
พฤตกิรรมการซ้ือสินค้าผ่านเวบ็ไซต์เอน็โซโก้ดอทคอม 
ในกลุ่มคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

นางสาวศิรินดา  เทยีนสว่าง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
แขนงวชิาการตลาด สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

พ.ศ. 2555 



Purchasing Behavior of Working Age People 
via www.ensogo.com in Bangkok 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Miss Sirinda  Tiensawang 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

An Independent Study Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements for  
the Degree of Master of Business Administration in Marketing 

School of Management Science 
Sukhothai Thammathirat Open University 

2012 



 



 ง 

ช่ือการศึกษาค้นคว้าอสิระ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านเวบ็ไซต์เอ็นโซโกด้อทคอมในกลุ่มคนวยัท างาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผู้ศึกษา  นางสาวศิรินดา  เทียนสว่าง  รหัสนักศึกษา  2543001669  ปริญญา  บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (การตลาด)
อาจารย์ที่ปรึกษา  รองศาสตราจารยฉ์ตัรชยั  ลอยฤทธิวฒิุไกร  ปีการศึกษา  2555 

 
 

บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา (1) ลกัษณะส่วนบุคคลของผูซ้ื้อสินคา้ผ่าน
เวบ็ไซดเ์อน็โซโกด้อทคอมในกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร(2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านเวบ็
ไซดเ์อน็โซโกด้อทคอมในกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร และ (3) ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ
การซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซดเ์อน็โซโกด้อทคอมในกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ผูมี้ประสบการณ์การซ้ือ
สินคา้ผา่นเวบ็ไซตเ์อน็โซโกด้อทคอมท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนก าหนด
ขนาดตวัอย่างโดยใชค้วามคลาดเคล่ือน 0.05 จ านวน 400 คน สุ่มตวัอย่างแบบง่ายใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู สถิติท่ีใชคื้อ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 ผลการศึกษาพบวา่ (1) กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี จบการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี มีรายได ้25,001-35,000 บาทต่อเดือน ประกอบอาชีพในบริษทัเอกชน (2) พฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้จากเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอมของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า นิยมซ้ือสินคา้และบริการเป็นอาหารมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ โรงแรมท่ีพกัและการท่องเท่ียว โดยมีค่าใชจ่้ายเฉล่ีย 501-1,500 บาท ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อ
การซ้ือคือ เพ่ือน และค านึงถึงดีลราคาเป็นท่ีน่าสนใจมากเป็นอนัดบัแรก โดยความถ่ีอยู่ท่ี 1-3 เดือนต่อคร้ัง 
ส่วนใหญ่ระบุว่าปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดคือ สินคา้หรือบริการมีคุณภาพไม่ตรงกบัท่ีโฆษณาไว ้และจะซ้ือ
ตามโอกาสไม่แน่นอนว่าจะเป็นช่วงไหนของเดือน และ (3) ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้หรือบริการ โดยรวมมีค่าเฉล่ียดา้นผลิตภณัฑอ์ยู่ในระดบัมาก คือ เนน้ความครบถว้นของขอ้มูลและ
ความน่าเช่ือถือ รองลงมาคือ ความหลากหลายของสินคา้และบริการดา้นราคา ตอ้งการใหเ้ห็นเปรียบเทียบ
ส่วนต่างอยา่งชดัเจน และใหค้วามส าคญัเร่ืองการบริการท่ีเปิดตลอด 24 ชัว่โมง นอกจากน้ียงัตอ้งการใหมี้
การส่งข่าวสารผ่านทางส่ือออนไลน์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ใหค้วามส าคญัเร่ืองความเป็นส่วนตวั
และขั้นตอนการสัง่ซ้ือ การช าระเงินท่ีชดัเจน 
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Abstract 
 
 The objectives of this study were: (1) to study the personal factors of working age people 
who purchased products via www.ensogo.com in Bangkok;   (2) to examine the purchasing behavior of 
working age people via www.ensogo.com in Bangkok; and (3) to examine the marketing mix factors 
affecting purchasing behavior of working age people via www.ensogo.com in Bangkok. 
 This study was a survey research. Infinite population was consumers who purchased 
products via www.ensogo.com and lived in Bangkok.  400 samples of working age people in Bangkok 
were selected by simple random sampling method with an error of 0.05.  The data was collected by 
using questionnaires and was analyzed by using descriptive statistics in terms of frequency, percentage, 
mean, and standard deviation.  
 The findings of the study indicated that: (1) most of respondents were female, aged 
between 31 and 40 years, held Bachelor degrees for their educational background. They worked for 
private companies with a monthly income between 25,001 and 35,000 baht; (2) they purchased food 
products, reserved hotel rooms and tourist attractions respectively with the average expense between 
501 and 1500 baht.  Friends were the most influential people on their purchasing behavior. They 
mostly concerned with a special price deal with the frequency of 1-3 months.  Most of them revealed 
that over claim advertisement was problem and they purchased products in infinite periods; and (3) 
The overall of marketing mix factors affecting purchase decision were considered at a high level in 
data integrity and reliability, varieties of products and services respectively. They wanted to compare 
price and preferred to use the 24-hour services. They wanted information distribution through online 
channels with privacy, and clear purchase process and payment. 
 
 
Keywords:  Purchasing behavior,  www.ensogo.com,  Working Age People,  Bangkok. 
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บทที ่1 

บทน า 
 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 
  ในโลกของธุรกิจนั้นไดมี้การเปล่ียนแปลงตามยุคสมยัตลอดเวลา โดยปัจจยัส าคญัท่ีท า
ใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วก็คือ เทคโนโลยีการส่ือสารโดยเฉพาะอินเทอร์เน็ต ท่ีท าให้คน
ส่ือสารกนัไดส้ะดวกและรวดเร็วยิ่งข้ึน เกิดการเช่ือมต่อเป็นสังคมขนาดใหญ่ผ่านโลกออนไลน์ท่ี
ครอบคลุมไปทัว่โลกทุกคนสามารถเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลต่างๆได้ง่ายข้ึน การเกิดข้ึนของเครือข่าย
คอมพิวเตอร์ มิใช่เพียงแค่การมีคอมพิวเตอร์ท่ีเช่ือมโยงต่อกนั หากแต่เป็นการเกิดข้ึนของเครือข่าย
ทางสังคมด้วย ซ่ึงหมายถึงการเช่ือมโยงกนัของบุคคลหรือกลุ่มบุคคล ในลกัษณะความสัมพนัธ์
ต่างๆ ซ่ึงมีทั้งในลกัษณะเพื่อนผูร่้วมงาน บุคคลในครอบครัวรวมทั้งลกัษณะเป็นชุมชนซ่ึงเป็น
เครือข่ายทางสังคมท่ีกวา้งขวางท่ีสุด 
   อินเทอร์เน็ตเป็นนวตักรรมการส่ือสารท่ีเติบโตและได้รับความนิยมอย่างรวดเร็ว 
เน่ืองจากมีความสะดวกสบาย รวดเร็วและประหยดัค่าใชจ่้ายในการส่ือสารมากกวา่ส่ือประเภทอ่ืนๆ 
ธุรกิจบางธุรกิจมีการน าเทคโนโลยีด้านคอมพิวเตอร์เขา้มาใช้ในการด าเนินงานโดยผ่านระบบ
เครือข่ายคอมพิวเตอร์ท่ีเรียกว่าอินเทอร์เน็ต (Internet) ซ่ึงเป็นระบบคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ท่ี
เช่ือมโยงเครือข่ายคอมพิวเตอร์จ านวนมากมายทัว่โลกเขา้ดว้ยกนั ท าให้สังคมถูกหลอมรวมเป็น
หน่ึงเดียว กิจกรรมทุกดา้นไม่วา่จะเป็นเศรษฐกิจ สังคม การเมือง การศึกษาถูกเช่ือมโยงให้เขา้ถึงซ่ึง
กนัและกนัอยา่งเป็นระบบ รวมถึงยงัไดข้ยายโอกาสใหม่ในการด าเนินธุรกิจต่างๆ อีกดว้ย 
   เห็นได้ว่าในปัจจุบันน้ี มนุษย์เราไม่ได้ใช้อินเทอร์เน็ตเพียงเพื่อการส่งไปรษณีย์
อิเล็กทรอนิกส์ (อีเมล์) หรือเพียงเพื่อการหาข้อมูลอีกต่อไปแล้ว แต่เป็นการปรับตัวเพื่อใช้
อินเทอร์เน็ตในการด าเนินชีวิต เพื่อให้สอดคล้องกบัสภาวะสังคมดิจิทลั ดงันั้นในการท าพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์นั้น จึงไม่ใช่แต่เพียงการเป็นแค่เวบ็เพจ หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ หากแต่ยงั
หมายถึงการน าเทคโนโลยีมาใช้ในกระบวนการทางธุรกิจเพื่อลดค่าใช้จ่ายและเพิ่มประสิทธิภาพ
ขององคก์ร โดยมีส่วนช่วยลดบทบาทองคป์ระกอบทางธุรกิจลง เช่น ท าเลท่ีตั้ง อาคารประกอบการ 
รวมถึงพนกังานขาย พนกังานตอ้นรับลูกคา้ และยงัสามารถลดขอ้จ ากดัของระยะทางและเวลาลงได ้
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   เอ็นโซโก้ดอทคอม (Ensogo.com) เป็นบริษทัท่ีท าธุรกิจเป็นตวักลางระหว่างผูผ้ลิต
(ผูข้ายสินคา้) และผูบ้ริโภค (ซ้ือสินคา้) ช่วยให้สามารถซ้ือขาย Deal (ส่วนลด) ระหวา่งกนัในราคา
ถูกเป็นพิเศษ (ส่วนใหญ่จะราคาต ่ากวา่ปกติ 50%ข้ึนไป) โดยท่ี เอ็นโซโกด้อทคอม (Ensogo.com) 
จะเก็บค่า commission จากตวัผูผ้ลิต ประมาณ 30% ส าหรับเป็นตวัแทนสร้างช่องทางการจ าหน่าย
และติดต่อกบัลูกคา้ให้ซ่ึงสินคา้ท่ี เอ็นโซโก ้ ไดส่้วนลดมา มีหลากหลายชนิดมากโดยจะก าหนด
ระยะเวลาใหผู้บ้ริโภคตอ้งซ้ือคูปองส่วนลดในคูปองส่วนลดในระยะเวลาจ ากดัและให้ผูผ้ลิตสัญญา
ว่าห้ามให้โปรโมชั่นแบบเดียวกับท่ีจ าหน่ายกับเอ็นโซโก้ในเวลา 90 วนัส าหรับแนวคิดในการ
ด าเนินธุรกิจของ เอ็นโซโกด้อทคอม (Ensogo.com)  เร่ิมมาจากโมเดลธุรกิจของ Groupon.com ซ่ึง
เป็นเวบ็ไซต์ท่ีเป็นผูเ้ร่ิมในการจุดกระแสโมเดลธุรกิจ Group Buying ให้เกิดข้ึนในสหรัฐอเมริกา 
โดยท่ี Groupon.com จะไปติดต่อกบัร้านคา้หรือกิจการต่างๆ ในการเสนอราคาของสินคา้หรือ
บริการท่ีถูกกว่าราคาปกติมากกว่า 50% จากนั้นทาง Groupon.com จะประชาสัมพนัธ์ในลกัษณะ
ของ Deal of the Day ผา่นทาง Social Media ต่างๆ โดยเฉพาะ Facebook และ Twitter โดยเนน้ให้
บรรดา Fan หรือ Follower ชกัชวนเพื่อนๆ เขา้มาซ้ือแบบร่วมดว้ยช่วยกนัเน่ืองจากมีขอ้ก าหนดไวว้า่
จะตอ้งมีคนเสนอซ้ือเขา้มาครบตามจ านวนท่ีก าหนดจึงจะไดใ้นราคาพิเศษท่ีน าเสนอหากจ านวนคน
เสนอซ้ือไม่ครบตามจ านวนการเสนอราคาดังกล่าวก็จะถูกยกเลิกไป ซ่ึง เอ็นโซโก้ดอทคอม 
(Ensogo.com) ไดน้ ามารูปแบบของ Groupon.com มาประยุกตใ์ชใ้นประเทศไทยโดยไม่ไดก้  าหนด
วา่จ านวนคนซ้ือ Deal ตอ้งมีก่ีคนจึงจะสามารถใช ้Deal ส่วนลดน้ีไดเ้พียงแต่จ ากดัเวลาในการท่ีจะ
ใหต้ดัสินใจซ้ือ Deal เท่านั้นโดยเนน้เจาะกลุ่มเป้าหมายหลกัเป็นผูห้ญิง เพราะผูห้ญิงเป็นลูกคา้หลกั
ในการใชบ้ริการโดยมีช่วงอายุระหวา่ง 25-35 ปี ตั้งแต่นกัศึกษาไปจนวยัท างานดงันั้นสินคา้จึงเน้น
ไปท่ีดา้นอาหารและความสวยงามซ่ึงใช้ระดบัราคาตั้งแต่ปานกลางถึงราคาค่อนขา้งสูงเพื่อรองรับ
ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีหลากหลายยงัมีการชกัชวนแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียงมาเป็นพาร์ทเนอร์ในการ
เสนอ Deal ท่ีมีความน่าเช่ือถือแก่ลูกคา้ ซ่ึง เอ็นโซโกด้อทคอม (Ensogo.com)  ท าการตกลงเง่ือนไข
กบัพาร์ทเนอร์ว่าตอ้งเสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพไม่หลอกลวงลูกคา้หรือให้เห็นความแตกต่างระหวา่ง
คนใช้ Deal กบัคนไม่ใช้ Deal เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บบริการอย่างพึงพอใจ และเพื่อไม่ให้กระทบต่อ
ช่ือเสียง เอน็โซโก ้และต่อตวัผูผ้ลิตเอง นอกจากน้ียงัใช ้Social Networks ท า buzz marketing ซ่ึงคือ
การบอกต่อในกลุ่มคนซ้ือเพื่อรวมกลุ่มกนัซ้ือให้ได ้Deal ในราคาถูกลงโดยให้สมาชิกของเวบ็ไซต์
ชวนเพื่อนมาซ้ือ Dealเพื่อให้ไดส่้วนลดจ านวน 100 บาทต่อคน หากชวนเพื่อนถึงจ านวนมากท่ีสุด
ท่ีตั้งไวคื้อ 20 คน ผูซ้ื้อDeal คนแรกจะไม่ตอ้งจ่ายค่า Deal นั้น 
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  What is Deal ? 
   Deal เป็นการตลาดออนไลน์ชนิดหน่ึง หมายถึง สิทธิพิเศษ  หรือ Promotion เป็น
ส่วนลดการขายท่ีตวัแทนท่ีใดท่ีหน่ึงน าเสนอสินคา้ หรือบริการ ในราคาท่ีดี  ราคาต ่ากว่าการซ้ือ
ธรรมดา โดยส่วนใหญ่จะให้ส่วนลดมากกวา่ 50% ช้ีให้เห็นถึงเงินท่ีท าให้ลูกคา้สามารถประหยดั
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ และบริการ ผา่นระบบ Deal  สรุป Deal คือการน าเสนอตวัผลิตภณัฑ์ และ
บริการ ผา่นทาง เวบ็ไซตต่์างๆ เพื่อใหลู้กคา้ไดเ้ห็น ราคาและส่วนลดท่ีมากกวา่การซ้ือโดยตรง   

 
วตัถุประสงค์ของการศึกษา        
  
  1. เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านเว็บไซด์เอ็นโซโกด้อทคอมใน
กลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  
  2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซด์เอ็นโซโก้ดอทคอมในกลุ่มคน 
วยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  
  3. เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซด์เอ็นโซโก้
ดอทคอมในกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

กรอบแนวคดิการศึกษา 
       
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพ 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

1.คุณลกัษณะส่วนบุคคล 

 1.1 เพศ  

 1.2 อาย ุ  

 1.3 ระดบัการศึกษา 

 1.4 อาชีพ 

 1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
- Who   ใครเป็นผูซ้ื้อ 

-What  ซ้ืออะไร 

- When  ซ้ือเม่ือไหร่ 

- Where  ซ้ือท่ีไหน 

- Why   ซ้ือท าไม 

-  Whom ซ้ือเพื่อใคร 

- How  ซ้ืออยา่งไร 

ตัวแปรตาม ตัวแปรอสิระ 
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ขอบเขตการศึกษา 
  
  1. ขอบเขตด้านประชากร คือ เพศ ชาย และ หญิง อาย ุ21-51 ปีข้ึนไป ระดบัการศึกษา ตั้งแต่
มธัยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช. จนถึงสูงกว่าปริญญาตรี อาชีพ และมีรายไดต้ั้งแต่ น้อยกว่าหรือ
เท่ากบั 15,000 บาทจนถึง 45,001 บาทข้ึนไป เป็นผูมี้ประสบการณ์การซ้ือสินคา้ผ่านเว็ปไซต ์
เอน็โซโกด้อทคอม ท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน  สุ่มตวัอยา่งโดยการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 
ก าหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชค้วามคลาดเคล่ือน 0.05 ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จ านวน 400 ราย  
    การเลือกกลุ่มตวัอย่าง (Sampling Method) ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน 
(Multiple – Stage Random Sampling) โดยมีล าดบัดงัน้ี 
    ใช้วธีิการสุ่มแบบการสุ่มอย่างง่าย (Simple Random Sampling)โดยขั้นตอนแรกได้
สุ่มเขตในกรุงเทพมหานครจ านวน 10 เขตจากจ านวนเขตทั้งหมด 50 เขตโดยอาศยัวิธีการจบัฉลาก
ซ่ึงไดแ้ก่  บางเขน  จตุจกัร  ลาดพร้าว บางซ่ือ ราชเทว ีบางคอแหลม ดอนเมือง ห้วยขวาง พระโขนง 
และบางรัก      
   ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยสะดวกจากในแต่ละเขต โดยใช้แบบสอบถามกบัผูท่ี้เคย
ซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอมมาก่อนอายุระหวา่ง 21 – 51 ปีข้ึนไป อาศยัอยูก่รุงเทพมหานคร 
จ านวนเขตละ 40 คน 
  2. ขอบเขตด้านเนื้อหา การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ผา่นอินเทอร์เน็ตเวบ็ไซตเ์อน็โซโกด้อทคอม โดยใชห้ลกัการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 
1H ซ่ึงในท่ีน้ีผูท้  าการวิจยัจะศึกษาเพียง 5 W และ 1H โดยตอ้งยกเวน้ W = Where ท่ีไม่ไดท้  าการศึกษา 
เน่ืองจาก ผูศึ้กษาท าการสอบถามกลุ่มตวัอย่างในการซ้ือผ่านระบบอินเทอร์เน็ตเวบ็ไซต์เอ็นโซโก้
ดอทคอมเท่านั้น 
  3. ขอบเขตด้านระยะเวลา  ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาในคร้ังน้ี คือตั้งแต่เดือน
พฤศจิกายน 2555 – มีนาคม พ.ศ. 2556 รวมระยะเวลา 5 เดือน 
  4. ขอบเขตด้านตัวแปร ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ คุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของ
ผูบ้ริโภค เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 6Ws และ 1H 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

 
  1.  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัสาเหตุของการ
ซ้ือและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ การใช ้และการจดัการหลงัการซ้ือสินคา้ หรือบริการจากเวบ็ไซด์
เอน็โซโกด้อทคอม                  
     2.  เว็บไซต์ ศูนย์รวบรวมความรู้และแหล่งขอ้มูลต่างๆ อาทิ เช่น ข่าวสาร บนัเทิง  
เป็นตน้ อีกทั้งเวบ็ไซดย์งัสามารถตอบสนองและครอบคลุมผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งไม่มี
ขีดจ ากดัอีกดว้ย เพราะสามารถเขา้เยีย่มชมขอ้มูลเวบ็ไซดจ์ากอินเทอร์เน็ตไดท้ัว่โลก 
  3.  เอ็นโซโก้ดอทคอม หมายถึง เป็นบริษทัท่ีท าธุรกิจเป็นตวักลางระหว่างผูผ้ลิต
(ผูข้ายสินคา้) และผูบ้ริโภค (ซ้ือสินคา้) ช่วยใหส้ามารถซ้ือขาย (ส่วนลด) ระหวา่งกนัในราคาถูกเป็น
พิเศษ 
  4.  อินเทอร์เน็ต (Internet) หมายถึง ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ท่ีมีการ
เช่ือมโยงเครือข่ายคอมพิวเตอร์ทัว่โลกเข้าด้วยกนัโดยใช้มาตรฐานการเช่ือมต่อแบบเดียวกันท่ี
เรียกว่า ทีซีพี/ไอพี (TCP/IP) ซ่ึงช่วยให้ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตสามารถติดต่อส่ือสารกันผ่านเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ไม่วา่จะอยูห่่างไกลแค่ไหน ท าใหมี้ผูใ้ชเ้ป็นจ านวนมากทัว่โลก 
  5. Deal (Deal) หมายถึง ส่วนลด 
  6.  กรุ๊ป บายอ้ิง (Group Buying) หมายถึง รูปแบบการท าตลาดออนไลน์ลกัษณะใหม่
ท่ีอาศยัการ “ร่วมกลุ่มกนัซ้ือ” 
   7.  อีเมล ์(E-mail) หมายถึง ไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ 
  

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
  1. ท าให้ทราบสถานการณ์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ตเว็บไซต์
เอน็โซโกด้อทคอมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั      
  2. ผูป้ระกอบการและผูจ้ดัจ  าหน่ายสามารถน าไปด าเนินการปรับปรุง และวางแผน
กิจกรรมทางการตลาดใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน    
  3. ท าใหผู้ป้ระกอบการและผูจ้ดัจ  าหน่ายทราบถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีเหมาะสม 
  4. สามารถเป็นแนวทางให้ผูท่ี้สนใจในอุตสาหกรรม และการจดัจ าหน่ายผา่นระบบ
อินเทอร์เน็ตใช้เป็นข้อมูลและแนวทางในการวางแผนการผลิต การตลาด และพิจารณาความ
เหมาะสมในการลงทุน 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

  ในการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซตเ์อ็นโซโกด้อทคอม ผูศึ้กษาไดร้วบรวม
ขอ้มูลจากหนงัสือ ตาํราวชิาการต่างๆ และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ตามลาํดบัเน้ือเร่ือง ดงัต่อไปน้ี 
  1. แนวคิดและทฤษฎีลกัษณะทางประชากร 
  2. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  3. แนวคิดและทฤษฎีอินเทอร์เน็ต 
  4. แนวคิดและทฤษฎีพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
  5. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
  6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคดิและทฤษฎลีกัษณะทางประชากร 
 
  ปรมะ สตะเวทิน (2538: 110-118) ไดศึ้กษาลกัษณะทางประชากร และสถานภาพทาง
เศรษฐกิจ-สังคมนั้น มีความสาํคญัในการบริหารงานของนกัการตลาด ตลอดจนนกัส่ือสารต่างๆ ได้
จดัเป็นลักษณะข้อมูลปฐมภูมิท่ีนักการตลาดและนักการส่ือสารให้ความสนใจ เช่น เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส จาํนวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ฯลฯ เน่ืองจากเป็น
ปัจจยัพื้นฐานอยา่งหน่ึงท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคสินคา้และบริการ 
  เพศ เป็นการแบ่งแยกความแตกต่างขั้นพื้นฐานของคน จากงานวิจยัทางจิตวิทยาหลาย
ช้ินไดแ้สดงให้เห็นวา่ เพศชายและเพศหญิงมีความแตกต่างกนัอยา่งมากในเร่ืองความคิด ค่านิยม 
และทศันคติ ทั้งน้ีเพราะสังคมและวฒันธรรมกาํหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวต้่างกนั 
ผูห้ญิงจึงมกัจะเป็นคนท่ีมีจิตใจอ่อนไหวหรือเจา้อารมณ์ (Emotional) โอนอ่อน ผ่อนตาม (Submissive) 
เป็นแม่บา้นแม่เรือน นอกจากนั้น การวิจยัต่างๆ ยงัพบว่า เพศหญิงถูกชกัจูงใจได้ง่ายกว่าเพศชาย 
ในขณะท่ีเพศชายใชเ้หตุผลมากกวา่เพศหญิง และเพศชายจดจาํข่าวไดม้ากกวา่เพศหญิงดว้ย แต่เพศ
หญิงเป็นเพศท่ีหย ัง่ถึงจิตใจของคนไดดี้กวา่เพศชาย เพศจึงเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
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  อายุ เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีทาํให้คนมีความเหมือนหรือแตกต่างกนัในเร่ืองความคิดและ
พฤติกรรม โดยทัว่ไปแลว้คนท่ีมีอายนุอ้ยมกัจะมีความคิดเสรีนิยมมากกวา่ (more liberal) คนท่ีมีอายุ
มาก รวมทั้งยึดถืออุดมการณ์มากกว่า และใจร้อนกว่า ในขณะท่ีคนท่ีมีอายุมากมกัจะมีความคิด
อนุรักษนิ์ยมมากกวา่ (more conservative) ยดึถือการปฏิบติัมากกวา่ มีความระมดัระวงัมากกวา่ และ
ยงัมองโลกในแง่ร้าย นอกจากความแตกต่างในเร่ืองความคิดแล้ว อายุยงัเป็นส่ิงท่ีกาํหนดความ
แตกต่างในเร่ืองความยากง่ายในการชกัจูงใจดว้ยการวจิยัทางจิตวทิยาพบวา่ เม่ือมีอายุมากข้ึนโอกาส
ท่ีคนจะเปล่ียนใจหรือถูกชกัจูงใจจะนอ้ยลง และคนท่ีต่างรุ่นกนัยงัมีประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนัไป 
ทาํใหท้ศันคติและความรู้สึกนึกคิดของคนต่างรุ่นต่างวยันั้นไม่เหมือนกนั 
  ระดับการศึกษา การศึกษาหรือความรู้เป็นลกัษณะหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติต่อส่ิงใด
ส่ิงหน่ึง คนท่ีไดรั้บการศึกษาในระดบัท่ีแตกต่างกนั ในยุคสมยัต่างกนั ในระบบการศึกษาท่ีต่างกนั 
ในสาขาวิชาท่ีต่างกนั ย่อมมีความรู้สึก นึกคิด อุดมการณ์ รสนิยม ค่านิยม และความต้องการท่ี
แตกต่างกนัไป คนท่ีมีการศึกษาสูง หรือมีความรู้ดี จะไดเ้ปรียบอยา่งมากในการท่ีจะเป็นผูรั้บสารท่ีดี 
ทั้งน้ีเพราะคนเหล่าน้ีมีความรู้กวา้งขวางในหลายเร่ือง มีความเขา้ใจศพัทม์าก และมีความเขา้ใจสาร
ไดดี้ นอกจากน้ี คนท่ีมีการศึกษาสูงมกัจะใชส่ื้อประเภทส่ิงพิมพ ์ในขณะท่ีคนท่ีมีการศึกษาตํ่ากว่า
มกัจะใชส่ื้อประเภทวทิยุ โทรทศัน์และภาพยนตร์ คนท่ีมีการศึกษาสูงมกัจะเป็นคนท่ีสนใจข่าวสาร
กวา้งขวาง และมีโอกาสในการไดรั้บข่าวสารขอ้มูลมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า 
  อาชีพ คนท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัย่อมมองโลก มีแนวคิด มีอุดมการณ์ มีค่านิยมต่อส่ิง  
ต่างๆ แตกต่างกนัไป คนท่ีรับราชการมกัจะคาํนึงถึงเร่ืองยศถาบรรดาศกัด์ิ สวสัดิการ ศกัด์ิศรี และ
เกียรติภูมิของความเป็นขา้ราชการ ในขณะท่ีคนทาํงานธุรกิจเอกชนอาจคาํนึงถึงรายได ้และการมี
ศกัด์ิศรีของตนด้วยเงินทองท่ีสามารถจะหาซ้ือหรือจบัจ่ายใช้สอยในส่ิงท่ีตนต้องการเพื่อรักษา
สถานภาพในสังคม 
  รายได้ เป็นเคร่ืองกาํหนดความรู้สึกนึกคิดและความตอ้งการของคนเก่ียวกบัส่ิงต่างๆ 
และพฤติกรรมต่างๆ ของคน โดยเฉพาะพฤติกรรมเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ เพราะรายไดถื้อเป็น
ปัจจยัท่ีสําคญัท่ีส่งผลต่อความตอ้งการในลาํดบัขั้นต่างๆ ด้วย นอกจากน้ีรายได้เป็นส่ิงท่ีนักการ
ตลาดและนกัโฆษณาตระหนกัถึงเสมอในการวางแผนโฆษณาและการกาํหนดนโยบายดา้นราคา ซ่ึง
จะสัมพนัธ์กบัรายไดข้องผูบ้ริโภค  
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แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 
  พฤติกรรม หมายถึง กริยาอาการ การกระทาํ หรือกิจกรรมทุกชนิดของมนุษยห์รือสัตว ์
ซ่ึงกิจกรรมหรือการกระทาํนั้นอาจจะเป็นการกระทาํท่ีเฉพาะเจาะจงหรือไม่ก็ได ้หรืออาจจะเป็น
พฤติกรรมท่ีแสดงออกมาให้ปรากฏเห็นได ้หรืออากปักิริยาภายในท่ีผูอ่ื้นไม่สามารถสังเกตได ้การ
เกิดพฤติกรรม นกัจิตวิทยาเช่ือวา่ เป็นผลมาจากการกระทาํปฏิกิริยาของมนุษยห์รืออินทรีย ์(Person 
or Organism) กบัส่ิงแวดลอ้ม (Environment) พฤติกรรมต่างๆ ในชีวิตประจาํวนัส่วนใหญ่จะเป็น
พฤติกรรมท่ีเกิดจากการกระตุน้ท่ีเรียกว่า พฤติกรรมจูงใจ (Motivated Behavior) มีลาํดบัความ
ตอ้งการ ดงัน้ี 

 เม่ือมีส่ิงเร้าเกิดข้ึน ก็จะทาํใหเ้กิดความตอ้งการ 
 เม่ือเกิดความตอ้งการ ก็จะพยายามแสวงหาทางตอบสนองความตอ้งการ เม่ือไดรั้บ

การตอบสนองหรือไม่ไดรั้บการตอบสนอง ก็จะแสดงอาการพอใจหรือไม่พอใจออกมา 
 เม่ือไดรั้บพอใจ ก็จะมีความตอ้งการลดลง 
 เม่ือไม่ไดรั้บการตอบสนอง ก็จะเกิดความตอ้งการอยู ่แรงขบัก็ไม่ลด 

  ผู้บริโภค คือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือ มีอาํนาจการซ้ือ มีพฤติกรรมการซ้ือ และมีพฤติกรรม
การใช ้คือคุณสมบติั 4 ประการของผูบ้ริโภค (ยทุธนา ธรรมเจริญ: 2544) ดงัภาพท่ี 2.1 
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ปัจจยัทาง
การตลาด 

ปัจจยัอ่ืนๆ 
Buyer’s black box 

กล่องดาํของผูบ้ริโภค 
Buyer’s responses 
การตอบสนองของ

บริโภค 
1. ผลิตภณัฑ์ 
2. ราคา 
3. ช่องทางการจดั
จาํหน่าย 
4. การส่งเสริม
การตลาด 
 

1. เศรษฐกิจ 
2. เทคโนโลย ี
3. การเมือง 
4. วฒันธรรม 
 

Buyer 
Characteristics 
คุณลกัษณะ
เฉพาะดา้น    
ต่างๆ ของ
ผูบ้ริโภค 

Buyer Decision 
Process 
กระบวนการ
ตดัสินใจ ของ
ผูบ้ริโภค 

Product choice  
(การเลือกผลิตภณัฑ)์ 
Brand choice  
(การเลือกตราสินคา้) 
Dealer choice  
(การเลือกผูจ้าํหน่าย) 
Purchase timing  
(การเลือกเวลาซ้ือ) 
Purchase amount  
(การเลือกปริมาณ
ซ้ือ) 

ท่ีมา: Kotler, Philip. (2000). Marketing Management. Tenth edition. New Jersey: Prentice-Hall. 
Kotler P.,  Bowen J. & Makens J. (1999). Marketing for Hospitality and Tourism. Second 
edition. New Jersey:  Prentice-Hall 

ภาพท่ี 2.1 ตวัแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  
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ปัจจยัดา้น 
วฒันธรรม 

ปัจจยัดา้น 
สังคม 

ปัจจยั 
ส่วนบุคคล 

ปัจจยัดา้น 
จิตวทิยา 

พฤติกรรม 
การซ้ือ 

ของผูบ้ริโภค 

วฒันธรรม 
วฒันธรรมยอ่ย 
ชนชั้นทาง
สังคม 

 

กลุ่มอา้งอิง 
ครอบครัว 
บทบาทและ
สถานภาพ 
 

ท่ีอยู ่
เพศ 
อาย ุ
การศึกษา 
อาชีพ 
รายได ้
สถานภาพสมรส 

ทศันคติ 
ความตอ้งการ 
แรงจูงใจ 
การรับรู้ 
การเรียนรู้ 
บุคลิกภาพ 

ท่ีมา:  Kotler, Philip. (2000). Marketing Management. Tenth edition. New Jersey: Prentice-Hall. 
Kotler P.,  Bowen J. & Makens J. (1999). Marketing for Hospitality and Tourism. Second 
edition. New Jersey:  Prentice-Hall. 

 
ภาพท่ี 2.2 ปัจจยัดา้นต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
  ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (Watson and Samuelson’s Theory of Consumer Behavior) 

 Watson, 1963 เขียนหนงัสือ Price Theory and Its Users และ Samuelson, 1947 เขียน
หนงัสือ Foundation of Economic Analysis พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใด
บุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวข้องโดยตรงกับการจดัการให้ได้มาซ่ึงสินค้าและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง
กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว 
  การศึกษาโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) จะทาํให้ทราบเหตุ
จูงใจท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ โดยเร่ิมจากส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํให้เกิดความตอ้งการซ่ึง
กระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํ (Buyer’s Black Box)      
ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ต่างๆ ของผูซ้ื้อ ก่อให้เกิดการตอบสนองหรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) เราเรียก
โมเดลน้ีอีกอยา่งหน่ึงวา่ S-R Theory 
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ท่ีมา: Watson and Samuelson’s Theory of Consumer Behavior, Price Theory and Its Users, 1963. 
ภาพท่ี 2.3  กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

 
  จากภาพอธิบายรายละเอียดของทฤษฎีมีดงัน้ี 
  1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 
และส่ิงกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุ้น
ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือ
สินคา้ (Buying Motive) ซ่ึงแจใชเ้หตุจูงใจดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจให้ซ้ือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) 
ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 
และส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ 

(Stimulus) 
ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

ส่ิงกระตุน้ 
การตลาด 

ส่ิงกระตุน้ 
อ่ืนๆ 

 

กล่องดาํหรือความรู้สึก 
นึกคิดของผูซ้ื้อ  

(Buyer’s Black Box) XX 
กล่องดาํของผูซ้ื้อ 

ลกัษณะ 
ของผูซ้ื้อ 

ขั้นตอนการ
ตดัสินใจ 

 

การตอบสนอง 
ของผูซ้ื้อ 

(Buyer’s Response) 
การตอบสนอง 

ของผูซ้ื้อ 
 

 

- ผลิตภณัฑ ์
- ราคา 
- การจดั

จาํหน่าย 
- การ

ส่งเสริม
การตลาด 

- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลย ี
- การเมือง 
- วฒันธรรม 
- อ่ืนๆ 

 

ปัจจยั 
- ดา้น
วฒันธรรม 
- ดา้นสงัคม 
- ดา้นบุคคล 
- ดา้น
จิตวทิยา 

- การรับรู้
ปัญหา 

- คน้หาขอ้มูล 
- ประเมิน

ทางเลือก 
- ตดัสินใจซ้ือ 
- พฤติกรรม

หลงัการซ้ือ 
 

- การเลือกผลิตภณัฑ ์
- การเลือกตราสินคา้ 
- การเลือก 

ผูจ้ดัจาํหน่าย 
- เวลาซ้ือ 
- จาํนวนซ้ือ 
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   1.1  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการ
ตลาดสามารถควบคุมและจัดให้มีข้ึนได้ เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้
สวยงาม เพื่อกระตุ้นความต้องการส่ิงกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสินค้าให้
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ โดยพิจารณาลูกค้าเป้าหมายส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
(Distribution หรือ Place) เช่น จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง เพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคซ่ึงถือ
ว่าเป็นการกระตุน้การซ้ือ ส่ิงกระตุน้ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนั
ดีกบับุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
   1.2 ส่ิงกระตุ้นอื่นๆ  (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ท่ีนอกองค์กร ซ่ึงบริษทัไม่สามารถควบคุมได้ ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีได้แก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ 
(Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผูบ้ริโภค เป็นต้น ปัจจยัเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการของบุคคล ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ด้าน ฝากและ
ถอนอตัโนมติั สามารถกระตุ้นความต้องการให้ใช้บริการของธนาคารมากข้ึน ส่ิงกระตุ้นด้าน
ช่องทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึง จะ
มีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความต้องการของผูซ้ื้อ ส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น 
ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือ
สินคา้ในเทศกาลนั้นๆ 

 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของ
ผูซ้ื้อเปรียบ เสมือนกล่องดาํ (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายาม
คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
    2.1 ลักษณะของผู้ซ้ือ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจาก
ปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงเป็น
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
   2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Buyer’s Decision Process) 
ประกอบดว้ย ขั้นตอนการรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้ขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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  3.  การตอบสนองของผู้ ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
หรือผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ไดแ้ก่  การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) ตวัอยา่ง การ
เลือกผลิตภณัฑ์อาหารเช้าท่ีเลือกคือ นมสดกล่อง บะหม่ีสําเร็จรูป ขนมปัง การเลือกตราสินค้า 
(Brand Choice) ตวัอย่าง ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่องจะเลือกยี่ห้อ โฟร์โมสต์ มะลิ เป็นตน้ การ
เลือกผูข้าย (Dealer Choice) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกจากห้างสรรพสินคา้ใด หรือร้านคา้ใกลบ้า้น
ร้านใด การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ กลางวนั หรือ
เยน็ในการซ้ือนมกล่อง การเลือกปริมาณซ้ือ (Purchase Amount) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือ
หน่ึงกล่อง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล เป็นตน้ 
   สรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องกับ
สาเหตุของการซ้ือ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือ การใชแ้ละการจดัการหลงัการใชสิ้นคา้หรือบริการ 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 
   การท่ีจะเขา้ใจวา่ ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ืออยา่งไรนั้น จึงจาํเป็นตอ้งเขา้ใจอยา่ง
ถ่องแทใ้นตวัแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงคาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ  
6Ws และ 1 H ซ่ึงประกอบดว้ย 
   Who = ใครเป็นผูซ้ื้อ 
   What = ซ้ืออะไร 
   When = ซ้ือเม่ือไหร่ 
   Where = ซ้ือท่ีไหน 
   Why = ซ้ือทาํไม 
   Whom = ซ้ือเพื่อใคร หรือใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
   How = ซ้ืออยา่งไร 
   เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, 
Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ตารางท่ี 2.1  
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ตารางท่ี 2.1 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (7Os) 

 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง 

1.  ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย (Who is the 
target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น 
(1)  ประชากรศาสตร์ 
(2)  ภูมิศาสตร์ 
(3)  จิตวิทยา 
(4)  พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย กล
ยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั จาํหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม 
และสามารถตอบสนองความพึงพอใจ
ของกลุ่มเป้าหมาย 

2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer 
buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการจากผลิตภณัฑก์คื็อ 
ตอ้งการคุณสมบติัหรือ 
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product component) และ
ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขนั (Competitive 
differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
strategies) ประกอบดว้ย (1) ผลิตภณัฑ์
หลกั (2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่  การ
บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบบริการ 
คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม (3) 
ผลิตภณัฑค์วบ (4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
(5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive 
differentiation) ประกอบดว้ย ความ
แตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังาน 
และภาพลกัษณ์ 

3.  ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการจากผลิตภณัฑก์คื็อ 
ตอ้งการคุณสมบติัหรือ 
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product component) และ
ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขนั (Competitive 
differentiation) 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ (1) กลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Product strategies) (2)   กล
ยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดว้ย กลยทุธ์การ
โฆษณา การขายโดยพนกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข่้าว การ
ประชาสมัพนัธ์ (3) กลยทุธ์ดา้นราคา 
(Price strategies) (4) กลยทุธ์ดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย   (Distribution 
channel strategies)  
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
4.  ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) ท่ีมีอิทธิพล
ในการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย 
(1)  ผูริ้เร่ิม 
(2)  ผูมี้อิทธิพล 
(3)  ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
(4)  ผูซ้ื้อ 
(5)  ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ
โฆษณา และ (หรือ) กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชก้ลุ่ม
อิทธิพล 

5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ 
(Occasions) เช่น ช่วงเดือนใด
ของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของ
ปี ช่วงวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของวนั โอกาส
พิเศษหรือเทศกาล วนัสาํคญั
ต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เช่น ทาํการส่งเสริม
การตลาด เม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 

6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) 
ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์ 
มาร์เก็ต ร้านขายของชาํ 
บางลาํพ ูพาหุรัด สยามสแควร์ 
ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel strategies) 
บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมาย
โดยพิจารณาวา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย 
(1)  การรับรู้ปัญหา 
(2)  การคน้หาขอ้มูล 
(3)  การประเมินผลทางเลือก 
(4)  ตดัสินใจซ้ือ 
(5)  พฤติกรรมภายหลงัการ
ซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบดว้ย การ
โฆษณาการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
การส่งเสริมการขาย การใหข้่าว และ
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง 
เช่น พนกังานขายจะกาํหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายใหส้อดคลอ้ง
กบัวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 

 

แนวคดิและทฤษฎอีนิเทอร์เน็ต 
 
  อินเทอร์เน็ต (Internet) เป็นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ท่ีเช่ือมโยงเครือข่าย
คอมพิวเตอร์จาํนวนมากมายทัว่โลกเขา้ดว้ยกนั โดยมีมาตรฐานการรับส่งขอ้มูลเป็นหน่ึงเดียว ดว้ย
มาตรฐาน ทีซีพี/ไอพี (TCP/IP) สมาชิกผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตจะมีท่ีอยูอิ่เล็กทรอนิกส์ประจาํตวั เพื่อใช้
รับส่งจดหมายกบัผูใ้ชอ่ื้นๆ ทัว่โลก หรือขอสนทนาแบบออนไลน์กบัผูใ้ชอ่ื้นดว้ยการพิมพข์อ้ความ
ผา่นแป้นพิมพ ์ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตสามารถอ่านข่าวจากกระดานข่าวซ่ึงผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตทัว่โลกส่งมา 
และขอถ่ายโอนโปรแกรมจากศูนยบ์ริการเครือข่ายโดยไม่เสียค่าใชจ่้ายใดๆ นอกจากน้ียงัมีบริการ
คน้หาขอ้มูล โดยขอเช่ือมต่อไปยงัคอมพิวเตอร์ท่ีอาจอยูใ่นต่างประเทศ อินเทอร์เน็ตเป็นบริการท่ีขอ
เปิดตลอด 24 ชัว่โมง ตามความตอ้งการ (สมนึก คีรีโต, 2538: 1) 
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แนวคดิและทฤษฎพีาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
 
  พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce)  หรือ E-Commerce มีความหมายอยา่ง
กวา้ง คือ กิจกรรมทางธุรกิจไม่ว่าจะเป็นการผลิต การจดัจาํหน่าย การตลาด การขาย หรือการส่ง
มอบผลิตภณัฑ์ การบริการ และการชาํระเงินแบบครบวงจรผา่นระบบเครือข่ายส่ือสารผสมผสาน
เทคโนโลยีการประมวลผลเพื่อให้บรรลุกิจกรรมนั้น ซ่ึงจะทาํธุรกรรมโดยผา่นเคร่ืองโทรศพัทแ์ละ
อุปกรณ์ต่อพ่วง บตัรอจัฉริยะ (Smart Card) รหสัแท่ง (Bar Code) เทคโนโลยีเครือข่ายอินเทอร์เน็ต
(Internet) อินทราเน็ต (Intranet) หรือเครือข่าย EDI (Electronic Data Interchange) เป็นตน้ 
ท่ีครอบคลุมธุรกิจต่อธุรกิจ และธุรกิจกบัผูบ้ริโภค การประกอบธุรกิจและการคา้ขายบนอินเทอร์เน็ต  
จึงมีบทบาทสาํคญัทั้งในปัจจุบนัและในอนาคต 
  ดงันั้น จึงอาจกล่าวไดว้า่ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) คือ การจาํหน่ายสินคา้
ทางอินเทอร์เน็ต เช่น การซ้ือขายสินคา้โดยใหมี้การตดับญัชีผา่นบตัรเครดิต ซ่ึง E-Commerce ไม่ใช่
แค่การสั่งซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นทางอินเทอร์เน็ตเท่านั้น แต่รวมถึงทุกอยา่งของขั้นตอนทางธุรกิจ
เร่ิมตั้งแต่มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคเกิดข้ึนในตลาด (วชัรพงศ ์ยะไวทย,์ 2543: 9) 
  ลักษณะของเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ตอ้งประกอบดว้ยระบบต่างๆ (วชัรพงศ ์ 
ยะไวทย,์ 2543: 34-37) ดงัน้ี 
  1. ระบบ Catalog ตอ้งแสดงสินคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ส่วนน้ีเป็นส่วนสําคญั
เพราะถือวา่เป็นหนา้ตาของบริษทั ส่วนน้ีจะเป็นส่วนท่ีใชใ้นการแสดงสินคา้หรือการให้บริการของ
บริษัทซ่ึงต้องสามารถท่ีจะจัดหมวดหมู่ของสินค้า และสามารถแสดงราคาสินค้า ตลอดจน
รายละเอียดท่ีจาํเป็นลูกคา้ตอ้งทราบเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการนั้น 
  2. ระบบรถเข็นสินค้า ลูกคา้จะเลือกดูสินคา้จาก Catalog เม่ือพอใจสินคา้ใดจะทาํการ
หยิบสินคา้นั้นไปใส่ในรถเข็นสินคา้ ซ่ึงขั้นตอนน้ีจะเหมือนกบัขณะท่ีทาํการจบัจ่ายซ้ือของจริงๆ 
ในซุปเปอร์มาร์เก็ต ระบบรถเขน็สินคา้ท่ีดีนั้นจะตอ้งมีส่วนท่ีลูกคา้สามารถตรวจสอบไดว้า่ขณะน้ีมี
สินคา้อะไรอยูใ่นรถเขน็บา้ง สินคา้แต่ละช้ินและรวมทั้งหมดเป็นเงินเท่าใด และลูกคา้สามารถหยิบ
สินคา้ท่ีอยูใ่นรถเขน็ออกในขณะใดก็ไดถ้า้ไม่ตอ้งการซ้ือ 
  3. ระบบการช าระเงินด้วยบัตรเครดิต และส่วนรักษาความปลอดภัย ส่วนน้ีนบัไดว้า่
เป็นส่วนหน่ึงท่ีช้ีความประสบความสาํเร็จของเวบ็ไซตใ์นการทาํ E-Commerce ของบริษทั กล่าวคือ 
เว็บไซต์จะตอ้งมีความสามารถในการรับชําระเงินด้วยบตัรเครดิต หรือความสามารถในการทาํ
ธุรกรรมในการโอนเงินจากบญัชีลูกคา้มายงับญัชีของบริษทั 
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   นอกเหนือจากเร่ืองบญัชีเครดิตแลว้ การรักษาความปลอดภยัของขอ้มูลท่ีโอนถ่าย
กนัผ่านเครือข่ายนั้นก็มีความสําคญั ระบบการทาํธุรกรรมใน E-Commerce นั้นจะต้องสามารถ
ป้องกนัการดกัฟังและการแอบนาํขอ้มูลไปใชไ้ด ้
  4. ระบบการขนส่งสินค้า บริการส่งสินคา้เป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีขาดไม่ไดใ้นขั้นตอนการ
ซ้ือขายสินค้าออนไลน์ ระบบท่ีดีจะต้องมีทางเลือกหลายๆ ทางให้ลูกค้าเลือกว่าต้องการให ้
ส่งสินคา้ในลกัษณะใด (ไม่วา่จะเป็นทางเรือ ทางอากาศ แบบธรรมดา หรือด่วน เป็นตน้) 
  5. ระบบวิเคราะห์และติดตามลูกค้า ระบบน้ีจาํเป็นในกรณีท่ีตอ้งการเก็บสถิติและทาํ
การวิเคราะห์ต่างๆ ในทางธุรกิจ เช่น มีลูกคา้เขา้มาเยี่ยมชมหรือจบัจ่ายสินคา้ในแต่ละช่วงเวลาเป็น
จาํนวนเท่าใด สินคา้แต่ละชนิดขายไดเ้ท่าใดในแต่ละช่วงเวลา และลกัษณะลูกคา้ท่ีเขา้มาในเวบ็ไซต์
นั้นจดัอยู่ในกลุ่มใด เป็นตน้ ข้อมูลต่างๆ ท่ียกมาน้ีไม่เก่ียวขอ้งกับรายได้โดยตรงของบริษทัใน
ขณะนั้น แต่จะเป็นขอ้มูลการช่วยตดัสินใจในทิศทางและนโยบายการทาํธุรกิจของบริษทั 
  การซ้ือขายสินค้าหรือบริการผ่านอินเทอร์เน็ตเป็นการส่งขอ้มูลดว้ยส่ืออิเล็กทรอนิกส์
ผ่านทางเครือข่าย เช่น อินเทอร์เน็ต ถา้ผูใ้ช้มีเคร่ืองคอมพิวเตอร์ คู่สายโทรศพัท์ อุปกรณ์ท่ีจะต่อ
เคร่ืองคอมพิวเตอร์เขา้กบัระบบอินเทอร์เน็ต และเป็นสมาชิกของบริการอินเทอร์เน็ต ก็สามารถทาํ
การคา้ผา่นทางระบบเครือข่ายได ้(นกับริหาร, 2543: 63) 
  การซ้ือขายสินค้าหรือบริการผ่านระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเป็นการผสมผสาน
ระหว่างเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตกบัการจาํหน่ายสินคา้และบริการ ซ่ึงธุรกิจสามารถซ้ือขายสินคา้
ระหวา่งธุรกิจดว้ยกนั (Business-to-Business0 หรือระหวา่งธุรกิจกบัผูบ้ริโภค (Business-to-Consumer) 
พร้อมทั้งสามารถนาํเสนอขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งผา่นทางอินเทอร์เน็ต สู่คนทัว่โลกภายในเวลาอนัรวดเร็ว 
ทาํใหก้ารดาํเนินการซ้ือขายเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ และก่อใหเ้กิดรายไดใ้นระยะเวลาอนัสั้น 
 

แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 
 
  ศาสตราจารย ์ Albert W. Frey (อา้งในอดุลย ์ จาตุรงคกุล หลกัการตลาด, 2526: 153) 
ไดท้าํการแยกตวัแปรต่างๆ ออกเป็น 2 จาํพวก คือ 
  1. ขอ้เสนอขาย ซ่ึงประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์หีบห่อ ตรายีห่้อ ราคา และบริการ 
  2. วธีิการและเคร่ืองมือ ซ่ึงประกอบดว้ยช่องทางการจดัจาํหน่าย การขายโดยใช้
พนกังานขาย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย และการพิมพก์ารเผยแพร่ ศาสตราจารย ์E.Jerome 
McCatthy (อา้งในอดุลย ์ จาตุรงคกุล หลกัการตลาด, 2526: 153-154) 
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  ไดแ้นะถึงการแบ่งตวัแปรต่างๆ ออกเป็น 4 จาํพวก เรียกวา่ 4P’s 
   1. ผลิตภณัฑ ์(Product and Service) 
   2. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
   3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
   4. ราคา (Price) 
  ไม่ว่าจะเป็นตัวแปรใด ส่วนประสมการตลาดถือเป็นหัวใจสําคัญของการบริหาร
การตลาด การจะทาํใหก้ารดาํเนินงานของกิจการประสบความสําเร็จไดก้็ข้ึนอยูก่บัการปรับปรุงและ
ความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ี ซ่ึงเราถือว่าเป็นปัจจยัภายในท่ีสามารถ
ควบคุมไดส้ามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มเพื่อให้กิจการอยู่
รอดได ้หรืออาจจะเรียกวา่ ส่วนประสมการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถูกตอ้งใชเ้พื่อสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายเกิดความพึงพอใจ 
  Phillip Kotler (หลกัการตลาด – กรุงเทพฯ: เพียรสันเอ็ดดูเคชัน่ อินโดไชน่า, 2545:  
42-43) ส่วนประสมการตลาด(Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุม
ได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความ 
พึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  ส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ยทุกส่ิงทุกอย่างท่ีกิจการใช้
เพื่อใหมี้อิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกไดเ้ป็น 
4 กลุ่ม ดงัท่ีรู้จกักนั คือ 4P’s อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
  ผลติภัณฑ์  หมายถึง  การผสมผสานของสินคา้และบริการท่ีกิจการเสนอต่อตลาด
เป้าหมายรวมถึงการบริการและการประกนัคุณภาพ 
  ราคา  หมายถึง  จาํนวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื่อใหม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ 
  การจัดจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมของกิจการท่ีทาํใหผ้ลิตภณัฑไ์ปสู่กลุ่มเป้าหมาย 
  การส่งเสริมการตลาด  หมายถึง  กิจกรรมเพื่อส่ือสารถึงขอ้ดีของผลิตภณัฑแ์ละชกัชวน
ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายซ้ือผลิตภณัฑ์ 
  ศาสตราจารยสุ์ธี  นาทวรทยั (การจดัการตลาดและการผลิต กรุงเทพ, 2540: 463) 
ความหมายของผลิตภณัฑ์ในแง่การตลาดมีความหมายแต่เพียงวสัดุส่ิงของในสภาพท่ีมองเห็นได้
เท่านั้น แต่ยงัหมายความรวมไปถึงคุณค่าและประโยชน์ท่ีไดจ้ากการใช้สินคา้นั้นตามความเขา้ใจ
และนึกคิดของผูซ้ื้อดว้ย นอกจากตวัผลิตภณัฑ์ (Physical Product) เองแลว้ยงัรวมถึงส่ิงท่ีช่วยเสริม
คุณค่าของผลิตภณัฑเ์รียกวา่ผลิตภณัฑร์วมหรือผลิตภณัฑเ์บด็เสร็จ (Total Product) 
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 ผลิตภัณฑ์ องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์เบ็ดเสร็จ หมายความกวา้งของผลิตภณัฑ์ ท่ี
รวมถึงองค์ประกอบสําคญั 3 ประการดว้ยกนั คือ ตวัสินคา้ ส่วนท่ีช่วยเสริมคุณค่าของสินคา้ และ
การให้บริการต่อเน่ืองการขาย การให้บริการต่อเน่ืองการขาย (Servicing) เพื่อเป็นการให้ความ
สะดวกและความมัน่ใจการซ้ือวา่สินคา้ท่ีเขาซ้ือไปจะใชป้ระโยชน์ไดต้ามความคาดหมายและใชไ้ด้
ทนทาน เช่น ในการซ้ือเคร่ืองรับโทรทศัน์ซ่ึงเป็นของหนกั ขนยา้ยลาํบาก ผูข้ายอาจจะให้บริการ
จดัส่งสินคา้ให้ถึงท่ีอยูผู่จ้ดัซ้ือ รวมทั้งการติดตั้งให้จนใชก้ารไดแ้ละอาจจะมีการรับประกนัซ่อมให้
โดยไม่คิดค่าใชจ่้ายในช่วงระยะเวลาหน่ึงภายหลงัท่ีซ้ือไป 

       ราคา ความหมายและองคป์ระกอบของราคา ปราณี ทองทิพย,์มงักร ปุมก่ิง (หลกัการ
ตลาด พฒันาวิชาการ, 2539: 115) ได้กล่าวเก่ียวกบัราคาไว ้ดงัน้ี ราคา คือ องค์ประกอบหน่ึงของ
ส่วนประสมการตลาดเพื่อก่อให้เกิดรายไดต้ามจุดมุ่งหมายของการประกอบธุรกิจ ราคา หมายถึง 
จาํนวนเงินท่ีผูซ้ื้อจ่ายโดยกาํหนดจากมูลค่าและอรรถประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการใชผ้ลิตภณัฑ์เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อและผูข้ายอยา่งสูงสุด กล่าวโดยสรุปแลว้ ราคาผลิตภณัฑ์ หมายถึง 
มูลค่ารวมของผลิตภณัฑ์และผลตอบแทนจากการดาํเนินธุรกิจ กาํหนดในรูปตวัเงิน    

 การจัดจ าหน่าย ความหมายและองคป์ระกอบของช่องทางการจดัจาํหน่าย ช่องทางการ
จดัจาํหน่าย (Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัหรือกิจกรรม ใช้
เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการจากองค์การไปยงัตลาดจะเห็นว่าสถานท่ีหรือช่องทางการจดั
จําหน่ายเป็นการนําผลิตภัณฑ์ท่ีได้ก ําหนดข้ึนในลักษณะท่ีเหมาะสมกับผู ้บริโภค ซ่ึงเป็น
กลุ่มเป้าหมายไปสู่ตลาดเป้าหมาย 
  ช่องทางการจัดจ าหน่าย  จึงเ ป็นกลุ่มขององค์กรอิสระซ่ึง เข้ามาเ ก่ียวข้องใน
กระบวนการท่ีจะนาํสินคา้ และบริการไปสู่การบริโภค ซ่ึงการตดัสินใจเร่ืองช่องทางการจาํหน่ายจะ
เป็นเร่ืองท่ียุง่ยากซบัซอ้น เพราะเป็นการตดัสินใจท่ีจะตอ้งข้ึนอยูก่บัองคก์รอิสระภายนอกดงัท่ีกล่าว
มา ซ่ึงตอ้งถือว่าองคก์รเหล่านั้นมีเป้าหมาย และวิธีการดาํเนินงานท่ีแตกต่างออกไป อยู่นอกเหนือ
การควบคุมของผูผ้ลิต ดว้ยลกัษณะท่ีเป็นเงินคนละกระเป๋า เป้าหมายท่ีแตกต่างกนั จึงทาํให้องคก์ร
ตอ้งประสบปัญหาหายุง่ยากพอสมควรในการจดัการคนกลางเหล่าน้ี  อีกประการหน่ึงการตดัสินใจ
เลือกช่องทางการจดัจาํหน่าย มีผลกระทบต่อการตดัสินใจส่วนประสมการตลาดอ่ืนๆ เช่น การ
กาํหนดลกัษณะสินคา้และบรรจุภณัฑ์ การกาํหนดราคาท่ีเหมาะกบัวิธีการจดัจาํหน่าย การเลือก
โปรแกรมส่งเสริมการตลาด 
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  การส่งเสริมการตลาด  ความหมายและองค์ประกอบของการส่งเสริมการตลาด  
รศ.เชาว ์ โรจน์แสง (การจดัการการตลาดและการผลิต กรุงเทพมหานคร, 2540: 589) ไดก้ล่าว
เก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาดไวว้า่ การส่งเสริมการตลาด ในฐานะท่ีเป็นกิจกรรมทางการตลาดกลุ่ม
หน่ึงในส่วนประสมการตลาดจึงเป็นเคร่ืองมือของนกัการตลาดท่ีใชใ้นการแจง้เพื่อช้ีชวนและชกันาํ
ลูกคา้เป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑน์ั้นๆ เคร่ืองมือท่ีนกัการตลาดอาจใชเ้ป็นประโยชน์ในการแจง้เพื่อช้ี
ชวนและชกันาํใหเ้กิดการขายมากๆ อยา่งรวดเร็วโดยมีกาํไรอยูม่ากมายหลายอยา่ง รวมเรียกวา่ส่วน
ประสมการส่ือสารการตลาด หรือกิจกรรมการส่งเสริม เพื่อบรรลุจุดมุ่งหวงัซ่ึงประกอบด้วย
วตัถุประสงคท่ี์สาํคญัดงัน้ี 
    1. การเปล่ียนพฤติกรรม (Behavior modification) 
    2. การแจง้ข่าวสารขอ้มูล (Information) 
    3. การโนม้นา้วชกัจูง (Persuading) 
    4. การส่งเสริมเพื่อเตือนความจาํ (Reminder Promotion) 
    การจะเลือกใชว้ธีิการส่งเสริมแบบใดนั้นยอ่มตอ้งข้ึนอยูก่บัแต่ละกรณี และทุกวิธีมี
ส่วนท่ีจะทาํให้ยอดขายเพิ่มข้ึนทั้งนั้น ไม่ในระยะสั้ นก็ระยะยาว นักการตลาดใช้การส่งเสริม
การตลาดเพื่อกระตุน้เพื่อซ้ือ เพื่อให้ได้รับการตอบสนองท่ีเป็นท่ีพอใจ และเป็นไปในแนวทางท่ี
ตอ้งการ  
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
  จากการศึกษาของอรัญญา มา้ลายทอง (2539: 26) ในเร่ืองการเปิดรับข่าวสารและการ
ใช้การส่ือสารผ่านระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตของพนักงานในกลุ่มบริษัท ล็อกซเล่ย์ จาํกัด 
(มหาชน) จาํนวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า เพศ ตาํแหน่ง ลกัษณะสายงาน และการเขา้รับและไม่
เคยเขา้รับการสัมมนา อภิปราย หรืออบรมเก่ียวกบัการส่ือสารผา่นระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต ไม่มี
ความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติในการยอมรับการส่ือสารผา่นระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต 
ในขณะท่ีอายุ ระดับการศึกษา ระยะเวลาท่ีใช้การส่ือสารผ่านระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต และ
ความถ่ีในการเข้ารับการสัมมนา อภิปราย หรืออบรมเก่ียวกับการส่ือสารผ่านระบบเครือข่าย
อินเทอร์เน็ต มีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติในการยอมรับการส่ือสารผ่านระบบ
เครือข่ายอินเทอร์เน็ต ลกัษณะของการส่ือสารผ่านระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตมีความสัมพนัธ์เชิง
บวกกบัการยอมรับการส่ือสารผา่นระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารจาก
ส่ือต่างๆ ได้แก่ ส่ือมวลชน ส่ือบุคคล และส่ือเฉพาะกิจ ผูใ้ช้การส่ือสารผ่านระบบเครือข่าย
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อินเทอร์เน็ตมีพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารจากส่ือบุคคลประเภทเพื่อนร่วมงานมากท่ีสุด รองลงมา
คือ ส่ือมวลชนประเภทนิตยสาร และส่ือเฉพาะกิจประเภทการจดันิทรรศการ สําหรับความถ่ีในการ
เปิดรับข่าวสารเก่ียวกบัการส่ือสารผ่านระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตมีความสัมพนัธ์กบัการยอมรับ
การส่ือสารผา่นระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต 
  นอกจากนั้น จากการศึกษาเร่ืองการใช้ระบบอินเทอร์เน็ตของนิสิตนักศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครของเรวดี คงสุภาพกุล (2539: 2) เป็นการวิจยัเชิงสํารวจจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
และใช้แบบสอบถามจากนักศึกษา 4 สถาบัน คือ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย มหาวิทยาลัย -
เกษตรศาสตร์ สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้ลาดกระบงั และมหาวิทยาลยัอสัสัมชญั ผลการวิจยั
พบว่า สาขาวิชาท่ีศึกษามีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจขอมีบัญชี การเรียนรู้ การใช้บริการ 
วตัถุประสงค์การใช้เพื่อติดต่อ ความถ่ีในการใช้ระบบ การค้นควา้งานวิจยั ข้อมูลวิชาการ การ
คน้ควา้ขอ้มูลของนกัศึกษา การคุยกบัเพื่อน และวิธีการคน้ควา้ขอ้มูล การมีคอมพิวเตอร์ส่วนตวั มี
ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการใช้ระบบ การใช้งานเท่าท่ีศึกษามา การคน้ควา้เพิ่มเติมท่ีห้องเรียน 
และการคน้ควา้ขอ้มูลท่ีบา้น และปริมาณการใช้คน้ขอ้มูลนกัศึกษา ปริมาณการใชมี้ความสัมพนัธ์
กับความรู้และทัศนคติต่อระบบอินเทอร์เน็ตเป็นค่าความสัมพันธ์ท่ีตํ่ า  หรือท่ีเรียกว่าไม่มี
ความสัมพนัธ์ คือ นกัศึกษามีความรู้ความเขา้ใจในการใชร้ะบบเป็นอยา่งดี เช่ือมโยงถึงทศันคติของ
นกัศึกษาท่ีมีต่ออินเทอร์เน็ต ความถ่ีในการใช้ระบบพบวา่ ความถ่ีในการใช้ระบบมีความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติกบัการแลกเปล่ียนความรู้กบัเพื่อนต่างสถาบนั กบัเพื่อนต่างประเทศ การ
คน้ควา้เพื่อการศึกษาต่อ พิมพจ์ดหมายข่าว งานมลัติมีเดีย และการชกัชวนให้เพื่อนใช้ระบบ การ
คน้ควา้งานวิจยัขอ้มูลวิชาการมีความสัมพนัธ์กบัการแลกเปล่ียนความรู้กบัเพื่อนต่างสถาบนั กบั
เพื่อนต่างประเทศ การค้นควา้เพื่อการศึกษาต่อ  และการใช้งานมัลติมีเดีย การคุยกับเพื่อนมี
ความสัมพนัธ์กบัการแลกเปล่ียนความรู้กบัเพื่อนต่างประเทศ และการพิมพจ์ดหมายข่าว และการ
คน้ควา้ดว้ยตนเองสัมพนัธ์กบัการใชง้านมลัติมีเดีย ส่วนอุปสรรคในการใช้ระบบ คือ ปัญหาระบบ
และปัญหาคู่สาย 
  ในส่วนของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ สมเกียรติ ตั้งกิจวานิชย ์(2543: 43-44) ศึกษาสถานภาพ
ของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย โดยพบวา่ ในประเทศไทยมีความต่ืนตวัต่อพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ตํ่า ซ่ึงมีผลมาจากการมีความแพร่หลายของอินเทอร์เน็ตในระดับตํ่า เน่ืองจาก
ประเทศไทยมีจํานวนเคร่ืองคอมพิวเตอร์ต่อประชากรในระดับตํ่ า ประมาณ 16.7 เคร่ืองต่อ
ประชากรหน่ึงพนัคน โดยมีปัจจยัสําคญั 5 ปัจจยั ท่ีมีผลกระทบต่อความแพร่หลายของการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทยตามลาํดบั ดงัน้ี 
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    1. การชาํระเงินสะดวกปลอดภยั 54.8% 
    2. ค่าบริการอินเทอร์เน็ตถูกลง 47.6% 
    3. ประชาชนใชค้อมพิวเตอร์ไดช้าํนาญ 38.1% 
    4. คอมพิวเตอร์ราคาถูกลง 35.7% 
    5. ผูใ้หบ้ริการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์น่าเช่ือถือ 35.7% 
   การสํารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จาํนวน 
206 คน พบว่าร้อยละ 84 ยงัไม่เคยซ้ือสินคา้และบริการผ่านอินเทอร์เน็ต อย่างไรก็ตาม ร้อยละ 74 
กล่าววา่ อยากทดลองซ้ือสินคา้ ส่วนผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ตมีเพียงส่วน
นอ้ย โดยผูบ้ริโภคเพียงร้อยละ 4 เท่านั้น เคยซ้ือสินคา้และบริการมากกวา่ 2 คร้ัง ซ่ึงชนิดของสินคา้
ท่ีซ้ือส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ หนังสือ ซีดีหรือวีดิโอ การบริการขอ้มูล และซอฟท์แวร์ สาเหตุท่ีผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ไม่สั่งซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต ไดแ้ก่ ไม่มัน่ใจในสินคา้ท่ีไดรั้บ วิธีชาํระเงินไม่ปลอดภยั 
ไม่มีสินค้าน่าสนใจ ขั้นตอนยุ่งยาก ไม่เห็นประโยชน์ท่ีได้ และเหตุผลอ่ืน โดยผูบ้ริโภคมีความ
คาดหวงัต่อการสั่งซ้ือผา่นระบบอินเทอร์เน็ต ไดแ้ก่ ซ้ือสินคา้ไดจ้ากบา้น และสินคา้หาซ้ือท่ีอ่ืนยาก 
ซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง มีตวัเลือกในการซ้ือสินคา้มากข้ึน ซ้ือสินคา้ไดร้าคาท่ีถูกลง และไดรั้บ
สินคา้เร็วข้ึน และส่ิงท่ีทาํให้ผูบ้ริโภคสนใจท่ีจะใชจ่้ายผา่นอินเทอร์เน็ต คือ ราคาท่ีถูกกวา่ และการ
จดัรูปแบบเวบ็ไซต์ให้ง่ายต่อการเยี่ยมชมและคน้หา แต่อย่างไรก็ตาม ขอ้จาํกดัของการศึกษาของ
สถาบนัเพื่อการพฒันาประเทศไทยในคร้ังน้ี ถือเป็นการศึกษาท่ีมีอคติ เพราะผูต้อบแบบสอบถาม
เป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความสนใจต่อการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มากกว่าประชาชนไทยโดยเฉล่ีย ทาํ
ใหผ้ลสาํรวจท่ีอาจแสดงใหเ้ห็นความต่ืนตวัต่อการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สูงเกินจริง 
  นอกจากนั้ นณัฐ  ฉันทพิรีย์พนัธ์  บรรจง วิจักขณวงศ์ และปราโมทย์ วิรุฒมวงศ ์ 
(2538: 12) ไดท้าํการวิจยัเร่ืองความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ตของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ต
ในกรุงเทพมหานคร สรุปผลไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชายร้อยละ 50 และเพศหญิงร้อยละ 
50 ส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีอายุอยูใ่นช่วง 21-25 ปี ถึงร้อยละ 46.5 รองลงมาคือ อายุ 26-30 ปี ร้อยละ 8.5 
ส่วนใหญ่มีวฒิุการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีถึงร้อยละ 75.9 รองลงมาคือปริญญาโทร้อยละ 13.2 
อนัดบัสามคือ ตํ่ากวา่ปริญญาตรีร้อยละ 10.5 อนัดบัส่ีคือปริญญาเอกร้อยละ 0.4 โดยอาชีพส่วนใหญ่
เป็นผูอ้ยู่ในหน่วยงานเอกชนถึงร้อยละ 36.6 รองลงมาคือนักศึกษาร้อยละ 34.9 อนัดบัท่ีสามคือ
ขา้ราชการร้อยละ 16.7 อนัดบัส่ีคือรัฐวิสาหกิจร้อยละ 10.3 รายได ้ส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีรายไดต้ ํ่ากว่า 
10,000 บาทถึงร้อยละ 37.5 อนัดบัสองคือ 10,000-20,000 บาท ร้อยละ 13.2 อนัดบัสามคือ 20,000-
30,000 บาท ร้อยละ 21.1 และอนัดบัส่ีคือ 30,001-40,000 บาท ร้อยละ 5 ซ่ึงจาํนวนของผูท่ี้เคยซ้ือ
สินคา้/บริการผา่นอินเทอร์เน็ตนั้นมีเพียงร้อยละ 2.6 ส่วนผูท่ี้ไม่เคยซ้ือมีจาํนวนถึงร้อยละ 96.5 โดย
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มีผูท่ี้สนใจซ้ือสินคา้ต่อไปร้อยละ 2.2 ไม่ซ้ือร้อยละ 0.2 ไม่แน่ใจร้อยละ 3.1 ส่วนท่ีเหลือเป็นผูท่ี้ไม่
ตอบคาํถามถึงร้อยละ 94.5 และสินค้าและบริการท่ีผูต้อบแบบสอบถามสนใจสั่งซ้ือคือ สินค้า
ประเภท Soft goods โดยสินคา้ท่ีสนใจสั่งซ้ือเป็นอนัดบัหน่ึงคือ เอกสารและส่ิงพิมพ ์อนัดบัสองคือ 
ผลการวจิยั และอนัดบัสามคือ โปรแกรมสาํเร็จรูป สาํหรับสินคา้ประเภท Hard goods ท่ีสนใจสั่งซ้ือ
อนัดบัหน่ึงคือ อุปกรณ์กีฬา อนัดับสองคือ เคร่ืองใช้สํานักงาน และอนัดับสามคือ เฟอร์นิเจอร์
ประดบับา้น ส่วนบริการท่ีสนใจสั่งซ้ือเป็นอนัดบัหน่ึงคือ บริการรับจองตัว๋เคร่ืองบิน อนัดบัสองคือ 
บริการรับจองโรงแรม และอนัดบัสามคือ บริการขอ้มูลท่องเท่ียว และโดยมากแลว้วิธีการชาํระค่า
สินคา้และบริการท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือสินคา้/บริการผา่นอินเทอร์เน็ตใชม้ากท่ีสุด คือ การ
โอนเงินผา่นธนาคารถึงร้อยละ 67.1 รองลงมาคือ ใชบ้ตัรเครดิตร้อยละ 64.9 อนัดบัสามคือ พสัดุเก็บ
เงินปลายทางร้อยละ 46.3 อนัดบัส่ีคือ เช็ค ร้อยละ 28.7 
  เสาวนีย ์ปุยะกุล  (2540) ได้ทาํการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การบริโภคเคร่ืองสําอางของนิสิตนกัศึกษามหาวิทยาลยัของรัฐในกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยั
พบวา่ นิสิต นกัศึกษาส่วนใหญ่อาย ุ19-21 ปี มีรายไดเ้ฉล่ีย 4,312.50 บาท อาศยัอยูก่บัพ่อแม่ มีขนาด
ครอบครัวไม่เกิน 5 คน ประเภทของเคร่ืองสําอางท่ีใชพ้บวา่ เคร่ืองสําอางเก่ียวกบัเส้นผม ใชย้าสระ
ผม เคร่ืองสําอางท่ีใชก้บัใบหน้าและช่องปาก ใช้ยาสีฟัน เคร่ืองสําอางท่ีใชก้บัผิวกาย ใชผ้ลิตภณัฑ์
ทาํความสะอาดผิวกาย สถานท่ีซ้ือส่วนใหญ่ซ้ือท่ีห้างสรรพสินคา้และไปกบัเพื่อน โดยเฉล่ียซ้ือ
เคร่ืองสําอาง 1-3 เดือนต่อคร้ัง คร้ังละ 200-600 บาท แหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บเก่ียวกบัเคร่ืองสําอางคือ 
บทความในโทรทศัน์และวิทุย ส่วนใหญ่ไม่เคยแพเ้คร่ืองสําอาง ในส่วนท่ีแพ ้ส่วนมากเลิกใช้
เคร่ืองสําอางนั้นถาวร พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอาง ขั้นตอนท่ีนิสิต นกัศึกษาปฏิบติัมากท่ีสุด
คือ การประเมินทางเลือก ในส่วนของรูปแบบการดาํเนินชีวติของผูบ้ริโภคพบวา่ นิสิต นกัศึกษา ให้
ความสําคญักบัการเรียนรู้และความจาํมากท่ีสุด ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างรูปแบบการ
ดาํเนินชีวติของผูบ้ริโภคกบัพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสาํอาง พบวา่ 
   1. ลกัษณะทางประชากร การเรียนรู้และความจาํ กลุ่มอา้งอิง แรงจูงใจ และคาํ
นิยม มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอาง 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การ
สืบเสาะหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การซ้ือจากร้านท่ีเลือก และกระบวนการหลงัการซ้ือ 
    2. ฐานะทางสังคมมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอาง 
 4 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การประเมินทางเลือก การซ้ือจากร้านท่ีเลือก และกระบวนการ
หลงัการซ้ือ 
    3. สภาพครัวเรือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค 3 ขั้นตอน ได้แก่  
การประเมินทางเลือก การซ้ือจากร้านท่ีเลือก และกระบวนการหลงัการซ้ือ 



บทที ่3 

วธีิด าเนินการศึกษา 

 
 
  ในการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอม ผูศึ้กษาได้
ก าหนดวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอม เป็น
การศึกษาโดยใชรู้ปแบบการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดว้ยวิธีวิจยัเชิงส ารวจ (Survey 
Research) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลเพียงคร้ังเดียว และ
ให้ผูต้อบแบบสอบถามกรอกแบบสอบถามดว้ยตวัเอง การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้ก าหนดวิธีการ
ด าเนินงานและขั้นตอนดงัน้ี 
  1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
  2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
  3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
  4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
  5. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ 
    

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
  1. ประชากร (Population) ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็น เพศชายและหญิง
ในวยัท างาน อายุระหว่าง 21 – 51 ปีข้ึนไป ระดบัการศึกษา ตั้งแต่มธัยมศึกษาตอนปลาย จนถึง สูง
กว่าปริญญาตรี อาชีพ และมีรายได้ตั้ งแต่ ต ่ากว่า 15,000 ถึงสูงกว่า 45,000 บาท ซ่ึงเป็นผูท่ี้มี
ประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ผ่านเวบ็ไซต์เอ็นโซโกด้อทคอมทั้งประชากรท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ต แบบ
เป็นสมาชิก หรือไม่เป็นสมาชิกของผูใ้ห้บริการทางอินเทอร์เน็ตท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน  สุ่ม
ตวัอยา่งโดยการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม ก าหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชค้วามคลาดเคล่ือน 0.05 
จ านวน 400 ราย วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนาคือค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบน  
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  2. กลุ่มตัวอย่าง (Sample) เน่ืองจากประชากรมีจ านวนมากและไม่ทราบค่าจ านวนท่ี
แน่นอน ผูศึ้กษาไดเ้ลือกขนาดตวัอยา่งเพื่อเป็นตวัแทนของประชากร ในการศึกษาคร้ังน้ีเลือกขนาด
ตวัอยา่งโดยใชต้าราง Yamane ขนาดตวัอยา่งจากประชากรท่ีมีมากกวา่ 100,000 คนข้ึนไป ณ ระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% (Yamane, 1973: 1088) 

   สูตร   n =  

   เม่ือ    n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
         Z = ค่ามาตรฐานของระดบัความเช่ือมัน่ 
         E = ความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอย่างท่ียอมให้เกิดข้ึนได ้

ซ่ึงในท่ีน้ี เท่ากบั 0.05 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
   ดงันั้นจึงไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งรวมทั้งส้ิน 386 คน 
   การเลือกกลุ่มตัวอย่าง ใช้เกณฑ์ในการเลือกตัวอย่างโดยก าหนดวิธีการเลือก
ตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น 2 ขั้นตอนโดยมีล าดบัขั้นของการเลือกตวัอยา่งดงัต่อไปน้ี 
    1.  ใช้วิธีการเลือกแบบอย่างง่าย โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้มีขนาด 400 ตวัอย่าง ซ่ึง
เป็นผูท่ี้มีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ผ่านเว็บไซต์เอ็นโซโก้ดอทคอม และเป็นประชากรท่ีใช้
อินเทอร์เน็ต ท่ีเป็นสมาชิกของผูใ้หบ้ริการทางอินเทอร์เน็ต 
    2.  ใช้วิธีการเลือกตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บ
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างตามท่ีก าหนดไว ้ตามสถานท่ีท่ีคาดว่าจะพบกลุ่มตัวอย่าง เช่น อาคาร
ส านกังาน ห้างสรรพสินคา้ เป็นตน้ รวมถึงการกระจายแบบสอบถามทางอินเทอร์เน็ตไปยงักลุ่ม
คนท างานของบริษทัต่างๆ 
 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลในคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม (ดังรายละเอียดใน
ภาคผนวก) ซ่ึงเป็นการรวบรวมขอ้มูลจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านเว็บไซต์เอ็นโซโก้
ดอทคอม โดยลกัษณะของแบบสอบถามมี 2 ลกัษณะ คือ ค าถามปิด (Close-ended Question) เป็น
ค าถามให้เลือกค าตอบเพื่อความสะดวกแก่ผูต้อบแบบสอบถาม และค าถามเปิด (Open-ended 
Question) เพื่อใหผู้ต้อบไดแ้สดงความคิดเห็น โดยแบ่งค าถามออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
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ส่วนที ่1  ค  าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุคุณวฒิุ 
การศึกษา อาชีพ และรายได ้
  ส่วนที ่2  ค  าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซตเ์อน็โซโกด้อทคอม ไดแ้ก่ 
ประสบการณ์ในการซ้ือ จ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือ ซ้ือสินคา้หรือบริการประเภทใด  วิธีในการช าระ
เงิน ปัญหาหรืออุปสรรคท่ีพบ ความถ่ีในการบริโภค ช่วงเวลาในการซ้ือ ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
เป็นตน้ 
  ส่วนที ่3  ค  าถามซ่ึงเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) ในแต่ละค าถามท่ีมี
ค าตอบใหเ้ลือกตามล าดบั (Likert Scale Questions) โดยจดัอนัดบัความส าคญั 5 ระดบั โดย 
  ระดบั 5 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
  ระดบั 4 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจมาก 
  ระดบั 3 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจปานกลาง 
  ระดบั 2 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย 
  ระดบั 1 หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
  การสร้างและพฒันาเคร่ืองมือในการศึกษา  
  ผูศึ้กษาสร้างและพฒันาเคร่ืองมือในการศึกษาโดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
  1. ศึกษาและรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารต ารา และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทาง
ในการสร้างแบบสอบถาม 
   2. ศึกษาและรวบรวมข้อมูลจากเว็บไซต์ท่ีให้บริการซ้ือสินค้าและบริการทาง
อินเทอร์เน็ต 
   3. น าความรู้ท่ีไดม้าออกแบบสร้างเป็นแบบสอบถามโดยให้ครอบคลุมวตัถุประสงค์
ท่ีตั้งไว ้เพื่อใช้เป็นแบบประเมินพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอมของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
  4. น าแบบสอบถามท่ีเสร็จเรียบร้อยส่งให้อาจารย์ท่ีปรึกษาการค้นคว้าอิสระ
ตรวจสอบ เพื่อความถูกตอ้งและสมบูรณ์ 
  5. ปรับปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของอาจารย ์
  6. น าแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลแลว้น าขอ้มูลมาตรวจสอบความสมบูรณ์ก่อนน าไป
วเิคราะห์ 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
  1.  ยื่นค าร้องขอใบอนุญาตท าการส ารวจวิจยัทางมหาวิทยาลยัเพื่อน าไปขออนุญาต
เก็บขอ้มูลการคน้ควา้อิสระ 
  2. น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บความเห็นชอบลงสนามวิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม
ตัวอย่าง อาคารส านักงาน ห้างสรรพสินค้า เป็นต้น รวมถึงการกระจายแบบสอบถามทาง
อินเทอร์เน็ตไปยงักลุ่มคนท างานของบริษทัต่างๆ  
  3.  ตรวจสอบความถูกตอ้งและครบถว้นของขอ้มูลเพื่อความสมบูรณ์ของขอ้มูล 
  4. น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งมาวิเคราะห์ทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรม คอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป (SPSS) และวิเคราะห์ขอ้มูลวิจยัจากแบบสอบถามตามวตัถุประสงค์ โดยรวมแบ่งเป็น 
2 ขั้นตอนคือ ปฐมภูมิและทุติยภูมิ 
   4.1  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถาม เก็บรวบรวมขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอย่าง อาคารส านกังาน ห้างสรรพสินคา้ เป็นตน้ รวมถึงการกระจายแบบสอบถามทาง
อินเทอร์เน็ตไปยงักลุ่มคนท างานของบริษทัต่างๆ  

 ผูศึ้กษาเตรียมแบบสอบถามท่ีมีเน้ือหาสมบูรณ์และให้เพียงพอกบัจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 น าแบบสอบถามซ่ึงหาคุณภาพแลว้ ไปขอความร่วมมือจากกลุ่มผูบ้ริโภค
ตามท่ีก าหนด โดยผูศึ้กษา ท าการช้ีแจงให้กลุ่มตวัอย่างเขา้ใจวตัถุประสงค์ และอธิบายขั้นตอนวิธี
ตอบแบบสอบถาม ก่อนให้ผูต้อบด าเนินการตอบแบบสอบถาม และท าการเก็บรวบรวมข้อมูล
แบบสอบถามดว้ยตนเอง 

 ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลในเดือนมีนาคม 2556 
   4.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้และ
รวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

 ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต 
 หนงัสือนิตยสารต่างๆ 
 หนงัสือทางวชิาการ วทิยานิพนธ์ และรายงานการวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
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การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
  เม่ือเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งตามท่ีก าหนดไวแ้ลว้ น าแบบสอบถามทั้งหมด
ท่ีไดม้าตรวจสอบความถูกตอ้ง และน าเฉพาะแบบสอบถามฉบบัท่ีสมบูรณ์มาเขา้รหัส  (Coding) 
ขอ้มูล แลว้ประมวลผลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ
ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติในการวิจยัทางสังคมศาสตร์  (Statistical Package for the Social 
Science - SPSS) 
 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
  ส่วนที่ 1  ลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอย่าง ใช้สถิติเชิงพรรณรา (Descriptive 
Method) โดยแสดงตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) อธิบายขอ้มูลทาง
ประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง 
  ส่วนที ่2  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซตเ์อน็โซโกด้อทคอม ของกลุ่มตวัอยา่ง ใช้
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Method) โดยแสดงตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) และร้อยละ 
(Percentage) อธิบายขอ้มูลทางพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 
  ส่วนที่ 3  ค  าถามซ่ึงเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่าโดยจดัอนัดบัความส าคญั ใช้สถิติ
เชิงพรรณนา (Descriptive Method) โดยแสดงตารางค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) และแปลความหมาย โดยผูศึ้กษา ไดต้ั้งเกณฑ์การตีความหมาย
ระดบัความส าคญัซ่ึงวดัค่าคะแนนระหวา่ง 1-5 คะแนน แบ่งช่วงความคิดเห็นดว้ยวิธีการหาความ
กวา้งของอนัตรภาคขั้น ดงัน้ี 

   ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  

         =    =   0.80 
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ค าตอบในแต่ละขอ้น ามาค านวณค่า โดยมีเกณฑส์ าหรับการแปลความหมายค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
ระดบัคะแนนตั้งแต่  1.00 – 1.80 หมายถึง มี ร ะ ดั บ ค ว า มส า คัญ ข อ ง ผ ล ต่ อ 

การตดัสินใจในระดบันอ้ยท่ีสุด 
ระดบัคะแนนตั้งแต่  1.81 – 2.60 หมายถึง มีระดับความส าคัญของผลต่อการ

ตดัสินใจในระดบันอ้ย 
ระดบัคะแนนตั้งแต่  2.61 – 3.40 หมายถึง มีระดับความส าคัญของผลต่อการ

ตดัสินใจในระดบัปานกลาง 
ระดบัคะแนนตั้งแต่  3.41 – 4.20 หมายถึง มีระดับความส าคัญของผลต่อการ

ตดัสินใจในระดบัมาก 
ระดบัคะแนนตั้งแต่  4.21 – 5.00 หมายถึง มีระดับความส าคัญของผลต่อการ

ตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด 
  
 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

  การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านเวบ็ไซต์เอ็นโซโก้ดอทคอมใน
กลุ่มคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานครเป็นการศึกษา ลกัษณะส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ และ ศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ ผา่นเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอมในกลุ่ม
คนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปรผลความหมายของผลการ
วเิคราะห์ขอ้มูลศึกษาไดก้ าหนดสัญลกัษณ์ต่างๆ ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี  
  N  แทน จ านวนผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง 
    แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
  S.D. แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  P  แทน ค่าความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
  *  แทน ค่าความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  **  แทน ค่าความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
  ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
  การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาได้น าเสนอตามความมุ่งหมายของการศึกษา โดยผูศึ้กษา
แบ่งการน าเสนอออกเป็น 3 ตอน ตามล าดบั เป็นขอ้มูลเชิงพรรณนาซ่ึงสามารถค านวณค่าทางสถิติ
ออกมาในรูปร้อยละ ค่าเฉล่ีย การแจกแจงความถ่ี  ดงัน้ี  
  ตอนที ่1  การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ตอนที ่2  การวิ เคราะห์ข้อมูล เ ก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต ์
เอน็โซโกด้อทคอมในกลุ่มคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  ตอนที ่3  การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมการตลาดของเวบ็ไซต ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินค้าหรือบริการผ่านเว็บไซต์ เอ็นโซโก้ดอทคอมในกลุ่มคนวัยท างาน ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
 
 

http://tahceoindustries.files.wordpress.com/2011/05/x_bar.jpg
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4.1  แสดงจ านวน และค่าร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

1. เพศ   
ชาย 89 22.3 
หญิง 311 77.8 

รวม 400 100.0 

2. อายุ   
21-30 144 36.0 
31-40 170 42.5 
41-50 52 13.0 
51 ปีข้ึนไป 34 8.5 

รวม 400 100.0 

3. ระดับการศึกษา    
มธัยมปลาย/ปวช 48 12.0 
ปวส/อนุปริญญา 31 7.8 
ปริญญาตรี 225 56.3 
สูงกวา่ปริญญาตรี 96 24.0 

รวม 400 100.0 

4. อาชีพ    
บริษทัเอกชน 270 67.5 
ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 59 14.8 
ธุรกิจส่วนตวั 47 11.8 
พอ่บา้น/แม่บา้น 24 6.0 

รวม 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 

5. รายได้   
ต ่ากวา่/เท่ากบั 15000 49 12.3 
15001-25000 88 22.0 
25001-35000 106 26.5 
35001-45000 57 14.3 
45001 ข้ึน 100 25.0 

รวม 400 100.0 

 
  จากตารางท่ี 4.1 เป็นการศึกษาลักษณะส่วนบุคคล และข้อมูลทั่วไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน เพื่อให้ทราบขอ้มูลพื้นฐาน
ส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแนวทางในการวิเคราะห์ข้อมูลด้านความคิดเห็นได้อย่าง
ถูกตอ้ง 
  ในจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 ราย แบ่งเป็นดงัน้ี  
  เพศ เป็นชาย 89 ราย ร้อยละ 22.3 เพศหญิง 311 ราย ร้อยละ 77.8  
  อายุ มี 21-30 ปีมี 144 ราย อายุ 31-40 ปีมี 170 ราย อายุ 41-50 ปีมี 52 ราย อายุ 51 ปีข้ึน
ไปมี 34 ราย คิดเป็นร้อยละ 36.0, 42.5, 13.0 และ 8.5 ตามล าดบั 
  ระดับการศึกษา  มธัยมปลาย/ปวช มี 48 ราย ปวส/อนุปริญญา มี 31 ราย ปริญญาตรี 225 ราย 
สูงกวา่ปริญญาตรี 96 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.0 7.8 56.3 24.0 ตามล าดบั 
  อาชีพ พนักงานเอกชนมี 270 ราย ข้าราชการพนักงานรัฐวิสาหกิจ มี 59 ราย ธุรกิจ
ส่วนตวัมี 47 ราย พอ่บา้น/แม่บา้น มี 24 ราย  คิดเป็นร้อยละ 67.5 14.8 11.8 6.0 
  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน รายได้ ต ่ากว่า/เท่ากบั 15,000 บาท มี 49 ราย รายได้ 15,001-
25,000 บาท มี 88 ราย รายได ้25,001-35,000 บาท มี 106 ราย รายได ้35,001-45,000 บาท มี 57 ราย 
รายได ้45,001 บาทข้ึนไป มี 100 ราย คิดเป็น ร้อยละ12.3, 22.0, 26.5, 14.3, 25.0 ตามล าดบั 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านเวบ็ไซต์เอน็โซโก้ดอทคอมในกลุ่มคน
วยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์เอ็นโซโก้ดอทคอม 

ในกลุ่มคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้าผ่านเวบ็ไซต์เอน็โซโก้ดอทคอม 
จ านวน 
(N = 400) 

ร้อยละ 

1. รู้จกัการซื้อสินค้าหรือบริการผ่านอนิเทอร์เน็ตเวบ็ไซด์เอน็โซโก้ดอทคอมคร้ังแรก   
เพื่อน 192 48.0 
ครอบครัว 66 16.5 
สงัคมออนไลน ์ 84 21.0 
2. เลอืกซ้ือสินค้าหรือบริการผ่านอนิเทอร์เน็ตเวบ็ไซด์เอน็โซโก้ดอทคอม เพราะ   
ความน่าเช่ือถือของเวปไซต ์ 148 37.0 
ซ้ือตามเพ่ือน 135 33.8 
ส่วนลดราคาเป็นท่ีน่าสนใจ 257 64.3 
ขั้นตอนการซ้ือไม่ยุง่ยาก 86 21.5 
มีสินคา้และบริการท่ีตอ้งการ 144 38.0 
ไม่มีเวลาไปซ้ือสินคา้เอง 74 18.5 
3. สินค้าประเภทใดบ้างทีท่่านเคยซ้ือผ่านอนิเทอร์เน็ตเวบ็ไซด์เอน็โซโก้ดอทคอม   
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและอปุกรณ์ส่ือสาร 32 8.0 
เคร่ืองส าอางเคร่ืองประดบั 85 21.3 
คอมพิวเตอร์และอปุกรณ์อิเลคทรอนิกส์ 43 10.8 
เคร่ืองใชภ้ายในบา้น 41 10.3 
อาหาร 239 59.8 
ท่ีพกั โรงแรม 183 45.8 
คอร์สสุขภาพ และความงาม 135 33.8 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้าผ่านเวบ็ไซต์เอน็โซโก้ดอทคอม 
จ านวน 
(N = 400) 

ร้อยละ 

4. ราคาเฉลี่ยของสินค้าที่ท่านเคยซ้ือในแต่ละคร้ังผ่านอินเทอร์เน็ตเว็บไซด์ 
เอน็โซโก้ดอทคอม 

  

< 500 50 12.5 
501-1500 163 40.8 
1501-2500 75 18.8 
2501-3500 38 9.5 
3501-4500 20 5.0 
4501-5500 29 7.3 
> 5501 25 6.3 
5. บริการประเภทใดบ้างทีท่่านเคยซ้ือผ่านอนิเทอร์เน็ตเวบ็ไซด์เอน็โซโก้
ดอทคอม 

  

ร้านอาหาร 256 64.0 
โรงแรม ท่ีพกั 216 54.0 
การท่องเท่ียว 180 45.0 
การศึกษา 11 2.8 
ร้านตดัผม ท าเลบ็ นวดหนา้ 59 14.8 
ร้านนวด ร้านสปา 75 18.8 
โรงภาพยนตร์ 42 10.5 
โรงพยาบาล 5 1.3 
6. ราคาเฉลี่ยของบริการที่ท่านเคยซ้ือในแต่ละคร้ังผ่านอินเทอร์เน็ตเว็บไซด์  
เอน็โซโก้ดอทคอม 

  

< 500 46 11.5 
501-1500 138 34.5 
1501-2500 103 25.8 
2501-3500 46 11.5 
3501-4500 18 4.5 
4501-5500 35 8.8 
> 5501 14 3.5 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้าผ่านเวบ็ไซต์เอน็โซโก้ดอทคอม 
จ านวน 
(N = 400) 

ร้อยละ 

7. วธีิการทีท่่านช าระเงนิค่าสินค้าหรือบริการผ่านอนิเทอร์เนต็เวบ็ไซด์เอน็โซโก้
ดอทคอม 

  

บตัรเครดิต 197 49.3 
Aeon Happy Point 2 0.5 
Counter Service 39 9.8 
การโอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร 219 54.8 
ช าระท่ีท าการ Ensogo.com 5 1.3 
จุดช าระเงินเทสโกโ้ลตสั 36 9.0 
8. คร้ังล่าสุดทีส่ั่งซื้อสินค้าหรือบริการผ่านอนิเทอร์เน็ตเวบ็ไซด์เอน็โซโก้
ดอทคอม 

  

< 1 เดือน 72 18.0 
1-3 เดือน 128 32.0 
4-6 เดือน 87 21.8 
7-9 เดือน 43 10.8 
10- 1ปี 22 5.5 
> 1 ปี 48 12.0 
9. ปัญหาหรืออุปสรรคทีท่่านพบ จากการส่ังซื้อสินค้าหรือบริการผ่านเวบ็ไซด์
เอน็โซโก้ดอทคอม 

  

สินคา้หรือบริการไม่ไดม้าตรฐาน 133 33.3 
สินคา้หรือบริการมีคุณภาพไม่ตรงกบัท่ีโฆษณาไว ้ 192 48.0 
ไดรั้บสินคา้ล่าชา้ 51 12.8 
ขั้นตอนการสัง่ซ้ือยุง่ยาก 70 17.5 
สินคา้สูญหาย/ไม่ไดรั้บสินคา้ 4 1.0 
สินคา้ท่ีไดรั้บไม่เป็นไปตามสญัญา 20 5.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมการซื้อสินค้าผ่านเวบ็ไซต์เอน็โซโก้ดอทคอม 
จ านวน 
(N = 400) 

ร้อยละ 

10. ส่วนใหญ่ท่านซ้ือสินค้าและบริการผ่านเวบ็ไซด์เอน็โซโก้ดอทคอมเมือ่ไหร่   
ช่วงตน้เดือน 104 26.0 
ช่วงปลายเดือน 9 2.3 
ช่วงกลางเดือน 9 2.3 
ไม่แน่นอน ข้ึนอยูก่บัโอกาส 278 69.5 
11. ใครเป็นผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการผ่านเว็บไซด์ 
เอน็โซโก้ดอทคอม 

  

ครอบครัว 71 17.8 
เพื่อน 106 26.5 
เพื่อนและครอบครัว 103 25.8 
ตนเอง 120 30.0 

รวม 400 100.0 
 

  จากตารางท่ี 4.2  พบวา่ ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซตเ์อ็นโซโกด้อทคอมในกลุ่มคนวยั
ท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่จะรู้จกัช่องทางในการซ้ือสินคา้ช่องทางน้ีมาจากเพื่อนท่ี
ท างานเป็นส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 48.0 และสาเหตุท่ีเลือกซ้ือสินคา้จากช่องทางน้ีก็เป็นเพราะว่า 
ในเร่ืองของราคาสินคา้เป็นท่ีน่าสนใจในการตดัสินใจเลือกซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 64.3 ส่วนสินคา้ท่ี
นิยมเลือกซ้ือก็จะเป็นสินคา้ประเภทอาหารเป็นส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 59.8 และราคาเฉล่ียของ
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือในแต่ละคร้ังอยู่ท่ีระหว่างจ านวน 500 – 1,500 บาทต่อคร้ัง และในด้านของการ
บริการก็เลือกท่ีจะใช้บริการช่องทางน้ีเพื่อท่ีจะใช้บริการดา้นร้านอาหาร คิดเป็นร้อยละ 64.0 และ
ราคาเฉล่ียต่อคร้ังท่ีประมาณ 500 – 1,500 บาท ช่องทางการช าระเงินเพื่อความสะดวกก็มกัท่ีจะช าระ
ทาง การโอนเงินผา่นบญัชีธนาคารคิดเป็นร้อยละ 54.8 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางน้ีก็เฉล่ีย
ประมาณ 1 – 3 เดือนต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 32.0 ส่วนปัญหาหรืออุปสรรคของการซ้ือสินคา้ผ่าน
ช่องทางน้ีก็มีเช่นกนัคือ ปัญหาการท่ีสินคา้หรือบริการมีคุณภาพไม่ตรงกบัท่ีโฆษณาไวก้็เป็นปัญหา
ส่วนใหญ่ท่ีพบ คิดเป็นร้อยละ 48.0 ส่วนช่วงเวลาในการซ้ือสินค้าก็จะไม่มีช่วงเวลาท่ีแน่นอน
แลว้แต่โอกาสมากกวา่ คิดเป็นร้อยละ 69.5 และการท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางน้ีก็ส่วน
ใหญ่แลว้จะเป็นตนเองท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 30.0  
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ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของเว็บไซต์ ที่มีผลต่อการซ้ือสินค้าหรือ
บริการผ่านเวบ็ไซต์เอน็โซโก้ดอทคอมในกลุ่มคนวยัท างาน  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.3  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีการซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซตเ์อ็นโซโกด้อทคอมในกลุ่มคนวยัท างาน ในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 

ปัจจัยทางด้านผลติภัณฑ์  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
1. ความหลากหลายของสินคา้และบริการ 3.63 .684 มาก 
2. ความน่าเช่ือถือ ช่ือเสียงของสินคา้และบริการ  3.59 .770 มาก 
3. ความสวยงามของภาพสินคา้บนเวบ็ไซต์ 3.63 .651 มาก 
4. ความครบถว้นของขอ้มูลในการบอกคุณลกัษณะ 3.65 .802 มาก 

เฉลีย่ 3.62 0.726 มาก 

 
  จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัในส่วนประสม 
ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมแลว้อยู่ในระดบัมาก โดยเฉพาะเร่ืองของความครบถว้นของขอ้มูลในการ
บอกคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์เฉล่ียอยูท่ี่ 3.65 และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.802 
 
ตารางท่ี 4.4  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัทางดา้นราคา 
 

ปัจจยัทางด้านราคา  S.D. ระดบัความส าคัญ 
1. เวบ็ไซตมี์การเสนอสินคา้และบริการท่ีราคาต ่ากวา่
ตลาดมากกวา่ 50% 

3.77 .840 มาก 

2. การเปรียบเทียบใหเ้ห็นถึงส่วนต่างจากราคาปกติ
อยา่งชดัเจน 

3.95 .632 มาก 

3. สินคา้และบริการมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.79 .647 มาก 
เฉลีย่ 3.83 0.706 มาก 

 

http://tahceoindustries.files.wordpress.com/2011/05/x_bar.jpg
http://tahceoindustries.files.wordpress.com/2011/05/x_bar.jpg
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  จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วน
ประสมการตลาด ด้านราคา โดยรวมแล้วอยู่ในระดับมาก ราคามีผลอย่างมากในแง่ของการ
เปรียบเทียบราคาใหเ้ห็นส่วนต่างอยา่งชดัเจน เฉล่ียท่ี 3.95 และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.632 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคญัของปัจจยัทางในส่วน

ประสมการตลาด ดา้นการใชบ้ริการ 
 

ปัจจัยทางด้านการใช้บริการ  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
1. ความง่ายในการเขา้สู่ระบบทางเวบ็ไซต ์ 3.69 .641 มาก 
2. ช่วงเวลาการเปิดใหบ้ริการ 24 ชัว่โมง 3.87 .889 มาก 
3. ความรวดเร็วในการคน้หาขอ้มูลเวบ็ไซตเ์อ็นโซโก้
ดอทคอมผา่นเวบ็ไซตต์วักลาง เช่น Google Yahoo และ 
MSN 

3.50 .792 มาก 

เฉลีย่ 3.68 0.774 มาก 

 
  จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัปัจจยัทางในส่วน
ประสมการตลาด ดา้นการใชบ้ริการ โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก นอกจากน้ียงัมองวา่การใชบ้ริการ
ในดา้นต่างๆ ทั้งช่วงเวลาท่ีสะดวกสบายของระบบอินเทอร์เน็ตท่ีเปิดให้บริการ 24 ชัว่โมง นั้นมี
ความส าคญัมากเฉล่ียท่ี 3.87 และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.889 

http://tahceoindustries.files.wordpress.com/2011/05/x_bar.jpg
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ตารางท่ี 4.6  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัทางส่วนประสม
การตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
1. มีการสะสมแตม้เพื่อใชเ้ป็นส่วนลดในคร้ังต่อๆ ไป 3.07 .920 ปานกลาง 
2. มีการจดักิจกรรมชิงรางวลั 2.97 .981 ปานกลาง 
3. มีการส่งเสริมการขายร่วมกบับตัรเครดิตและ
เครือข่ายสัญญาณโทรศพัทมื์อถือ 

3.30 .844 ปานกลาง 

4. มีการส่งขอ้มูลข่าวสารใหท้ราบผา่นทางอีเมล,์ 
เฟสบุค๊ ทวติเตอร์ และส่ือออนไลน์ 

3.34 .828 ปานกลาง 

เฉลีย่ 3.17 0.893 ปานกลาง 

 
  จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด ส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญั โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัปานกลาง
เฉล่ีย 3.34 และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.828 
 
ตารางท่ี 4.7  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคญัของปัจจยัทางในส่วน

ประสมการตลาด ดา้นช่องทางการช าระเงิน 
 

ปัจจยัทางด้านช่องทางการช าระเงนิ  S.D. 
ระดบั

ความส าคัญ 
1. ช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย 3.89 .662 มาก 
2. ความปลอดภยัในการช าระเงิน 3.92 .793 มาก 
3. ค าอธิบายขั้นตอนสัง่ซ้ือ และการช าระเงินท่ีชดัเจน 4.23 .833 มากท่ีสุด 
4. บริการส่ง E-mail เพ่ือยืนยนัการสัง่ซ้ือรวดเร็ว และ
ถกูตอ้ง  

4.08 .624 มาก 

5. การรักษาความเป็นส่วนตวัของสมาชิกตามความ
ตอ้งการ 

4.23 .969 มากท่ีสุด 

เฉลีย่ 4.07 0.776 มาก 
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  จากตารางท่ี 4.7 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัต่อส่วนประสม
การตลาด ด้านช่องทางการช าระเงิน โดยรวมแล้วอยู่ในระดบัมาก และเม่ือลงรายละเอียดเป็น 
รายหัวขอ้พบว่ามีอยู่ 2 หวัขอ้ท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุดคือ ค าอธิบายขั้นตอนสั่งซ้ือและการช าระเงิน
ชัดเจน และ การรักษาความเป็นส่วนตัวของสมาชิกได้ตามความต้องการเฉล่ียอยู่ท่ี 4.23 และ 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.969 กบั 0.833 
 
ตารางท่ี 4.8  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม

การตลาด ดา้นส่งเสริมการขาย 
 

ปัจจัยทางด้านส่งเสริมการขาย  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
1. จดักิจกรรมส่งเสริมการขายสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการ เช่น การจบัรางวลัผูโ้ชคดีไดรั้บ แพกเกจทวัร์
ฮ่องกง 3 วนั 2 คืน 

3.31 .915 ปานกลาง 

2. ความถ่ีในการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 3.09 .828 ปานกลาง 
3. กิจกรรมส่งเสริมการขายดึงดูดใหคุ้ณซ้ือสินคา้และ
บริการกบัทาง เวบ็ไซตเ์อ็นโซโก ้ทนัที เช่น การจ่าย
ผา่นบตัรเครดิต HSBC ไดรั้บส่วนลดเพิ่ม 5% 

3.37 .924 ปานกลาง 

เฉลีย่ 3.25 0.889 ปานกลาง 

 
  จากตารางท่ี 4.8 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัต่อส่วนประสม
การตลาด ดา้นส่งเสริมการขาย โดยรวมแลว้อยู่ในระดบัปานกลาง เฉล่ียท่ี 3.37 และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.924 
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ตารางท่ี 4.9  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัทางส่วนประสม
การตลาด ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

 

ปัจจัยทางด้านการประชาสัมพนัธ์  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
1. การเผยแพร่ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการผา่น
ช่องทางต่างๆ เช่น Email Facebook 

3.34 .699 ปานกลาง 

2. มีการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร การด าเนินงานของ
บริษทั 

3.28 .966 ปานกลาง 

3. การท าประโยชน์ใหก้บัสังคมของบริษทั เช่น มอบ
รถเขน็แก่เด็กพิการยากไร้ทัว่ประเทศ 

2.99 .994 ปานกลาง 

เฉลีย่ 3.20 0.886 ปานกลาง 

 
  จากตารางท่ี 4.9 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัต่อส่วนประสม
การตลาด ดา้นการประชาสัมพนัธ์ โดยรวมแลว้อยู่ในระดบัปานกลางเฉล่ีย 3.34 และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.699 
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัทางในส่วน 

ท่ีประสมการตลาด ดา้นการบอกต่อ 
 

ปัจจัยทางด้านการบอกต่อ  S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
1. ไดรั้บการบอกต่อแนะน าสินคา้และบริการของ
เวบ็ไซตผ์า่นทางสังคมออนไลน์ 

3.52 .944 มาก 

2. ไดรั้บส่วนลดจ านวน 100 บาทในการแนะน าเพื่อน
ใหส้มคัรเป็นสมาชิกและซ้ือสินคา้และบริการ 

3.13 .978 ปานกลาง 

3. เพื่อนในสังคมออนไลน์มีอิทธิพลในการซ้ือ 3.33 882 ปานกลาง 
เฉลีย่ 3.32 0.934 ปานกลาง 
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  จากตารางท่ี 4.10 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัต่อส่วนประสม
การตลาด ดา้นการบอกต่อ โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัปานกลาง และเม่ือลงรายละเอียดเป็นหวัขอ้แลว้
พบว่ามีเพียงหัวขอ้เดียวท่ีอยู่ในระดบัมาก คือ หัวขอ้ การท่ีได้รับการบอกต่อแนะน าสินคา้และ
บริการของเวปไซตผ์า่นทางสังคมออนไลน์เฉล่ีย 3.52 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.944 
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บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

  การศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านเว็บไซต์เอ็นโซโก้
ดอทคอมในกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาลกัษณะส่วน
บุคคลของผูซ้ื้อสินคา้ผา่นเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอมในกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ผ่านเว็บไซด์เอ็นโซโก้ดอทคอมในกลุ่มคนวยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ ผา่นเวบ็ไซด์เอ็นโซโก้
ดอทคอมในกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาคน้ควา้ตามล าดบัดงัน้ี  
 

สรุปการศึกษา 
 
  1. ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  ขอ้มูลทัว่ไปได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได ้

 จากผลการส ารวจพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็น 
ร้อยละ 77.8 ซ่ึงมากกวา่คร่ึงหน่ึงของจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด และอยูใ่นช่วงอายุระหวา่ง 
21 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 42.5 มีระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 56.3 และ
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัอกชนเป็นส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 67.5 ซ่ึงถือวา่มากเช่นกนั และมี
รายไดอ้ยูใ่นช่วง 25,000 – 35,000 บาท ซ่ึงเป็นช่วงท่ีมีรายไดสู้งเช่นเดียวกนั 
  2. ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์เอ็นโซโก้ดอทคอมพบว่า ผูท่ี้เคยซ้ือ
สินคา้ผ่านเว็บไซต์เอ็นโซโกด้อทคอมในกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่จะ
รู้จกัช่องทางในการซ้ือสินคา้ช่องทางน้ีมาจากเพื่อนท่ีท างานเป็นส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 48.0 และ
สาเหตุท่ีเลือกซ้ือสินค้าจากช่องทางน้ีก็เป็นเพราะว่าในเร่ืองของราคาสินค้าเป็นท่ีน่าสนใจใน 
การตดัสินใจเลือกซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 64.3 ส่วนสินคา้ท่ีนิยมเลือกซ้ือก็จะเป็นสินคา้ประเภทอาหาร
เป็นส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 59.8 และราคาเฉล่ียของสินคา้ท่ีเลือกซ้ือในแต่ละคร้ังอยู่ท่ีระหว่าง
จ านวน 500 – 1,500 บาทต่อคร้ัง และในดา้นของการบริการก็เลือกท่ีจะใชบ้ริการช่องทางน้ีเพื่อท่ี 
จะใชบ้ริการดา้นร้านอาหาร คิดเป็นร้อยละ 64.0 และราคาเฉล่ียต่อคร้ังท่ีประมาณ 500 – 1,500 บาท 
ช่องทางการช าระเงินเพื่อความสะดวกก็มกัท่ีจะช าระทาง การโอนเงินผ่านบญัชีธนาคารคิดเป็น 
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ร้อยละ 54.8 ความถ่ีในการซ้ือสินค้าผ่านช่องทางน้ีก็เฉล่ียประมาณ 1-3 เดือนต่อคร้ัง คิดเป็น 
ร้อยละ 32.0 ส่วนปัญหาหรืออุปสรรคของการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางน้ีก็มีเช่นกนัคือ ปัญหาการท่ี
สินคา้หรือบริการมีคุณภาพไม่ตรงกบัท่ีโฆษณาไวก้็เป็นปัญหาส่วนใหญ่ท่ีพบคิดเป็นร้อยละ 48.0 
ส่วนช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ก็จะไม่มีช่วงเวลาท่ีแน่นอนแล้วแต่โอกาสมากกว่า คิดเป็นร้อยละ 
69.5 และการท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางน้ีก็ส่วนใหญ่แลว้จะเป็นตนเองท่ีตดัสินใจเลือก
ซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 30.0 
  3. ข้อมูลส่วนประสมการตลาดของผู้ที่ซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์เอ็นโซโก้ดอทคอม  
จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความส าคญัของปัจจยัในส่วนประสม ด้านผลิตภณัฑ ์
โดยรวมแลว้อยู่ในระดบัมาก โดยเฉพาะเร่ืองของความครบถว้นของขอ้มูลในการบอกคุณลกัษณะ
ผลิตภณัฑ์ เฉล่ียนอยู่ท่ี 3.65 และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.802 และให้ระดบัความส าคญัของปัจจยั
ดา้นราคา โดยรวมแลว้อยู่ในระดบัมาก ราคามีผลอยา่งมากในแง่ของการเปรียบเทียบราคาให้เห็น
ส่วนต่างอยา่งชดัเจน เฉล่ียท่ี 3.95 และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.632 นอกจากน้ีใน ดา้นการใชบ้ริการ 
โดยรวมแลว้มองวา่การใชบ้ริการในดา้นต่างๆ ทั้งช่วงเวลาท่ีสะดวกสบายของระบบอินเทอร์เน็ตท่ี
เปิดให้บริการ 24 ชัว่โมง นั้นมีความส าคญัมากเฉล่ียท่ี 3.87 และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.889 ส่วน
ในดา้นส่งเสริมการตลาด ส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญั โดยรวมแลว้อยู่ในระดบัปานกลางเฉล่ีย 
3.34 และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.828  และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ระดบัความส าคญัต่อช่องทาง 
การช าระเงิน โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก และเม่ือลงรายละเอียดเป็นรายหวัขอ้พบวา่มีอยู ่2 หวัขอ้
ท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดคือ ค าอธิบายขั้นตอนสั่งซ้ือและการช าระเงินชดัเจน และ การรักษาความเป็น
ส่วนตวัของสมาชิกไดต้ามความตอ้งการเฉล่ียอยูท่ี่ 4.23 และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.969 กบั 0.833 
โดยในส่วนของการส่งเสริมการขาย โดยรวมแล้วอยู่ในระดบัปานกลาง เฉล่ียท่ี 3.37 และค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.924 เช่นเดียวกับการประชาสัมพนัธ์ท่ีมีค่าเฉล่ีย 3.34 และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.699 และพบวา่ในเร่ืองการบอกต่อ โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัปานกลาง แต่มีเพียงหวัขอ้
เดียวท่ีอยูใ่นระดบัมาก คือ หวัขอ้ การท่ีไดรั้บการบอกต่อแนะน าสินคา้และบริการของเวปไซตผ์า่น
ทางสังคมออนไลน์เฉล่ีย 3.52 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.944 
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อภิปรายผล 
 
  1. ผลการวเิคราะห์แจกแจงความถี่ลกัษณะประชากร และพฤติกรรมการเข้าใช้บริการ
ซ้ือสินค้าผ่านเวบ็ไซต์เอน็โซโก้ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 ผูเ้ขา้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 311 คน คิดเป็นร้อยละ 77.8 และมี
อายุระหว่าง 31-40 ปี จ  านวน 170 คิดเป็นร้อยละ 42.5 ซ่ึงระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี
จ านวน 225 ร้อยละ 56.3 ซ่ึงก็มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนส่วนใหญ่จ านวน  270 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 67.5 และมีรายได้ตั้งแต่ 25,000 – 35,000 บาท จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 และ
พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซตเ์อน็โซโกใ้นเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ มกัจะเขา้
ใชบ้ริการจากเพื่อนเป็นคนท่ีแนะน าใหเ้ขา้ใชบ้ริการและอีกความน่าสนใจท่ีตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ซ้ือสินคา้ผา่นเวปไซตน้ี์ก็เพราะวา่ Deal ของราคาเป็นราคาท่ีน่าสนใจกวา่ท่ีอ่ืนสินคา้ท่ีนิยมซ้ือผา่น
เวปไซต์น้ีคือ สินคา้ประเภทอาหาร ซ่ึงราคาสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ังเฉล่ียอยู่ท่ีประมาณ 500 – 1,500 บาท 
ส่วนการใช้บริการส่วนใหญ่จะใช้บริการในเร่ืองของร้านอาหารและค่าบริการในแต่ละคร้ังก็อยู่ท่ี
ประมาณ 500 – 1,500 บาทต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการ และวิธีหรือช่องทางการช าระเงินก็นิยมท่ีจะช าระ
เงินผา่นช่องทาง โอนผา่นบญัชีธนาคาร ซ่ึงเป็นวธีิท่ีสะดวกส าหรับผูใ้ชบ้ริการและความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ผ่านเวปไซต์เอนโซโก้ก็ประมาร 1 – 3 เดือนต่อคร้ัง ซ่ึงถือว่าเป็นช่วงเวลาท่ีค่อนขา้งถ่ี แต่
อุปสรรคหรือปัญหาในการซ้ือสินค้าผ่านเวปไซต์เอนโซโก้ก็มีปัญหาคือ การท่ีสินค้าไม่ได้
มาตรฐานตามท่ีโฆษณาไว ้แต่การสั่งสินคา้ก็ไม่ไดจ้  าเป็นจะตอ้งซ้ือช่วงไหนของเดือนแต่จะซ้ือใน
ช่วงเวลาท่ีเหมาะสมและตามโอกาสมากกวา่  
  2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของเว็บไซต์ ที่มีผลต่อการซ้ือสินค้าหรือบริการของ
เวบ็ไซต์เอน็โซโก้ดอทคอมในกลุ่มคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร มีดงัน้ี 

  2.1  ปัจจัยทางด้านผลติภัณฑ์ ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอม ในเขต
กรุงเทพมหานครกลุ่มผูท่ี้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัของความหลากหลายของสินคา้
และบริการ ความน่าเช่ือถือ ช่ือเสียงของสินคา้และบริการ ความสวยงามของภาพสินคา้บนเวบ็ไซต์
ความครบถว้นของขอ้มูลในการบอกคุณลกัษณะโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  

  2.2 ปัจจัยทางด้านราคา ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ผ่านเว็บไซด์เอ็นโซโก้ดอทคอม ในเขต
กรุงเทพมหานครกลุ่มผูท่ี้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัของราคาต ่ากว่าตลาดมากกว่า 
50% ตอ้งการเปรียบเทียบใหเ้ห็นส่วนต่างจากราคาปกติอยา่งชดัเจน และตอ้งการสินคา้และบริการท่ี
มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพอยูใ่นระดบัมาก 
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   2.3 ปัจจัยทางด้านการใช้บริการ ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอม ใน
เขตกรุงเทพมหานครกลุ่มผูท่ี้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัของความง่ายในการเขา้สู่
ระบบเวบ็ไซตร์วมถึงเวลาให้บริการท่ีเปิดตลอด 24 ชัว่โมง และความรวดเร็วในการคน้หาขอ้มูล
เวบ็ไซตเ์อน็โซโกด้อทคอมผา่นเวบ็ไซตต์วักลางเช่น Google Yahoo อยูใ่นระดบัมาก 
   2.4 ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด ผูท่ี้ซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซด์เอ็นโซโก้
ดอทคอม ในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่มผูท่ี้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัการสะสมแตม้
เพื่อใช้เป็นส่วนลดในคร้ังต่อไป การจดักิจกรรมชิงรางวลั และมีการส่งเสริมการขายร่วมกบับตัร
เครดิตและเครือข่ายสัญญาณโทรศพัท์มือถือรวมถึงมีการส่งขอ้มูลข่าวสารให้ทราบผ่านทางอีเมล ์
และส่ือออนไลน์ อยูใ่นระดบัปานกลาง 
   2.5 ปัจจัยทางด้านช่องทางการช าระเงิน ผูท่ี้ซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซด์เอ็นโซโก้
ดอทคอม ในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่มผูท่ี้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัในเร่ืองขั้นตอน
การสั่งซ้ือท่ีชดัเจนและการรักษาความเป็นส่วนตวัของสมาชิก โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และ
พิจารณาในเร่ืองของช่างทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย ความปลอดภยัและการยืนยนัการสั่งซ้ือท่ี
รวดเร็วโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  

  2.6 ปัจจัยทางด้านส่งเสริมการขาย ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ผ่านเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอม 
ในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่มผูท่ี้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัเร่ืองจดักิจกรรมส่งเสริม
การขายสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ ความถ่ีในการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายและกิจกรรมส่งเสริม
การขายดึงดูดใหคุ้ณซ้ือสินคา้และบริการกบัทาง เวบ็ไซตเ์อน็โซโกโ้ดยทนัทีอยูใ่นระดบัปานกลาง 
   2.7 ปัจจัยทางด้านการประชาสัมพนัธ์ ท่ีซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอม 
ในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่มผูท่ี้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัเร่ืองการเผยแพร่ข่าวสาร
เก่ียวกบัสินคา้และบริการ การด าเนินงานของบริษทัและการท าประโยชน์ให้กบัสังคมของบริษทัอยู่
ในระดบัปานกลาง 

  2.8  ปัจจัยทางด้านการบอกต่อ ซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอม ในเขต
กรุงเทพมหานครกลุ่มผูท่ี้ตอบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัการบอกต่อทางสังคมออนไลน์อยู่
ในระดบัมาก และใหค้วามส าคญัในเร่ืองส่วนลดและเพื่อนในสังคมออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
อยูใ่นระดบัปานกลาง 
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ข้อเสนอแนะ 
 
  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังนี้ 

       1. จากการศึกษาพบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี มีความสนใจ
ซ้ือสินคา้และบริการในเร่ืองของอาหาร โรงเรียน และท่องเท่ียวเป็นส่วนใหญ่ ดงันั้น จึงควร
วางแผนเจาะกลุ่มเป้าหมายอยา่งถูกตอ้ง 

      2.  จากการศึกษาคร้ังน้ีพบวา่ ในปัจจุบนั กลุ่มลูกคา้ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูช้ายก็
รู้จกัดูแลตนเองเพิ่มมากข้ึน ดงันั้น ผูท้  าธุรกิจทางดา้นน้ีจึงไม่ควรมองขา้มกลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ี และ
สามารถวางกลยทุธ์ทางดา้นสินคา้และบริการใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ี 

 3.  จากผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองของราคาและคุณภาพของ
ผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสม ดงันั้นผูท้  าธุรกิจทางดา้นน้ีจึงควรให้ความส าคญัและคดักรองผลิตภณัฑ์ ให้มี
คุณภาพเหมาะสมตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

       4.  ดา้นผลิตภณัฑ ์จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผ่านเวบ็ไซต์เอ็นโซโกด้อทคอม โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ดงันั้นจึงควรมุ่งเน้นเร่ืองความ
หลากหลายของสินคา้และบริการ ความน่าเช่ือถือและความครบถว้นของขอ้มูลสินคา้และบริการ 

       5.  ดา้นราคา จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านเว็บไซต์เอ็นโซโก้ดอทคอม โดยรวมอยู่ในระดับมาก ดังนั้นผูป้ระกอบธุรกิจจึงควรเสนอ
ผลิตภณัฑ์ สินคา้และบริการท่ีมีราคาดึงดูดและเปรียบเทียบความแตกต่างให้เห็นอย่างชดัเจนกบั
ราคาปกติรวมถึงตอ้งค านึงถึงคุณภาพของสินคา้กบัราคาดว้ย 
             6.  ดา้นช่องทางการข าระเงิน จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการข าระเงินมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซตเ์อ็นโซโกด้อทคอม โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด จึง
ควรมีการให้ขอ้มูลอย่างชดัเจน ถูกตอ้ง รวดเร็ว และพบง่าช่องทางในการช าระเงินท่ีหลากหลาย
รวมถึงความปลอดภยันั้นก็มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก ดงันั้นจึงควรเพิ่งช่องทางการช าระเงิน
ใหเ้พิ่มมากข้ึนเพื่อเป็นการอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
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  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
1. ควรศึกษาวิจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเช้าใช้บริการซ้ือสินค้าผ่าน

เว็บไซต์เอ็นโซโก้ ในเขตกรุงเทพมหานครในสถานท่ีอ่ืนๆ ท่ีนอกเหนือจากท่ีกรุงเทพมหานคร 
เช่น ในหวัเมืองใหญ่ๆ เช่น เชียงใหม่ ขอนแก่น เป็นตน้  

2. ควรศึกษาระดบัความส าคญัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการซ้ือสินคา้ผ่าน
เว็บไซต์เอ็นโซโก้ ในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มเติม เพื่อน าขอ้มูลในการวางแผนการตลาด และ
ปรับปรุงธุรกิจใหดี้ข้ึน 

3. ควรศึกษาถึงความตอ้งการของผูเ้ขา้ใชบ้ริการซ้ือสินคา้ผ่านเวบ็ไซตเ์อ็นโซโก ้ใน
เขตกรุงเทพมหานครเพิ่มเติม เพื่อรองรับตามความตอ้งการของผูเ้ขา้ใชบ้ริการในอนาคต และเป็น
การสร้างความแตกต่างทางธุรกิจ 
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อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานคร” วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะ
พาณิชยศาสตร์และการบญัชี มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 

มนตรี  นิพิฐวทิยา  “Business Model: พฤติกรรมผูบ้ริโภค” [ระบบออนไลน์] แหล่งท่ีมา  
www.Thaivi.com 

เรวดี  คงสุภาพกุล  (2539)  “การใชร้ะบบอินเทอร์เน็ตของนิสิตนกัศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร” 
วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต ภาควิชาการประชาสัมพันธ์ คณะนิเทศศาสตร์ 
จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

ลกัษมี  เหล่าอิทธินนัท์  (2551)  “พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางของลูกคา้ผ่านระบบอินเตอร์เน็ต” 
การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญาบริหาธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  

วชัรพงศ ์ ยะไวทย ์ (2543)  ลักษณะของเวบ็ไซต์พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ต้องประกอบด้วยระบบต่าง  
กรุงเทพมหานคร:  ซี เอด็ยเูคชัน่   

สมเกียรติ  ตั้งกิจวานิชย ์ (2543)  “การศึกษาสถานภาพของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย” 
กรุงเทพมหานคร:  สถาบนัวจิยัเพื่อการพฒันาประเทศไทย (ทีดีอาร์ไอ) 

สุรศกัด์ิ  นามนยั  (2548) “การศึกษารูปแบบของหน้าโฮมเพจท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของ
ผู ้ใช้บริการอินเตอร์เน็ตในมหาวิทยาลัยมหิดล ศาลายา” วิทยานิพนธ์ปริญญา
เทคโนโลยกีารศึกษาบณัฑิต มหาวทิยาลยัศิลปากร  

เสาวนีย ์ ปุยะกุล  (2540)  “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองส าอางของนิสิต
นกัศึกษามหาวิทยาลยัของรัฐในกรุงเทพมหานคร” ” วิทยานิพนธ์ปริญญาศิลปศาสตร 
มหาบณัฑิต สาขาคหกรรมศาสตรศึกษา ภาควชิาอาชีวศึกษา  มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ 

อรัญญา  มา้ลายทอง  (2539)  เร่ืองการเปิดรับข่าวสารและการใช้การส่ือสารผ่านระบบเครือข่าย
อินเทอร์เน็ตของ พนกังานในกลุ่มบริษทั ล็อกซเล่ย ์จ  ากดั (มหาชน)  
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง “ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซตเ์อน็โซโกด้อทคอม 
ในกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ” 

 
 แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาลักษณะส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือ

กรุงเทพมหานคร และส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอมใน
กลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นส่วนหน่ึงในการท าการศึกษาโครงการศึกษาคน้ควา้
อิสระ (Independent Study) ของนกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แขนงวิชาการตลาด 
สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช

 
ส่วนที ่1  ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ท่านเคยมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอมหรือไม่ 

เคย กรุณาท าขอ้ 1    ไม่เคย ขอบคุณค่ะจบการสัมภาษณ์ 
 

ค าช้ีแจง       โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง (  ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงหรือ
ขอ้คิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

1.  เพศ  
ชาย       หญิง 

2. อาย ุ 
อาย ุ21-30 ปี   อาย ุ31-40 ปี   
อาย ุ41-50 ปี   51 ปี ข้ึนไป 

3.  ระดบัการศึกษา 
มธัยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.  ปวส. หรือ อนุปริญญา 
ปริญญาตรี      สูงกวา่ปริญญาตรี  
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4.  อาชีพ   
พนกังานบริษทัเอกชน   รับราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
ธุรกิจส่วนตวั     พอ่บา้น/ แม่บา้น 
อ่ืนๆ 

5.  รายไดต่้อเดือน แบ่งเป็น  
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 15,001 – 25,000 บาท      
25,001 – 35,000 บาท  35,001 – 45,000 บาท                                  
45,001 บาท ข้ึนไป

 
 

ส่วนที ่2  พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่านเวบ็ไซด์เอน็โซโก้ดอทคอม 
 
ค าช้ีแจง  กรุณาเลือกค าตอบในหวัขอ้ท่ีตรงหรือใกลเ้คียงกบัขอ้เทจ็จริงของท่านมากท่ีสุด 
 
6.  ท่านรู้จกัการซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นอินเทอร์เน็ตเวบ็ไซดเ์อ็นโซโกด้อทคอมคร้ังแรกจาก
แหล่งใด  

เพื่อน    ครอบครัว                                
หนงัสือพิมพ ์    สังคมออนไลน์                   
 เวบ็ไซต ์   

7.  ท่านเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นอินเทอร์เน็ตเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอม เพราะเหตุใด (ตอบ
ไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  

ความน่าเช่ือถือของเวบ็ไซต์ ซ้ือตามเพื่อน                     
ดีลและราคาน่าสนใจ ขั้นตอนการซ้ือไม่ยุง่ยาก                  
มีสินคา้และบริการท่ีตอ้งการ ไม่มีเวลาไปซ้ือสินคา้เอง                                    

 อ่ืนๆ :  
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8.  สินคา้ประเภทใดบา้งท่ีท่านเคยซ้ือผา่นอินเทอร์เน็ตเวบ็ไซดเ์อน็โซโกด้อทคอม (ตอบได้
มากกวา่ 1 ขอ้)  

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และอุปกรณ์ส่ือสาร เคร่ืองส าอาง เคร่ืองประดบั 
 คอมพิวเตอร์และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เคร่ืองใชภ้ายในบา้น 
 อาหาร        ท่ีพกั, โรงแรม                                  
 คอร์สสุขภาพ และความงาม 

9.  ราคาเฉล่ียของสินคา้ท่ีท่านเคยซ้ือในแต่ละคร้ังผา่นอินเทอร์เน็ตเวบ็ไซด์เอ็นโซโกด้อทคอม  
นอ้ยกวา่ 500 บาท    501-1,500 บาท                   
1,501-2,500 บาท    2,501-3,500 บาท          
3,501-4,500 บาท    4,501-5,500 บาท    
มากกวา่ 5,501 บาทข้ึนไป 

10.  บริการประเภทใดบา้งท่ีท่านเคยซ้ือผา่นอินเทอร์เน็ตเวบ็ไซดเ์อน็โซโกด้อทคอม (ตอบได้
มากกวา่ 1 ขอ้)   

ร้านอาหาร      โรงแรม ท่ีพกั                                    
การท่องเท่ียว     การศึกษา                                      
ร้านตดัผม ท าเล็บ นวดหนา้   ร้านนวด ร้านสปา                                  
โรงภาพยนตร์     โรงพยาบาล 

11.  ราคาเฉล่ียของบริการท่ีท่านเคยซ้ือในแต่ละคร้ังผา่นอินเทอร์เน็ตเวบ็ไซดเ์อน็โซโกด้อทคอม  
นอ้ยกวา่ 500 บาท    501-1500 บาท                                
1501-2500 บาท     2501-3,500 บาท                     
3,501-4,500 บาท    4,501-5,500 บาท                     
มากกวา่ 5,501 บาทข้ึนไป 

12.  วธีิการท่ีท่านช าระเงินค่าสินคา้หรือบริการผา่นอินเทอร์เน็ตเวบ็ไซดเ์อน็โซโกด้อทคอม (ตอบ
ไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  

บตัรเครดิต      Aeon Happy Point                                                       
Counter Service     การโอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร                        
ช าระท่ีท าการ Ensogo.com    จุดช าระเงินเทสโกโ้ลตสั   
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13.  คร้ังล่าสุดท่ีสั่งซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นอินเทอร์เน็ตเวบ็ไซดเ์อน็โซโกด้อทคอม 
นอ้ยกวา่ 1 เดือน     1-3 เดือนท่ีผา่นมา                      
4-6 เดือนท่ีผา่นมา    7-9 เดือนท่ีผา่นมา                    
10 เดือน - 1 ปี ท่ีผา่นมา   มากกวา่ 1 ปี 

14.  ปัญหาหรืออุปสรรคท่ีท่านพบ จากการสั่งซ้ือสินคา้หรือบริการผา่นเวบ็ไซดเ์อน็โซโกด้อทคอม 
(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  

สินคา้หรือบริการไม่ไดม้าตรฐาน สินคา้หรือบริการมีคุณภาพไม่ตรงกบั 
      ท่ีโฆษณาไว ้

 ไดรั้บสินคา้ล่าชา้ ขั้นตอนการสั่งซ้ือยุง่ยาก 
สินคา้สูญหาย/ ไม่ไดรั้บสินคา้ สินคา้ท่ีไดรั้บไม่เป็นตามสัญญา  
อ่ืนๆ 

15.  ส่วนใหญ่ท่านซ้ือสินคา้และบริการผา่นเวบ็ไซดเ์อน็โซโกด้อทคอมเม่ือไหร่ 
 ช่วงตน้เดือน     กลางเดือน                                                    
  ปลายเดือน      ไม่แน่นอน ข้ึนอยูก่บัโอกาส 

16.  ใครเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นเวบ็ไซดเ์อน็โซโกด้อทคอม 
ครอบครัว      เพื่อน 
ทั้งเพื่อนและครอบครัว   ตดัสินใจซ้ือคนเดียว  
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ส่วนที ่3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของเวบ็ไซต์เอน็โซโก้ดอทคอม ทีม่ต่ีอการซ้ือ
สินค้าหรือบริการ 

 
ค าช้ีแจง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของเวบ็ไซต ์ท่ีเสนอขายสินคา้หรือบริการผา่น เวบ็ไซด์

เอน็โซโกด้อทคอมดา้นใดบา้งท่ี ท าใหท้่านสนใจซ้ือสินคา้หรือบริการดงักล่าว กรุณา
เลือกค าตอบ ตามล าดบัท่ีตรงหรือใกลเ้คียงกบัขอ้เทจ็จริงของท่านมากท่ีสุด 

 
ปัจจัยด้านคุณลกัษณะของเว็บไซต์ 

เอน็โซโก้ดอทคอม 
ระดับความมีอทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์บนเวบ็ไซต์เอน็โซโก้
ดอทคอม 
17. ความหลากหลายของสินคา้และ
บริการ 

     

18. ความน่าเช่ือถือ ช่ือเสียงของสินคา้
และบริการ 

     

19. ความสวยงามของภาพสินคา้บน
เวบ็ไซต ์

     

20. ความครบถว้นของขอ้มูลในการบอก
คุณลกัษณะ 

     

ด้านราคาบนเวบ็ไซต์เอน็โซโก้ดอทคอม 
21. เวบ็ไซตมี์การเสนอสินคา้และบริการ
ท่ีราคาต ่ากวา่ตลาดมากกวา่ 50% 

     

22. การเปรียบเทียบใหเ้ห็นถึงส่วนต่าง
จากราคาปกติอยา่งชดัเจน 

     

23. สินคา้และบริการมีราคาเหมาะสม 
กบัคุณภาพ 
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ปัจจัยด้านคุณลกัษณะของเว็บไซต์ 
เอน็โซโก้ดอทคอม 

ระดับความมีอทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ด้านการใช้บริการ บนเวบ็ไซต์เอน็โซโก้
ดอทคอม 
24. ความง่ายในการเขา้สู่ระบบทาง
เวบ็ไซต ์

     

25. ช่วงเวลาการเปิดใหบ้ริการ 24 ชัว่โมง      
26. ความรวดเร็วในการคน้หาขอ้มูล
เวบ็ไซตเ์อน็โซโกด้อทคอมผา่นเวบ็ไซต์
ตวักลาง เช่น Google Yahoo และ MSN 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาดบนเวบ็ไซต์ 
เอน็โซโก้ดอทคอม 
27. มีการสะสมแตม้เพื่อใชเ้ป็นส่วนลด 
ในคร้ังต่อๆ ไป 

     

28. มีการจดักิจกรรมชิงรางวลั      
29. มีการส่งเสริมการขายร่วมกบับตัร
เครดิตและเครือข่ายสัญญาณ
โทรศพัทมื์อถือ 

     

30. มีการส่งขอ้มูลข่าวสารให้ทราบผา่น
ทางอีเมล,์ เฟสบุค๊, ทวติเตอร์ และ 
ส่ือออนไลน์ 

     

ด้านช่องทางการช าระเงินบนเวบ็ไซต์ 
เอน็โซโก้ 
31. ช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย 

     

32. ความปลอดภยัในการช าระเงิน      
33. ค าอธิบายขั้นตอนสั่งซ้ือ และ 
การช าระเงินท่ีชดัเจน 

     

34. บริการส่ง E-mail เพื่อยนืยนัการสั่งซ้ือ
รวดเร็ว และถูกตอ้ง 
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ปัจจัยด้านคุณลกัษณะของเว็บไซต์ 
เอน็โซโก้ดอทคอม 

ระดับความมีอทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 
35. การรักษาความเป็นส่วนตวัของ
สมาชิกตามความตอ้งการ 

     

การส่งเสริมการขายของเวบ็ไซต์เอน็โซโก้
ดอทคอม 
36. จดักิจกรรมส่งเสริมการขายสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการ เช่น การจบัรางวลั 
ผูโ้ชคดีไดรั้บ แพกเกจทวัร์ฮ่องกง 3 วนั 2 
คืน 

     

37. ความถ่ีในการจดักิจกรรมส่งเสริม 
การขาย 

     

38. กิจกรรมส่งเสริมการขายดึงดูดให้ 
คุณซ้ือสินคา้และบริการกบัทาง เวบ็ไซต์
เอน็โซโก ้ทนัที เช่น การจ่ายผา่นบตัร
เครดิต HSBC ไดรั้บส่วนลดเพิ่ม 5% 

     

การประชาสัมพนัธ์ของเวบ็ไซต์เอน็โซโก้
ดอทคอม 
39. การเผยแพร่ข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้
และบริการผา่นช่องทางต่างๆ เช่น 
Email, Facebook 

     

40. มีการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร  
การด าเนินงานของบริษทั 

     

41. การท าประโยชน์ใหก้บัสังคมของ
บริษทั เช่น มอบรถเข็นแก่เด็กพิการ
ยากไร้ทัว่ประเทศ 

     

การบอกต่อ (Word of Mouth)  
42. ไดรั้บการบอกต่อแนะน าสินคา้ 
และบริการของเวบ็ไซตผ์า่นทางสังคม
ออนไลน์ 
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ปัจจัยด้านคุณลกัษณะของเว็บไซต์ 
เอน็โซโก้ดอทคอม 

ระดับความมีอทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 
43. ไดรั้บส่วนลดจ านวน 100 บาท 
ในการแนะน าเพื่อนใหส้มคัรเป็นสมาชิก
และซ้ือสินคา้และบริการ 

     

44. เพื่อนในสังคมออนไลน์มีอิทธิพล 
ในการซ้ือ 

     

 
ท่านคิดวา่ควรมีส่ิงใดแกไ้ข หรือปรับปรุงเพิ่มเติมบา้ง ในการซ้ือส้ินคา้หรือบริการผา่นอินเทอร์เน็ต 
เวบ็ไซดเ์อ็นโซโกด้อทคอม 
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………………………………………………………………………………………………………
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