียง
ขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสินใจซือ้ ค่าสถิติท่ีใช้ทดสอบ คือ F-
test 
  1.3  ผู้บริโภคท่ีมีข้อมูลส่วนบุคคล ด้านระดบัการศึกษา แตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้ 
สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand แตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ 
ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสินใจซือ้ ค่าสถิติท่ีใช้
ทดสอบ คือ Independent t-test 
  1.4  ผู้ บริโภคท่ีมีข้อมูลส่วนบุคคล ด้านสถานภาพทางครอบครัว แตกต่างกันมีการ
ตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand แตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการ
ตดัสินใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสินใจซือ้ 
คา่สถิตท่ีิใช้ทดสอบ คือ Independent t-test 
  1.5  ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านระดบัรายได้ต่อเดือน แตกต่างกนัมีการตดัสินใจ
ซือ้ สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiandแตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจ
ซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสินใจซือ้ คา่สถิติท่ีใช้
ทดสอบ คือ Independent t-test 
  1.6  ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบคุคล ด้านอาชีพ แตกตา่งกนัมีการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือ
เว็บไซด์ LAZADA Thaiandiand แตกต่างกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 
เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสินใจซือ้ คา่สถิติท่ีใช้ทดสอบ คือ 
F-test 
 2.  ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ประกอบด้วย ด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค ต้นทุนของผู้บริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการส่ือสาร มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้
สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียง
ขัน้ตอนเดียว คา่สถิตท่ีิใช้ทดสอบ คือ Multiple Regression Analysis 
 
 



 113

สรุปผลการวจิัย 
 การวิจยัครัง้นีศ้กึษาถึง สว่นประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านความต้องการของผู้บริโภค 
ต้นทนุของผู้บริโภค ความสะดวกในการซือ้ การสื่อสาร ในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจ
ซือ้สนิค้าของผู้บริโภคผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand สามารถสรุปผลได้ดงันี ้
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลูสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จําแนกตาม อาย ุเพศ ระดบัการศึกษา สถานภาพทางครอบครัว รายได้เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ ผล
การวิเคราะห์ข้อมลูสว่นบคุคลพบวา่  
 ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 365 คน คดิเป็นร้อยละ 86.50 มีอาย ุ31-
40 ปี จํานวน 220 คน คดิเป็นร้อยละ 55.00 มีระดบัการศกึษาปริญญาตรี จํานวน 260 คน คิดเป็นร้อย
ละ 65.00 มีสถานภาพโสด/หม้าย/หย่า/แยกกนัอยู่ จํานวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 15,000 - 25,000 บาท มีรายได้ประจํา ได้แก่ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ/พนกังาน
บริษัทเอกชนจํานวน 349 คน คดิเป็นร้อยละ 87.30  
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูสว่นประสมทางการตลาด ในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บริโภคผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
 ผลการวิเคราะห์สว่นประสมทางการตลาด มีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ 
LAZADA Thailand โดยรวมพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัสว่นประสมทางการตลาด 
พบว่า ด้านความต้องการของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดบัดี มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.9042 ด้านต้นทนุของ
ผู้บริโภคโดยรวม มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.8540 ด้านความสะดวกในการซือ้โดยรวมเท่ากบั 4.0854 และ
ด้านการสื่อสารโดยรวม มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.8150 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ มีรายละเอียดดงันี ้
 1. ด้านความต้องการของผู้บริโภค ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดในมุมมอง
ลกูค้า พบวา่ด้านความต้องการของผู้บริโภค โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.9042 

  เม่ือพิจารณารายข้อจะพบว่าอยู่ในระดบัดีในข้อ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ เช่น 
เสือ้ผ้า กระเป๋า รองเท้า เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เป็นต้น รูปลกัษณ์ของบรรจภุณัฑ์ (Packaging) สวยงามน่าใช้ 
ตราสินค้า (Brand) มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จัก รูปภาพของสินค้าท่ีจําหน่ายชัดเจน มีการรับประกันหรือ
เปล่ียนสินค้า ในกรณีมีตําหนิ ผิดแบบ ผิดสี หรือผิดไซส์ และรูปแบบและลกัษณะของเว็บไซด์ตรงกบั
ความต้องการของท่าน โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.1800, 3.9550, 3.9300, 3.8475, 3.8125 และ 3.7000 
ตามลําดบั 
 2. ต้นทุนของผู้บริโภค ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกค้า พบว่า
ต้นทนุของผู้บริโภค โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.8540 
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  เม่ือพิจารณารายข้อจะพบว่าอยู่ในระดบัดีทกุข้อ ได้แก่ ร้านค้าแสดงราคาของสินค้าและ
บริการท่ีหน้าเว็บไซด์อย่างชัดเจน สามารถเปรียบเทียบราคาสินค้าได้ง่าย ราคามีความเหมาะสม 
คุ้มคา่เม่ือเปรียบเทียบกบัคณุภาพของสินค้า และราคาสินค้าถกูกว่าช่องทางอ่ืน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.0175, 3.8600, 3.7435 และ 3.6375 ตามลําดบั  
 3.  ความสะดวกในการซือ้ ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดในมมุมองลกูค้า พบว่า
ความสะดวกในการซือ้ของผู้บริโภค โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.0854 
เม่ือพิจารณารายข้อจะพบว่าอยู่ในระดบัดีมากในข้อ ประหยดัเวลาในการเดินทางไปซือ้สินค้าและ
บริการ โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.3125  
  นอกนัน้อยู่ในระดบัดี ได้แก่ มีบริการจดัส่งสินค้าหลายวิธี เช่น จดัส่งธรรมดา จดัส่งด่วน
พิเศษ ผู้ขายแบง่หมวดหมูส่นิค้าชดัเจน เข้าใจง่ายตอ่การเลือกซือ้ สามารถตรวจสอบสถานะ การจดัสง่
สินค้าได้ ผู้ขายตอบรับการสัง่สินค้าอย่างรวดเร็ว มีความสะดวกรวดเร็วในการค้นหา โดยการเปิดเว็บ
ไซด์ได้พร้อมกันหลายหน้า และผู้ ขายกําหนดระยะเวลาในการจดัส่งท่ีแน่นอน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.1625, 4.1300, 4.0950, 4.0000, 3.9600 และ 3.9375 ตามลําดบั 
 4.  การส่ือสาร ผลการวิเคราะห์สว่นประสมการตลาดในมมุมองลกูค้า พบว่าการส่ือสารของ
ผู้บริโภค โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.8150 
  เม่ือพิจารณารายข้อจะพบวา่อยูใ่นระดบัดีทกุข้อ ได้แก่ มกัเห็นสนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ตา่งๆ
อยู่เสมอ ส่ือโฆษณาประชาสมัพนัธ์มีความเหมาะสมดึงดูดน่าสนใจ ความสามารถในการให้ข้อมูล
ผลิตภณัฑ์สิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก เช่น สินค้าราคาพิเศษของขวญัในวนัพิเศษ มีข่าวประชาสมัพนัธ์
แจ้งกับลูกค้าอย่างสม่ําเสมอ กิจกรรมส่งเสริมการขาย มีความน่าสนใจ เช่น คูปองส่วนลดเงินสด 
สินค้า With Pack (ซือ้แล้วแถมพรีเม่ียมหรือแถมสิน้าอ่ืน) ซือ้สินค้าครบ (มลูคา่ท่ีกําหนด) และได้ของ
แถม การส่งข้อมลูสินค้าไปยงั  E-mail ลกูค้าอย่างสม่ําเสมอ โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.0250, 3.8700, 
3.7950, 3.7925, 3.7175 และ 3.6900 ตามลําดบั 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับ การตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ 
LAZADA Thailand ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การแสวงหาทางเลือก การประเมินผลทางเลือก การ
ตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ โดยมีรายละเอียดผลการวิเคราะห์ดงันี ้
 1.  ด้านการรับรู้ปัญหา ผลการวิเคราะห์ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบให้
การตดัสินใจกบัขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.9342 เม่ือ
พิจารณารายข้อจะพบวา่  
  ขัน้ตอนการรับรู้ปัญหา ข้อท่ีได้ค่าเฉลี่ยสงูสุด คือต้องการซือ้สินค้าและบริการท่ีสะดวก
รวดเร็วอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.2750 รองลงมาคือ การโฆษณาผ่านส่ือเว็บไซด์ทํา
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ให้ผู้บริโภคสนใจซือ้สินค้า อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.0273 และเลือกซือ้สินค้าและ
บริการตามความนิยมของสงัคมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.5000 ตามลําดบั 
 2.  ด้านการแสวงหาทางเลือก ผลการวิเคราะห์ขัน้ตอนการการแสวงหาทางเลือกพบว่า 
ผู้ ตอบแบบสอบให้การตัดสินใจกับขัน้ตอนการแสวงหาทางเลือก โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมี
คา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.9758 เม่ือพิจารณารายข้อจะพบวา่  
  ขัน้ตอนการแสวงหาทางเลือก ข้อท่ีได้คา่เฉล่ียสงูสดุ คือ การแสวงหาทางเลือกก่อนเลือก
ซือ้สินค้าอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.2100 รองลงมาพิจารณาราคาสินค้าและบริการ
ในระดบัท่ีตรงกบัความต้องการอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.1625 และบคุคลรอบข้าง เช่น 
เพ่ือน ครอบครัว มีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้สินค้าอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.5550 
ตามลําดบั 
 3.  ด้านการประเมินผลทางเลือก ผลการวิเคราะห์ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือกพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้การตดัสนิใจกบัขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมี
คา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.9725 เม่ือพิจารณารายข้อจะพบวา่ 
  ขัน้ตอนการประเมินผลทางเลือก ข้อท่ีได้คา่เฉลี่ยสงูสดุ คือ เปรียบเทียบข้อมลูของเว็บไซด์
ต่างๆก่อนตัดสินใจซือ้ซึ่งผู้ บริโภคให้การตัดสินใจอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.1225 
รองลงมาพิจารณาจากตราสนิค้าและบริษัทผู้ผลติก่อนตดัสินใจซือ้เสมอ ซึง่ผู้บริโภคให้การตดัสินใจอยู่
ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.0300 และพิจารณาจากการสง่เสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก 
แถม และสิทธิพิเศษต่างๆ ก่อนการตัดสินใจซือ้ซึง้ผู้ บริโภคให้การตัดสินใจอยู่ในระดับมาก โดยมี
คา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.7650ตามลําดบั 
  4.  ด้านการตัดสินใจซือ้ ผลการวิเคราะห์ขัน้ตอนการตดัสินใจพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้การตดัสินใจกบัขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.0825 เม่ือ
พิจารณารายข้อจะพบวา่  
  ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ข้อท่ีได้คา่เฉลี่ยสงูสดุ คือ พิจารณาจากคณุสมบตัิของสินค้าและ
บริการเป็นหลักในการตัดสินใจซือ้ซึ่งผู้ บริโภคให้การตัดสินใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.2525รองลงมาราคามีความเหมาะสมกบัสินค้าและบริการ ซึง่ผู้บริโภคให้การตดัสินใจอยู่ใน
ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.0950และพิจารณาจากความสะดวกในการซือ้เป็นหลกั ซึง่ผู้บริโภค
ให้การตดัสนิใจอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.9000 ตามลําดบั 
 5.  ด้านพฤติกรรมภายหลังการซือ้ ผลการวิเคราะห์ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้การตดัสินใจกบัขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.7033เม่ือพิจารณารายข้อจะพบวา่  
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  ขัน้ตอนพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ ข้อท่ีได้ค่าเฉล่ียสงูสดุ คือ มีความพึงพอใจโดยรวมต่อ
เว็บไซด์ ซึง่ผู้บริโภคให้การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.8050 รองลงมาจะแนะนํา
เว็บไซด์กับบุคคลรอบข้าง ซึ่งผู้บริโภคให้การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.6900 
และในอนาคตท่านจะซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์อย่างต่อเน่ืองซึ่งผู้บริโภคให้การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก 
โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.6150 ตามลําดบั 
 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมลูเพ่ือการทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ ระดับ
การศึกษา สถานภาพทางครอบครัว รายได้เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ แตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้
สนิค้าผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand แตกตา่งกนั 
 สมมติฐานข้อที่ 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้
สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand แตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ 
ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสนิใจซือ้ 
 พบว่า การตดัสินใจซือ้มีค่า Sig. เท่ากบั 0.974 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผู้บริโภคท่ีอายแุตกต่างกนั การตดัสินใจซือ้ไม่แตกต่าง
กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานทางการวิจยั 
 สมมติฐานข้อที่ 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านเพศ แตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้
สนิค้าผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand แตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ขัน้
ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสนิใจซือ้ 
 พบว่า การตดัสินใจซือ้ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.603 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีเพศแตกต่างการตดัสินใจซือ้ ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานทางการวิจยั 
 สมมติฐานข้อที่ 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านระดบัการศึกษา แตกต่างกันมีการ
ตดัสินใจซือ้ สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand แตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการ
ตดัสนิใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสนิใจซือ้  
 พบว่า การตดัสินใจซือ้มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.662 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผู้บริโภคท่ีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั การตดัสินใจไม่
แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานทางการวิจยั 
 สมมติฐานข้อที่ 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านสถานภาพทางครอบครัว แตกต่าง
กนัมีการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA Thailand แตกต่างกัน โดยผู้วิจยัศึกษาเฉพาะ
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ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการ
ตดัสนิใจซือ้ 
  พบว่า การตดัสินใจซือ้ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.446 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีสถานภาพทางครอบครัวแตกต่างกนั การ
ตดัสินใจซือ้ ไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานทางการ
วิจยั 
 สมมติฐานข้อที่ 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบคุคล ด้านระดบัรายได้ต่อเดือน แตกต่างกนัมี
การตดัสินใจซือ้ สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiandแตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอน
การตดัสนิใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสนิใจซือ้ 
 พบว่า การตดัสินใจซือ้มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.426 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้แตกต่างกันการตัดสินใจซือ้ไม่
แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานทางการวิจยั  
 สมมตฐิานข้อที่ 1.6 ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูสว่นบคุคล ด้านอาชีพ แตกตา่งกนัมีการตดัสินใจซือ้ 
สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiandiand แตกต่างกัน โดยผู้ วิจยัศึกษาเฉพาะขัน้ตอนการ
ตดัสนิใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสนิใจซือ้ 
 พบว่า การตดัสินใจซือ้มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.247 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผู้บริโภคท่ีอาชีแตกตา่งกนั การตดัสินใจไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานทางการวิจยั 
 สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ด้านความต้องการของผู้บริโภค 
ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวก ด้านการส่ือสาร มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าของ
ผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ขัน้ท่ี 4 
เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสนิใจซือ้ 
 สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า มีอิทธิพลตอ่ การตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคในการ
ตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
 ตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์ทางบวกการประเมินผลทางเลือกของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้
สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand (y4) อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ได้แก่ ส่วน
ประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ความต้องการของผู้บริโภค(X1), ต้นทุนของผู้บริโภค(X2) และ
ความสะดวกในการซือ้(X3) โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.174, 0.228 และ 0.263 ตามลําดบั ซึ่ง
หมายความว่า สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ความต้องการของผู้บริโภค(X1), ต้นทนุของ
ผู้บริโภค(X2) และความสะดวกในการซือ้(X3) เป็นตวัแปรท่ีเป็นตวักําหนด การตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภค
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ในการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand (y4) ซึ่งจากค่าสมัประสิทธ์ิดงักล่าว
สามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้
 หากไม่พิจารณา ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจซือ้ 
ของผู้บริโภคในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand (y4) จะพบวา่การตดัสนิใจซือ้ 
ของผู้บริโภคในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand (y4) มีคา่อยูท่ี่ระดบั 1.449 
 หากส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้า ความต้องการของผู้บริโภค(X1) เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมีผลทําให้ การตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand (y4) เพิ่มขึน้ 0.174 หน่วย 
 หากสว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ต้นทนุของผู้บริโภค(X2) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลทําให้ การตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
(y4) เพิ่มขึน้ 0.228 หน่วย 
 หากส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า ความสะดวกในการซือ้(X3) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลทําให้ การตัดสินใจซือ้ ของผู้ บริโภคในการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand (y4) เพิ่มขึน้ 0.263 หน่วย 
 ส่วนตวัแปรท่ีไม่มีอิทธิพลกับดารตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือ
เว็บไซด์ LAZADA Thailand (y4) มี 1 ตวัแปร ได้แก่ ส่วนประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้า การ
ส่ือสาร (X4), ไม่ได้เป็นตวัแปรท่ีเป็นตวักําหนดการตดัสินใจซือ้ ของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้สินค้า
ผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand (y4) 
  
อภปิรายผลการวจิัย 
 จากผลการศกึษาเร่ือง สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจ
ซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจ
ซือ้ ขัน้ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียวสามารถสรุปประเดน็สําคญัมาอภิปรายได้ดงันี ้
 สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อาย ุเพศ ระดบั
การศึกษา สถานภาพทางครอบครัว รายได้เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ แตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้
สนิค้าผา่นเว็บไซด์ LAZADA Thailand แตกตา่งกนั โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ขัน้
ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสินใจซือ้ หลงัจากศึกษา
ข้อมลู และประเมินทางเลือกตา่งๆ พบวา่ 
 อายุ ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูส่วนบุคคล ด้านอายแุตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บ
ไซด์ LAZADA Thaiand ไมแ่ตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทัง้นีไ้ม่ว่าผู้บริโภคจะมี
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อายชุ่วงใดก็สามารถตดัสนิใจซือ้สนิค้าผา่นส่ือเวบ็ไซด์ LAZADA Thaiand ได้ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยั
ของ นรวรรณ บริสทุธ์ิ (2554) ลกัษณะเว็บไซด์ และแรงจงูใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการสัง่ซือ้สินค้า
ผ่านเว็บไซด์ พบว่า อายุท่ีแตกต่างกัน ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการสัง่ซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุภาภรณ์ ปรีเปรม (2552) ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองประดบัอญัมณีแท้ผ่านส่ือเว็บไซด์พาณิชอิเล็กทรอนิคส์ของผู้บริโภคประเทศไทย พบว่าอายุท่ี
แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เคร่ืองประดับอัญมณีแท้ผ่านส่ือเว็บไซด์พาณิช
อิเลก็ทรอนิคส์ของผู้บริโภคประเทศไทย  
 เพศ ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูสว่นบคุคล ด้านเพศ แตกตา่งกนัมีการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ 
LAZADA Thailand ไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทัง้นีเ้น่ืองจากผู้บริโภคทัง้
เพศหญิงและเพศชายมีสถานะทางการเงินท่ีมัน่คง จงึมีกําลงัทรัพย์ในการซือ้สนิค้าและบริการ จงึทําให้
ทัง้เพศหญิงและเพศชายมีการตัดสินใจซือ้ไม่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ นรวรรณ 
บริสุทธ์ิ (2554) ลกัษณะเว็บไซด์ และแรงจูงใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการสัง่ซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ 
พบว่า เพศท่ีแตกต่างกัน ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการสัง่ซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ สอดคล้องกับ
งานวิจยั พิชยารักษ์ มณีเลอเลศิ (2553) ปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านระบบ
ออนไลน์ พบว่า ผู้ บริโภคท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้สินค้าของผู้ บริโภคผ่านระบบ
ออนไลน์ ไมแ่ตกตา่งกนั 
 ระดับการศึกษา ผู้บริโภคท่ีมีข้อมูลส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา แตกต่างกันมีการ
ตดัสินใจซือ้ สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 เน่ืองจากระดบัการศกึษาไม่ได้มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บ
ไซด์ LAZADA Thailand เน่ืองจาก ผู้บริโภคไม่ว่าจะมีระดบัการศกึษาเท่าใด มีกระบวนการคิดท่ีเป็น
เหตุเป็นผล มีการค้นหาข้อมูลของสินค้าและบริการก่อนการตัดสินใจซือ้ มีการเรียนรู้ไม่ว่าจะโดย
ทางตรงหรือทางอ้อม หากสินค้าสามารถตอบสนองความต้องการซือ้ของผู้บริโภคได้ก็ตดัสินใจซือ้ทนัที 
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุภาภรณ์ ปรีเปรม (2552) ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองประดบัอญัมณีแท้ผา่นส่ือเว็บไซด์พาณิชอิเลก็ทรอนิคส์ของผู้บริโภคประเทศไทย พบวา่การศกึษา
ท่ีแตกต่างกัน ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองประดับอัญมณีแท้ผ่านส่ือเว็บไซด์พาณิช
อิเลก็ทรอนิคส์ของผู้บริโภคประเทศไทย  
 สถานภาพทางครอบครัว ผู้บริโภคท่ีมีข้อมูลส่วนบุคคล ด้านสถานภาพทางครอบครัว 
แตกต่างกันมีการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand ไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 เน่ืองจาก ไมว่า่ผู้บริโภคจะอยูใ่นสถานภาพใด ก็สามารถซือ้สินค้าผ่าน
ส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand ได้เน่ืองจาก ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพทางครอบครัวแตกตา่งกนั ตา่งมี
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ความต้องการซือ้สินค้าและบริการเช่นเดียวกนั ประกอบกบัปัจจบุนัผู้บริโภคมีการซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บ
ไซด์มากขึน้ จากความสะดวกและรวดเร็วในการสั่งซือ้ จึงทําให้มีการตัดสินใจซือ้เท่าเทียมกัน ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุภาภรณ์ ปรีเปรม (2552) ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองประดับอัญมณีแท้ผ่านส่ือเว็บไซด์พาณิชอิเล็กทรอนิคส์ของผู้ บริโภคประเทศไทย พบว่า
สถานภาพทางครอบครัวท่ีแตกต่างกนั ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองประดบัอญัมณีแท้
ผา่นส่ือเว็บไซด์พาณิชอิเลก็ทรอนิคส์ของผู้บริโภคประเทศไทย  
 รายได้เฉล่ียต่อเดอืน ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูสว่นบคุคล ด้านระดบัรายได้ตอ่เดือน แตกตา่งกนัมี
การตดัสินใจซือ้ สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thaiand ไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 เน่ืองจากผู้บริโภคท่ีมีระดบัรายได้เฉล่ียในระดบัตา่งๆกนั มีกําลงัซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์
ไมแ่ตกตา่งกนั เพราะสินค้ามีราคาท่ีไม่สงูมาก อีกทัง้มีความหลากหลาย ผู้บริโภคทกุคนจึงสามารถซือ้
ได้ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ หทยัชนก มณีใส (2550) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การซือ้สินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของผู้ ถือบตัรเครดิตในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม ่
พบว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อการซือ้สินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต
ของผู้ ถือบตัรเครดติในอําเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม ่ไมแ่ตกตา่งกนั 
 อาชีพ ผู้บริโภคท่ีมีข้อมลูสว่นบคุคล ด้านอาชีพ แตกตา่งกนัมีการตดัสินใจซือ้ สินค้าผ่านส่ือ
เว็บไซด์ LAZADA Thaiandiand ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจาก
ผู้บริโภคทุกสาขาอาชีพ มีความต้องการในการเลือกซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์เหมือนกนั ดงันัน้ข้อมลู
ส่วนบุคคลด้านอาชีพไม่อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้ บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ หทยัชนก มณีใส (2550) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการซือ้สินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของผู้ ถือบัตรเครดิตในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม่ พบว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อการซือ้สินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต
ของผู้ ถือบตัรเครดติในอําเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม ่ไมแ่ตกตา่งกนั 
 สมมตฐิานข้อที่ 2 สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า ประกอบด้วย ด้านความ
ต้องการของผู้บริโภค ต้นทุนของผู้บริโภค ความสะดวกในการซือ้ และการส่ือสาร มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA Thailand โดยผู้วิจยัศกึษาเฉพาะขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ ขัน้
ท่ี 4 เพียงขัน้ตอนเดียว เน่ืองจากเป็นขัน้ตอนสําคญัท่ีผู้บริโภคได้ทําการตดัสินใจซือ้ หลงัจากศึกษา
ข้อมลู และประเมินทางเลือกตา่งๆ พบวา่ 
 ความต้องการของผู้บริโภค มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของ
ลูกค้า ด้านความต้องการของผู้ บริโภค มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA 
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Thailand นัน้คือความต้องการของผู้บริโภค ด้านความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ เช่น เสือ้ผ้า กระเป๋า 
รองเท้า เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เป็นต้น รูปลกัษณ์ของบรรจุภัญฑ์ ตราสินค้า (Brand) มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จัก 
รูปแบบของสินค้าท่ีจําหน่ายชัดเจน รูปแบบและลักษณะของเว็บไซด์รงกับความต้องการ มีการ
รับประกนัหรือเปล่ียนสินค้า ในกรณีมีตําหนิ ผิดสี หรือผิดไซด์ มีความสําคญัตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้า
ผ่านเว็บไซด์ LAZADA Thailand ซึง่สอดคล้องกบัแนวคิดของ นรวรรณ บริสทุธ์ิ (2554) ลกัษณะเว็บ
ไซด์ และแรงจูงใจท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการสัง่ซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ ลกัษณะเว็บไซด์ด้านเนือ้หา 
ด้านองค์ประกอบ ด้านความเช่ือมโยง มีผลตอ่พฤติกรรมการสัง่ซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ ซึง่สอดคล้องกบั
แนวคดิของ สภุาภรณ์ ปรีเปรม (2552) ปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองประดบัอญัมณี
แท้ผ่านส่ือเว็บไซด์พาณิชอิเล็กทรอนิคส์ของผู้บริโภคประเทศไทย พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อ
องค์ประกอบเว็บไซด์ ด้านการจัดวางออกแบบเว็บไซด์ ด้านข้อมูลเนือ้หาของเว็บไซด์ ด้านการ
ตดิตอ่ส่ือสารกบัเว็บไซด์ การปรับเว็บไซด์ให้เข้ากบัผู้ใช้ มีผลตอ่พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 
 ต้นทุนของผู้บริโภค มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า ด้าน
ต้นทนุของผู้บริโภค มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA Thailand นัน้คือ ร้านค้า
แสดงราคาสินค้าและบริการท่ีหน้าเว็บไซด์อย่างชัดเจน มีราคาให้เลือกซือ้ท่ีหลากหลาย สามารถ
เปรียบเทียบราคาสนิค้าได้ง่าย ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคณุภาพของสินค้า และราคาสินค้า
ถกูกว่าช่องทางอ่ืน จึงทําให้ปัยจยัด้านต้นทนุของผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บ
ไซด์ LAZADA Thailand ซึง่สอดคล้องกบัแนวคิดของ หทยัชนก มณีใส (2550) ปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการซือ้สินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของผู้ ถือบตัรเครดิตในอําเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม ่พบวา่ การให้รายละเอียดของข้อมลูสนิค้า สนิค้ามีคณุภาพหน้าเช่ือถือ ความสามารถ
ในการเปรียบเทียบราคาสินค้า ความสามรถในการซือ้สินค้าได้ถูกกว่าช่องทางปกติ มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 
 ความสะดวกในการซือ้ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของ
ลกูค้า ด้านความสะดวกในการซือ้ มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
นัน้คือ การประหยัดเวลาในการเดินทางไปซือ้สินค้าและบริการ มีบริการจัดส่งสินค้าหลายวิธี เช่น 
จัดส่งธรรมดา จัดส่งด่วนพิเศษ ผู้ ขายแบ่งหมวดหมู่สินค้าอย่างชัดเจน เข้าใจง่ายต่อการเลือกซือ้ 
สามารถตรวจสอบสถานะ การจดัส่งสินค้าได้ ผู้ขายตอบรับการสัง่สินค้าอย่างรวดเร็ว มีความสะดวก
รวดเร็วในการค้นหา โดยการเปิดเว็บไซด์ได้พร้อมกันหลายหน้า และผู้ขายกําหนดระยะเวลาในการ
จดัสง่สินค้าท่ีแน่นอน จึงทําให้ปัจจยัด้านความสะดวกในการซือ้ของผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
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ซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA Thailand จึงทําให้ปัจจยัด้านต้นทุนของผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA Thailand ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ หทยัชนก มณีใส 
(2550) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การซือ้สินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของผู้
ถือบตัรเครดิตในอําเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ระบบรักษา
ความปลอดภยัท่ีเช่ือถือได้ ความรวดเร็วในการสัง่ซือ้ การเลือกซือ้ได้ไม่จํากดัเวลาและสถานท่ี การซือ้
สนิค้าได้ทัง้โลก และบริการจดัสง่สนิค้า มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บริโภค 
 การส่ือสาร ไม่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA Thailand อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า ด้านการ
สื่อสาร ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ LAZADA Thailand นัน้คือ การเห็นสินค้า
ผ่านส่ือเว็บไซด์ต่างๆอยู่ เสมอ  ส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ์มีความเหมาะสมดึงดูดน่าสนใจ 
ความสามารถในการให้ข้อมลูผลิตภณัฑ์ สิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก เช่น สินค้าราคาพิเศษ ของขวญัใน
ราคาพิเศษ และมีกิจกรรมการส่งเสริมการขาย มีความน่าสนใจ เช่น คปูองส่วนลดเงินสด สินค้า With 
Pack (ซือ้แล้วแถมพรีเม่ียมหรือแถมสินค้าอ่ืน) ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านเว็บไซด์ 
LAZADA Thailand เน่ืองจาก การรับรู้ด้านการสื่อสารดงักลา่วไม่ได้มีสว่นกระตุ้น หรือมีแรงจงูใจมาก
พอท่ีจะทําให้ผู้บริโภคเกิดการตดัสินใจซือ้สินค้าและบริการ ซึง่สอดคล้องกบัแนวคิดของ หทยัชนก มณี
ใส (2550) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซือ้สินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต
ของผู้ ถือบตัรเครดิตในอําเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า การติดต่อส่ือสารกบัผู้ขาย ส่วนลดในการ
ซือ้ครัง้ตอ่ไป ไมมี่อิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บริโภค  
 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวจิัย 
 จากผลการศึกษาวิจัย เร่ือง ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้าท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บริโภคผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand ผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะดงันี ้
ผลการวิจยัพบว่ากลุ่มเป้าหมายหลกัของเว็บไซด์ LAZADA Thailand เป็นผู้บริโภคทุกเพศทุกวยั 
รายได้ต่ํา-สงู ตลอดจนมีความหลากหลายของอาชีพและสถานภาพทางครอบครัว เน่ืองจากลกัษณะ
ด้านประชากรศาสตร์ดงักลา่ว ไม่มีด้านใดมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA 
Thailand  
 ข้อเสนอแนะสว่นประสมทางการตลาด จําแนกเป็นรายได้ดงันี ้
 ด้านความสะดวกในการซือ้ ควรมีการแบ่งหมวดหมู่ของสินค้าให้เกิดความชัดเจนและ
สะดวกสบายง่ายต่อการเลือกซือ้ และจะต้องไม่ซบัซ้อน ซึ่งถือเป็นปัจจยัท่ีมีความสําคญัอย่างมาก 
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เน่ืองจากความสะดวกในการซือ้มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ จึงควร
สร้างแรงจงูใจ หรือแรงกระตุ้นให้ผู้บริโภคตดัสนิใจซือ้ได้สะดวกและรวดเร็วขึน้ 
 ด้านต้นทุน ผู้ประกอบการควรให้ความสําคญักบัราคาท่ีเหมาะสมของสินค้าท่ีขายออนไลน์ 
เน่ืองจากผู้บริโภคไม่เห็นของจริงไม่ได้สมัผสัหรือลองสวมใส่ หากผู้ประกอบการขายสินค้าในระดบั
ราคาท่ีสงู สิ่งท่ีสําคญัท่ีสดุคือการสร้างความไว้วางใจให้ลกูค้าในเร่ืองของคณุภาพสินค้า การสร้างแบ
รนด์สนิค้า ควรชีแ้จงรายละเอียด การตดัเย็บ วสัดท่ีุใช้ เพ่ือแสดงให้เห็นถึงความสมเหตสุมผลของราคา
ท่ีสูง  เ น่ืองจากจะเห็นได้ว่า  ส่วนประสมทางการตลาดในมุมองของลูกค้า  ด้านต้นทุนนัน้  มี
ความสมัพนัธ์กบัคา่ใช้จ่ายในการซือ้ ในระดบัต่ําในทิศทางเดียวกนั ทัง้นีค้ณุภาพของสินค้าลกูค้าจะให้
ความใส่ใจในเร่ืองของราคาท่ีต้องเหมาะสม สินค้าท่ีขายจะต้องมีคณุภาพเหมือนกบัท่ีโฆษณาหรือให้
ข้อมลูไว้ตรงกนักบัของจริงท่ีลกูค้าได้รับ ถ้าร้านค้าไหนท่ีลกูค้าให้ความไว้วางใจแล้วก็จะเกิดการซือ้ซํา้
เป็นการสร้างความภกัดีตอ่ร้านของผู้ประกอบการ 
 ด้านความต้องการของผู้บริโภค ผู้ประกอบการควรให้ความสําคญักบัลกูค้าในการติดตาม
สินค้าท่ีจัดส่งให้ลูกค้า ในกรณีสินค้ามีตําหนิผิดแบบผิดสีหรือผิดไซร์ ทางผู้ ประกอบการจะเป็น
ผู้ รับผิดชอบในการจดัสง่ให้ใหม่ และคณุภาพของสินค้าต้องตรงตามคณุสมบตัิในโฆษณา และมีสินค้า
ให้เลือกหลากหลาย เพ่ือเป็นการสร้างความประทบัใจและกระตุ้นให้ลกูค้าเกิดความเช่ือใจและซือ้ซํา้ 
 ด้านการส่ือสาร ผู้ประกอบการควรมีระบบรับฟังความคิดเห็นและข้อร้องเรียนจากลกูค้า
สามารถพิมพ์มาร้องเรียน ต ิชม ได้ผา่นทางหน้าเว็บบอร์ดของเว็บไซด์ ทําให้ลกูค้าท่านอ่ืนท่ีมาเย่ียมชม
ได้เห็นรีวิวจากทางร้านค้า และมีการอัพเดทข่าวสารด้านแฟชั่นสม่ําเสมอ รวมถึงแนะนําสินค้าท่ี
น่าสนใจให้ทราบล่วงหน้าอีกทัง้มีการแจ้งสถานะในการจดัส่งทกุขัน้ตอน เน่ืองจาก การท่ีผู้บริโภคเห็น
สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ ส่ือโฆษณาประชาสมัพนัธ์ รวมถึงกิจกรรมส่งเสริมการขายมีความน่าสนใจ เช่น 
คปูองสว่นลดเงินสด สนิค้า With Pack (ซือ้แล้วแถมพรีเม่ียมหรือแถมสนิค้าอ่ืน) ซือ้สนิค้าครบ (มลูค้าท่ี
กําหนด) และได้ของแถม มีการสง่ข้อมลูสินค้าไปยงั E-mail ลกูค้าอย่างสม่ําเสมอ จะเป็นตวักระตุ้นให้
ผู้บริโภค ได้รับขา่วสารของสนิค้าได้อยา่งรวดเร็ว ทําให้ผู้บริโภคตดัสนิใจซือ้สนิค้าได้ง่ายขึน้ 
 
ข้อเสนอแนะในงานวจิัยครัง้ต่อไป 
 สําหรับการศกึษาวิจยัครัง้ตอ่ไป ผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะดงันี ้
 1. การศกึษาครัง้ต่อไป ผู้วิจยัควรจะพิจารณาถึงตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ เช่น 
ทศันคต ิคณุคา่ตราสนิค้า เป็นต้น 
 2. ควรมีการศกึษาเชิงเปรียบเทียบระหว่างผู้ประกอบธุรกิจส่ือเว็บไซด์เพ่ือให้เห็นภาพรวมท่ี
ชดัเจนยิ่งขึน้ ว่าผู้ประกอบการแต่ละบริษัทมีกลยุทธ์ทางการตลาดแบบใด ได้ผลการตอบรับกลบัมา
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อย่างไร ซึง่จะทําให้เห็นความแตกต่างของธุรกิจส่ือออนไลน์ท่ีได้ทําการศกึษานี ้และสามารถนําข้อมลู
ไปปรับปรุงให้ดียิ่งขึน้ 
 3. เพ่ือให้ได้ข้อมลูเชิงลกึเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
จึงควรอาศยัการวิจยัเชิงคณุภาพอ่ืนๆเพิ่มเติม เช่น การสมัภาษณ์เชิงลกึ (In-Depth Interview) การ
สนทนากลุม่ (Focus Group) ควบคูไ่ปกบัการแจกแบบสอบถาม 
 4. การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการศกึษา สว่นประสมการตลาดในมมุมองของลกูค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่การ
ตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้ บริโภคผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand ซึ่งกลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามมาจากผู้บริโภคท่ีตดัสินใจซือ้แล้ว ดงันัน้ในการวิจยัครัง้ตอ่ไป ควนจะศกึษาถึงผู้บริโภคท่ี
ยงัไมต่ดัสนิใจซือ้ด้วย เป็นต้น 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 
เร่ือง 

ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกค้าที่มีอทิธิพลผลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภค 
ผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 

 
 
คําชีแ้จง 
 1. แบบสอบถามฉบบันี ้มีวตัถปุระสงค์เพ่ือสอบถามสว่นประสมการตลาดในมมุมองลกูค้าท่ี
มีอิทธิพลผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บริโภคผา่นส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand 
โดยมีรายละเอียดคําถามดงันี ้
 ตอนท่ี 1 ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามด้านสว่นประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูค้า 4Cs  
  2.1  ด้านความต้องการของผู้บริโภค (Consumer Wants and Needs ) 
  2.2  ด้านด้านต้นทนุของผู้บริโภค( Consumer’s Cost to Satisfy ) 
  2.3  ด้านความสะดวกในการซือ้ ( Convenience to buy ) 
  2.4  ด้านการสื่อสาร ( Communication ) 
 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านส่ือเว็บไซด์ LAZADA Thailand แบ่ง
คําถามออกเป็น 5 ด้าน ได้แก่ ด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านการตดัสนิใจซือ้ และด้านพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
 1. โปรดตอบคําถามทกุข้อตามความเป็นจริง เพราะคําตอบท่ีเป็นจริงและสมบรูณ์เท่านัน้ จะ
ช่วยในการวิจยัครัง้นีเ้กิดประโยชน์อยา่งเตม็ท่ี 
 2. คําตอบของท่าน ผู้วิจยัจะเก็บเป็นความลบั และจะประมวลผลเป็นรายงานในภาพรวม 
เพ่ือการศกึษา 
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ส่วนที่ 1 
ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
คาํชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน [  ] ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสดุ 
 1. อาย ุ
  [  ]  ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี [  ] 21-30 ปี 
  [  ]  31-40 ปี    [  ]  41-50 ปี 
  [  ]  51 ปีขึน้ไป 
 2. เพศ 
  [  ]  หญิง     [  ]  ชาย 
 3. ระดบัการศกึษา 
  [  ]  ต่ํากวา่ปริญญาตรี  [  ]  ปริญญาตรี    
   [  ]  สงูกวา่ปริญญาตรี 
 4. สถานภาพสมรส 
  [  ]  โสด      [  ]  สมรส / อยูด้่วยกนั 
  [  ]  หยา่ร้าง / หม้าย / แยกกนัอยู ่
 5. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
  [  ] ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท [  ]  15,001 – 25,000 บาท 
  [  ]  25,001 – 35,000 บาท [  ]  30,001– 45,000 บาท 
  [  ]  45,001 บาทขึน้ไป   
 6. อาชีพ 
  [  ]  นกัเรียน / นกัศกึษา   
  [  ]  ผู้ มีรายได้ประจําได้แก่ ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ / พนกังานบริษัทเอกชน 
  [  ]  ธุรกิจสว่นตวั 
  [  ]  แมบ้่าน / พอ่บ้าน  
  [  ]  อ่ืนๆ(โปรดระบ)ุ....................................  
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ส่วนที่ 2 
แบบสอบถามด้านส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (4Cs) 

 
คาํชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง ท่ีตรงกบัความคดิเห็นของท่าน 
 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (4Cs) 

ระดบัความคดิเหน็ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
1. ความต้องการของผู้บริโภค (Consumer Wants and Needs) 

1.1 รูปแบบและลกัษณะของเวบ็ไซด์ตรงกบั ความ
ต้องการของทา่น 

     

1.2 รูปลกัษณ์ของบรรจภุณัฑ์ (Packaging) สวยงาม
น่าใช้ 

     

1.3 ความหลากหลายของผลติภณัฑ์ เชน่ เสือ้ผ้า 
กระเป๋า รองเท้า เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เป็นต้น 

     

1.4 ตราสนิค้า (Brand) มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั      
1.5 มีการรับประกนัหรือเปล่ียนสนิค้า ในกรณีมีตําหนิ 

ผิดแบบ ผิดสี หรือผิดไซส์ 
     

1.6 รูปภาพของสนิค้าท่ีจําหนา่ยชดัเจน      
2. ต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer’s Cost to Satisfy) 

2.1 ราคามีความเหมาะสม คุ้มคา่เม่ือเปรียบเทียบกบั
คณุภาพของสนิค้า 

     

2.2 ร้านค้ามีราคาสนิค้าให้เลือกซือ้ท่ี หลากหลาย      
2.3 ราคาสนิค้าถกูกวา่ช่องทางอ่ืน      
2.4 ร้านค้าแสดงราคาของสนิค้าและบริการท่ีหน้าเว็บ

ไซด์อยา่งชดัเจน 
     

2.5 ท่านสามารถเปรียบเทียบราคาสนิค้าได้งา่ย      
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ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (4Cs) 

ระดบัความคดิเหน็ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
3. ความสะดวกในการซือ้ (Convenience to buy) 

3.1 ผู้ขายแบง่หมวดหมูส่นิค้าชดัเจน เข้าใจงา่ยตอ่การ
เลือกซือ้ 

     

3.2 มีบริการจดัสง่สนิค้าหลายวธีิ เชน่ จดัสง่ธรรมดา 
จดัสง่ดว่นพิเศษ 

     

3.3 มีความสะดวกรวดเร็วในการค้นหา โดยการเปิดเว็บ
ไซด์ได้พร้อมกนัหลายหน้า 

     

3.4 ประหยดัเวลาในการเดนิทางไปซือ้สนิค้าและบริการ      
3.5 สามารถตรวจสอบสถานะ การจดัสง่สนิค้าได้      
3.6 ผู้ขายตอบรับการสัง่สนิค้าอยา่งรวดเร็ว      
3.7 ผู้ขายกําหนดระยะเวลาในการจดัสง่ท่ีแน่นอน      

4. การส่ือสาร (Communication) 
4.1 ความสามารถในการให้ข้อมลูผลติภณัฑ์สทิธิพเิศษ

สําหรับสมาชิก เชน่ สนิค้าราคาพเิศษ ของขวญัใน
วนัพิเศษ 

     

4.2 ส่ือโฆษณาประชาสมัพนัธ์มีความเหมาะสมดงึดดู
น่าสนใจ 

     

4.3 กิจกรรมสง่เสริมการขาย มีความน่าสนใจ เช่น 
คปูองสว่นลดเงินสด สนิค้า With Pack (ซือ้แล้ว
แถมพรีเม่ียมหรือแถมสนิค้าอ่ืน) ซือ้สนิค้าครบ (มลู
คา่ท่ีกําหนด) และได้ของแถม 

     

4.4 มีขา่วประชาสมัพนัธ์แจ้งกบัลกูค้าอยา่งสม่ําเสมอ      
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ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า (4Cs) 

ระดบัความคดิเหน็ 
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น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง
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ไม่
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ใจ
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วย
 

ไม่
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น็ด้

วย
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ยิ่ง

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
4.5 มีการสง่ข้อมลูสนิค้าไปยงั E-mail ลกูค้าอยา่ง

สม่ําเสมอ 
     

4.6 ท่านมกัเห็นสนิค้าผา่นส่ือเวบ็ไซด์ตา่งๆอยูเ่สมอ      
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ส่วนที่ 3 
แบบสอบถามด้านการตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคผ่านเวบ็ไซด์  

LAZADA Thailand 
 
คาํชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง ท่ีตรงกบัความคดิเห็นของท่านมากท่ีสดุ 
 

การตดัสินใจซือ้สินค้า 

ระดบัการตดัสินใจ 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

(5) (4) (3) (2) (1) 
1. การรับรู้ปัญหา 

1.1 ท่านต้องการซือ้สนิค้าและบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว      
1.2 การโฆษณาผา่นส่ือเว็บไซด์ทําให้ทา่นสนใจซือ้

สนิค้า 
     

1.3 ท่านเลือกซือ้สนิค้าและบริการตามความนิยมของ
สงัคม 

     

2. การแสวงหาทางเลือก 
2.1 ท่านพิจารณาราคาสนิค้าและบริการในระดบัท่ีตรง

กบัความต้องการ 
     

2.2 ท่านมีการศกึษาข้อมลูก่อนเลือกซือ้สนิค้า      
2.3 บคุคลรอบข้าง เชน่ เพ่ือน ครอบครัว มีอิทธิพลตอ่

การเลือกซือ้สนิค้า 
     

3. การประเมินผลทางเลือก 
3.1 ท่านพิจารณาจากตราสนิค้าและบริษัทผู้ผลติก่อน

ตดัสนิใจซือ้เสมอ 
     

3.2 ท่านพิจารณาจากการสง่เสริมการขาย เชน่ ลด 
แลก แจก แถม และสทิธิพิเศษตา่งๆ ก่อนการ
ตดัสนิใจซือ้ 

     

3.3 ท่านเปรียบเทียบข้อมลูของเว็บไซด์ตา่งๆก่อน
ตดัสนิใจซือ้ 
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การตดัสินใจซือ้สินค้า 

ระดบัการตดัสินใจ 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

(5) (4) (3) (2) (1) 
4. การตดัสินใจซือ้ 

4.1 ท่านพิจารณาจากคณุสมบตัขิองสนิค้าและบริการ
เป็นหลกัในการตดัสนิใจซือ้ 

     

4.2 ท่านพิจารณาจากความสะดวกในการซือ้เป็นหลกั      
4.3 ท่านคดิวา่ราคามีความเหมาะสมกบัสนิค้าและ

บริการ 
     

5. พฤตกิรรมภายหลังการซือ้ 
5.1 ท่านมีความพงึพอใจโดยรวมตอ่เว็บไซด์      
5.2 ในอนาคตท่านจะซือ้สนิค้าผา่นเว็บไซด์อยา่ง

ตอ่เน่ือง 
     

5.3 ท่านจะแนะนําเว็บไซด์กบับคุคลรอบข้าง      
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ภาคผนวก ข 
 

รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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