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บทคดัย่อ 
 
 งานวิจ ัยค ร้ัง น้ีมีว ัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต ส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ การตดัสินใจขายผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัผ่านช่องทางดิจิทลั ของผูป้ระกอบการ 
จงัหวดัพิจิตร    2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์      
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ เมล็ดบัวผ่านช่องทางดิ จิทัล  ของผู ้บริโภค จังหวัดพิ จิตร                        
และ 3) เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือ-ขายผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัของผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค 
จงัหวดัพิจิตร ผ่านช่องทางดิจิทลั  ก ลุ่มตวัอย่าง คือ ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัวิสาหกิจ
ชุมชน 14 ราย และผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ออนไลน์ ในจงัหวดัพิจิตร จ านวน 186 ราย เคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าเฉล่ีย                
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวเิคราะห์เน้ือหา 

 ผลการวิจยัพบว่า 1)ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัวิสาหกิจชุมชน มีการใช้อินเตอร์เน็ต
น้อยกว่า 1 ปี ระยะเวลาที่ใช้อินเตอร์เน็ตเฉลี่ย  2-5 ชั่วโมงต่อวนั ใช้ช่องทาง Facebook      
ติดต่อลูกคา้มากที่สุด ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์     
ในภาพรวมอยู ่ระดบัมาก โดยปัจจยัสูงสุดคือ ด ้านราคา ด ้านผลิตภณัฑ์ ด ้านช่องทางการ        
จดัจ าหน่าย ด้านรักษาความเป็นส่วนตวั ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล 
ระดบัความส าคญัของการตดัสินใจซ้ือ-ขายผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัของผูป้ระกอบการ จงัหวดัพิจิตร
ผ่านช่องทางดิจิทลั พบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือ-ขายผ่านช่องทาง 



(ข) 
 
ดิจิทลัในภาพรวมอยู่ระดบัมาก โดยปัจจยัที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร 
รองลงมาคือ ด้านการตระหนักถึงความตอ้งการ ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 2)ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ในจงัหวดัพิจิตรส่วนใหญ่มีการใชอิ้นเตอร์เน็ตระหวา่ง  6 – 9 ปี ซ้ือสินคา้ประเภท
อาหาร ระยะเวลาที่ใช้อินเตอร์เน็ตเฉล่ีย 2-5 ชั่วโมงต่อวนั ใช้ช่องทาง Facebook ติดต่อลูกคา้
มากที่สุด ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในภาพรวมอยู่ระดบั
มาก โดยปัจจยัสูงสุดคือ ด ้านผลิตภณัฑ์ ด ้านการให้บริการส่วนบุคคล ด ้านช่องทางการ         
จดัจ าหน่าย ด้านรักษาความเป็นส่วนตวั ด้านราคา ด้านส่งเสริมการขาย  ระดบัความส าคญั       
ของการตดัสินใจซ้ือ-ขายผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัของผูป้ระกอบการ จงัหวดัพิจิตรผ่านช่องทาง
ดิจิทลั พบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือ-ขายผ่านช่องทางดิจิทลัในภาพ
รวมอยู ่ระดบัมาก โดยปัจจยัที่มีค่า เฉลี่ยสูงสุดคือ ด ้านการแสวงหาข่าวสาร รองลงมาคือ       
ด ้านการประเมินทางเลือก ด้านการตระหนักถึงความตอ้งการ  และ 3)การตดัสินใจซ้ือ-ขาย
ผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัผ่านช่องทางดิจิทลัของผูป้ระกอบการ กบัผูบ้ริโภค จงัหวดัพิจิตร พบว่า
ผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดัพิจิตร ให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือ-ขายผ่าน
ช่องทางดิจิทลัในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงพฤติกรรมของผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภคในเขต
จงัหวดัพิจิตรในการตดัสินใจซ้ือ-ขายสินคา้ผ่านช่องทางดิจิทลัให้ความส าคญักบัด้านการเสาะ
แสวงหาข ่า วส าร  จ ากก ารอ ่านความค ิด เห ็นของผู อื้ ่น เสมอก ่อนต ดัสิน ใจ ซื้อสินค า้                
และตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางดิจิทลั เน่ืองจากความสะดวกสบาย และสามารถซ้ือขาย
สินคา้ผ่านช่องทางดิจิทลัจากสมาร์ทโฟน หรือระบบอินเตอร์เน็ต ช่องทางดิจิทลัท่ีใชม้ากท่ีสุด 
ซ่ึงเป็นท่ีนิยมมากในปัจจุบนั คือ Facebook  และรองลงมา คือทางไลน์ 
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Abstract 
 
 

 The purposes of this research are 1) to explore the internet usage behavior, online 
marketing mix, and decision to sell lotus seed products online of entrepreneurs in Phichit 
Province, 2) to explore the internet usage behavior, online marketing mix, and decision to sell 
lotus seed products online of customers in Phichit Province, and 3) to compare decisions to sell 
and buy lotus seed products online of entrepreneurs and customers in Phichit Province.              
The sample was a group of 14 entrepreneurs of community enterprise and 186 customers who 
bought the products online in Phichit Province. The research instrument was a questionnaire.     
The data were analyzed by using mean, standard deviation, and content analysis.    
 The results showed that 1) the entrepreneurs of community enterprise had used               
the Internet less than one year, approximately 2-5 hours a day. They mostly used Facebook to 
contact their customers. The entrepreneurs put emphasis on online marketing mix, overall, at        
a high level. The highest factors were pricing, products, distribution channels, maintaining 
privacy, sale promotion, and personal service. Regarding the decision to sell and buy lotus seed 
products online of entrepreneurs in Phichit Province, it was found that the entrepreneurs put 
emphasis on this aspect, overall, at a high level. The factors that revealed the highest means were 
searching for information, followed by realizing needs and post-purchase behavior, 2) the  



(ง) 
 
customers who bought the products online in Phichit Province mostly had used the Internet 
between 6 and 9 years, approximately 2-5 hours a day. They mainly used it to buy food. Mostly, 
they used Facebook. The customers placed importance on online marketing mix, overall, at a high 
level. The highest factors were products, personal service, distribution channels, maintaining 
privacy, pricing, and sale promotion. Regarding the decision to sell and buy lotus seed products 
online of the customers in Phichit Province, it was revealed that the customers place importance 
on this aspect, overall, at a high level. The highest factors were searching for information, 
followed by evaluation of choices and realizing needs, and 3) When comparing the decisions to 
sell and buy lotus seed products online of entrepreneurs and customers in Phichit Province, the 
results showed that they both put emphasis on this aspect, overall, at a high level. They mainly 
focused on searching for information and reading reviews and comments of others before making 
their decision to buy products online since it was convenient, and they could buy products online 
through their smartphones or the Internet. Currently, Facebook is the most used channel, followed 
by Line application.  
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
1.1  ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

วสิาหกิจชุมชนจึงมีความส าคญัต่อการพฒันาประเทศ เน่ืองจากสามารถพฒันาเศรษฐกิจดว้ย
การสร้างงานและสร้างอาชีพให้เกิดข้ึนกบัคนในชุมชน มีการน าเอาวตัถุดิบ ทรัพยากร และภูมิ
ปัญญาของทอ้งถ่ินมาใช้ประโยชน์อย่างคุ้มค่า สามารถแก้ไขปัญหาความยากจนและยกระดับ
คุณภาพชีวิตของคนในประเทศให้อยู่ดีมีสุข ดังปรากฏในแผนพฒันาธุรกิจและสังคมแห่งชาติ 
ฉบบัท่ี ๑๑ ซ่ึงไดน้้อมน าเอาปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงของพระบาทสมเด็จพระเจา้อยู่หัวฯ มาใช้
เป็นแนวทาง ซ่ึงเนน้การสร้างความเขม็แขง็ของชุมชนและสังคมใหเ้น้นรากฐานการพฒันาท่ีส าคญั
ของประเทศ โดยให้ความส าคญักบัเศรษฐกิจชุมชน เน้นการผลิตเพื่อการบริโภคอย่างพอเพียง
ภายในชุมชน  

การสร้างความมั่นคงในอาชีพและรายได้ให้แก่เกษตรกร มุ่งพฒันาระบบการสร้าง
หลกัประกนัรายไดข้องเกษตรกรให้มีความมัน่คงและครอบคลุมเกษตรกรทั้งหมด พฒันาระบบ
ประกนัภยัพืชผลการเกษตร ส่งเสริมระบบการท าการเกษตรแบบมีพนัธสัญญาท่ีเป็นธรรมแก่ทุก
ฝ่าย ยกระดบัคุณภาพชีวิตและความเป็นอยูข่องเกษตรกร สร้างแรงจูงใจให้เยาวชน เกษตรกรรุ่น
ใหม่และแรงงานท่ีมีคุณภาพเขา้สู่อาชีพเกษตรกรรม พฒันาสถาบนัเกษตรกรและวิสาหกิจชุมชน
ใหเ้ป็นกลไกสนบัสนุนการพึ่งพาตนเองของเกษตรกร เสริมสร้างความเขม้แข็งให้กบัเกษตรกรราย
ยอ่ยท่ีไดรั้บผลกระทบจากการนาเขา้สินคา้เกษตรและอาหารท่ีมีตน้ทุนต ่าท่ีเป็นผลมาจากขอ้ตกลง
การเปิดการคา้เสรี (แผนพฒันาธุรกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบบัท่ี ๑๑ พ.ศ.๒๕๕๕-๒๕๕๙) 

และในปัจจุบนัน้ีพฤติกรรมการใช้งานอินเตอร์เน็ตของคนไทย เพิ่มข้ึนและส่วนใหญ่ใช้
งานทุกวนั โดยพบวา่ค่าเฉล่ีย การออนไลน์ต่อสัปดาห์เท่ากบั 16.6 ชัว่โมง ซ่ึงมากกวา่การใชเ้วลา
กบัส่ือทีวีและดูรายการท่ีตวัเอง สนใจผ่านวีดีโอออนไลน์ขณะท่ีวีดีโอออนไลน์มาร์เก็ตต้ิงในปี 
2012 มีจ านวนคนเขา้ชมโฆษณาและ ไวรัลคลิปของบางแบรนด์มากกวา่ 1 ลา้นคร้ัง อีกทั้งเฟซบุ๊ก 
(Face book) เป็นบริการทาง อินเทอร์เน็ตยอดนิยม ท่ีผูใ้ช้Social network จ านวน 18 ลา้นคน เขา้ถึง
มากท่ีสุด หรือ 85% เม่ือ เทียบกบัการใชt้witters (10%) และ instagram (5%) คนไทยใชเ้ฟสบุ๊กใน
การโพสตข์อ้ความ ต่างๆ (Likes, Comments, Shares) จ  านวน 31 ลา้นโพสตต่์อวนั หรือเฉล่ียอยูท่ี่ 
624,000 คร้ังต่อ วนั และส่วนใหญ่กว่าร้อยละ 60 ท่ีใช้บริการเฟสบุ๊กนิยมใช้งานผ่าน
โทรศพัทมื์อถือ และอุปกรณ์เคล่ือนท่ี จากแนวโนม้น้ีท าให้การใชง้านส่ือดิจิทลั จ  าเป็นตอ้งปรับกล
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ยทุธ์เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภค ซ่ึงไม่ใช่ แคการสร้างการรับรู้สินคา้แต่รวมถึงการบอกต่อและภกัดีกบัแบ
รนดพ์ร้อมจะปกป้องแบรนดแ์ละ โดยภาพรวมมูลค่าในส่ือดิจิทลัก็เติบโตไม่ต่าํกวา่ร้อยละ 30 หรือ 
3,000 ลา้นบาทในปี 2012 โดยกวา่ คร่ึงถูกใชไ้ปในเวบ็ไซตต่์าง ๆ ในบางรูปแบบ เช่น การซ้ือแบน
เนอร์และการใชว้ีดีโอออนไลน์มาร์เก็ต ต้ิง และมูลค่าในส่ือดิจิทลัประมาณร้อยละ 30 อยูท่ี่ เสริร์
ชมาร์เก็ตต้ิง และร้อยละ 10-20 อยู่ท่ี โซเช่ียลมีเดีย โดยเฉพาะท่ีเฟซบุ๊ก ท่ีสองส่วนหลงัน้ีมี
แนวโนม้เติบโตมากข้ึน (Positioningmag, 2554 : ออนไลน์) 

รูปแบบของส่ือดิจิทลัและดิจิทลัมาร์เก็ตติ้ง อินเตอร์เน็ตก่อให้เกิดการเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ยา่ง
สะดวกรวดเร็ว อีกทั้งยงัเป็นการส่ือสารตรงสู่ผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจในสินคา้นั้น เน่ืองจากผูท่ี้มี
ความสนใจในสินคา้ชนิดใดนั้นจะรวมตวักนัและมี การพูดคุยถึงเร่ืองราวต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ท าให้
การส่ือสารผา่นช่องทางดิจทลัเป็นการส่ือสารรูปแบบ หน่ึงต่อหน่ึง (One-to-One) อีกทั้งขอ้มูลของ
ผูบ้ริโภคจะมีการบนัทึกเอาไวใ้นระบบฐานขอ้มูลท าให้ สามารถตรวจสอบไดอ้ยูต่ลอดเวลาโดยไม่
ตอ้งคอยเฝ้าดูผูบ้ริโภค จากผลการวิจยัพฤติกรรมผุบ้ริโภคในยุคดิจิทลัต่อการซ้ือสินคา้ เทคโนโลย ี
และสินคา้เพื่อสุขภาพความงาม พบว่ารูปแบบการซ้ือท่ีแตกต่างไปจากความเช่ือเดิม เช่น กลุ่ม
ผูห้ญิงมีความเขา้ใจเทคโนโลยีนอ้ยกวา่ผูช้าย และพฤติกรรมเดิม เช่น การหาขอ้มูลส่วนใหญ่จาก
การสอบถามจากผูจ้  าหน่าย การสาธิตสินคา้ ถามเพื่อน อ่านจากนิตยสาร โดยท่ีบริโภคยุคน้ีจะ
เปิดรับทั้งส่ือออนไลน์และออฟไลน์ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ พบวา่ กลุ่มอายุ 15-24 ปี จะใชส่ื้อ
ออนไลน์ช่วยตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดไดแ้ก่ ออนไลน์รีวิว ร้อยละ 41 ออนไลน์เสริร์ช ร้อยละ 40 
ออนไลน์วีดีโอ ร้อยละ 37 เวบ็ไซด์ของแบรนด์ ร้อยละ 35 โมบายเสริร์ช ร้อยละ 35และเวบ็ไซต์
ร้านคา้ปลีก ร้อยละ 32 ขณะท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 25-34 ปี จะใช้ส่ือออนไลน์ช่วยตดัสินใจซ้ือ
ช่วงเวลาทา้ยสุด คือ เวบ็ไซด์ของแบรนด์ ร้อยละ 46 เวบ็ไซตร้์านคา้ปลีก ร้อยละ 40และโมบายเส
ริร์ช ร้อยละ 31 และกลุ่มอายุ 35 ปีข้ึนไปนั้นพบวา่ ใชส่ื้อออนไลน์หาขอ้มูลส าหรับการตดัสินใจ
ซ้ือช่วงเวลาสุดทา้ย คือ ออนไลน์เสิร์ช ร้อยละ 47 เวบ็ไซตแ์บรนด์ ร้อยละ 48 และเวบ็ไซตร้์านคา้
ปลีก ร้อยละ 50 (Y34, 2556: ออนไลน์) จากผลวิจยั ส่ือดิจิทลัก าลงัมีอิทธิพลอย่างมากต่อการ
ก าหนดวธีิคิด ทศันคติ และการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภคมากข้ึน แทบจะทุกกิจกรรมในแต่ละวนัส่ือ
ดิจิทลัเขา้มามีบทบาทแทบทั้งส้ิน และในปัจจุบนัมีปรากฏการณ์ท่ีน่าสนใจ คือแพลตฟอร์มดิจิทลั
หลากหลาย (MuliScreen) คือการรับสือออนไลน์ผา่นหลายช่องทางในเวลาเดียวกนั ในขณะท่ีชม
โทรทศัน์ ก็จะใช ้Tablet หรือ SmartPhone แชท และอพัเดต Social Network ไปพร้อมกนั ซ่ึงส่ิง
เหล่าน้ีเกิดข้ึนจากการท่ีส่ือดิจิทลัมีบทบาทมากข้ึนถือเป็นปัจจยัส าคญัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าของผูบ้ริโภคในยุคน้ี เพราะปัจจุบันผูบ้ริโภคมักจะหาข้อมูลสินค้าและบริการจากส่ือ
อินเตอร์เน็ตก่อนการตดัสินใจซ้ือ มีขอ้มูลทางสถิติท่ีระบุว่า Social Network มีอิทธิพลต่อความ
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สนใจในสินคา้หรือไม่ ไดส้ ารวจโดยเก็บกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 18-49 ปี พบวา่ จาก 39% ของกลุ่ม
ตวัอยา่งทัว่ไป และ 67% ของกลุ่ม Digital Trendsetters มีปฏิสัมพนัธ์ในระดบัท่ีบ่อยกบัแบรนด ์
หรือบริษทัท่ีมีการท าการตลาดผ่าน Social Network (อภิชาต ผลงาม, 2557)   ต าบลในเมือง 
อ าเภอเมือง จงัหวดัพิจิตร เป็นแหล่งผลิตเมล็ดบวัอบกรอบท่ีใชแ้รงงาน วตัถุดิบในทอ้งถ่ินแต่ยงั
ขาดการเข้าถึงตลาดจึงท าให้ย ังไม่สามารถสร้างช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักในวงกว้างโดยย ังขาด
กระบวนการทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ เท่าทนักับการพฒันาระบบการซ้ือ ความสะดวก 
รวดเร็วต่อความตอ้งการของลูกคา้ ดงันั้นเพื่อให้ชุมชนผลิตเมล็ดบวัอบกรอบเป็นอาชีพหลกัมัน่คง  
จึงจ าเป็นท่ีจะศึกษาวิจยัความเขา้ใจส่วนประสมทางการตลาดเขา้มาประยุกตก์บัดิจิทลัมาร์เก็ตติ้ง 
เพื่อคน้หาแนวทางทางการตลาดให้ตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัอบกรอบ 
จงัหวดัพิจิตร รวมถึงการใช้ส่ือเทคโนโลยีสมยัใหม่ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูลและตดัสินใจ
ซ้ือไดอ้ยา่งรวดเร็ว  
  
1.2  วตัถุประสงค์หลกัของกำรวจัิย  

1. เพื่อศึกษาปัจจยัพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ต ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์      
และการตดัสินใจขายผลิตภณัฑเ์มล็ดบวัผา่นช่องทางดิจิทลั ของผูป้ระกอบการ จงัหวดัพิจิตร       

2. เพื่อศึกษาปัจจยัพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ต ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์     
และการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์มล็ดบวัผา่นช่องทางดิจิทลั ของผูบ้ริโภค จงัหวดัพิจิตร       

3. เพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือ-ขายผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัของผูป้ระกอบการและ
ผูบ้ริโภค จงัหวดัพิจิตร ผา่นช่องทางดิจิทลั 
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1.3   กรอบแนวควำมคิดของโครงกำรวจัิย 
ตัวแปรอสิระ      ตัวแปรตำม   

   (Independent Variables)        (Dependent Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ข้อมูลพฤตกิรรมกำรใช้อนิเตอร์เน็ต 
- ใชอิ้นเตอร์เน็ตมาเป็นระยะเวลาเท่าใด 
- ระยะเวลาท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตเฉล่ียเป็นชัว่โมง     
   ต่อวนั  
- ช่องทางดิจิทลัท่ีใชม้ากท่ีสุด  
- วตัถุประสงคใ์นการใชช่้องทางดิจิทลั  
- ประเภทสินคา้ท่ีตอ้งการและสนใจจะสัง่ซ้ือ          
  ผา่นช่องทางดิจิทลั 

ปัจจยัพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต 
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์     
และการตดัสินใจซ้ือ-ขายผลิตภณัฑ์

ผา่นช่องทางดิจิทลั 
ส่วนประสมกำรตลำดออนไลน์ 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์
- ดา้นราคา  
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
- ดา้นการส่งเสริมการขาย  
- ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 
- ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 

กำรตดัสินใจซ้ือผลติภณัฑ์ 
ผ่ำนช่องทำงดจิทิลั 

- ดา้นความตระหนกัถึงความตอ้งการ 
- ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร  
- ดา้นการประเมินทางเลือก  
- ดา้นการตดัสินใจซ้ือ  
- ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา  
- อาชีพ  
- รายไดต้่อเดือน  
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1.4  ขอบเขตของโครงกำรวจัิย 
 1. คณะผู ้วิจัยได้ใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ โดยศึกษาปัจจัยส่วนประสม              
ทางการตลาด (4Ps) ตามแนวคิดของ Kotler (2006) ของผลิตภณัฑเ์มด็บวัของผูป้ระกอบการ 

2. ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัในด้านการเลือกซ้ือ      
ของผูบ้ริโภค ตามแนวคิดของ Shimizu (2014) 
 
1.5  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ  

1.  กลุ่มวิสาหกิจชุมชนผลิตภณัฑ์เม็ดบวัอบกรอบ จงัหวดัพิจิตรสามารถเพิ่มช่องทาง      
ทางการตลาดในการจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์พิ่มมากข้ึน 

2. กลุ่มวสิาหกิจชุมชนผลิตภณัฑ์เม็ดบวัอบกรอบ จงัหวดัพิจิตร สามารถปรับการวางแผน
กระบวนการตลาดใหมี้ความทนัสมยัประกอบอาชีพไดอ้ยา่งมัน่คง 
 3. โอกาสของผลิตภณัฑท่ี์จะสามารถเป็นท่ีรู้จกัในต่างประเทศ 

 
1.6  นิยำมค ำศัพท์ 
 1. วิสาหกิจชุมชน (Community enterprise) หมายถึง กิจการของชุมชนเก่ียวกบัการผลิต
สินคา้ การให้บริการหรือการอ่ืนๆ ท่ีด าเนินการโดยคณะบุคคลท่ีมีความผูกพนั มีวิถีชีวิตร่วมกนั
และรวมตวักนัประกอบกิจการดงักล่าว ไม่วา่จะเป็นนิติบุคคลในรูปแบบใด หรือไม่เป็นนิติบุคคล 
เพื่อสร้างรายไดแ้ละเพื่อการพึ่งพาตนเองของครอบครัว ชุมชนและระหวา่งชุมชน  
 2. เมล็ดบวั หรือ เม็ดบวั (Lotus seeds) จดัเป็นเมล็ดธญัพืชของจีนท่ีเรียกวา่เป็นแหล่งโปรตีน   
ท่ีสูงมากๆ เหมือนกบัลูกเดือย และถัว่เหลือง โดยสามารถน ามารับประทานไดท้ั้งแบบสดและแบบ
แห้ง ซ่ึงเมล็ดบวัน้ีได้จากเมล็ดของดอกท่ีได้รับการผสมแล้ว นิยมน ามาใช้เป็นยาและประกอบ
อาหาร ท่ีเรียกวา่ทั้งอร่อยและดีต่อสุขภาพอีกดว้ย 

3. ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจน ามาใช ้
เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกว่า 4Ps  ประกอบด้วย 
ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีจ าหน่าย และการส่งเสริม การขาย ซ่ึงตวัแปรต่างๆ ในแต่ละ P เป็นดงัน้ี  
(Kotler, 1997, p. 98)     

 
 
 

http://www.เกร็ดความรู้.net/%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B9%84%E0%B8%A1%E0%B9%89%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%88%E0%B9%8D%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%99/
http://www.เกร็ดความรู้.net/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%99/
http://www.เกร็ดความรู้.net/?p=14034
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  -  ผลิตภัณฑ์ (product) ประกอบด้วย ความหลากหลายขอ ง ผลิต ภ ัณฑ์ คุณภ าพ            
การออกแบบ รูปทรง ตรายีห่อ้ บรรจุภณัฑห์รือหีบห่อ การรับประกนั ขนาดและรูปร่างการบริการ   
 เป็นตน้ 
         -  ราคา (price) ประกอบดว้ย ราคาสินคา้ ส่วนลด การรับรู้ราคาสินคา้ของผูบ้ริโภค
ระยะเวลาการจ่ายเงิน เป็นตน้ 
 -  สถานท่ีจ าหน่าย (place) ประกอบดว้ย ช่องทางการจ าหน่าย สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ สินคา้
คงคลงั การขนส่ง เป็นตน้ 
 -  การส่งเสริมการขาย (promotion) ประกอบด้วย กานส่งเสริมการขาย การโฆษณา          
การประชาสัมพนัธ์ การขายตรง การส่งเสริมการขายโดยผา่นตวัแทนจ าหน่าย เป็นตน้ 

4. ดิจิทลัมาร์เก็ตต้ิง (Digital Marketing) การท าการตลาดรูปแบบหน่ึงท่ีจะโปรโมทสินคา้
หรือแนรด์ผ่านทางเว็บไซด์บนอินเตอร์เน็ต โดยผ่านส่ือกลางอิเล็คโทรนิค เช่น คอมพิวเตอร์ 
(Computer) หรือ สมาร์ทโฟน (Smart phone) ซ่ึงก าลังเป็นท่ีนิยมอย่างแพร่หลายในปัจจุบนั 
เน่ืองจากลูกค้าสามารถเข้าถึงส่ือเหล่าน้ีได้ง่าย และสามารถเข้าถึงได้ทุกท่ีทุกเวลา ท่ีสามารถ
เช่ือมโยงอินเตอร์เน็ตได ้การท า Digital marketing สามารถท าไดง่้าย และเปิดกวา้งให้กบัผูข้ายและ
ลูกคา้ทุกกลุ่มทุกระดบั 
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บทที ่2 
เอกสำรและงำนวจิยัที่เกีย่วข้อง 

  
ในการศึกษาโครงการว ิจ ยั เ ร่ือง การพฒันาดิจิทลัมาร์ติ ้ง เมล็ดบวัว ิสาหกิจชุมชน     

จงัหวดัพิจิตร ได้พิจารณาเลือกแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อประกอบในการ
จดัท าโครงการวิจยั ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัวิสาหกิจชุมชน 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดผ่านช่องทางดิจิทลั 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือ 
2.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้องกับวิสำหกิจชุมชน 

2.1.1  รูปแบบและควำมหมำยของวิสำหกจิชุมชน 
ค าวา่ “ วิสาหกิจ” แปลจากภาษาองักฤษวา่ “ Enterprise” ซ่ึงจะแปลวา่ การประกอบการ        

แต่เรามกัจะคุน้กบัค าวา่ “รัฐวิสาหกิจ” เท่านั้น วนัน้ีสถานการณ์เปล่ียนไป มีค าวา่ วิสาหกิจชุมชน 
เกิดข้ึนผูค้นเร่ิมหันมาให้ความส าคญักบัวิสาหกิจชุมชนจนกล่าวไดว้่าเป็นยุคแห่งวิสาหกิจชุมชน
วิสาหกิจชุมชนเป็นแนวคิดท่ีมุ่งแปรรูปผลผลิตตามธรรมชาติ หรือสร้างผลิตภณัฑ์หรือผลิตผล      
โดยครอบครัวในชุมชนโดยองคก์รชุมชน และเครือข่ายองคก์รชุมชน เพื่อการบริโภคและสร้าง
รายไดใ้หแ้ก่ชุ่มชนโดยมีหลกัการคิดท่ีส าคญัคือ สร้างความหลากหลายของผลผลิตและผลิตภณัฑ์
ในชุมชน เพื่อการบริโภคแบบพึ่งพาตนเอง ลดรายจ่ายให้ครอบครัว สร้างเสริมสุขภาพอนามยัท่ีดี
ให้ตนเอง และมีคุณธรรมรับผิดชอบต่อสมาชิกคนอ่ืนๆ ท่ีอยูร่่วมในชุมชน ไม่เห็นแก่ประโยชน์
ดา้นก าไรสูงสุดและเอาเปรียบผูบ้ริโภควิสาหกิจชุมชนจะเป็นปัจจยัส าคญัในการพฒันาเศรษฐกิจ
ชุมชนท่ีเล้ียงตนเองได ้พึ่งตนเองไดซ่ึ้งมิไดห้มายถึงการพึ่งพาภายนอก วิสาหกิจชุมชนจะเป็นการ
เพิ่มศกัยภาพของระบบเศรษฐกิจระดับชุมชนในการพฒันาความร่วมมือกับระบบเศรษฐกิจ
ภาพรวม เพราะการท่ีชุมชนไม่ตอ้งพึ่งพาเศรษฐกิจภายนอก ย่อมหมายถึงโอกาสในการพฒันา
ความสัมพนัธ์ท่ีเท่าเทียมกนัจะเป็นไปไดม้ากข้ึน อนัเป็นหลกัการท่ีน าไปสู่ “ การเป็นฐานรากทาง
เศรษฐกิจท่ีมัน่คงและย ัง่ยนืของระบบเศรษฐกิจระดบัประเทศอยา่งแทจ้ริง “ 
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 วิสาหกิจชุมชน หมายถึง การประกอบการ ซ่ึงรวมถึงกระบวนการคิด                    
การจดัการผลผลิต และทรัพยากรทุกข้ึนตอนโดยภูมิปัญญาขององคก์รชุมชนหรือ เครือข่ายองคก์ร  

หมายถึง วสิาหกิจของชุมชนท่ีมุ่งประกอบการเพื่อการพึ่ งพาตนเองของ 
ครอบครัวชุมชน และระหว่างชุมชนโดยน าวตัถุดิบทรัพยากรและภูมิปัญญาของชุมชนรวมทั้ง
งานวจิยัตน้แบบมาสร้างสรรคผ์ลผลิตเพื่อก่อให้เกิดการพฒันาเศรษฐกิจ สังคม และการเรียนรู้ของ
ชุมชน  

หมายถึง การประกอบการขนาดยอ่มและขนาดจ๋ิวของธุรกิจชุมชน เพื่อการจดัการ 
ทุนของชุมชนอย่างสร้างสรรค์เพื่อการพึ่งตนเอง(SMCE – Small and Micro Community 
Enterprise) 

วิสาหกิจของชุมชน เป็นแนวคิดท่ีมุ่งแปรรูปผลผลิตตามธรรมชาติ หรือสร้าง
ผลิตภณัฑ์โดยครอบครัวในชุมชน โดยองคก์รชุมชนและเครือข่ายองคก์รชุมชน เพื่อการบริโภค
และสร้างรายไดใ้หแ้ก่ชุมชนมีหลกัคิดส าคญั คือ สร้างความหลากหลายของผลผลิตและผลิตภณัฑ์
ในชุมชน เพื่อการบริโภคแบบพึ่งพาตวัเอง ลดรายจ่ายให้ครอบครัวสร้างเสริมสุขภาพอนามยัท่ีดี
ให้ตนเอง และมีคุณธรรมรับผิดชอบต่อสมาชิกคนอ่ืน ๆ ท่ีอยู่ร่วมกนัในชุมชน ไม่เห็นแก่
ประโยชน์ดา้นก าไรสูงสุดและเอาเปรียบผูบ้ริโภค 

วสิาหกิจของชุมชน เป็นแนวคิดที่ มุ่งแปรรูปผลผลิตตามธรรมชาติ  หรือสร้าง
ผลิตภัณฑ์โดยครอบครัวในชุมชน โดยองคก์รชุมชนและเครือข่ายองค์กรชุมชน เพื่อการบริโภค
และสร้างรายไดใ้หแ้ก่ชุมชนมีหลกัคิดส าคญั คือ สร้างความหลากหลายของผลผลิตและผลิตภณัฑ์
ในชุมชน เพื่อการบริโภคแบบพึ่งพาตวัเอง ลดรายจ่ายให้ครอบครัวสร้างเสริมสุขภาพอนามยัท่ีดี
ให้ตนเอง และมีคุณธรรมรับผิดชอบต่อสมาชิกคนอ่ืน ๆ ท่ีอยู่ร่วมกันในชุมชน ไม่เห็นแก่
ประโยชน์ดา้นก าไรสูงสุดและเอาเปรียบผูบ้ริโภค (นนัทิยา แสนโกศิก, 2549) 

2.1.2 ลกัษณะส ำคัญของวสิำหกจิชุมชน มีองคป์ระกอบ 7 ประการ 
1)  ชุมชนเป็นเจา้ของและผูด้  าเนินการ 
2)  ผลผลิตมาจากกระบวนการในชุมชน โดยใชว้ตัถุดิบ ทรัพยากร ทุน แรงงาน 

                          ในชุมชน เป็นหลกั 
3) ริเร่ิมสร้างสรรคเ์ป็นนวตักรรมของชุมชน 
4) เป็นฐานภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน ผสมผสานภูมิปัญญาสากล 
5) มีการด าเนินการแบบบูรณาการ เช่ือมโยงกิจกรรมต่าง ๆ อยา่งเป็นระบบ 
6) มีกระบวนการเรียนรู้เป็นหวัใจ 
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7) มีการพึ่ งพาตนเองของครอบครัวและชุมชนเป็นเป้าหมาย เครือข่ายวิสาหกิจ
ชุมชน  

หมายถึง คณะบุคคลท่ีรวมตวักนั โดยมีวตัถุประสงคใ์นการท ากิจกรรมอยา่ง 
หน่ึงอยา่งใด  เพื่อประโยชน์ในการด าเนินงานของวสิาหกิจชุมชนในเครือข่าย 
 
 2.1.3  ประโยชน์ทีจ่ะได้รับจำกกำรจดทะเบียนวสิำหกจิชุมชน คือ 
       1) การรวมตวักนัของคนในชุมชนในการประกอบการวิสาหกิจชุมชนมีความ
มัน่คง และไดรั้บการรับรองตามกฎหมาย 
       2) การจดทะเบียนวสิาหกิจชุมชน ท าใหเ้กิดการจัดระเบียบในการสนบัสนุน   
ซ่ึงภาครัฐจะสามารถใหก้ารสนบัสนุนไดต้รงตามความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของชุมชน 
       3) วิสาหกิจชุมชนท่ียื่นขอจดทะเบียนจะได้รับการพัฒนาเป็นผูป้ระกอบการ     
มีการพฒันาและใชป้ระโยชน์จากศักยภาพของทุนชุมชน ซ่ึงไดแ้ก่ ทรัพยากรในชุมชนและภูมิ 
ปัญญาทอ้งถ่ิน 
       4) ระบบเศรษฐกิจชุมชนจะมีความเขม้แขง็ พึ่งพาตนเองได ้มีความพร้อม          
ท่ีจะพฒันาส าหรับการแข่งขนัทางการคา้ในอนาคต 
 

2.1.4  เป้ำหมำยของวสิำหกจิชุมชน 
 เม่ือองคก์รชุมชนหรือเครือข่ายองคก์รชุมชนพฒันากิจกรรมแลว้ จะมีการเช่ือมโยง

เขา้ดว้ยกนัอยา่งเป็นระบบท าใหเ้กิด “ระบบวสิาหกิจชุมชน” ซ่ึงมีเป้าหมายเพื่อ 
1) สนบัสนุนการเรียนรู้เพื่อพฒันาวสิาหกิจชุมชนของชุมชน โดยชุมชนเพื่อ 

ชุมชน แกจุ้ดอ่อนเสริมจุดแข็งให้ชุมชน ใช้ประโยชน์จากทรัพยากร และทุนทางสังคมอย่าง                     
มีประสิทธิภาพและย ัง่ยนื 

2) สร้างกระบวนการเรียนรู้และระบบการพฒันา เพื่อการพึ่ งพาตนเองของ 
ชุมชน  ท่ีครอบคลุมการจดัการทุกดา้นให้มีระบบการจดัการ การผลิต การแปรรูป การตลาด การ
อนุรักส่ิงแวดลอ้ม การจดัสวสัดิการชุมชน เป็น ซ่ึงด าเนินการโดยองคก์รชุมชน ในการวางแผน
ด าเนินการ และประสานความร่วมมือกบัภาครัฐและเอกชน 

3)  พฒันาระบบเศรษฐกิจและสังคมของชุมชนท่ีมีอิสระ พึ่งตนเองได ้มีระบบ 
การจดัการท่ีเหมาะสมสอดคลอ้งกบัวิถีชีวิตและวฒันธรรมชุมชน มีตน้ทุนการจดัการต ่า และเป็น
สถาบนัทางสังคมท่ีชาวบา้นพึ่งพาอาศยัได ้
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4) พฒันาระบบเศรษฐกิจชุมชนท่ีกระจายการพัฒนาไปสู่ทุกส่วนของชุมชน  
ไม่ใช่ระบบท่ีใหโ้อกาสกบัผูท่ี้เหนือกวา่ทางดา้นเศรษฐกิจหรือการเมือง 
 

2.1.5  ระบบตลำดแบบวสิำหกจิชุมชน 
ตลาดของวิสาหกิจชุมชนจึงเป็นระบบท่ีมีลกัษณะเฉพาะแตกต่างจากระบบตลาด

โครงสร้างหลกัเพราะปัจจยัหลกัท่ีก าหนดตลาด คือ การพึ่งตนเอง การพึ่งพาอาศยั การเนน้คุณภาพ
และคุณธรรม 

 ตลาดในระดบัแรก คือ การอุปโภคบริโภคในครอบครัว ระดบัท่ีสองคือ เพื่อนบา้น
ในชุมชนเดียวกนั ระดบัท่ีสาม คือ ชุมชนในเครือข่ายเดียวกนั 

การตลาดขั้นสุดทา้ยคือ การตลาดนอกชุมชน น าเอาสินคา้ท่ีเหลือจากการใชภ้ายใน
ชุมชนแลว้ออกจ าหน่าย น ารายไดจ้ากภายนอกเขา้สู่ชุมชน เสริมสร้างความเขม้แข็งของระบบ
เศรษฐกิจชุมชนประเภทของผลิตภณัฑ์ในตลาดขั้นสุดท้ายของวิสาหกิจชุมชน จึงเป็นไปใน
แนวทางเดียวกบันโยบาย“หน่ึงหมู่บา้น-หน่ึงผลิตภณัฑ์”รูปแบบและความหมายโดยสรุป จาก
แนวคิดในการพฒันาวสิาหกิจชุมชนขา้งตน้ ก าหนดรูปแบบและความหมายของวิสาหกิจชุมชนได้
ดงัน้ี 

วิสาหกิจชุมชน คือ การประกอบการซ่ึงรวมถึงกระบวนการคิด การจดัการผลผลิต 
และทรัพยากรทุกขั้นตอน โดยภูมิปัญญาขององคก์รชุมชนหรือเครือข่ายองคก์รชุมชน เพื่อพฒันา
เศรษฐกิจ สังคมและการเรียนรู้ของชุมชน 

วสิาหกิจชุมชนจึงมีความหมายครอบคลุมกิจกรรมดงัต่อไปน้ี 
1) การแปรรูปหรือการพฒันาผลิตภณัฑจ์ากผลผลิตของชุมชนเป็นกิจกรรมท่ี 

ต่อเน่ืองจากการผลิตทางการเกษตรเพื่อการพึ่งตนเองและเพิ่มมูลค่าของผลผลิตทางการเกษตรของ
องคก์รชุมชนหรือเครือข่ายองคก์รชุมชน 

2) การพฒันาผลิตภณัฑจ์ากทรัพยากรและภูมิปัญญาของชุมชน เช่น ผลิตภณัฑ ์
เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ ไวน์ผลไมพ้ื้นบา้น การแปรรูปพืชผกัผลไมพ้ื้นบา้นรูปแบบต่าง ๆ ผลิตภณัฑ์
ยาสมุนไพร ผลิตภณัฑห์ตัถกรรมพื้นบา้น แหล่งท่องเท่ียว พิพิธภณัฑชุ์มชน เป็นตน้ 

3) การพฒันาผลิตภัณฑ์ เพื่อตอบสนองการพึ่ งตนเองขององคก์รชุมชน 
และเครือข่ายองคก์รชุมชน เช่น น ้าปลา ปุ๋ย เคร่ืองมือ เคร่ืองใช ้อาหารและยาสมุนไพร เป็นตน้ 

4)  การพฒันาระบบการตลาด การบริการและสวสัดิการชุมชน เช่น ร้านคา้ 
ชุมชนศูนย์สุขภาพพื้นบ้าน เป็นต้นและเม่ือองค์กรชุมชนหรือเครือข่ายองค์กรชุมชนพฒันา
วสิาหกิจชุมชนครบทั้ง ๔ กลุ่ม และเช่ือมโยงเขา้ดว้ยกนัอยา่งเป็นระบบ จะเกิด “ระบบวสิาหกิจ” 
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2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้องกับกำรตลำดผ่ำนช่องทำงดิจิทัล  
 2.2.1 โครงสร้ำงพืน้ฐำนดิจิทลั  

หมายถึง โครงสร้างพื้นฐานด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ (IT) โทรคมนาคม 
(Telecommunication) และการแพร่ภาพกระจายเสียง (Broadcast) รวมทั้งการหลอมรวมของ
เทคโนโลย ี(Convergence) ทั้งสามดา้นท่ีเป็นนวตักรรมใหม่ในการพฒันาดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจและ
สังคม 
 2.2.2 นิยำมแนวคิดเศรษฐกจิดิจิทัลเพ่ือสังคม 
 คือ ระบบเศรษฐกิจและสังคมท่ีมี การติดต่อส่ือสาร การผลิต การอุปโภคบริโภค 
การใชส้อยการจ าหน่ายจ่ายแจก การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ การท าธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ การ
คมนาคมขนส่ง การโลจิสติกส์ การศึกษา การเกษตรกรรม การอุตสาหกรรม การสาธารณสุข 
การเงินการลงทุน การภาษีอากรการบริหารจดัการขอ้มูลและเน้ือหา หรือกิจกรรมทางเศรษฐกิจ
และสังคมอ่ืนใด หรือการใดๆ ท่ีมีกระบวนการหรือการด าเนินง านทางดิจิทัลหรือทาง
อิเล็กทรอนิกส์ ทั้ งในกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทัศน์ กิจการวิทยุคมนาคม กิจการ
โทรคมนาคม กิจการส่ือสารดาวเทียม และการบริหารคล่ืนความถ่ี โดยอาศยัโครงสร้างพื้นฐาน
เทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร รวมทั้งเทคโนโลยีท่ีมีการหลอมรวม หรือเทคโนโลยีอ่ืนใด
ในท านองคลา้ยคลึงกนั 

2.2.3 ควำมส ำคัญของส่ือดิจิทลัและดิจิทัลมำร์เก็ตติ้ง 
พฤติกรรมการใช้งานอินเตอร์เน็ตของคนไทย เพิ่มข้ึนและส่วนใหญ่ใช้งานทุกวนั

โดยค่าเฉล่ีย การออนไลน์ต่อสัปดาห์เท่ากบั 16.6 ชัว่โมง ซ่ึงมากกวา่การใชเ้วลากบัส่ือทีวีและดู
รายการท่ีตวัเอง สนใจผา่นวีดีโอออนไลน์ขณะท่ีวีดีโอออนไลน์มาร์เก็ตต้ิงในปี 2012 มีจ านวนคน
เขา้ชมโฆษณาและ ไวรัลคลิปของบางแบรนด์มากกวา่ 1 ลา้นคร้ัง อีกทั้งเฟซบุ๊ก (Face book)เป็น
บริการทาง อินเทอร์เน็ตยอดนิยม ท่ีผูใ้ช้Social network จ านวน 18 ลา้นคน เขา้ถึงมากท่ีสุด หรือ
ร้อยละ 85 เม่ือ เทียบกบัการใชt้witters (ร้อยละ10) และ instagram (ร้อยละ5) คนไทยใชเ้ฟสบุ๊กใน
การโพสตข์อ้ความ ต่างๆ (Likes, Comments, Shares) จ  านวน 31 ลา้นโพสตต่์อวนั หรือเฉล่ียอยูท่ี่ 
624,000 คร้ังต่อ วนั และส่วนใหญ่กว่าร้อยละ 60 ท่ีใช้บริการเฟสบุ๊กนิยมใช้งานผ่าน
โทรศพัทมื์อถือ และอุปกรณ์เคล่ือนท่ี จากแนวโนม้น้ีท าใหก้ารใชง้านส่ือดิจิทลั จ  าเป็นตอ้งปรับกล
ยุทธ์เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภค ซ่ึงไม่ใช่ แคการสร้างการรับรู้สินคา้แต่รวมถึงการบอกต่อและภกัดีกบัแบ
รนดพ์ร้อมจะปกป้องแบรนดแ์ละ โดยภาพรวมมูลค่าในส่ือดิจิทลัก็เติบโตไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 30 หรือ 
3,000 ลา้นบาทในปี 2012 โดยกวา่คร่ึงถูกใชไ้ปในเวบ็ไซตต่์าง ๆ ในบางรูปแบบ เช่น การซ้ือแบน
เนอร์และการใชว้ีดีโอออนไลน์มาร์เก็ต ต้ิง และมูลค่าในส่ือดิจิทลัประมาณร้อยละ 30 อยูท่ี่ เสริร์
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ชมาร์เก็ตต้ิง และร้อยละ 10-20 อยู่ท่ี โซเช่ียลมีเดีย โดยเฉพาะท่ีเฟซบุ๊ก ท่ีสองส่วนหลงัน้ีมี
แนวโนม้เติบโตมากข้ึน (Positioningmag, 2554 : ออนไลน์) 

2.2.4  รูปแบบของส่ือดิจิทลัและดิจิทัลมำร์เก็ตติ้ง  
อินเตอร์เน็ตก่อใหเ้กิดการเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว อีกทั้งยงัเป็นการ 

ส่ือสารตรงสู่ ผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจในสินค้านั้น เน่ืองจากผูท่ี้มีความสนใจในสินคา้ชนิดใดนั้น
จะรวมตวักนัและมี การพูดคุยถึงเร่ืองราวต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ท าให้การส่ือสารผา่นช่องทางดิจทลั
เป็นการส่ือสารรูปแบบ หน่ึงต่อหน่ึง (One-to-One) อีกทั้งขอ้มูลของผูบ้ริโภคจะมีการบนัทึกเอาไว้
ในระบบฐานข้อมูลท าให้ สามารถตรวจสอบได้อยู่ตลอดเวลาโดยไม่ต้องคอยเฝ้าดูผูบ้ริโภค 
ส่ือดิจทลัท่ีไดรั้บความนิยมและเป็น ช่องทางท่ีสมารถคน้หาผูบ้ริโภคนั้นมีอยู่หลายทาง Deb 
Hentetta ประธานบริหารกลุ่มภาคพื้นเอเซีย ของพีแอนด์จีกล่าวถึงการท่ีดิจิทลั ก าลงัเปล่ียนโลกทั้ง
ใบ และก าลงัเปล่ียนพื้นฐานการด าเนินธุรกิจ       ไปอยา่งส้ินเชิง ผา่น 5 ประเด็นส าคญั ( Henretta 
อา้งถึงใน อุไรพร ชลสิริรุ่งสกุล, 2554: ออนไลน์)  

2.2.4.1  การเช่ือมต่อ (Connections) ช่องทางดิจิทลัเปล่ียนแปลงวถีิการติดต่อ 
ส่ือสารและการ ประสานงานของธุรกิจให้เป็นไปดว้ยความรวดเร็วมากข้ึน โดยการเช่ือมต่อ   ทัว่
โลกแบบโลกาภิวตัน์ (Globalization) ท าให้การส่ือสารเป็นไปไดต้ลอดเวลาและไร้พรมแดนอยา่ง
แทจ้ริง สถานท่ีท างานท่ี แยกกนัไม่ไดเ้ป็นอุปสรรคในการท างานอีกต่อไป การเดินทางเพื่อไป
ประชุมลดนอ้ยลงอย่างมากดว้ย ระบบวีดีโอคอนเฟอเรนซ์ (Video Conference) ส าหรับการจดั
ประชุมทัว่โลก เคร่ืองมือดิจิทลัท่ี สนบัสนุนงานขายก็ท าให้ทีมขายสามารถดูแลลูกคา้ในการสั่งซ้ือ
สินคา้ บริหารสินคา้คงคลงั และสร้าง ระบบส่งเสริมการขายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ช่องทางดิจทลั
มีอิทธิพลสูงในการปรับเปล่ียนการวาง ระบบการท างานและการลงทุน  

2.2.4.2 การปฏิสัมพันธ์( Conversations) ดิจิทัลเปล่ียนวิธีการปฏิสัมพนัธ์ 
ระหวา่งแบรนด์กบั ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงส่ิงท่ีเห็นไดอ้ย่างชดัเจนคือการเปล่ียนจากการพูด
โดยผูผ้ลิตแบบการส่ือสาร ทางเดียว (One-Way) ไปยงัผูบ้ริโภค ไปเป็นการสนทนาโตต้อบกบั
แบบทนัท่วงทีและต่อเน่ือง ระหวา่งแบรนด์กบัผูบ้ริโภค อินเตอร์เน็ตกลายมาเป็นเคร่ืองมือในการ
ท าการวิจยัแบบกลุ่ม (Focus Group) ท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก การท าวิจยัออนไลน์อ่านเว็บไซต ์
(Website) และโซเซียลเน็ตเวิร์ค (Social Network) ท าให้เกิดการเรียนรู้และเขา้ใจผูบ้ริโภคในวง
กวา้ง ขอ้มูลท่ีไดรั้บต่อยอดไปอีก ระดบั  

2.2.4.3 การร่วมกนัสร้าง (Co-Creation) ช่องทางดิจิทลัช่วยใหเ้กิดการสร้าง 
เน้ือหาทางการตลาดแบบการร่วมกนัสร้าง (Co-Creation) โดยเป็นการสร้างนวตักรรม และแนวคิด
ใหม่ ๆ ท่ี เกิดจากการท างานแบบประสานร่วมกนัขององคก์ร หรือหน่วยงานภายนอกกบับริษทั 
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ไม่ว่าจะเป็นสถาบนัการศึกษา นกัวิทยาศาสตร์และผูป้ระกอบการ นอกจากน้ียงัหลีกหนีจากการ
ส่ือสารด้วย เน้ือหาทางการตลาดเดิม ๆ มาสร้างสรรค์เป็นเน้ือหาท่ีเกิดจากแนวคิดและความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ( User-Generate Content) การเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคไดอ้อกความคิดเห็น
หรือน าเสนอผลิตภณัฑ ์ผา่นดิจิทลัแพลตฟอร์ม (Digital Platform)  

2.2.4.4 การพาณิชย ์(Commerce) กระแสความแรงของคล่ืนพาณิชย์ 
อีเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ท่ีมากข้ึนมาจากความนิยมของร้านคา้ออนไลน์หรือแอพสโตร์ 
(AppStore) อยา่งไอ ทูนส์ (iTune) และอีคอมเมิร์ซเวบ็ไซตอ์ยา่ง อเมซอน (Amazon.com)    และรา
กูเทน (Rakuten) ท าให้แบรนด์ชั้นน าส่วนใหญ่ต่างให้ความสนใจในการใชป้ระโยชน์จากพาณิชย์
อีเล็กทรอนิกส์รวมทั้งอี คอมเมิร์ซเว็บไซต์อย่าง วอลมารท ดอท คอม (Walmart.com) หรือ 
ดรักสโตร์ดอท คอม (Drugstore.com) 

2.2.4.5 ชุมชน (Community) ความหมายใหม่ของค าว่าชุมชมได้เปล่ียน 
บริบทไปดว้ยอิทธิพล ของเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) โดยการสร้างความสัมพนัธ์
ท่ีย ัง่ยืนและโครงการดา้น กิจกรรมเพื่อสังคม (Social Responsibility- Sustainability) สามารถ
ต่อเช่ือมกบัแบรนดแ์ละ องคก์รผา่นสังคมออนไลน์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ การให้ความส าคญักบั
ปัจจยัทั้ง 5 ปัจจยั ไดแ้ก่การ เช่ือมต่อ การปฏิสัมพนัธ์กา5ร่วมสร้าง การพาณิชยแ์ละชุมชน จะท าให้
การสร้างเทคโนโลยี่ทางการ ส่ือสารการตลาดกบัผูบ้ริโภคมีโอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จ ซ่ึง
การศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค นั้น จะส่งเสริมการส่ือสารทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพ
เพิ่มข้ึน 

2.2.5  ดิจิทัลมำร์เก็ตติ้ง  
คือ การตลาดท่ีพฒันามาจากการตลาดสมยัก่อน โดยเป็นการท าการตลาด แทบทั้งหมดผา่น

ส่ือดิจิทลั เป็นรูปแบบใหม่ของการตลาดท่ีใชช่้องทางดิจิทลั เพื่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภค แมว้า่จะเป็น
ส่ือใหม่แต่ยงัคงใชห้ลกัการการตลาดดั้งเดิม เพียงแต่เปล่ียนแปลงช่องทางในการ ติดต่อส่ือสารกบั
ผูบ้ริโภคและการเก็บขอ้มูลของผูบ้ริโภค โดย Wertimeและ Fenwick (2008) ได ้ ให้ความหมาย
ของ ดิจิทลัมาร์เก็ตติ้ง (Digital Marketing) วา่คือ “พฒันาการของตลาด      ในอนาคต เกิดข้ึนเม่ือ
บริษทัด าเนินงานทางการตลาดส่วนใหญ่ผา่นช่องทางส่ือสารดิจิทลั  ส่ือดิจิทลัเป็นส่ือท่ีมีรหสั ระบุ
ตวัผูใ้ช้ไดจึ้งท าให้นกัการตลาดสามารถส่ือสารแบบสองทาง (Two-way Communication) กบั
ลูกคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ืองเป็นรายบุคคล ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส่ือสารกบัลูกคา้แต่ละคนในแต่ละคร้ังเป็น 
การเรียนรู้ร่วมกนั ซ่ึงอาจจะเป็นประโยชน์กบัลูกคา้คนต่อไป ต่อเน่ืองและสอดคลอ้งกนัเหมือน
การ ท างานของเครือข่ายเซลลป์ระสาทสั่งการ นกัการตลาดสามารถน าขอ้มูลท่ีทราบแบบเรียลไทม์
น้ี รวมทั้งความคิดเห็นท่ีรับตรงจากลูกคา้มาใชใ้ห้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ผูบ้ริโภคในโอกาสต่อ ๆ 
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ไป” หรือ วิธีการในการส่งเสริมสินคา้และบริการโดยอาศยัช่องทางฐานขอ้มูลออนไลน์เพื่อเขา้ถึง
ผูบ้ริโภค ในเวลาท่ีรวดเร็ว มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการ มีความเป็นส่วนตวั และใช้ตน้ทุน
อยา่งมี ประสิทธิภาพ (Reitzen J. 2007: ออนไลน์) 

2.2.6  ช่องทำงดิจิทลั 
เน่ืองจากช่องทางดิจิทัลเป็นช่องทางท่ีสร้างโอกาสอย่างมาก ทั้ งลดความเหล่ือมล ้า    

ในเร่ืองของ ตน้ทุนท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจรายยอ่ย อีกทั้งสร้างโอกาสให้ธุรกิจรายยอ่ยสามารถ
เป็น   ท่ีรู้จกัและขยาย ฐานลูกคา้ไดอ้ย่างกวา้งขวาง หลกัส าคญัอยู่ท่ีการเลือกใช้ช่องทางดิจิทลั                
ท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจ ซ่ึงช่องทางดิจิทลัท่ีเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป ไดแ้ก่  

2.2.6.1  เวบ็ไซต ์(Website) เวบ็ไซตใ์นปัจจุบันอยู่ยุค ท่ีเรียกวา่ เวบ็ 2.0 ซ่ึงมี 
ความแตกต่างจากยุคเวบ็ 1.0 เป็นอยา่งมาก โดยยุคเวบ็ 1.0 นั้นเป็นช่วงท่ีเวบ็ท าหนา้ท่ีแสดงขอ้มูล
ให้ผูท่ี้ตอ้งการรับชมเพียงอยา่งเดียว แต่ยุคเวบ็ 2.0 นั้นไม่ใช้เพียงเป็นศูนยร์วมของขอ้มูลเท่านั้น  
แต่เว็บไซต์ยงัท าหน้าท่ีกระจายเขา้ไปสู่ผูใ้ช้บริการท่ีมี ความตอ้งการท่ีหลากหลายมากยิ่งข้ึน     
และสามารถดดัแปลงหรือเรียกดูขอ้มูลท่ีตอ้งการไดใ้นเวลา อนัรวดเร็ว โดยมีปรากฏการณ์ 4 อยา่ง
ท่ีส าคญัและเป็นประโยชน์แก่นกัการตลาดเป็นอยา่งมาก (Wertime และ Fenwick, 2551) ไดแ้ก่การ
แยกรูปแบบการน าเสนอและข้อมูลออกจากกันซ่ึงท าให้ข้อมูลท่ีน าเสนอถูกน ามาใช้ซ ้ าหรือ
น าเสนอใหม่ไดผู้ใ้ช้บริการมีส่วนร่วมในการสร้างเน้ือหา ท าให้ เน้ือหาเคล่ือนไหวตลอดเวลา    
และสะทอ้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้กว่า มีเครือข่ายชุมชน ออนไลน์พลงัของความเป็น
เครือข่ายมีความเข็มแข็งมาก และการใชเ้ทคโนโลยีสนบัสนุน ดว้ย ปรากฏการณ์ดงักล่าวจึงน ามา
ซ่ึงผลกระทบอยา่งหลีกเล่ียงไม่ไดโ้ดยผลกระทบต่อการด าเนินงานทาง การตลาดและต่อนกัการ
คลาด แบ่งออกเป็น 4 ประการ ได้แก่การแข่งขนัทางธุรกิจจะเปิดกวา้งให้ทุกคนอย่างเท่าเทียม      
ลดบทบาทพ่อคา้คนกลาง โอกาสของตลาดเฉพาะกลุ่มมีไม่ส้ินสุด และส่วนผสม ทางการตลาด
ยดืหยุน่ข้ึน เวบ็ไซตใ์นปัจจุบนัมีความแตกต่างกบัในอดีตท าให้นกัการตลาดตอ้งมีการ ปรับตวัเพื่อ
แย่งชิงความได้เปรียบของการแข่งขันทางการตลาด ซ่ึงเทคโนโลยีท่ีพฒันาอย่างไม่หยุดน่ิง           
จะท าใหน้กัการตลาดตอ้งปรับตวัเพื่อรับกบัการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลาเช่นกนั  

2.2.6.2   จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-mail) ในยคุอิเล็กทรอนิกส์ น้ีจดหมาย 
อิเล็กทรอนิกส์ไดก้ลายเป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ ดว้ยคุณสมบติัท่ี รวดเร็ว ประหยดั 
เขา้ถึงผูบ้ริโภค และยากต่อการสูญหาย ซ่ึงท าใหจ้ดหมาย อิเล็กทรอนิกส์เป็นส่ือท่ีมีความเหมาะสม
ในการท าการตลาดทางตรง ในการท าการตลาดดว้ยจดหมาย อิเล็กทรอนิกส์นั้น ไม่ใช่เพียงแค่การ
ส่งโฆษณาไปยงักลุ่มเป้าหมายเท่านั้น (กนัต์ฐศิษฎ์ เลิศไพรงาม, 2550) นกัการตลาดยงัสามารถ    
ใช้จดหมายอิเล็กทรอนิกส์เพื่อส่ือสารทางการตลาดไดใ้นหลายดา้น โดยขอ้ดีของการตลาดดว้ย
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จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ไดแ้ก่ เป็นการส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้และ กลุ่มเป้าหมาย รวดเร็วและ
สามารถตอบสนองไดใ้นทนัทีมีตน้ทุนท่ีต ่าและสามารถส่ือสารกบัคนคร้ัง ละมาก ๆ ได ้ ถึงแมว้า่
การใชก้ารตลาดผา่นจดหมายอิเล็กทรอนิกส์จะมีขอ้ดีแต่ยงัตอ้งระวงัในเร่ืองของการ ส่งจดหมาย
อิเล็คทรอนิกส์ในปริมาณมาก ๆ หรือไม่มีเน้ือหาสาระ (Spam) ก่อนการใชก้ารตลาดผา่น จดหมาย
อิเล็คทรอนิกส์จะตอ้งไดรั้บการยิมยอมจากลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายผูเ้ป็นเจา้ของบญัชีก่อน อีกทั้ง
ยงัต้องสามารถบอกเลิกการรับข่าวสารได้เพราะอาจส่งผลกระทบต่อภาพพจน์ของแบรนด ์          
ใน ระดบัท่ีไม่อาจแกไ้ขได ้

2.2.6.3   บล็อก (Blog) Blog มาจากศัพท์ค  าว่า  Web Log คือการบนัทึก 
บทความของตนเอง (Personal Journal) ลงบนเวบ็ไซตโ์ดยเน้ือหาของ blog นั้นจะครอบคลุมไดทุ้ก
เร่ือง ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองราวส่วนตวัหรือเป็น บทความเฉพาะดา้นต่าง ๆ เช่น เร่ืองการเมือง เร่ือง
กลอ้งถ่ายรูป เร่ืองกีฬา เร่ืองธุรกิจ เป็นตน้ โดย จุดเด่นท่ีท าให้บล็อกเป็นท่ีนิยมก็คือ ผูเ้ขียนบล็อก 
จะมีการแสดงความคิดเห็นของตนเองใส่ลงไปใน บทความนั้น โดยบล็อกบางแห่ง จะมีอิทธิพลใน
การโน้มน้าวจิตใจผูอ่้านสูงมาก แต่ในขณะเดียวกนั บางบล็อกก็จะเขียนข้ึนมาเพื่อให้อ่านกนัใน
กลุ่มเฉพาะ เช่น กลุ่มเพื่อนหรือครอบครัวตนเอง จุดเด่นท่ีสุดของบล็อก คือสามารถเป็นเคร่ืองมือ
ส่ือสารชนิดหน่ึง ท่ีสามารถส่ือถึงความเป็นกนัเอง ระหว่างผูเ้ขียนบล็อก และผูอ่้านบล็อกท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายท่ีชัดเจนของบล็อก ผ่านทางระบบการ แสดงความคิดเห็นหรือคอมเมนต ์
(Comment) ของบล็อก (Hosify, 2008: ออนไลน์) การสร้างความเคล่ือนไหวในบล็อกอย่าง
สม ่าเสมอและการสร้างเน้ือหาท่ีน่าสนใจ เป็นเร่ืองท่ี มีความส าคญั เพราะการมุ่งขายผลิตภณัฑ์แต่
เพียงอย่างเดียว ย่อมจะส่งผลต่อความน่าเช่ือถือของแบรนด์และต่อความน่าเช่ือถือของเจา้ของ
บล็อก ถึงแมว้่าคนท่ีติดตามบล็อกจะมีปริมาณไม่มาก ไม่ค่อย ส่งผลกระทบต่อการเพิ่มยอดขาย   
แต่ผูท่ี้ติดตามบล็อกนั้นเป็นกลุ่มคนท่ีมีความช่ืนชอบในส่ิงเดียวกนั มี ความตอ้งการท่ีคลา้ยคลึงกนั 
จึงมีโอกาสมากวา่การโฆษณาสินคา้ผา่นช่องทางปกติอีกทั้งยงัสามารถแนะน าสินคา้เพิ่มเติมไดอี้ก
ดว้ย บล็อกจึงเป็นช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพในการคน้หากลุ่มคนท่ีมีโอกาส สูงจะมาเป็นลูกคา้ 

2.2.6.4   บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network Service) บริการ 
เครือข่ายสังคมออนไลน์คือการท่ีผูค้นสามารถท าความรู้จกั และเช่ือมโยงกนัใน ทิศทางใดทิศทาง
หน่ึง ตวัอยา่งของเวบ็ประเภทท่ีเป็น Social Network เช่น Digg.com ซ่ึงเป็น เวบ็ไซตท่ี์เรียกไดว้า่
เป็น Social Bookmark ท่ีได้รับความนิยมอีกแห่งหน่ึงและเหมาะมาก ท่ีจะน ามาเป็นตวัอย่าง 
เพื่อให้เขา้ใจไดง่้ายข้ึน โดยในเวบ็ไซต ์Digg น้ีผูค้นจะช่วยกนัแนะน าท่ีอยูข่องไฟล์หรือ เวบ็ไซต์
ในอินเตอร์เน็ต (URLs) ท่ีน่าสนใจเขา้มาในเวบ็ และผูอ่้านก็จะมาช่วยกนัให้คะแนนท่ีอยูข่อง ไฟล์
หรือเว็บไซต์ในอินเตอร์เน็ตหรือข่าวนั้น ๆ เป็นตน้ ในแง่ของการอธิบายถึงปรากฏการณ์ของ 
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เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network service :SNS) เป็นการเน้นไปท่ีการสร้างชุมชน 
ออนไลน์ซ่ึงผูค้นสามารถท่ีจะแลกเปล่ียน แบ่งปันตามผลประโยชน์กิจกรรม หรือความสนใจ
เฉพาะ เร่ือง ซ่ึงอาศยัระบบพื้นฐานของเวบ็ไซตท่ี์ท าให้มีการโตต้อบกนัระหวา่งผูค้นโดยแต่ละเวบ็
นั้นอาจมี การให้บริการท่ีต่างกนัเช่น จดหมายอิเล็กทรอนิกส์กระดานข่าว และในยุคหลงั ๆ มาน้ี
เป็นการ แบ่งปันพื้นท่ีให้สมาชิกเป็นเจา้ของพื้นท่ีร่วมกนัและแบ่งปันขอ้มูล ระหวา่งกนัโดยผูค้น
สามารถสร้าง หนา้เวบ็ของตนเองโดยอาศยัระบบซอฟแวร์ท่ีเจา้ของเวบ็ใหบ้ริการ (กติกา สายเสนีย์
, 2553: ออนไลน์) เม่ือบริการเครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นมากกวา่การใชง้านติดต่อกนั แต่เป็นท่ีท่ี
นกัการตลาดใช ้ในการติดต่อส่ือสารทางการตลาดและรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ท าให้สามารถ
สร้างความภกัดีของ ลูกคา้ต่อแบรนด์ไดมี้ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน แต่ในขณะเดียวกนัการส่ือสาร
ทางบริการเครือข่ายสังคม ออนไลน์ยอ่มมีทั้งการพูดถึงแบรนด์ทั้งในแง่ดีและไม่ดีนกัการตลาดจึง
ตอ้งมีการตอบสนองเม่ือเกิด การพูดถึงแบรนดใ์นแง่ไม่ดีโดยสามารถวางกลยทุธ์ในการจดัการบาท
สนทนาของผูใ้ชง้าน บริการ เครือข่ายสังคมออนไลน์นบัวนัจะเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ ไม่ต่างจากเมือง
ใหญ่ท่ีมีประชากรพร้อมท่ีจะมา เป็นลูกค้าของแบรนด์สร้างโอกาสทางธุรกิจ และสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งลูกคา้กบัแบรนดแ์ต่ ตอ้งอยูภ่ายใตก้ารดูแลและการจดัการอยา่งเหมาะสม  

 2.2.6.5   โปรแกรมการสืบคน้ขอ้มูลบนอินเตอร์เน็ต (Search) การท าการตลาด
ผา่นโปรแกรมการสืบคน้ขอ้มูลไดรั้บความสนใจ เน่ืองจากนกัการตลาด ตระหนกัวา่ผูบ้ริโภคท่ี
คน้หาขอ้มูลผ่านโปรแกรมสืบคน้เหล่าน้ีไดแ้สดงให้เห็นถึงความสนใจในส่ิงท่ี ตอ้งการ เขา้ได้
แสดงตัวว่าพร้อมจะเป็นลูกค้าและก าลังหาค าตอบในส่ิงท่ีก าลังท าการค้นหา การสืบค้น                
จึงเท่ากบัเป็นการเปิดทางรับขอ้มูลของลูกคา้อย่างสมบูรณ์ซ่ึงถึงแมว้่าจะเป็นช่องทางท่ีจะท าให ้ 
แบรนด์เป็นท่ีรู้จัก แต่การท่ีจะสร้างความน่าสนใจจ าต้องเรียนรู้วิธีการใช้งานท่ีถูกต้องและ             
มีประสิทธิภาพ ร่วมกบัการใชง้านส่ืออ่ืน ๆ เพื่อเสริมความสามารถใหก้บัการโฆษณา 

2.2.6.6  วดีีโอออนไลน์  (Online Video) วฤตดา วรอาคม ประธานเจา้หนา้ท่ี 
บริหารดา้นนวตักรรม (ซีไอโอ) แมคแคน เวิลด์กรุ๊ป (ประเทศไทย) กล่าวว่า “วีดีโอออนไลน์ใน
รูปแบบของคลิปสั้น ๆ ในปี 2012 จะได้รับความนิยม ต่อเน่ืองจากปี 2011 โดยจะมีรูปแบบ
หลากหลาย และไม่ใช่เร่ืองยากท่ีจะมีคนดูในเวบ็ไซต ์You Tube หลกัหม่ืนหลกัแสน โดยเฉพาะ
แนวโน้มท่ีท าให้แบรนด์ควรให้ความสนใจในเวลาน้ีคือ กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มวยัรุ่น เพราะ
วยัรุ่นเป็นกลุ่มท่ีใชเ้วลาในออนไลน์มาก ไม่ดูทีวีแต่คน้วีดีโอ ออนไลน์ดูมากกวา่ ซ่ึงกลุ่มน้ีในอีก
ประมาณ 5 ปีขา้งหนา้ คือกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือ เพราะเร่ิมท างาน เน่ือง ดว้ยอินเตอร์เน็ตเร็วข้ึน มี 3G 
อุปกรณ์ส่ือสารเคล่ือนท่ี สมาร์ทโฟน แท็บแล็ตมากข้ึน พฤติกรรม ผูบ้ริโภคไทยเองท่ีมีอะไรก็
อยากคุยให้เพื่อนฟัง ชอบฟัง ชอบดูมากกวา่อ่านหนงัสือ เด็กรุ่นใหม่มีการ แบ่งปันเร่ืองราวต่าง ๆ 
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มากข้ึนเน่ืองจากซึมซบัวฒันธรรมของต่างชาติและความรู้สึกเร่ืองความเป็น ส่วนตวัต่างจากคนยุค
ก่อน เขากลา้แบ่งปันส่ิงท่ีคิด ส่ิงท่ีเห็นมากข้ึน ส่วนมากเป็นเร่ืองบนัเทิง และเด็ก รุ่นใหม่มีความคิด
สร้างสรรคมี์ความสามารถในการเล่าเร่ืองต่าง ๆ จากพฤติกรรมน้ีมีความหมาย ส าหรับแบรนด์คือ
น ามาสู่โอกาสให้แบรนด์หนัมาสร้างคอนเทนตว์ีดีโอแลว้ให้ผูบ้ริโภคเขา้มามีส่วน ร่วมทั้งแบบตั้ง
หวัขอ้ให้ท า หรือวา่จะเป็นการร่วมกนัสร้างสรรค ์(Co-Creation) ก็คาดวา่ผูบ้ริโภค น่าจะท าไดดี้ 
(Positioningmag, 2554:ออนไลน์)     ศิวตัร เชาวรียวงษ์ (Positioningmag, 2554:ออนไลน์) ให้
ความเห็นวา่การตลาดวดีีโอ สามารถน ามาใชไ้ดใ้นหลายลกัษณะ เช่น เป็นหนงัโฆษณา เหมือนทาง
โทรทศัน์ท าเป็นเร่ืองราวและมี โฆษณาแนบ โดยข้ึนอยู่กบัวตัถุประสงค์ของแบรนด์เช่น เพื่อ
ส่ือสารให้เกิดการรับรู้(Awareness) และสร้างทศันคติ(Attitude) ท่ีดีสร้างโอกาสให้ผูบ้ริโภคเขา้
ร่วมกิจกรรม(Event) เพื่อให้ผูบ้ริโภค ผูกพนัแบรนด์หรือมุ่งเน้นการขาย และเพื่อการ
ประชาสัมพนัธ์สร้างภาพลกัษณ์(Public Relation) เม่ือเทคโนโลยีเปล่ียนก็จะส่งผลต่อการรับรู้ถึง
สินคา้ คลิปวีดีโอสามารถขยายฐานลูกคา้กวา้งมากข้ึน ให้รายละเอียดไดม้ากเทียบเท่าทีวีหลายแบ
รนด์ทุมเงินลงทุนในการสร้างคลิปวีดีโอมากข้ึน เพราะ สามารถสร้างการรับรู้และวดัเสียงของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อคลิปวดีีโอไดง่้ายและเร็ว  

2.2.7  ควำมส ำเร็จของกำรตลำดดิจิทลั  
 การตลาดดิจิทลัก าลงัเป็นท่ีนิยม เน่ืองจากความสะดวกสบายในการใช้งานเขา้ถึง
ผูค้นจ านวนมาก และลดค่าใชจ่้ายมากกวา่การตลาดในรูปแบบอ่ืนๆ ซ่ึงการท าการตลาดแบบดิจิทลั          
มีวธีิด าเนินการท่ีส าคญั 5 ประการ ดงัน้ี 
 2.2.7.1  การวางแผนจดัการขอ้มูล สามารถวดัผลตอบรับไดจ้ากจ านวนผูเ้ขา้มาชม
เวบ็ไซด์หรือเขา้มาลงทะเบียนร่วมกิจกรรม ท าให้นกัการตลาดมีการวางแผนจดัการขอ้มูล  ท่ีมีอยู่
อยา่งเป็นระบบ เพื่อน าไปสู่กระบวนการจดัเก็บขอ้มูลไดอ้ยา่งครบถว้น 
 2.2.7.2  การให้อิสระแก่ผู ้บริโภค เพราะผู ้ใช้งานอินเตอร์เน็ตมีหลากหลาย
ประเภทมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ถา้เวบ็ไซด์ไม่มีประสิทธิภาพไม่มีขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
ดงันั้นการโฆษณาควรมีความเก่ียวขอ้งกบัเน้ือหาของเว็บไซด์และเพิ่มความคิดสร้างสรรค์เพื่อ
ดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค 
 2.2.7.3  ความสะดวกสบายและรวดเร็ว ในปัจจุบนัมีเว็บไซด์ท่ีหลากหลายและ
น่าสนใจอยูเ่ป็นจ านวนมาก ส่งผลใหก้ารโฆษณาผา่นอินเตอร์เน็ตมีความโดดเด่นและให้ขอ้มูลตรง
ตามความต้องการของผูบ้ริโภค ไม่เน้นค าฟุ่มเฟือยจนท าให้ไม่น่าสนใจ อีกทั้งยงัพฒันาแถบ
โฆษณาหรือแบนเนอร์ (Banner) ให้มีความทันสมัยและเช่ือมโยงไปถึงหน้าเว็บไซด์ได้อย่าง
รวดเร็ว 
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 2.2.7.4  ตรวจสอบภาพลกัษณ์แบรนด์เป็นประจ า เน่ืองจากปัจจุบนัผูค้นมีอิสระ    
ในการแสดงความคิดเห็น การรับฟังความคิดเห็นของผูบ้ริโภคจึงเป็นอีกภาพลกัษณ์ท่ีทางแบรนด์
ควรตระหนกัถึง แลว้น าความคิดเห็นหรือปัญหามาปรับปรุงพฒันาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีน่าเช่ือถือ
ใหแ้ก่องคก์ร 
 2.2.7.5  การสร้างความหลากหลายในการประชาสัมพนัธ์ ส่ืออินเตอร์เน็ตเป็นอีก
ส่ือหน่ึงท่ีสามารถเพิ่มความสนใจให้แก่สินคา้มากข้ึน เช่น กาหรน าหนงัโฆษณาฉบบัเต็มท่ีไม่ได้
ออกอากาศทางโทรทศัน์มาโพสต์ลงเว็บไซด์ เพื่อสร้างกระแสและสร้างความน่าสนใจให้แก่       
แบรนดม์ากข้ึน อีกทั้งการโฆษณาผา่นทางส่ืออินเตอร์เน็ตเป็นการลดค่าใชจ่้าย ลดทรัพยากรในการ
โฆษณาซ่ึงมีประสิทธิภาพเทียบเท่าหรือมากกว่าโฆษณาแบบจดังานอีเวน้ท์ (Event) (Market, 
2550: ออนไลน์)  

2.2.8  แนวโน้มของกำรตลำดดิจิทลั  
 การตลาดดิจิทลัหรือ Digital Marketing มีการเติบโตอยา่งรวดเร็วและต่อเน่ือง เห็น
ไดจ้ากความกา้วหนา้ในการวางแผนกลยุทธ์ การปรับตวัของแบรนด์และบริษทัต่างๆ กนัมาตลอด
ในช่วงท่ีผา่นมา ปัจจุบนันวตักรรมและเทคโนโลยีใหม่ๆ เร่ิมเขา้มามีบทบาทในการท าการตลาด
รูปแบบดิจิทลั ซ่ึงมีแนวโนม้ 3 แนวทางดงัต่อไปน้ี  
 2.2.8.1  เกิดการผสมผสานระหว่างส่ือดั้งเดิมและส่ือออนไลน์ในช่วงท่ีผ่านมา 
โทรทศัน์วิทยุส่ือส่ิงพิมพถู์กลดความนิยมลงไปต่างจากส่ือออนไลน์ท่ีก าลงัเติบโตอย่างต่อเน่ือง     
จึงท าให้ส่ือดั้งเดิมมีการปรับตวัน าส่ือออนไลน์มาเพิ่มประสิทธิภาพในการโฆษณา เช่น รายการ
โทรทศัน์มรการถ่ายทอดผา่นส่ือออนไลน์ รายการวทิยสุามารถรับฟังผา่นส่ือออนไลน์ได ้
 2.2.8.2  จากซอฟแวร์สู่ฮาร์ดแวร์ การตลาดออนไลน์ในอดีตมุ่งเน้นไปท่ีการใช้
งานผา่นเวบ็ไซด์และโซเชียลมีเดียต่างๆ ท่ีเป็นซอฟแวร์ แต่ในอนาคตการตลาดออนไลน์จะเร่ิมมี
การใชฮ้าร์ดแวร์มากข้ึน โดยใชเ้ทคโนโลยี (VR) ตอ้งใชแ้วน่วีอาร์ในการเขา้ดู สร้างความแปลก
ใหม่ในการตลาดดิจิทลัมากข้ึน 
 2.2.8.3  นอกเหนือจากหน้าจอ การประสบความส าเร็จของเกมส์ Pokemon Go 
แสดงใหเ้ห็นวา่ดิจิทลัคอนแทนทส์มยัใหม่ ไม่จ  าเป็นตอ้งข้ึนอยูก่บัหนา้จอเท่านั้น สามารถออกไป
ขา้งนอกไดโ้ดยมีแบรนดสิ์นคา้จ านวนมากเขา้ร่วมการตลาดกบัเกมส์น้ี ซ่ึงล่าสุดเวบ็ไซด์อาลีบาบา
ไดผ้ลิตเกมส์บนสมาร์ทโฟนท่ีมีเทคโนโลยี AR เพื่อตามหาอัง่เปาให้เป็นส่วนลดในการซ้ือสินคา้ 
เป็นการพฒันาการตลาดแบบใหม่ เพื่อดึงดูดความน่าสนใจจากผูบ้ริโภค (นเรศ เหล่าพรรณราย, 
2017: ออนไลน์)  
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2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้องกับส่วนประสมทำงกำรตลำด 

 เสรีวงษ์ มณฑา (2542:11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หมายถึง การจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมการซ้ือเพื่ออ านวย
ความสะดวกแก่ลูกค า้  และ  รวมถึงการมีสินค า้ ที ่ตอบสนองความตอ้งการของลูกค า้
กลุ่มเป้าหมายได้ขายในราคาที่ผูบ้ริโภคยอมรับ ได้และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นถึง
ความคุม้ค่า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้ และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกตอ้ง  

 คอตเลอร์ ฟิลลิป (2546:24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถจดัการได้ ซ่ึงกิจการประสมประสาน
เคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถ ตอบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการให้แก่กลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยหลายส่ิงหลายอย ่างที่กิจการใช้เพื ่อให้มี
ความสามารถโน้มน้าวความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่ง
ออกเป็นกลุ่มได้   4 กลุ่ม ดงัที่รู้จกักนัว่าคือ “4 Ps” อนัได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 
(Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543:26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองค์ประกอบของ
ส่วนผสมทาง การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดที่กระทบต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออกได้ดงัน้ี  

 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์ของบริษทัที่อาจ
กระทบต่อ พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซับซ้อนและคุณภาพ      
ที่คนรับรู้ได้ของ ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ที่ใหม่และสลบัซับซ้อนอาจตอ้งมีการตดัสินใจอย่าง
กวา้งขวาง ถ้าเรารู้เร่ือง เหล่าน้ีแล้วในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกที่ง่ายกว่า 
ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยเพื่อให้ ผูบ้ริโภคที่ไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอย่างกวา้งขวาง
ในการพิจารณา ส่วนในเ ร่ืองของรูปร่าง ของผลิตภณัฑ์ตลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก 
สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค หีบห่อที่สะดุดตาอาจท าให้ผูบ้ริโภค
เลือกไว เ้พื ่อพิจารณา ประเมินเพื ่อการตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากที่แสดง ให้ผูบ้ ริโภคเห็น
คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ที ่ส าคญัก็จะท าให้ผู บ้ ริโภคประเมินสินคา้ เช่นกนั  สินค า้ 
คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอย่างของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือด้วย  

 2) ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเมื่อผูบ้ริโภคท าการ
ประเมิน ทางเลือกและท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑ์ราคาต ่า นักการตลาด
จึงควรคิดราคา น้อย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจด้วยลกัษณะอ่ืนๆ ส าหรับ
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การตดัสินใจอย ่าง  กวา้งขวางผูบ้ ริโภคมกัพิจารณารายละเอียด โดยถือเป็นอย ่างหน่ึง           
ในลกัษณะทั้งหลายที่เกี่ยวขอ้ง ส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ท าให้การซ้ือลดน้อยลง 
นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่า ของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามด้วยการซ้ือ  

 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธ์ของ 
น ักการตลาดในการท าให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบ
ผลิตภณัฑ์ แน่นอนว่าสินคา้ที่มีจ  าหน่ายแพร่หลายและง่ายที่จะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไป
ประเมินประเภทของ ช่องทางที่น าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ 
เช่น สินคา้ที่มีของแถมในร้าน เสริมสวยชั้นดีในห้างสรรพสินคา้ท าให้สินคา้มีชื่อเสียง
มากกว่าน าไปใช้บนชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต  

 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การ
ส่งเสริม การตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคได้ทุกขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ ข่าวสารท่ีนัก ตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้ว่าเขามีปัญหา สินคา้ของนักการตลาด
สามารถแก ้ไขปัญหาได ้และ มนัสามารถส่งมอบให้ได ้มากกว่าสินคา้ของคู่แข่ง เมื ่อได้
ข่าวสารหลกัการซ้ือเป็นการยืนยนัว่าการ ตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552 : 80-81) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 
หมายถึงตวัแปรทางการตลาดที่จดัการได้ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 
 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายสู่ตลาดเพื ่อความสนใจ        
การจดัหาการใช้หรือการบริโภคที่สามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong and 
Kotler. 2009 : 616) ประกอบด้วยส่ิงที่สามารถสัมผสัได้และไม่สามารถสัมผสัได้ เช่น 
บริการ ตราสินคา้ สี ราคา คุณภาพ บรรจุภณัฑ์ และช่ือเสียงของผูข้ายผลิตภณัฑ์อาจจะเป็น
สินคา้ บริการ ความคิด บุคคล สถานที่ ผลิตภณัฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็
ได้ แต่ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกคา้จึงจะมีผล
ท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยั
ต่อไปน้ี     
  1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) หรือความ
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitve Differentiation)  

1.2 องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
เช่น ลกัษณะรูปร่าง คุณภาพ ประโยชน์พื้นฐาน ตราสินคา้ การบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้  
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1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) คือการ 

ออกแบบสินคา้ของกิจการเพื่อแสดงต าแหน่งที่แตกต่าง และมีคุณค่าต่อจิตใจของกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย   

1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อปรับปรุง 
ผลิตภณัฑ์ให้ดีข้ึนและเพื่อผลิตภณัฑ์มีความใหม่ (New and Improved) จึงควรค านึงถึง
ความสามารถต่อการตอบสนองความ ตอ้งการของลูกคา้ให้ดีข้ึน   

 1.5 กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสาย
ผลิตภณัฑ์ (Product Line)  

2) ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑห์รือบริการหรือ 
เป็นคุณค่า ทั้งหมดที่ ลูกคา้รับรู้เพื ่อให้ได ้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการ      
คุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong and Kotler. 2009 : 616) หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูป
ตวัเงิน ราคาเ ป็น P ตวั ที ่สองที ่ เกิดขึ้นถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost)                  
ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของ
ผลิตภณัฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยุทธ์ด้านราคา
ตอ้งค านึงถึง (1) คุณค่าที่รับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับ ของลูกคา้ใน
คุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าผลิตภณัฑ์นั้น (2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใช้จ่าย       ที่เกี่ยวขอ้ง 
(3) การแข่งขนั (4) ปัจจยัอ่ืน ๆ  

3) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือเคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารเพื่อ 
สร้างความพึงพอใจต่อ บริการหรือตราสินคา้ หรือต่อบุคคล หรือต่อความคิด โดยใช้การจูง
ใจเพื่อให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อ เตือนความจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดว่าจะมีผล
ต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, walker and Stanton. 2007 : 677) หรือ
เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรม
การซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal selling) ท าการขายและการส่ือสาร
โดยไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร         มีหลายประการ 
บริษทัอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาด แบบประสมประสานกนั [Integrated Marketing Communication (IMC)]         
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนั    การบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนั
ได้มีเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาด ท่ีส าคญั ดงัน้ี 
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 3.1) การโฆษณา (Advertising) คือกิจกรรมการเสนอข่าวสาร 

เกี่ยวกบัองค์กร และส่งเสริม การตลาดเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์บริการ หรือความคิดที่ตอ้งมีการ
จ่ายเงินโดยผูดู้แลรายการ (Armstrong and Kotler. 2009: 33) กลยุทธ์ในการโฆษณาจะ
เกี่ยวขอ้งกบั (1)    กลยุทธ์ส่ือ (Media strategy) (2) กลยุทธ์ การสร้างสรรค์งานโฆษณา 
(Create strategy) (3) ยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics)   

3.2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) คือการติดต่อ 
ระหว่างบุคคลกบับุคคลเพื่อจูง ใจผูซ้ื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการด้วย
การขายแบบเผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้ โทรศพัท์ (Etzel, Walker and Stanton. 2007: 675) 
หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิด การขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั
ลูกคา้ (Armstrong and Kotler. 2009: 616) งานในขอ้น้ีจะ เกี่ยวขอ้งกบั (1) การบริหาร
หน่วยงานขาย (Sales force management) (2) กลยุทธ์การขายโดยใช้ พนักงานขาย (Personal 
selling strategy)   

3.3) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง ส่ิงจูงใจช่วง 
เวลาสั้ นๆ ท่ีก่อให้เกิดการ กระตุน้ให้ซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ (Armstrong and 
Kotler. 2009 : 617) เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ ความตอ้งการซ้ือที่ใช้สนับสนุนการโฆษณาและ
การขายโดยใช้พนักงานขาย (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 677) ซ่ึงสามารถกระตุน้
ความสนใจ การทดลองใช้หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือ บุคคลอ่ืนในช่องทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน้พนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริม 
การขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย (Sales force Promotion)  

3.4) การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations)                    
มีความหมายดงัน้ี (1) การ ให้ข่าวโดยการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือ
ตราสินคา้หรือบริษทัที่ไม่ตอ้งมีการ จ่ายเงิน (ในทางปฏิบตัิจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน)        
โดยผ่านการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ์ (2) ประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง 
ความพยายามในการส่ือสารที่มีการวางแผนโดยองค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติที่ดีต่อองค์การ
ต่อผลิตภณัฑ์หรือต่อนโยบายให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 
677) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือรักษาภาพพจน์หรือผลิตภณัฑ์ของบริษทั  
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3.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response  

marketing) การโฆษณาเพื่อให้ เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) 
และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือม ตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนั
ดงัน้ี (1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการ
ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรงหรือ หมายถึง วิธีการต่าง ๆ 
ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าให้เกิดการตอบสนอง ในทนัที 
โดยตอ้งใช้ฐานขอ้มูลลูกคา้และใช้ส่ืออื่นๆ เพื่อติดต่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใช้ส่ือ
โฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response 
advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ้่าน ผูร้ับฟังหรือผูช้มให้เกิดการตอบสนอง
กลบัโดยตรง ไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา (3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณา
เช่ือมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing 
หรือ E-marketing) คือการ โฆษณาผ่านระบบอินเตอร์เน็ต เพื ่อส่ือสารส่งเสริมและขาย
ผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยมุ่งหวงัผลก าไร และการคา้เคร่ืองมือที่ส าคญัในขอ้น้ีประกอบด้วย 
(1) การขายทางโทรศพัท์ (2) การขายโดยใช้จดหมาย ตรง (3) การขายโดยใช้แคตตาล็อค    
(4) การขายทางโทรศพัท์วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ซ่ึงท าให้เกิด แรงจูงใจการตอบสนองความ
ตอ้งการนั้น  

4) การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) คือช่องทางท่ีประกอบดว้ยสถาบนั 
และกิจกรรมใช ้เพื่อเคลื่อนยา้ยสินคา้และบริการจากองค์กรไปยงัตลาดที่น าผลิตภณัฑ์ออกสู่
ตลาดเป้าหมาย ส่วน กิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสินคา้ประกอบด้วย การขนส่ง การ
คลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้ คงคลงัการจดัจ าหน่ายจึง ประกอบด้วย 2 ส่วน ดงัน้ี  

 4.1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่ม
ของบุคคลหรือธุรกิจที่มี ความเกี่ยวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการส าหรับการ
ใช้หรือบริโภค (Kotler and Keller. 2009 : 787) หรือหมายถึง เส้นทางที่ผลิตภณัฑ์และ
กรรมสิท ธ์ิ ที ่ผล ิตภณัฑ ์ถ ูก เป ลี ่ยนมือไปย งัตลาดใน ระบบช่องทางการจ ดัจ าหน่า ย                 
จึงประกอบด้วย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช ้ทาง อุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่อง
ทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมและใช้ ช่อง
ทางออ้มจากผูผ้ลิตผ่านคนกลางไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม  

4.2) การกระจายตวัสินคา้หรือการสนบัสนุนการกระจายตัวสินค้า สู่ 



24 
 

ตลาด (Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เก่ียวขอ้งกบัออกแบบ
การปฏิบตัิการตามแผนและการจดัการการ เคลื่อนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้
ส าเร็จรูปจากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อ ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
โดยมุ่งหวงัก าไร (Kotler and Keller. 2009 : 786) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการ
เคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค โดยการกระจายตวัสินคา้ที่ส าคญัมีดงัน้ี  (1) 
การขนส่ง      (2) การเก็บรักษาสินคา้และการคลงัสินคา้ (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 

2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้องกับส่วนประสมทำงกำรตลำดออนไลน์  
 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล และคณะ (2550: 13-16) และจิตรลดา วิวฒัน์เจริญวงศ์ 
(มหาวิทยาลยัศรี ปทุม, 2553: ออนไลน์) ได้กล่าวถึง ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (Online 
Marketing Mix) เป็น องค์ประกอบการตลาดแบบใหม่ ซ่ึงประกอบด้วย 6 P’s ได้แก่ 
ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) และการ ให้บริการส่วนบุคคล 
(Personalization) โดยส่วนประสมการตลาดออนไลน์ทุกปัจจยัมีความเชื่อมโยง กนัและ       
มีความส าคญัอย่างมากต่อการด าเนินการตลาดออนไลน์ โดยมีส่วนประกอบดงัน้ี  
  1) ผลิตภณัฑ์ (Product) คือส่ิงน าเสนอขายเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้ กลุ่มเป้าหมาย โดยแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ สินคา้ที่สามารถจบัตอ้งได้ (Physical 
Goods) สินคา้ดิจิทลั (Digital Goods) และธุรกิจบริการ (Services)   

2) ราคา (Price) คือส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตรา หรือ 
เป็นมูลค่าที่ยอมรับ ในการแลกเปลี่ยนผลิตภณัฑ์ที่น าเสนอ ซ่ึงจ าเป็นตอ้งค านึงถึงปัจจยั       
ในการตั้งราคาของผลิตภณัฑ์ ได้แก่ ตอ้งค านึงถึงราคาตลาดเป็นหลกั การคิดเผื ่อราคาค่า
ขนส่งสินคา้ราคาถูกอาจจะขายไม่ได้เสมอไปเน้น เร่ืองความสะดวกในการสั่งซ้ือ และสินคา้
ท่ีมีราคาถูกเกินไปอาจขายแบบรวมหรือขายในปริมาณมาก ๆ 

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) คือกระบวนการเคล่ือนยา้ย 
ผลิตภณัฑ์จาก ผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค โดยองค์ประกอบในการพิจารณาช่องทางการจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์ผ่านระบบ ออนไลน์ซึงมีเว ็บไซต์เป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ จึงควร
พิจารณาปัจจยัต่าง ๆ ได้แก่ เว ็บไซต์ ควรใช้งานง่ายและการเขา้เว ็บไซต์หรือดาวน์โหลด        
ไม่ควรใช้เวลานาน ขอ้มูลที่น าเสนอมีความชัดเจน น่าสนใจและตอ้งมีความปลอดภยัของ
ขอ้มูล   
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4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือการติดต่อส่ือสารการตลาดระหว่าง 
ผูข้ายและผูซ้ื้อ ซ่ึง มีวตัถุประสงค์ที่ส าคญัเพื่อเตือนความจ า การกระจายข่าวสารหรือสร้าง
แรงจูงใจเพื่อให้เกิดความ ตอ้งการในผลิตภณัฑ์และการตดัสินใจซ้ือ โดยการประชาสัมพนัธ์
นั้นตอ้งมีการเตรียมความพร้อมก่อน ได้แก่ ตอ้งมีขอ้มูลต่างๆ พร้อมสมบูรณ์ สร้างจุดเด่น
ของเว ็บไซต ์ให ้ม ีบรรยากาศความคึกคกัโดยลูกค า้ ที ่ เข า้ร่วมกิจกรรม และพิจารณา
กลุ่มเป้าหมายและงบประมาณ ซ่ึงการประชาสัมพนัธ์มีหลายวิธี ได้แก่การ รู้จกัและตระหนัก
ถึงตวัสินคา้หรือบริการ เกิดความตอ้งการใช้และตดัสินใจซ้ือและซ้ือมากข้ึน โดย อาศยั
เคร่ืองมือที่แตกต่างกนั เช่น การโฆษณาด้วยแบนเนอร์ (ป้ายโฆษณา) โฆษณาผ่านทางอีเมล์ 
โฆษณาด้วยการเสียค่าใช้จ่ายกบัเว ็บไซค์อื่น โฆษณาด้วยระบบ สมาชิกแนะน าสมาชิก 
โฆษณาด้วยการ แลกลิงค์กบัเว็บไซด์อ่ืน โฆษณาบนเคร่ืองมือคน้หา (Search Engine) หรือ 
Web Directory เป็นตน้  

5) การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) เป็นนโยบายท่ีผูป้ระกอบการหรือ 
องค์กรต่างๆ ได้ ประกาศให้สาธารณชนได้ทราบว่าตนจะให้ความคุม้ครองขอ้มูลส่วนบุคคล
ที่เก็บไวไ้ปในทางใดบา้ง ผูป้ระกอบการควรก าหนดนโยบายเพื ่อสร้างความน่าเชื่อถือ
โดยเฉพาะขอ้มูลเก่ียวกบัการรักษาความ เป็นส่วนตวั (Privacy) เช่น ที่อยู่ หมายเลขโทรศพัท์ 
หมายเลขบตัรเครดิต เป็นตน้   

6) การให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) เป็นลกัษณะการบริการแบบ
โตต้อบร่วมกนั (Interactive) ระหว่างผูป้ระกอบการกบัลูกคา้แบบเจาะจงบุคคล เรียกว่า 
การตลาดแบบหน่ึงต่อหน่ึง (One to One Marketing) เพื่อน าเสนอส่ิงที่ตรงใจลูกคา้อ านวย
ความสะดวกให้กบัลูกคา้และความ ประทบัใจให้กบัลูกคา้ 

2.5  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคและกำรตัดสินใจซ้ือ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124 – 125) อา้งอิงจาก Kotler, Philip.  

(1999). Marketing Management ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 
behavior) หมายถึง การกระท าของ บุคคลใดบุคคลหน่ึงเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการใช้สินคา้
และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการ ตดัสินใจและการกระท าของบุคคลที่เก่ียวกบัการ
ซ้ือและการใช้สินคา้  
  การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ ริโภคเป็นวิธีการศึกษาที ่แต่ละบุคคลท าการ
ตดัสินใจท่ีจะใช้ ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ซ่ึงนักการ
ตลาดตอ้งศึกษาว่าสินคา้ที่ เขาจะเสนอนั้น ใครคือผูบ้ริโภค (Who?) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What?) ท าไมจึงซ้ือ (Why?) ซ้ือ อย่างไร (How?) ซ้ือเมื่อไร (When?) ซ้ือที่ไหน (Where?) 
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ซ้ือและใช้บ่อยคร้ังเพียงใด (How often?) รวมทั้ง การศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือเพื่อ
คน้หาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม ผูบ้ริโภค  

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุ
ความจูงใจที่ท  าให้ เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมีจุดเ ร่ิมตน้จากการที่ท  าให้เกิดส่ิง
กระตุน้ (Stimulus) ซ่ึงท าให้เกิด ความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของ      
ผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) จึงเปรียบเสมือน กล่องด าที่ผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได้
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีจะได้รับอิทธิพลจากลกัษณะ ต่างๆของผูซ้ื้อแมจ้ะมีการตอบสนอง
ผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision)  
   1) พฤติกรรมของผูซ้ื้อ ผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่ายสินคา้จะสนใจถึงพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค (Buyer behavior) ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัของการปฏิบตัิการบริโภค จึงหมายถึงการ
กระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงที่ เก่ียวขอ้งกบัการแลกเปลี่ยนสินคา้และบริการด้วยเงินและ
รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจ ที่เป็นตวัก าหนดให้มีกระบวนการกระท าน้ีพฤติกรรมของผูซ้ื้อ
นั้นรวมถึงผูซ้ื้อท่ีเป็นอุตสาหกรรม (Industrial buyer) หรือเป็นการซ้ือบริษทัในอุตสาหกรรม
หรือผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อ แต่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้น เน้นถึงการซ้ือของผูบ้ริโภคเอง ปกติ
มกัใช้ค  าว่า พฤติกรรมของลูกคา้ (Customer behavior) ทดแทนกบั พฤติกรรมผูซ้ื้อได้ค  าทั้ง
สองคือ พฤติกรรมผูซ้ื้อและพฤติกรรมลูกคา้น้ีเป็นความหมายเหมือนกนัและ ค่อนไปในแง่
ลกัษณะในทางเศรษฐกิจของการบริโภคสูงกว่า  
   2) การซ้ือและการบริโภค ค าว ่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นในความหมายท่ี
ถูกตอ้ง ไม่ใช่หมายถึง การบริโภค (Consumption) แต่หากหมายถึงการซ้ือ (Buying) ของ
ผูบ้ริโภคจึงเน้นถึงตวัผูซ้ื้อเป็นส าคญั และที่ถูกตอ้งแล้ว การซ้ือเป็นเพียงกระบวนการหน่ึง
ของการตดัสินใจและไม่สามารถแยกออกได้จาก การบริโภคสินคา้ ทั้งที่กระท าโดยตวัผูซ้ื้อ
เองหรือบริโภคโดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัวซ่ึงมีผูซ้ื้อท าตวัเป็นผูแ้ทนให้การซ้ือแทนนั้น 
ผู ซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้  างานแทนความพอใจของผูที้ ่จะบริโภคอีกต่อหน่ึง ด ้วยเหตุผลน้ีเอง         
ผูว้ิเคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงัอยู่เสมอถึงความสัมพนัธ์นั้น  
 สรุปพฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระท าของบุคคลบุคคลหน่ึงซ่ึงเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบั
การ ใช้ซ่ึงสินคา้และบริการ ส่วนพฤติกรรมผูซ้ื้อนั้นหมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคล
หน่ึงท่ีเก่ียวขอ้ง กบัการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการด้วยเงิน และรวมถึงการตดัสินใจ  
   บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาท
ของผูบ้ริโภคที่ เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
นักการตลาดได้น ามาประยุกต์ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การ
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โฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา (Presenter) ให้บทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผูริ้เร่ิม ผูม้ีอิทธิพล     
ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช้ โดยทัว่ไปมี 5 บทบาท คือ  
   1) ผู ริ้เ ร่ิม (Initiator) บุคคลที่รับรู้ถึงความตอ้งการริเ ร่ิมซ้ือ และเสนอ
ความคิดเก่ียวกบัความ ตอ้งการผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึง   

2) ผูม้ีอิทธิพล (Influence) บุคคลที่ใช้ค  าพูดหรือการกระท าตั้งใจหรือไม่ได้
ตั้งใจท่ีมีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการ   

3) ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจว่า     
จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ อะไร ซ้ืออย่างไร หรือซ้ือท่ีไหน   

4) ผูซ้ื้อ (Buyer) บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง   
5) ผูใ้ช้ (User) บุคคลที่เกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใช้ผลิตภณัฑ์

หรือบริการ  
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) คือการ

คน้หาหรือวิจยั เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความ
ตอ้งการพฤติกรรมการซ้ือ และการใช้ของผูบ้ ริโภค ขอ้มูลที่ได ้จะช่วยให้น ักการตลาด
สามารถจดักลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing strategy) ที่สามารถสนองความพึงพอใจและ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม  

 
 2.6  งำนวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
   ศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ (2553) ได้ศึกษาเร่ือง
บทสรุป หน่ึงทศวรรษการส ารวจกลุ่มผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตประเทศไทย” ผลของการส ารวจพบว่า   
กลุ่มผูใ้ช ้ อินเตอร์เน็ตในประเทศไทยทั้ง 11 ปีในเชิงเปรียบเทียบแสดงให้เห็นทั้งผลเชิงบวก และ
ผลเชิงลบของ การพฒันาอินเตอร์เน็ตในประเทศไทย โดยท่ีมีปัจจยับวก คือ มีกลุ่มผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ต
ท่ีมีประสบการณ์ ในการใชอิ้นเตอร์เน็ตเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ ปัจจยัลบมีหลายประการ ในเชิงลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ กลุ่มผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีอายุค่อนขา้งนอ้ยในวยัท างาน หรือก าลงั
ศึกษา และเป็นผู ้ อาศยัอยู่ในกรุงเทพ และปริมณฑล หรือเขตเมืองอ าเภอเมืองในจงัหวดัต่าง ๆ     
และผูท่ี้จบการศึกษา ระดบัปริญญาตรีเป็นผูใ้ชส่้วนใหญ่ ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงการมีอยูข่องช่องวา่ง
เทคโนโลยใีนประเทศไทย ในเชิงพฤติกรรมพบวา่ ปัญหาใหญ่ท่ีพบบนอินเตอร์เน็ต คือ ปัญหาการ
ติดไวรัส ปัญหาความล่าช้าของ การรับส่งข้อมูล ปัญหาแหล่งย ัว่ยุทางเพศบนอินเตอร์เน็ต          
และปัญหาค่าใชจ่้ายในการเช่ือมต่อ อินเตอร์เน็ต นอกจากน้ีผลส ารวจท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้และบริการทางอินเตอร์เน็ตนั้น แสดงให้เห็นว่าคนไทย ยงัไม่นิยมซ้ือสินคา้และบริการ
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ผ่านอินเตอร์เน็ต โดยให้ความเห็นว่า ไม่สามารถ จบัตอ้งสินคา้ไดไ้ม่ไวใ้จผูข้าย ไม่ตอ้งการให้
หมายเลขบตัรเครดิต และไม่มัน่ใจในระบบการช าระเงิน ตรงน้ีเป็นภาพสะทอ้นความไม่เช่ือมัน่
ของผูบ้ริโภคท่ีกลวัการซ้ือของผ่านอินเตอร์เน็ตแลว้จะมีความ ยุ่งยากตามมาโดยไม่มีหน่วยงาน 
หรือกระบวนการในการช่วยเหลืออยา่งเพียงพอทนัท่วงที 

 ณฐัศกัด์ิ วรวทิยานนท ์(2556) ไดศึ้กษาเ ร่ืองทัศนคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจ 
ขายสินคา้และบริการผา่นออนไลน์ ผลการศึกษาพบวา่ ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจขายสินคา้
และ บริการผ่านออนไลน์ก่อนการตดัสินใจซ้ือ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง (  = 3.16)              
เม่ือ พิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นขอ้มูลส่วนตวั และดา้นสินคา้ มีทศันคติอยู่ในระดบัมาก และ         
ในส่วนของ ดา้นช่องทางการช าระเงิน และดา้นการให้บริการ มีทศันคติอยู่ในระดบัปานกลาง 
ส าหรับทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจขายสินคา้และบริการผา่นออนไลน์หลงัการตดัสินใจซ้ือ 
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (  =4.05) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นขอ้มูลส่วนตวั ดา้นสินคา้ 
และดา้นช่องทางการช าระเงิน มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก และในส่วนของดา้นการให้บริการ      
มีทศันคติอยู่ในระดบัปานกลาง โดยภาพรวม ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจขายสินคา้และ
บริการ ผา่นออนไลน์มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

 ชนนิกานต์  จุลมกร (2555) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินค้าผ่าน อินเทอร์เน็ตของนิสิตระดับปริญญาตรีคณะวิทยาศาสตร์มหาวิทยาลัยบูรพา                 
ผลการศึกษาคร้ังน้ีพบวา่ (1) มีปัจจยัส่วนบุคคลเพียงอยา่งเดียวคือ ภาควิชา ท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กบั
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต (2) มีปัจจยัเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรม
การใชอิ้นเทอร์เน็ตเพียง ดา้นเดียวคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าผ่าน อินเทอร์เน็ต (3.1) เพศชายและเพศหญิงมีค่าเฉล่ียของระดับ
ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนัใน
ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นส่งเสริมการขาย (3.2) นิสิตท่ีศึกษาในระดบัชั้นปีท่ีต่างกนัมีค่าเฉล่ียของ
ระดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตแตกต่าง
กนัในทุกดา้น (3.3) นิสิตท่ีมีรายรับเฉล่ียต่อเดือน ต่างกนัมีค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัเก่ียวกบั
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ (3.4) 
นิสิตท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตเฉล่ียคร้ังละก่ีนาทีต่างกนัมี ค่าเฉล่ียของระดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต แตกต่างกนัในดา้นราคา 

 เสาวนีย ์ ใจมูล (2554) ไดศึ้กษา พฤติกรรมของคนว ัยท างานในอ าเภอเมือง 
เชียงใหม่ในการซ้ือเคร่ืองส าอางคอ์อนไลน์ผลการศึกษาพบวา่ การซ้ือเคร่ืองส าอางคส่์วนใหญ่ชอบ
ซ้ือผลิตภณัฑ์และ อุปกรณ์ส าหรับแต่งหนา้ และนิยมซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์จากเวบ็ไซตร้์านคา้
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ออนไลน์ (E-Shop Website) เหตุผลท่ีซ้ือเน่ืองจากเห็นว่ามีราคาถูกกว่าการซ้ือด้วยวิธีอ่ืน 
วตัถุประสงค์ในการซ้ือคือเพื่อใช้เอง และส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือเองในโอกาสท่ีพบสินคา้ถูกใจ    
โดยช าระเงินด้วยวิธีการโอนเงินผ่าน ธนาคาร หลงัจากซ้ือเคร่ืองส าอางค์ออนไลน์และได้รับ
เคร่ืองส าอางแลว้ ผูต้อบส่วนใหญ่มีความพึง พอใจระดบัมาก ปัจจยัส่วนผสมการตลาดออนไลน์
ผูต้อบให้ความส าคญัต่อปัจจยั 6 ด้านโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยเรียงล าดบั คือ ด้านการจดั
จ าหน่าย ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ดา้นสินคา้ ดา้น ราคา ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดใน แต่ละดา้น ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นการจดั
จ าหน่าย คือ เวบ็ไซตมี์การปรับปรุงขอ้มูลให้ทนัสมยัอยูเ่สมอ (Update) ปัจจยัดา้นการรักษาความ
เป็นส่วนตวั คือ การเก็บขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ไวเ้ป็นความลบั ไดดี้เช่น รายช่ือลูกคา้ หมายเลข
บตัรเครดิต ท่ีอยู่ หมายเลขโทรศพัทแ์ละอีเมล์เป็นตน้ ปัจจยัดา้น สินคา้คือ สินคา้มีความทนัสมยั 
ปัจจยัดา้นราคา คือ ราคาสินคา้ถูกกว่าการซ้ือดว้ยวิธีอ่ืน ปัจจยัดา้น การให้บริการส่วนบุคคล คือ 
เวบ็ไซตมี์การจดัระบบบนัทึกขอ้มูลสินคา้ท่ีลูกคา้เคยสั่งซ้ือหรือเคยดู ขอ้มูล และปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด คือ การโฆษณาบนอินเตอร์เน็ต มีความน่าสนใจและช่วย กระตุน้การตดัสินใจ
ซ้ือ ส าหรับปัญหาเก่ียวกบัการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์พบวา่ ดา้นสินคา้ ดา้น ราคา และดา้นการ
รักษาความเป็นส่วนตวั ส่วนใหญ่ไม่พบปัญหา ส่วนปัญหาดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ ไดรั้บสินคา้
ล่าช้า ปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า ไม่มีสินค้าให้ทดลองใช้และปัญหา ด้านการ
ให้บริการส่วนบุคคลพบวา่ ไม่มีการให้ค  าแนะน า ค  าปรึกษาเก่ียวกบัขอ้สงสัยต่าง ๆ ให้กบั ลูกคา้
ผา่นเวบ็ไซต ์\ 
 ทศพล สุทธิศรีสังข์ (2555) ศึกษาเร่ืองการการศึกษาทางการตลาด สินคา้ประเภท
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลบ์นเฟสบุค๊ งานวจิยัน้ีเป็นวจิยัเชิงคุณภาพ ด าเนินการวิจยัโดยการสังเกตการณ์ 
และการวิเคราะห์เน้ือหา ของผูป้ะกบการเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ผลการวิจยัพบว่า ผูป้ระกอบการ
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ทุกชนิดไดใ้ช้เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดผ่าน Facebook page โดยมี
วธีิการส่ือสารคลา้ยกนั แตกต่างเพียงเน้ือหาในการส่ือสารเท่ากนั 
 อาภาภรณ์ วธันกุล (2555) ศึกษาปัจจยัเร่ืองท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ          
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผ่านเวป็ไซด์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย มุ่งศึกษาถึง
ปัจจยัดา้นความน่าเช่ือถือ ดา้นองคป์ระกอบเวป็ไซด์ 7C ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยใชก้ลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตในประเทศไทย 
 บงกช ขนุวทิยา (2556) ศึกษาเร่ืองประสิทธิผลของการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั
ของผลิตภณัฑข์องใชส่้วนตวั บนเฟสบุก๊แฟนเพจ เพื่อศึกษารูปแบบและประเภทเน้ือหาท่ีใชใ้นการ
ส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั เพื่อวดัประสิทธิผลการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
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รับรู้ทศันคติ และการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย โดยใชว้ิจยัเชิงคุณภาพร่วมกนักบัการวิจยัเชิง
ปริมาณ 
 จารุณี ภทัรวงษ์ธนา (2558) ศึกษาเร่ืองการขยายช่องทางการตลาดออนไลน์สินคา้
หัตถกรรมชุมชนต าบลมะขุนหวาน อ าเภอสันป่าตอง จังหวดัเชียงใหม่ โดยใช้ระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ โครงการวิจยัน้ีใชว้ิธีการด าเนินงานผา่นกระบวนการการเรียนรู้เชิงปฎิบติัการของ
นักศึกษา จากการวิเคราะห์พบว่าภาพรวมของโครงการวิจยัสามารถเป็นตัวช่วยในการขยาย
ช่องทางการตลาดของสินคา้หตัถกรรมชุมชนได ้
  นิติศาสตร์ เดชกุล (2558) ศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดดิจิทลัของแบรนด์
แฟชัน่ในประเทศไทย ผลการวจิยัพบวา่ แบรนดแ์ฟชัน่ในประเทศไทยควรท าการส่ือสารการตลาด
ดิจิทลัผา่นสังคมออนไลน์ เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีผูบ้ริโภครับรู้มากท่ีสุด 
  อนุสรา เรืองกฤษณ์ (2559) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จากอินเตอร์เน็ต จงัหวดัเพชรบุรี กลุ่มตวัอยา่งคือ กลุ่มวยัรุ่นระหวา่งอายุ 18 – 25 
ปี จ  านวน 397 คน ผลการวจิยัพบวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่จากอินเตอร์เน็ต ดา้นท่ีมาก
ท่ีสุด คือ การประเมินผลเพื่อเลือกซ้ือ ดา้นราคา ความตอ้งการซ้ือ ตามล าดบั 
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บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
 ในการศึกษาวจิยัเร่ือง “การพฒันาดิจิทลัมาร์เก็ตต้ิงผลิตภณัฑเ์มล็ดบวัวสิาหกิจจชุมชน 
จงัหวดัพิจิตร” โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม ผูว้จิยัไดด้ าเนินตามขั้นตอนดงัน้ี 

1. ประชากร 
2. การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 
3.1 ประชำกร 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มสตรีสหกรณ์บึงสีไฟหรือผูผ้ลิตเมล็ดบวัอบ 
กรอบแม่จรูญ ผูป้ระกอบการผูผ้ลิตเมล็ดบวัอบกรอบ และประชาชนในจงัหวดัพิจิตรท่ีเคยซ้ือ
สินคา้ออนไลน์  
 

3.2  กำรเลือกกลุ่มตัวอย่ำง 
           กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวจิยั คือ กลุ่มผูผ้ลิต เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากร    
ท่ีแน่นอน จึงก าหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรการค านวณกรณีไม่ทราบจ านวนประชากร(ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์และคณะ, 2549:177) ดงัน้ี  
   n =     P(1-P)(Z)2 
                                             e2 

เม่ือ n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
P = ค่าเปอร์เซนตท่ี์ตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด 
e = ค่าเปอร์เซนตค์วามคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 
Z = ระดบัความเช่ือมัน่ 95% Z มีค่าเท่ากบั 1.96 

  สุ่มเลือกตวัอยา่งโดยวธีิจ าเพาะเจาะจง และการสุ่มแบบโดยบงัเอิญประชากรใน
จงัหวดัพิจิตร 
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 3.3  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการท าวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม 

เก่ียวกบัปัจจยั ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านร้านค้าออนไลน์  ซ่ึงผูว้ิจยัไดส้ร้าง
แบบสอบถามข้ึนมา โดยท าการศึกษาจากวตัถุประสงค์การวิจยั (Objectives) และกรอบแนวคิด
การวิจยั (Conceptual Framework) และจากเอกสารงานวิจ ัย ท่ีเก่ียวขอ้ง  โดยผูว้ิจยัไดด้ดัแปลง
แกไ้ขและท าการรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ดัท าแบบสอบถาม ซ่ึงแบ่งเป็น 5 ตอน ดงัน้ี 

 ส่วนที ่1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นค าถามเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูล 
ส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะเป็นค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple 
Choice Questions) ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน  
          ส่วนที่ 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตและส่ือดิจิทลั มีลกัษณะ     
เป็นค าถามท่ีมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Questions)         

 ส่วนที ่3 ส่วนประสมการตลาดออนไลน์  จ  านวน 6 ดา้น ไดแ้ก่ ด้านผลิตภัณฑ์  
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 
ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล โดยใชค้  าถามปลายปิด (Close-Ended Question) โดยใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 

ระดบัคะแนน 5 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งมาก 
ระดบัคะแนน 4 หมายถึง เห็นดว้ย 
ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งมาก 

 ส่วนที ่4 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางดิจิทลั จ  านวน 5 ดา้น ไดแ้ก่     
ดา้นการตระหนักถึงความตอ้งการ การเสาะแสวงหาข่าวสาร การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ
ซ้ือพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยใชค้  าถามปลายปิด (Close-Ended Question) โดยใชร้ะดบัการวดั
ขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 

ระดบัคะแนน 5 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งมาก 
ระดบัคะแนน 4 หมายถึง เห็นดว้ย 
ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งมาก 
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การด าเนินการวดัตวัแปร ทางผูว้จิยัใชม้าตรวดัทั้ง 2 ประเภทดงัน้ี 
1. การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามไปใหลู้กคา้ท่ีสนใจ 

และมีทัศนคติ ที่มีผล ต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางดิจิทลั เพื่อจะท าแบบสอบถามว่าวดัได้
ตรงตามประเด็น รวมทั้งท ัศนคติในการซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางดิจิทลั จากผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้
และบริการผา่นช่องทางดิจิทลั 

 2. การทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวิจยั
จ านวน 20 ชุด ไปทดลองใช้กบัประชากรท่ีท าการก่อนศึกษา (Pre-Test) โดยผูท่ี้ท  าการทดสอบ
ไม่ไดน้ ามารวมเป็นกลุ่มตวัอยา่งในการเก็บขอ้มูลจริง การทดลองก่อนศึกษาน้ี เพื่อทดสอบวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งมีความเขา้ใจแบบสอบถามหรือไม่ และทดลองน ามาค านวณทางสถิติดว้ยสูตรดงัต่อไปน้ี 
เพื่อทดสอบความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม โดยใช้สูตรทดสอบความน่าเช่ือถือ เพื่อทดสอบ
ความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม โดยใชสู้ตรทดสอบความน่าเช่ือถือของครอนบาค (Cronbach) 
หรือ การหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (α= Coefficient Alpha) 

 3. เม่ือเก็บรวบรวมขอ้มูล ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ ท าการ
ก าหนดรหัส ลงรหัส บนัทึกข้อมูล แล้วจึงน าไปประมวลผลข้อมูลหาค่าทางสถิติด้วยเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ 

  4. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
        4.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  การหาค่าความถ่ี (Frequencies)  

ค่าเฉล่ีย(Mean) ร้อยละ (Percentage) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
          4.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน
จะใช้การวิเคราะห์จากสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยการ
วเิคราะห์ 

 5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
ใหผู้ ้ตอบแบบสอบถาม เลือกระดบัความพึงพอใจต่อปัจจยัท่ีในการตดัสินใจ 

ซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางดิจิทลัในส่วนของแบบสอบถาม 
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ดิจิทัลมำร์เก็ตติ้งทีม่ีปัจจัยในกำรเลือกผลติภัณฑ์ 
กำรตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ผ่ำนช่องทำงดิจิทลั 
โดยผูศึ้กษาก าหนดหลกัเกณฑใ์นการวเิคราะห์ดงัน้ี 
ระดบัคะแนน 5 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งมาก 
ระดบัคะแนน 4 หมายถึง เห็นดว้ย 
ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งมาก 
 

ทั้งน้ีค่าท่ีบอกวา่ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมอยูใ่นระดบัใด ผูว้จิยัใชเ้กณฑก์ารแปล 
ความหมายตามแนวทางของประสพชยั พสุนนท ์(2553) คือ 

คะแนน 4.51 – 5.00 คือ เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 คะแนน 3.51 – 4.50 คือ เห็นดว้ยมาก 
 คะแนน 2.51 – 3.50 คือ เห็นดว้ยปานกลาง 

   คะแนน 1.51 – 2.50 คือ ไม่เห็นดว้ย 
   คะแนน 1.00 – 1.50 คือ ไม่เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 
 ทั้งน้ีค่าท่ีบอกวา่ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมอยูใ่นระดบัใด ผูว้จิยัใชเ้กณฑก์ารแปล 

ความหมายตามแนวทางของประสพชยั พสุนนท ์(2553) คือ 
   คะแนน 4.51 – 5.00 คือ ระดบัมากท่ีสุด 
   คะแนน 3.51 – 4.50 คือ ระดบัมาก 
   คะแนน 2.51 – 3.50 คือ ระดบัปานกลาง 

   คะแนน 1.51 – 2.50 คือ ระดบันอ้ย  
   คะแนน 1.00 – 1.50 คือ ระดบันอ้ยท่ีสุด 
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 นอกจากน้ีเกณฑก์ารแปลความหมายค่าสัมประสิทธ์ิ (แสงเดือน วนิชด ารงคศ์กัด์ิ, 
2555) ผูว้จิยัไดก้  าหนดไวด้งัน้ี 

       ค่าระดบัความสัมพนัธ์ (R)                   ระดบัความสัมพนัธ์ 
0.81 – 1.00     สูงมาก 
0.61 – 0.80     ค่อนขา้งสูง 
0.41 – 0.60     ปานกลาง 
0.21 – 0.40     ค่อนขา้งต ่า 
0.01 – 0.20     ต ่ามาก 
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บทที ่4 
ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 
 การวิจยัน้ีมุ่งศึกษาเร่ือง การพฒันาดิจิทลัมาร์เก็ตติ้งผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัวิสาหกิจ

ชุมชน จงัหวดัพิจิตร เพื่อศึกษาสภาพการด าเนินงานของผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์เมล็ดบวั เพื่อ
ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค และเพื่อศึกษาดิจิทลัมาร์
เก็ตติ้งผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัวิสาหกิจชุมชน จงัหวดัพิจิตร ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวผูว้ิจยัได้เก็บรวบรวม             
จากแบบสอบถามท่ีมีค าตอบครบถว้นสมบูรณ์ จ านวน ทั้งส้ิน 200 ชุด จ าแนกเป็นผูป้ระกอบการ 
14 ชุด และผูบ้ริโภค 186 ชุด น ามาเป็นขอ้มูลพื้นฐาน เพื่อน ามาพฒันาดิจิทจัมาร์เม็ตติ้งให้กบั
ผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัวิสาหกิจชุมชน จงัหวดัพิจิตร โดยผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 2 ส่วน 
ประกอบด้วย 

4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนของผูป้ระกอบการ 
 - ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 - ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต 
 - ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 
 - การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางดิจิทลั 

4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนของผูบ้ริโภค 
- ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
- ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต 
- ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 
- การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางดิจิทลั 

4.3 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบขอ้มูลระหว่างผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค               
ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 

4.4 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบขอ้มูลระหว่างผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค              
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางดิจิทลั 

4.5  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบขอ้มูลระหวา่งผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค ช่องทาง
ดิจิทลัท่ีใชม้ากท่ีสุด  
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4.1  ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล ส่วนของผู้ประกอบกำร  
ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม 
ตำรำงที ่ 4.1.1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกเพศ 

  เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 4 28.57 
หญิง 10 71.43 
รวม 14 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1.1 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 14 ราย เป็นเพศชาย จ านวน 4 
ราย     คิดเป็นร้อยละ 28.57 และเพศหญิง จ านวน 10 ราย คิดเป็นร้อยละ 71.43  

ตำรำงที ่ 4.1.2 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ
อำยุ จ ำนวน ร้อยละ 

20 – 25 ปี 0 0.00 
26 – 30 ปี 3 21.43 
31 – 35 ปี 5 35.71 
36 – 40 ปี 0 0.00 
41 – 45 ปี 2 14.29 
46 – 50 ปี 0 0.00 
51 – 55 ปี  1 7.14 
56 – 60 ปี 3 21.43 
รวม 14 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1.2 พบวา่โดยส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการ อยูช่่วงอายุ 31-35 ปี จ  านวน      
5 ราย  คิดเป็นร้อยละ 35.71 รองลงมาคือซ่ึงช่วงอายุ 25-30 ปี ซ่ึงเท่ากนักบัช่วงอายุ 56-60 ปี 
จ  านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.43 รองลงมาช่วงอายุ 41-45 ปี จ  านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.29 
และช่วงอาย ุ51-55 ปี จ  านวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.14 
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ตำรำงที ่ 4.1.3 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดับกำรศึกษำ จ ำนวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้ 4 28.57 
มธัยมศึกษาตอนตน้ 2 14.29 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 2 14.29 
ปวส./อนุปริญญา 3 21.43 

ปริญญาตรี 3 21.43 
สูงกวา่ปริญญาตรี 0 0.00 

รวม 14 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1.3 พบวา่โดยส่วนใหญ่ระดบัการศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษาตอนตน้ 
จ านวน  4 ราย คิดเป็นร้อยละ 28.57 รองลงมาระดบัศึกษาปวส./อนุปริญญาซ่ึงเท่ากบัระดบั
การศึกษาปริญญาตรี จ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.43 และระดบัมธัยมตอนตน้ซ่ึงเท่ากบั
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.29 

ตำรำงที ่ 4.1.4 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 
อำชีพ จ ำนวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 0 0.00 
ขา้ราชการ 1 7.14 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 0 0.00 
พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 2 14.29 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 8 57.14 

อ่ืนๆ  3 21.43 
รวม 14 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1.4 พบวา่โดยส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 8 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 57.14 รองลงมาอ่ืนๆ คือรับจา้งและแม่บา้น จ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.43 
รองลงมาพนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน จ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.29 และขา้ราชการ จ านวน 
1 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.14 
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ตำรำงที ่ 4.1.5 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 
รำยได้ต่อเดือน จ ำนวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 4 28.57 
10,001 – 20,000 บาท 6 42.86 
20,001 – 30,000 บาท 2 14.29 
30,001 – 40,000 บาท 2 14.29 
40,001 – 50,000 บาท 0 0.00 

50,001 ข้ึนไป 0 0.00 
รวม 14 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1.5 พบวา่โดยส่วนใหญ่มีรายไดช่้วง 10,001 – 20,000 บาท  จ านวน     
6 ราย   คิดเป็นร้อยละ 42.86 รองลงมารายไดช่้วงต ่ากวา่ 10,000 บาท จ านวน 4 ราย และรายไดช่้วง    
20,001 – 30,000 บาท ซ่ึงเท่ากบัรายไดช่้วง 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 
14.29  

ตำรำงที ่ 4.1.6 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดข้องกลุ่มในปีท่ีผา่นมา 

รำยได้ของกลุ่ม ในปีทีผ่่ำนมำ จ ำนวน ร้อยละ 

ลดลง 4 28.57 

คงท่ี 3 21.43 

เพิ่มข้ึน 7 50.00 

รวม 14 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1.6 พบวา่โดยส่วนใหญ่มีรายไดเ้พิ่มข้ึน ร้อยละ 50.00 เน่ืองจากกลุ่ม
ออกบูธจ าหน่ายสินคา้ตามงานการแสดงสินคา้ OTOP และรองลงมาบางรายท่ีมีรายไดล้ดลง ร้อย
ละ 28.57 รายไดล้ดลงร้อยละ 21.43  
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ตำรำงที ่ 4.1.7 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามก าไรของกลุ่มในปีท่ีผา่นมา 

ก ำไรของกลุ่ม ในปีทีผ่่ำนมำ จ ำนวน ร้อยละ 

ลดลง 4 28.57 

คงท่ี 3 21.43 

เพิ่มข้ึน 7 50.00 

รวม 14 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1.7 พบว่าโดยส่วนใหญ่มีก าไรเพิ่มข้ึน ร้อยละ 50.00 เน่ืองจาก      
กลุ่มออกบูธจ าหน่ายสินคา้ตามงานการแสดงสินคา้ OTOP และรองลงมาบางรายท่ีมีก าไรลดลง 
ร้อยละ 28.57 ก าไรลดลงร้อยละ 21.43 เป็นไปตามผลประกอบการของรายได ้

ตำรำงที ่ 4.1.8 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามปริมาณสินคา้ของกลุ่มในปีท่ี                  
ผา่นมา 

ปริมำณสินค้ำของกลุ่ม ในปีทีผ่่ำนมำ จ ำนวน ร้อยละ 

ลดลง 2 14.29 

คงท่ี 5 35.71 

เพิ่มข้ึน 7 50.00 

รวม 14 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1.8 พบว่าโดยส่วนใหญ่ปริมาณสินค้าของกลุ่มในปีท่ีผ่านมา              
ซ่ึงมีปริมาณสินคา้เพิ่มข้ึน ร้อยละ 50.00 รองลงมาปริมาณสินคา้คงท่ี ร้อยละ 35.71 และปริมาณ
สินคา้ลดลง ร้อยละ 14.29 เน่ืองจากบางกลุ่มตอ้งรอผลผลิตจากธรรมชาติ ตอ้งอาศยัน ้ าในบึงสีไฟ    
ซ่ึงปริมาณน ้าในบึงสีไฟ ในแต่ละปีมีไม่เท่ากนั จึงส่งผลกระทบต่อปริมาณเมด็บวัเช่นกนั  
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ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมกำรใช้อนิเตอร์เน็ต 
ตำรำงที ่4.1.9 แสดงจ านวนและร้อยละระยะเวลาการใชอิ้นเตอร์เน็ต 

ใช้อนิเตอร์เน็ตมำเป็นระยะเวลำเท่ำใด จ ำนวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 5 35.71 
2 – 5 ปี 2 14.29 
6 – 9 ปี 3 21.43 

มากกวา่ 10 ปี 4 28.57 
รวม 14 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1.9 จ  านวนและร้อยละระยะเวลาการใช้อินเตอร์เน็ต พบว่าโดย    
ส่วนใหญ่  การใช้อินเตอร์เน็ตมาเป็นระยะเวลา น้อยกว่า 1 ปี ร้อยละ 35.71 รองลงมาการใช้
อินเตอร์เน็ตมาเป็นระยะเวลา 10 ปี ร้อยละ 28.57  รองลงมาการใชอิ้นเตอร์เน็ตมาเป็นระยะเวลา     
6 – 9 ปี ในอตัราร้อยละ 21.43 และการใชอิ้นเตอร์เน็ตมาเป็นระยะเวลา 2 – 5 ปี ร้อยละ 14.29 
เน่ืองจากระบบอินเตอร์เน็ตเร่ิมมีผูใ้ชก้นัมากข้ึนในส่วนของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบไร้สาย  

ตำรำงที ่4.1.10 แสดงจ านวนและร้อยละระยะเวลาท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตเฉล่ียเป็นชัว่โมงต่อวนั 

ระยะเวลำทีใ่ช้อนิเตอร์เน็ตเฉลีย่เป็นช่ัวโมงต่อวนั จ ำนวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง 5 35.71 

2 – 5 ชัว่โมง 7 50.00 

6 – 9 ชัว่โมง 2 14.29 

 มากกวา่ 10 ชัว่โมง 0 0.00 

รวม 14 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1.10 ระยะเวลาท่ีใช้อินเตอร์เน็ตเฉล่ียเป็นชัว่โมงต่อวนั พบว่าโดย
ส่วนใหญ่    ใชอิ้นเตอร์เน็ตวนัละ  2 – 5 ชัว่โมง ร้อยละ 50.00 รองลงมาใชอิ้นเตอร์เน็ตวนัละ    
นอ้ยกวา่  1 ชัว่โมง ร้อยละ 35.71 และใชอิ้นเตอร์เน็ตวนัละ 6 – 9 ชัว่โมง ร้อยละ 14.29 ซ่ึงเป็นการ
ใช้อินเตอร์ต่อวนัท่ีพอเหมาะ พอสมควรต่อเวลา แต่ถา้การขายของออนไลน์ จะตอ้งใช้อินเตอร์
มากกวา่ 
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ตำรำงที ่4.1.11 แสดงจ านวนและร้อยละช่องทางดิจิทลัท่ีท่านใชใ้นการติดต่อลูกคา้มากท่ีสุด 

ช่องทำงดิจิทลัที่ท่ำนใช้ในกำรติดต่อลูกค้ำมำก
ทีสุ่ด 

จ ำนวน ร้อยละ 

facebook 9 64.29 

line 3 21.43 

IG 0 0.00 

อ่ืนๆ  2 14.29 

รวม 14 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1.11 ช่องทางดิจิทลัท่ีท่านใชใ้นการติดต่อลูกคา้ พบวา่โดยส่วนใหญ่
การติดต่อกบัลูกคา้มากท่ีสุดคือ ช่องทาง facebook ร้อยละ 64.29 รองลงมาติดต่อกบัลูกคา้ช่องทาง 
line      ร้อยละ 21.43 และช่องทางการติดต่อกบัลูกคา้ท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ ช่องทางอ่ืนๆ ร้อยละ 14.29 
ติดต่อโดยการโทรศพัทพ์ูดคุยสอบถามกนั 

ตำรำงที ่4.1.12 แสดงจ านวนและร้อยละท่านพฒันาออกแบบส่ือผา่นช่องทางดิจิทลัไปยงัลูกคา้ 

ท่ำนพฒันำออกแบบส่ือผ่ำนช่องทำงดิจิทลัไปยงัลูกค้ำ จ ำนวน ร้อยละ 

ภาพถ่ายโฆษณา 10 71.43 

ส่งราคาสินคา้ 0 0.00 

ขอ้ความโฆษณา 1 7.14 

ขอ้มูลการส่งสินคา้ 1 7.14 

ตอบขอ้สอบถามของลูกคา้ 2 14.29 

อ่ืนๆ (ระบุ)............................... 0 0.00 

รวม 14 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1.12 การพฒันาออกแบบส่ือผ่านช่องทางดิจิทลัไปยงัลูกคา้ พบว่า
โดยส่วนใหญ่เป็นภาพถ่ายโฆษณา ร้อยละ 71.43 รองลงมาเป็นการตอบขอ้สอบถามของลูกค้า    
ร้อยละ 14.29 สุดทา้ยคือขอ้ความโฆษณาและขอ้มูลการส่งสินคา้เท่ากนั ร้อยละ  7.14  
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 ส่วนที่ 3  การวิเคราะห์ขอ้มูลการให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการขาย ดา้นส่งเสริมการขาย ดา้นการรักษาความเป็นความ
ส่วนตวั ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล และดา้นการฝึกอบรม 

 ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา          
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการขาย ดา้นส่งเสริมการขาย ดา้นการรักษาความเป็น
ความส่วนตวั  ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล และดา้นการฝึกอบรม ซ่ึงน าเสนอโดยแจกแจงแสดง
ค่าเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล ของส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ดงัตาราง    
ท่ี 4.1.13 

ตำรำงที ่4.1.13  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล ของส่วนประสมการตลาด 
ออนไลน์ 

ท่ำนเห็นด้วยกบัประเดน็เหล่ำนีว่้ำ ตรงกบัควำมคิดท่ำน 

 ในระดบัใด 
ค่ำเฉลีย่ SD แปลผล 

   ด้ำนผลติภัณฑ์  
 - สินคา้ของท่านมีความทนัสมยั 3.79 0.58 มาก 
 - บรรจุภณัฑข์องท่านมีเอกลกัษณ์ 3.93 0.73 มาก 
 - ฉลากบรรจุภณัฑมี์ขอ้มูลครบถว้น 4.50 0.52 มาก 
 - จ  านวนลูกคา้รายใหม่ท่ีเพิ่มข้ึน 4.07 0.73 มาก 
 - ผูซ้ื้อมีความจงรักภกัดีและผกูพนักบัร้านคา้ 4.29 0.73 มาก 
 - มีผลิตภณัฑห์ลายขนาดให้เลือก 4.29 0.61 มาก 

ด้ำนผลติภัณฑ์โดยรวม 4.15 0.65 มำก 

   ด้ำนรำคำ  
 - มีป้ายราคาบอกชดัเจน 4.14 0.66 มาก 
 - ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 4.36 0.63 มาก 

ด้ำนรำคำโดยรวม 4.25 0.65 มำก 

   ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  
 - การกระจายสินคา้ของร้าน ท าไดม้ากข้ึน 4.00 0.78 มาก 
 - สินคา้มีจ าหน่ายในศูนยก์ารคา้ 3.64 0.63 มาก 
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ตำรำงที ่4.1.13 (ต่อ)    
 - มีความสามารถส่งสินคา้ไดต้รงเวลา 4.29 0.47 มาก 
ท่ำนเห็นด้วยกบัประเดน็เหล่ำนีว่้ำ ตรงกบัควำมคิดท่ำน 

 ในระดบัใด 
ค่ำเฉลีย่ SD แปลผล 

 - มีช่องทางในการส่ือสารกบัลูกคา้ไดต้ลอดเวลา 4.43 0.65 มาก 
 - ท่านใชแ้อปในมือถือขายสินคา้ 4.29 0.83 มาก 

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยโดยรวม 4.13 0.68 มำก 

   ด้ำนส่งเสริมกำรขำย  
 - มีการประชมสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง 4.14 0.53 มาก 
 - ท่านมีความสามารถในการถ่ายภาพสินคา้ 
    เพื่อลงโฆษณา 4.07 0.73 

 
มาก 

 - ปรับปรุงร้านคา้สม ่าเสมอ 4.00 0.88 มาก 
ด้ำนส่งเสริมกำรขำยโดยรวม 4.04 0.81 มำก 

   ด้ำนกำรรักษำควำมเป็นควำมส่วนตัว  
 - ท่านปกปิดขอ้มูลลูกคา้ 2.64 1.45 ปานกลาง 
 - มีนโยบายการรักษาขอ้มูลลูกคา้ 4.29 0.47 มาก 

ด้ำนกำรรักษำควำมเป็นควำมส่วนตัวโดยรวม 3.47 0.96 ปำนกลำง 

   ด้ำนกำรให้บริกำรส่วนบุคคล  
 - ใหข้อ้มูลกบัลูกคา้เฉพาะบุคคล 3.64 1.01 มาก 
 - วเิคราะห์ขอ้มูลความตอ้งการของลูกคา้เป็นประจ า 4.21 0.58 มาก 

ด้ำนกำรให้บริกำรส่วนบุคคลโดยรวม 3.93 0.80 มำก 

     ด้ำนกำรฝึกอบรม      
 - การส่งลูกจา้งไปดูงานหรือฝึกอบรมเพิ่ม  2.79 1.25 ปานกลาง 
     (ในกรณีท่ีมีลูกจา้งในร้าน)      
ควำมส ำคัญของปัจจัยด้ำนส่วนประสมกำรตลำด

ออนไลน์โดยรวม 3.99 0.74 

 
มำก 
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 ตารางท่ี 4.1.13 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการให้ความส าคญัของปัจจยัด้านส่วน
ประสมการตลาดออนไลน์ พบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสม
การตลาดออนไลน์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.99  เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นดงัน้ี 

ด้ำนผลติภัณฑ์  
ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ดา้น

ผลิตภณัฑโ์ดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15  
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าในทุกขอ้ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยู่

ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ฉลากบรรจุภณัฑมี์ขอ้มูลครบถว้น ผูซ้ื้อมีความจงรักภกัดีและผูกพนักบัร้านคา้
ซ่ึงกนักบั ผลิตภณัฑ์มีหลายขนาดให้เลือก จ านวนลูกคา้รายใหม่ท่ีเพิ่มข้ึน บรรจุภณัฑ์ของท่านมี
เอกลกัษณ์ และสินคา้ของท่านมีความทนัสมยั โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 4.29 4.07 3.93 และ 3.79 
ตามล าดบั 

ด้ำนรำคำ  
ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ดา้น

ราคาโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25  
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าในทุกขอ้ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยู่

ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีป้ายบอกราคาชัดเจน และราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.14 และ 4.36 ตามล าดบั 

 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  
ผูป้ระกอบการใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ดา้น 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ในทุกขอ้ ผูป้ระกอบการใหค้วามส าคญัโดยรวมอยู ่

ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีช่องทางในการส่ือสารกบัลูกคา้ไดต้ลอดเวลา มีความสามารถส่งสินคา้ได้
ตรงเวลา   ซ่ึงเท่ากนักบัท่านใช้แอปในมือถือขายสินคา้ การกระจายสินคา้ของร้านท าไดม้ากข้ึน 
และสินคา้   มีจ  าหน่ายในศูนยก์ารคา้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 4.29 4.00 และ 3.64 ตามล าดบั 

 ด้ำนส่งเสริมกำรขำย  
ผูป้ระกอบการใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ดา้น 

ส่งเสริมการขายโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 
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 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าในทุกขอ้ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง ท่านมีความสามารถในการถ่ายภาพสินคา้
เพื่อลงโฆษณา และปรับปรุงร้านคา้สม ่าเสมอ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 4.07 และ 4.07  ตามล าดบั 

 ด้ำนกำรรักษำควำมเป็นควำมส่วนตัว  
 ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ดา้น

การรักษาความเป็นส่วนตวัโดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.47  
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าในทุกขอ้ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยู่

ในระดบัมาก ไดแ้ก่  มีนโยบายการรักษาขอ้มูลลูกคา้ และท่านปกปิดขอ้มูลลูกคา้ โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.29 และ 2.64 ตามล าดบั 

 ด้ำนกำรให้บริกำรส่วนบุคคล  
 ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ดา้น

การใหบ้ริการส่วนบุคคลโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93  
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าในทุกขอ้ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยู่

ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ วิเคราะห์ข้อมูลความต้องการของลูกค้าเป็นประจ า และให้ข้อมูลค้า
เฉพาะบุคคล โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 และ 3.64 ตามล าดบั 

 ด้ำนกำรฝึกอบรม 
 ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ดา้น

การฝึกอบรม การส่งลูกจา้งดูงานหรือฝึกอบรมเพิ่ม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
2.79   

 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ขอ้มูลผูป้ระกอบการคิดว่าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่าน
ช่องทางดิจิทลัของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ด้านการตระหนักถึงความตอ้งการ ด้านการเสาะแสวงหา
ข่าวสาร ดา้นการประเมินทางเลือก และดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  

 ข้อมูลผูป้ระกอบการคิดว่าการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางดิจิทัลของ
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร ดา้นการประเมิน
ทางเลือก และดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงน าเสนอโดยแจกแจงแสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และการแปลผล ของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางดิจิทลั ดงัตารางท่ี 4.1.14  
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ตำรำงที่ 4.1.14 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและแปลผล ของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ผา่นช่องทางดิจิทลั 

ท่ำนเห็นด้วยกบัประเดน็เหล่ำนีว่้ำ ตรงกบัควำมคดิท่ำน  
ในระดบัใด 

ค่ำเฉลีย่ SD แปลผล 

   ด้ำนกำรตระหนักถึงควำมต้องกำร  

 - ท่านปรับภาพลกัษณ์อยูเ่สมอ 4.00 0.68 มาก 
 - บรรจุภณัฑ์ตรงต่อความตอ้งการของลูกคา้ 4.07 0.47 มาก 
 - ฉลากบรรจุภณัฑมี์ความโดดเด่นจดจ าง่าย 4.50 0.52 มาก 

ด้ำนกำรตระหนักถึงควำมต้องกำรโดยรวม 4.19 0.56 มำก 

   ด้ำนกำรเสำะแสวงหำข่ำวสำร  

 - ท่านติดตามสินคา้ใหก้บัลูกคา้ตลอดเวลา 4.36 0.50 มาก 
 - ท่านขายสินคา้ผา่นแอปในมือถือ 4.29 0.61 มาก 
 - ท่านตอบขอ้ซกัถามจากลูกคา้อยา่งรวดเร็ว สม ่าเสมอ 4.29 0.73 มาก 

ด้ำนกำรเสำะแสวงหำข่ำวสำรโดยรวม 4.32 0.62 มำก 

   ด้ำนกำรประเมินทำงเลือก  

 - ท่านใชแ้อปเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่ง 3.00 1.11 ปานกลาง 
 - ท่านเปรียบเทียบคุณสมบติัสินคา้เป็นประจ า 3.71 0.83 มาก 
 - ท่านขายสินคา้โดยออนไลน์เป็นประจ า 4.07 0.83 มาก 
 - ท่านตดัสินใจขายสินคา้ออนไลน์เพราะความสะดวก 4.21 0.89 มาก 

ด้ำนกำรประเมินทำงเลือกโดยรวม 3.75 0.92 มำก 

   ด้ำนพฤติกรรมหลงักำรซ้ือ  

 -ท่านรีวิวสินคา้เอง 3.86 0.86 มาก 
 -ท่านแนะน าใหค้นอ่ืนติดตามสินคา้อยูเ่สมอ 4.14 0.66 มาก 
 - ท่านแต่งภาพถ่ายเพื่อลงส่ือในแอปไดเ้สมอ 4.21 0.80 มาก 

ด้ำนพฤติกรรมหลงักำรซ้ือโดยรวม 4.07 0.78 มำก 

กำรตัดสินใจซ้ือผ่ำนช่องทำงดิจิทลัโดยรวม 4.05 0.73 มำก 
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 ตารางท่ี 4.1.14  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีผูป้ระกอบการใช้เพื่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางดิจิทลัของผูบ้ริโภคโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05    
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่  

ด้ำนกำรตระหนักถึงควำมต้องกำร 
 ผูป้ระกอบการใช้เพื่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางดิจิทลัของผูบ้ริโภค

โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าในทุกขอ้ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยู่

ในระดบัมาก ไดแ้ก่  ฉลากบรรจุภณัฑ์มีความโดดเด่นจดจ าง่าย บรรจุภณัฑ์ตรงต่อความตอ้งการ
ของลูกคา้ และท่านปรับภาพลกัษณ์อยูเ่สมอ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 4.07 และ 4.00 ตามล าดบั 

 ด้ำนกำรเสำะแสวงหำข่ำวสำร 
 ผูป้ระกอบการใช้เพื่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางดิจิทลัของผูบ้ริโภค

โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าในทุกขอ้ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยู่

ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ท่านติดตามสินคา้ให้กบัลูกคา้ตลอดเวลา ท่านขายสินคา้ผ่านแอปในมือถือ     
ซ่ึงเท่ากันกับท่านตอบข้อซักถามจากลูกค้าอย่างรวดเร็ว สม ่าเสมอ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36      
และ 4.29 ตามล าดบั 

 ด้ำนกำรประเมินทำงเลือก 
ผูป้ระกอบการใช้เพื่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางดิจิทลัของผูบ้ริโภค

โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าในทุกขอ้ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยู่

ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ท่านตดัสินใจขายสินคา้ออนไลน์เพราะความสะดวก ท่านขายสินคา้โดย
ออนไลน์เป็นประจ า ท่านเปรียบเทียบคุณสมบติัสินคา้เป็นประจ า และท่านใช้แอปเปรียบเทียบ
ราคากบัคู่แข่งโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 4.07  3.71 และ 3.00 ตามล าดบั 

 ด้ำนพฤติกรรมหลงักำรซ้ือ 
ผูป้ระกอบการใชเ้พื่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางดิจิทลัของผูบ้ริโภค 

โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าในทุกขอ้ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยู่

ในระดบัมาก ได้แก่ ท่านแต่งภาพถ่ายเพื่อลงส่ือในแอปได้เสมอ ท่านแนะน าให้คนอ่ืนติดตาม
สินคา้อยูเ่สมอ และท่านรีววิสินคา้เอง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 4.14 และ 3.86 ตามล าดบั 
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4.2  ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลของผู้บริโภค  
ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม 
ตำรำงที ่ 4.2.1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกเพศ 

  เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 91 48.92 

หญิง 95 51.08 

รวม 186 100.00 

 จากตารางท่ี 4.2.1 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูบ้ริโภค จ านวน 186 ราย เป็น
เพศชาย จ านวน 91 ราย     คิดเป็นร้อยละ 48.92 และเพศหญิง จ านวน 95 ราย คิดเป็นร้อยละ 51.08   

ตำรำงที ่ 4.2.2 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ
อำยุ จ ำนวน ร้อยละ 

20 – 25 ปี 55 29.57 
26 – 30 ปี 28 15.05 
31 – 35 ปี 22 11.83 
36 – 40 ปี 28 15.05 
41 – 45 ปี 17 9.14 
46 – 50 ปี 6 3.23 
51 – 55 ปี  19 10.22 
56 – 60 ปี 11 5.91 
รวม 186 100.00 

 จากตารางท่ี 4.2.2 พบวา่โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภค อยูช่่วงอายุ 20-25 ปี จ  านวน 55 ราย          
คิดเป็นร้อยละ 29.57 รองลงมาคือซ่ึงช่วงอายุ 26-30 ปี ซ่ึงเท่ากนักบัช่วงอายุ 36-40 ปี จ  านวน 28 
ราย คิดเป็นร้อยละ 15.05 รองลงมาช่วงอายุ 31-35 ปี จ  านวน 22 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.83 
รองลงมาช่วงอาย ุ51-55 ปี จ  านวน 19 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.22 รองลงมาช่วงอายุ 41-45 ปี จ  านวน 
17 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.14 รองลงมาช่วงอาย ุ56-60 ปี จ  านวน 11 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.91 และช่วง
อาย ุ46-50 ปี จ  านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.23 
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ตำรำงที ่ 4.2.3 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกระดบัการศึกษา 
ระดับกำรศึกษำ จ ำนวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้ 21 11.29 
มธัยมศึกษาตอนตน้ 41 22.04 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 59 31.72 
ปวส./อนุปริญญา 35 18.82 

ปริญญาตรี 26 13.98 
สูงกวา่ปริญญาตรี 4 2.15 

รวม 186 100.00 

 จากตารางท่ี 4.2.3 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ มีระดบั
การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.จ านวน 59 ราย  คิดเป็นร้อยละ 31.72 รองลงมาคือมีระดบั
การศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ จ านวน 41 ราย  คิดเป็นร้อยละ 22.04 รองลงมาคือมีระดบัการศึกษา
ปวส./อนุปริญญา จ านวน 35 ราย  คิดเป็นร้อยละ 18.82 รองลงมาคือมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
จ านวน 26 ราย  คิดเป็นร้อยละ 13.98 รองลงมาคือมีระดบัการศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษาตอนตน้ 
จ านวน 21 ราย  คิดเป็นร้อยละ 11.29 และระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 4 ราย  คิดเป็น
ร้อยละ 2.15 

ตำรำงที ่ 4.2.4 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 

อำชีพ จ ำนวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 23 12.37 
ขา้ราชการ 20 10.75 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 4 2.15 

พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 63 33.87 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 51 27.42 
อ่ืนๆ ระบุ.............................. 25 13.44 

รวม 186 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.2.4 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ 
ประกอบอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษทัเอกชน จ านวน 63 ราย คิดเป็นร้อยละ 18.82 รองลงมา
ประกอบอาชีพ  คือประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 51 ราย คิดเป็นร้อยละ 27.42 รองลงมา
ประกอบอาชีพ  คืออ่ืนๆ ได้แก่ แม่บ้าน รับจ้าง เป็นต้น จ านวน 51 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.44 
รองลงมาประกอบอาชีพคือนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 23 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.37 รองลงมา
ประกอบอาชีพคือขา้ราชการ จ านวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.75 และ ประกอบอาชีพคือพนกังาน
รัฐวสิาหกิจ จ านวน 4 ราย   คิดเป็นร้อยละ 2.15 

ตำรำงที ่ 4.2.5 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

 จากตารางท่ี 4.2.5 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่             
มีรายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท ซ่ึงเท่ากบัรายไดต่้อเดือนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท 
จ านวน 80 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.01 รองลงมาคือรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท 
จ านวน 9 ราย     คิดเป็นร้อยละ 4.84 รองลงมาคือรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 30,001 – 40,000 บาท  
จ านวน  8 ราย     คิดเป็นร้อยละ 4.30 รองลงมาคือรายไดต่้อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป จ านวน 5 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 2.69 และรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 40,001 – 50,000 บาท จ านวน 4 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 2.15 

 

 

 

รำยได้ต่อเดือน จ ำนวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 80 43.01 

10,001 – 20,000 บาท 80 43.01 

20,001 – 30,000 บาท 9 4.84 

30,001 – 40,000 บาท 8 4.30 

40,001 – 50,000 บาท 4 2.15 

50,001 ข้ึนไป 5 2.69 

รวม 186 100.00 
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ส่วนที ่2  ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมกำรใช้อนิเตอร์เน็ต 
ตำรำงที่  4.2.6 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามการใช้อินเตอร์เน็ตมาเป็น

ระยะเวลาเท่าใด 

ใช้อนิเตอร์เน็ตมำเป็นระยะเวลำเท่ำใด จ ำนวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 16 8.60 
2 – 5 ปี 63 33.87 

6 – 9 ปี 68 36.56 

มากกวา่ 10 ปี 39 20.97 
รวม 186 100.00 

 จากตารางท่ี 4.2.6 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ การใช้
อินเตอร์เน็ตมาเป็นระยะเวลาระหวา่ง  6 – 9 ปี จ  านวน 68 ราย คิดเป็นร้อยละ 36.56 รองลงมาคือ
การใช้อินเตอร์เน็ตมาเป็นระยะเวลาระหว่าง 2 – 5 ปี จ  านวน 63 ราย คิดเป็นร้อยละ 33.87 
รองลงมาคือการใช้อินเตอร์เน็ตมาเป็นระยะเวลามากกว่า 10 ปี จ  านวน 39 ราย คิดเป็นร้อยละ 
20.97 และการใชอิ้นเตอร์เน็ตมาเป็นระยะเวลานอ้ยกวา่ 1 ปี จ  านวน 16 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.60 

ตำรำงที ่ 4.2.7 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามช่องทางดิจิทลัท่ีใชม้ากท่ีสุด 
ช่องทำงดิจิทลัทีใ่ช้มำกทีสุ่ด จ ำนวน ร้อยละ 

facebook 145 77.96 
line 38 20.43 
IG 0 0.00 

อ่ืนๆ (ระบุ)...... Youtube 3 1.61 
รวม 186 100.00 

 จากตารางท่ี 4.2.7 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ 
ช่องทางดิจิทัล  ท่ีใช้มากท่ีสุดคือช่องทาง facebook จ านวน 145 ราย คิดเป็นร้อยละ 77.96 
รองลงมาคือช่องทาง line จ านวน 38 ราย คิดเป็นร้อยละ 20.43 และอ่ืนๆ ไดแ้ก่ Youtube เป็นตน้ 
จ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.61  
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ตำรำงที่  4.2.8 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามประเภทสินคา้ท่ีตอ้งการและ
สนใจจะสั่งซ้ือผา่นช่องทางดิจิทลั 
ประเภทสินค้ำทีต้่องกำรและ 

จ ำนวน ร้อยละ 
สนใจจะส่ังซ้ือผ่ำนช่องทำงดิจิทลั 

อาหาร 54 29.03 

เส้ือผา้ส าเร็จรูป 53 28.49 

อุปกรณ์กีฬา 20 10.75 

อญัมณี/เคร่ืองประดบั 5 2.69 

ความงาม 25 13.44 

อ่ืนๆ (ระบุ)............................... 29 15.59 
รวม 186 100.00 

 จากตารางท่ี 4.2.8 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ 
ประเภทสินคา้   ท่ีตอ้งการและสนใจจะสั่งซ้ือผ่านช่องทางดิจิทลัมากท่ีสุดคืออาหาร จ านวน 54 
ราย คิดเป็นร้อยละ 29.03 รองลงมาคือเส้ือผา้ส าเร็จรูป จ านวน 53 ราย คิดเป็นร้อยละ 28.49  
รองลงมาคืออ่ืนๆ ไดแ้ก่ สัตวเ์ล้ียง พระเคร่ือง และอุปกรณ์แต่งรถ เป็นตน้ จ านวน 29 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 15.59 รองลงมาคือความงาม จ านวน 25 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.44 รองลงมาคืออุปกรณ์กีฬา 
จ านวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.75 และอญัมณี/เคร่ืองประดบั จ านวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.44  

ตำรำงที่  4.2.9 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามระยะเวลาท่ีใช้อินเตอร์เน็ต
เฉล่ียต่อวนั 

ระยะเวลำทีใ่ช้อนิเตอร์เน็ตเฉลีย่ 
เป็นช่ัวโมงต่อวนั 

จ ำนวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง 19 10.22 
2 – 5 ชัว่โมง 112 60.22 
6 – 9 ชัว่โมง 39 20.97 

 มากกวา่ 10 ชัว่โมง 16 8.60 
รวม 186 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.2.9 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ 
ระยะเวลาท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตเฉล่ียต่อวนัมากท่ีสุดคือระหวา่ง 2 – 5 ชัว่โมง จ านวน 112 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 60.22 รองลงมาคือระหวา่ง 6 – 9 ชัว่โมง จ านวน 39 ราย คิดเป็นร้อยละ 20.97 รองลงมาคือ
นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง จ านวน 19 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.22 และมากกวา่ 10 ชัว่โมง จ านวน 16  ราย 
คิดเป็นร้อยละ 8.60  

ตำรำงที่  4.2.10 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามวตัถุประสงค์ในการใช้
ช่องทางดิจิทลั 

วตัถุประสงค์ในกำรใช้ช่องทำงดิจิทลั จ ำนวน ร้อยละ 

บนัเทิง 113 60.75 
ซ้ือสินคา้ 24 12.90 
ข่าวสาร 43 23.12 

อ่ืนๆ (ระบุ)............................... 6 3.23 
รวม 186 100.00 

 จากตารางท่ี 4.2.10 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ 
วตัถุประสงค์ในการใชช่้องทางดิจิทลัมากท่ีสุดคือ บนัเทิง จ านวน 113 ราย คิดเป็นร้อยละ 60.75 
รองลงมาคือข่าวสาร จ านวน 43 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.12 รองลงมาคือซ้ือสินคา้ จ านวน 24 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 12.90 รองลงมาคืออ่ืนๆ ไดแ้ก่ ติดต่อส่ือสาร เป็นตน้ จ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 
3.23 
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ตำรำงที่  4.2.11 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกประเภทสินคา้ท่ีเคยสั่งซ้ือผา่น
ช่องทางดิจิทลั 
ประเภทสินค้ำทีเ่คยส่ังซ้ือผ่ำน 

ช่องทำงดิจิทลั 
จ ำนวน ร้อยละ 

อาหาร 44 23.66 
เส้ือผา้ส าเร็จรูป 58 31.18 
อุปกรณ์กีฬา 28 15.05 

อญัมณี/เคร่ืองประดบั 6 3.23 
ความงาม 24 12.90 

อ่ืนๆ (ระบุ)............................... 26 13.98 
รวม 186 100.00 

 จากตารางท่ี 4.2.11 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่ 
ประเภทสินคา้ท่ีเคยสั่งซ้ือผา่นช่องทางดิจิทลัมากท่ีสุดคือเส้ือผา้ส าเร็จรูป จ านวน 58 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 31.18 รองลงมาคืออาหาร จ านวน 44 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.66 รองลงมาคืออุปกรณ์กีฬา 
จ านวน 28 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.05 รองลงมาคืออ่ืนๆ ไดแ้ก่ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า พระเคร่ือง และ
อุปกรณ์แต่งรถ เป็นตน้จ านวน 26 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.98  รองลงมาคือความงาม จ านวน 24 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 12.90 และอญัมณี/เคร่ืองประดบั  จ  านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 3.23 

 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลการให้ความส าคญัของปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด    ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการขาย ดา้นส่งเสริมการขาย ดา้นการรักษาความเป็นความ
ส่วนตวั ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล และดา้นการฝึกอบรม 

 ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา           
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการขาย ดา้นส่งเสริมการขาย ดา้นการรักษาความเป็น
ความส่วนตวั  ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล และดา้นการฝึกอบรม ซ่ึงน าเสนอโดยแจกแจงแสดง
ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล ของส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ดงัตาราง      
ท่ี 4.2.12 
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ตำรำงที ่4.2.12  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล ของส่วนประสมการตลาด
ออนไลน์ 

ท่ำนเห็นด้วยกบัประเด็นเหล่ำนีว่้ำ ตรงกบัควำมคิด
ท่ำน ในระดับใด 

ค่ำเฉลีย่ SD. แปลผล 

   ด้ำนผลติภัณฑ์  

 - สินคา้มีความทนัสมยั 3.86 0.62 มาก 

 - ไดรั้บสินคา้ตรงกบัในรูปท่ีเห็น 3.79 0.69 มาก 

 - มีการบอกขอ้มูลของสินคา้อยา่งละเอียด 3.89 0.64 มาก 

ด้ำนผลติภัณฑ์โดยรวม 3.85 0.65 มำก 

   ด้ำนรำคำ  

 - มีราคาบอกชดัเจน 3.89 0.73 มาก 

 - สามารถเปรียบเทียบราคาได ้ 3.70 0.80 มาก 

 - ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 3.58 0.78 มาก 

 - ผลิตภณัฑมี์หลายระดบัราคาใหเ้ลือก 3.73 0.82 มาก 

ด้ำนรำคำโดยรวม 3.73 0.79 มำก 

   ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  

มีจ  าหน่ายตามหา้งสรรพสินคา้ ศูนยก์ารคา้ชั้นน า 3.49 0.84 มาก 

สามารถเลือกดูสินคา้ทางออนไลน์ไดต้ลอด 24 ชม. 4.04 0.76 มาก 

ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 3.67 0.68 มาก 

มีบริการส่งสินคา้ถึงบา้น 3.99 0.67 มาก 

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยโดยรวม 3.80 0.74 มำก 

   ด้ำนส่งเสริมกำรขำย  

 - การลดราคาสินคา้ 3.65 0.78 มาก 

 - มีการประชาสัมพนัธ์สินคา้อยา่งต่อเน่ือง 3.80 0.79 มาก 

 - มีการส่งเสริมการขายท่ีหลากหลาย 3.84 0.78 มาก 

ด้ำนส่งเสริมกำรขำยโดยรวม 3.76 0.79 มำก 
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ตำรำงที ่4.2.12 (ต่อ)    

ท่ำนเห็นด้วยกบัประเดน็เหล่ำนีว่้ำ ตรงกบัควำมคิดท่ำน 

ในระดบัใด 
ค่ำเฉลีย่ SD. แปลผล 

   ด้ำนกำรรักษำควำมเป็นควำมส่วนตัว  

 - ไม่เปิดเผยขอ้มูลลูกคา้ 3.75 0.93 มาก 

 - มีนโยบายรักษาขอ้มูลลูกคา้ 3.81 0.84 มาก 

ด้ำนกำรรักษำควำมเป็นควำมส่วนตัวโดยรวม 3.78 0.89 มำก 

   ด้ำนกำรให้บริกำรส่วนบุคคล  

 - สอบถามขอ้มูลลูกคา้เพิ่มเติม 3.81 0.83 มาก 

 - ใหข้อ้มูลสินคา้เพิ่มเติม 3.85 0.80 มาก 

ด้ำนกำรให้บริกำรส่วนบุคคลโดยรวม 3.83 0.82 มำก 

ควำมส ำคัญของปัจจัยด้ำนส่วนประสมกำรตลำด
ออนไลน์โดยรวม 

3.79 0.78 มำก 

 ตารางท่ี 4.1.12 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการให้ความส าคญัของปัจจยัด้านส่วน
ประสมการตลาดออนไลน์ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัของปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาด
ออนไลน์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.77 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นดงัน้ี 

ด้ำนผลติภัณฑ์  
 ผู ้บริโภคให้ความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดออนไลน์ด้าน

ผลิตภณัฑโ์ดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าในทุกข้อ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการบอกขอ้มูลของสินคา้อยา่งละเอียด สินคา้มีความทนัสมยั และไดรั้บสินคา้
ตรงกบัในรูปท่ีเห็น โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 3.86 และ 3.79  ตามล าดบั 

 ด้ำนรำคำ  
 ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ดา้นราคา

โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าในทุกข้อ ผู ้บริโภคให้ความส าคัญโดยรวมอยู ่        

ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีราคาบอกชดัเจน ผลิตภณัฑ์มีหลายระดบัราคาให้เลือก สามารถเปรียบเทียบ
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ราคาได ้ และราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 3.73 3.70 และ 3.58 
ตามล าดบั 

 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  
 ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่ายโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าในทุกข้อ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก ไดแ้ก่  สามารถเลือกดูสินคา้ทางออนไลน์ไดต้ลอด 24 ชม. มีบริการส่งสินคา้ถึงบา้น 
ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ และมีจ าหน่ายตามห้างสรรพสินคา้ ศูนยก์ารคา้ชั้นน า โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 3.99 3.67 และ 3.49 ตามล าดบั 

 ด้ำนส่งเสริมกำรขำย  
 ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ดา้นส่งเสริม

การขายโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าในทุกข้อ ผู ้บริโภคให้ความส าคัญโดยรวมอยู ่         

ในระดบัมาก ไดแ้ก่  มีการส่งเสริมการขายท่ีหลากหลาย มีการประชาสัมพนัธ์สินคา้อยา่งต่อเน่ือง 
และการลดราคาสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 3.80  และ 3.65 ตามล าดบั 

 ด้ำนกำรรักษำควำมเป็นควำมส่วนตัว  
 ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ด้านการ

รักษาความเป็นส่วนตวัโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าในทุกข้อ ผู ้บริโภคให้ความส าคัญโดยรวมอยู ่        

ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีนโยบายรักษาขอ้มูลลูกคา้ และไม่เปิดเผยขอ้มูลลูกคา้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั   
3.75 และ 3.81 ตามล าดบั 

 ด้ำนกำรให้บริกำรส่วนบุคคล  
 ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัของปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ด้านการ

ใหบ้ริการส่วนบุคคลโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าในทุกข้อ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก ไดแ้ก่ ให้ขอ้มูลสินคา้เพิ่มเติม และสอบถามขอ้มูลลูกคา้เพิ่มเติม โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.81  และ 3.85 ตามล าดบั 
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 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา่นช่องทางดิจิทลั ไดแ้ก่ 
ด้านการตระหนักถึงความตอ้งการ ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร ด้านการประเมินทางเลือก      
และดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  

ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางดิจิทลั ได้แก่ ดา้นการตระหนัก     
ถึงความตอ้งการ ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร ดา้นการประเมินทางเลือก และดา้นพฤติกรรมหลงั
การซ้ือ ซ่ึงน าเสนอโดยแจกแจงแสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล              
ของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางดิจิทลั ดงัตารางท่ี 4.2.13  

ตำรำงที่ 4.2.13 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและแปลผล ของการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์
ผา่นช่องทางดิจิทลั 

ท่ำนเห็นด้วยกบัประเดน็เหล่ำนีว่้ำ 

 ตรงกบัควำมคิดท่ำน  ในระดบัใด 
ค่ำเฉลีย่ SD. แปลผล 

   ด้ำนกำรตระหนักถึงควำมต้องกำร  

 - ส่ือประชาสัมพนัธ์สินคา้และการอพัเดทขอ้มูล 
   อยา่งสม ่าเสมอ 

3.73 0.68 
 

มาก 
 - ท่านพิจารณารูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑท่ี์มีความสวยงาม 3.67 0.71 มาก 

ด้ำนกำรตระหนักถึงควำมต้องกำรโดยรวม 3.70 0.70 มาก 

   ด้ำนกำรเสำะแสวงหำข่ำวสำร  

 - ท่านไดอ่้านความคิดเห็นของผูอ่ื้นเสมอ 3.67 0.70 มาก 

 - ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางดิจิทลั 
   ดว้ยความสะดวก 

3.84 0.68 
 

มาก 
ด้ำนกำรเสำะแสวงหำข่ำวสำรโดยรวม 3.76 0.69 มำก 

   ด้ำนกำรประเมินทำงเลือก  

 - ท่านไดค้น้หาและเปรียบเทียบคุณสมบติัสินคา้ก่อนซ้ือ 3.77 0.74 มาก 

 - ท่านเปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อนซ้ือ 3.89 0.70 มาก 

 - ท่านซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางดิจิทลัเป็นประจ า 3.48 0.83 ปานกลาง 

 - วถีิชีวติของท่านมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์  3.49 0.81 ปานกลาง 

 - ท่านซ้ือสินคา้ออนไลน์เน่ืองจากมีความสะดวกและง่าย 3.85 0.75 มาก 
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ตำรำงที ่4.2.13 (ต่อ)    

ท่ำนเห็นด้วยกบัประเดน็เหล่ำนีว่้ำ 

 ตรงกบัควำมคิดท่ำน  ในระดบัใด 
ค่ำเฉลีย่ SD. แปลผล 

ด้ำนกำรประเมินทำงเลือกโดยรวม 3.70 0.77 มำก 

   ด้ำนพฤติกรรมหลงักำรซ้ือ  

 - จากความสะดวก รวดเร็ว และง่าย ในการซ้ือส่งผลให ้   
   ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางดิจิทลั 

3.84 0.72 
 

มาก 

 - ท่านแนะน าคนรู้จกัใหซ้ื้อจากช่องทางดิจิทลั 3.59 0.73 มาก 

 - ท่านรีวิวสินคา้ท่ีซ้ืออยา่งสม ่าเสมอ 3.15 0.97 ปานกลาง 
ด้ำนพฤติกรรมหลงักำรซ้ือโดยรวม 3.53 0.81 มำก 

กำรตัดสินใจซ้ือผ่ำนช่องทำงดิจิทลัโดยรวม 3.66 0.75 มำก 

 ตารางท่ี 4.2.13  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทาง
ดิจิทลัของผูบ้ริโภคโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบวา่  

 ด้ำนกำรตระหนักถึงควำมต้องกำร  
 การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางดิจิทลัโดยรวมของผูบ้ริโภค อยู่ในระดบั

มาก  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าในทุกขอ้ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทาง

ดิจิทลั   โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ได้แก่  ส่ือประชาสัมพนัธ์สินคา้และการอพัเดทขอ้มูลอย่าง
สม ่าเสมอ   และท่านพิจารณารูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑท่ี์มีความสวยงาม โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 
และ 3.67 ตามล าดบั 

 ด้ำนกำรเสำะแสวงหำข่ำวสำร 
 การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางดิจิทลัของผูบ้ริโภคโดยรวม อยู่ในระดบั

มาก  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าในทุกขอ้ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทาง

ดิจิทลั  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่  ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางดิจิทลัดว้ยความสะดวก      
และท่านไดอ่้านความคิดเห็นของผูอ่ื้นเสมอโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 และ 3.67 ตามล าดบั 
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 ด้ำนกำรประเมินทำงเลือก 
 การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางดิจิทลัของผูบ้ริโภคโดยรวม อยู่ในระดบั

มาก  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าในทุกขอ้ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทาง

ดิจิทลั  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ท่านเปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อนซ้ือ ท่านซ้ือสินคา้ออนไลน์
เน่ืองจากมีความสะดวกและง่าย ท่านไดค้น้หาและเปรียบเทียบคุณสมบติัสินคา้ก่อนซ้ือ วิถีชีวิต
ของท่านมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ และท่านซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางดิจิทลัเป็นประจ า 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 3.85 3.77 3.49 และ 3.48 ตามล าดบั 

 ด้ำนพฤติกรรมหลงักำรซ้ือ  
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางดิจิทลัของผูบ้ริโภคโดยรวม อยู่ในระดบั

มาก    โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.53 
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าในทุกขอ้ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทาง

ดิจิทลั  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่  จากความสะดวก รวดเร็ว และง่าย ในการซ้ือส่งผลให้ท่าน
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางดิจิทลั ท่านแนะน าคนรู้จกัให้ซ้ือจากช่องทางดิจิทลั และท่านรีวิว
สินคา้ท่ีซ้ืออยา่งสม ่าเสมอ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 3.59 และ 3.15 ตามล าดบั 

ตำรำงที่ 4.3 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล ของส่วน
ประสมการตลาดออนไลน์ระหวา่งผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค 

ท่ำนเห็นด้วยกบัประเดน็เหล่ำนีว่้ำ ตรงกบั
ควำมคดิท่ำน ในระดบัใด 

ผูป้ระกอบการ ผูบ้ริโภค 

ค่าเฉล่ีย SD. แปลผล ค่าเฉล่ีย SD. แปลผล 

ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม 4.15 0.65 มาก 3.85 0.65 มาก 

ดา้นราคาโดยรวม 4.25 0.65 มาก 3.73 0.79 มาก 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม 4.13 0.68 มาก 3.80 0.74 มาก 

ดา้นส่งเสริมการขายโดยรวม 4.04 0.81 มาก 3.76 0.79 มาก 

ดา้นการรักษาความเป็นความส่วนตวัโดยรวม 3.47 0.96 ปานกลาง 3.78 0.89 มาก 

ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคลโดยรวม 3.93 0.80 มาก 3.83 0.82 มาก 
ควำมส ำคญัของปัจจยัด้ำนส่วนประสมกำรตลำด 

ออนไลน์โดยรวม 
3.99 0.74 มำก 3.79 0.78 มำก 
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 ตารางท่ี 4.3  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการเปรียบเทียบให้ความส าคญัของปัจจยัดา้น         
ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ของผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค พบว่า ส่วนของผูป้ระกอบการ     
อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.74 ซ่ึงมากกว่าส่วน
ของผูบ้ริโภค อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.77 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.77       
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นดงัน้ี 

 ด้ำนผลิตภัณฑ์โดยรวม พบวา่ ส่วนของผูป้ระกอบการ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.15 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.65 ซ่ึงมากกวา่ส่วนของผูบ้ริโภค อยูใ่นระดบัมาก             
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.65 

 ด้ำนรำคำโดยรวม พบว่า ส่วนของผูป้ระกอบการ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย         
อยูท่ี่ 4.25    และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.65 ซ่ึงมากกวา่ส่วนของผูบ้ริโภค อยูใ่นระดบัมาก                     
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.37 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.79 

 ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยโดยรวม พบวา่ ส่วนของผูป้ระกอบการ อยูใ่นระดบั
มาก   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.68 ซ่ึงมากกวา่ส่วนของผูบ้ริโภค 
อยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.74 

 ด้ำนส่งเสริมกำรขำยโดยรวม พบว่า ส่วนของผูป้ระกอบการ อยู่ในระดับมาก          
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.81 ซ่ึงมากกว่าส่วนของผูบ้ริโภค        
อยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.79 

 ด้ำนกำรรักษำควำมเป็นควำมส่วนตัวโดยรวม พบว่า ส่วนของผูป้ระกอบการ        
อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.47 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.96 ซ่ึงนอ้ยกวา่ส่วน
ของผูบ้ริโภค อยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.89 

 ด้ำนกำรให้บริกำรส่วนบุคคลโดยรวม พบวา่ ส่วนของผูป้ระกอบการ อยูใ่นระดบั
มาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.80 ซ่ึงมากกวา่ส่วนของผูบ้ริโภค 
อยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.82 
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 ตำรำงที ่4.4 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและแปลผล ของการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางดิจิทลัระหวา่งผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค 

 ตารางท่ี 4.4  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการเปรียบเทียบตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่าน
ช่องทางดิจิทลั ของผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภคโดยรวม พบวา่ ส่วนของผูป้ระกอบการ อยูใ่นระดบั
มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 0.73 ซ่ึงมากกวา่ส่วนของผูบ้ริโภค     
อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานอยู่ท่ี 0.75 เม่ือพิจารณาเป็น    
รายดา้น พบวา่ 

 ด้ำนกำรตระหนักถึงควำมต้องกำรโดยรวม  พบว่า ส่วนของผูป้ระกอบการ อยู่ใน
ระดบั มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.56 ซ่ึงมากกว่าส่วนของ
ผูบ้ริโภค  อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.70 

 ด้ำนกำรเสำะแสวงหำข่ำวสำรโดยรวม พบวา่ ส่วนของผูป้ระกอบการ อยูใ่นระดบั
มาก  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.62 ซ่ึงมากกวา่ส่วนของผูบ้ริโภค       
อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.69 

 ด้ำนกำรประเมินทำงเลือกโดยรวม พบวา่ ส่วนของผูป้ระกอบการ อยูใ่นระดบัมาก            
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.92 ซ่ึงมากกว่าส่วนของผูบ้ริโภค        
อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.77 

 ด้ำนพฤติกรรมหลงักำรซ้ือโดยรวม พบวา่ ส่วนของผูป้ระกอบการ อยูใ่นระดบัมาก          
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.78 ซ่ึงมากกว่าส่วนของผูบ้ริโภค        
อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.53 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.81 

ท่ำนเห็นด้วยกบัประเดน็เหล่ำนีว่้ำ ตรงกบั
ควำมคดิท่ำน ในระดบัใด 

ผูป้ระกอบการ ผูบ้ริโภค 

ค่าเฉล่ีย SD. แปลผล ค่าเฉล่ีย SD. แปลผล 

ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการโดยรวม 4.19 0.56 มาก 3.70 0.70 มาก 

ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสารโดยรวม 4.32 0.62 มาก 3.76 0.69 มาก 

ดา้นการประเมินทางเลือกโดยรวม 3.75 0.92 มาก 3.70 0.77 มาก 

ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือโดยรวม 4.07 0.78 มาก 3.53 0.81 มาก 

กำรตดัสินใจซ้ือผ่ำนช่องทำงดจิทิลัโดยรวม 4.05 0.73 มำก 3.66 0.75 มำก 
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ตำรำงที่ 4.5 แสดงการเปรียบเทียบขอ้มูลระหวา่งผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค ช่องทางดิจิทลัท่ีใช้
มากท่ีสุด  

ช่องทำงดิจิทลัทีใ่ช้มำกทีสุ่ด 
ผู้ประกอบกำร ผู้บริโภค 

ร้อยละ ร้อยละ 
facebook 64.29 77.96 

line 21.43 20.43 
IG 0.00 0.00 

อ่ืนๆ (ระบุ)........... 14.29 1.61 

รวม 100.00 100.00 

 จากตารางท่ี 4.5 ช่องทางดิจิทลัระหวา่งผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค ช่องทางดิจิทลั    
ท่ีใช้มากท่ีสุด โดยรวมพบว่าส่วนใหญ่ ติดต่อทางช่องทาง facebook ส่วนของผูป้ระกอบการ      
ร้อยละ 64.29และส่วนของผูบ้ริโภคร้อยละ 77.96  รองลงมาติดต่อทางช่องทาง line ส่วนของ
ผูป้ระกอบการ  ร้อยละ 21.43 และส่วนของผูบ้ริโภคร้อยละ 20.43 และรองลงมาติดต่อทางช่องทาง
อ่ืนๆ ไดแ้ก่ ทางโทรศพัท ์และหนา้ร้านเป็นตน้ ส่วนของผูป้ระกอบการร้อยละ 14.29  และส่วน
ของผู ้บริโภคร้อยละ1.61 ตามล าดับ จากข้อมูลข้างต้น จะเห็นได้ว่า ทั้ งผู ้ประกอบการ                
และผู ้บ ริโภคส่วนใหญ่ช่องทางดิ จิทัล ท่ีใช้มากท่ี สุดในปัจจุบัน คือ  ช่องทาง facebook                 
และรองลงมา  คือช่องทาง line ตามล าดบั  
  ดงันั้น จากขอ้มูลการเปรียบเทียบตารางท่ี 4.5 เป็นขอ้มูลท่ีน ามาจดัโครงการ      
ให้ความรู้และพฒันาช่องทางดิจิทลั คือ ช่องทาง facebook โดยการจดัโครงการ เก่ียวกบัการสร้าง
เฟสบุ๊คเพจ ส าหรับการท าตลาดออนไลน์สมยัใหม่ ซ่ึงมีวตัถุประสงค์ เพื่อให้ผูเ้ขา้ร่วมโครงการ
ไดรั้บความรู้และแนวคิดทางการตลาดดิจิทลัไปใชใ้นการสร้างและพฒันาธุรกิจของตน และเพื่อให้
ผูเ้ขา้ร่วมโครงการหาลูกคา้ใหม่ และรักษาลูกคา้เก่าให้กับธุรกิจด้วยเคร่ืองมือการตลาดดิจิทลั  
ใหแ้ก่ผูป้ระกอบการ ผูบ้ริโภคและผูท่ี้สนใจ  
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ตำรำงรูปที ่4.1  แสดงการเปล่ียนแปลงการพฒันา  

 จากตารางรูปท่ี 4.1  แสดงการเปล่ียนแปลงหลงัจากไดพ้ฒันาช่องทางดิจิทลัท่ีใช้
มากท่ีสุด ซ่ึงเป็นท่ีนิยมมากในปัจจุบนั คือ Facebook  จึงส่งเสริมให้ผูป้ระกอบการโฆษณา
ผลิตภณัฑ์มากยิ่งข้ึนกว่าเดิม โดยการลงรูปภาพผลิตภณัฑ์ และรีวิวความคิดเห็นของผูบ้ริโภค     
และได้จดัท า QR Code เพจเฟสบุ๊ค เพื่อความสะดวกและรวดเร็ว ในการคน้หาและง่ายต่อการ
เขา้ถึงเพจเฟสบุ๊คของผลิตภณัฑ์ และไดเ้พิ่ม QR Code เพจเฟสบุ๊คไวท่ี้ตวัของผลิตภณัฑ์ เพื่อให้
ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงข่าวสาร โปรโมชั่นของผลิตภณัฑ์ได้อย่างรวดเร็ว และอีกช่องทางหน่ึง       
ท่ีรองลงมา คือทางไลน์ จึงได้เพิ่มเติมในส่วนของ QR Code ทางไลน์ ซ่ึงเป็นอีกช่องทาง               
ท่ีในปัจจุบนันิยมพิมพ์พูดคุยกนั และสามารถส่งรูปภาพตวัอย่างของผลิตภณัฑ์ได้อย่างชัดเจน     
โดยไม่ตอ้งยกสายโทรศพัทพ์ูดคุยสนทนากนั 

ก่อน หลงั 

ไม่มี 

 

Line id : lotussed88 
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บทที ่5 
สรุปและอภปิรำยผลกำรวจิยั  

  
 ในการศึกษาเร่ือง การพฒันาดิจิทลัมาร์เก็ตติ้งผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัวิสาหกิจชุมชน 

จงัหวดัพิจิตร เพื่อศึกษาปัจจยัพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ต ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์      
และการตดัสินใจขายผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัผ่านช่องทางดิจิทลั ของผูป้ระกอบการ จงัหวดัพิจิตร      
เพื่อศึกษาปัจจัยพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ต ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ และการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัผา่นช่องทางดิจิทลั ของผูบ้ริโภค จงัหวดัพิจิต และเพื่อเปรียบเทียบ
การตดัสินใจซ้ือ-ขายผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัของผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค จงัหวดัพิจิตร การผ่าน
ช่องทางดิจิทลั ผลการศึกษาสามารถสรุปได้ดงัน้ี   

สรุปผลกำรวิจัย 

 5.1 สภำพกำรด ำเนินงำนของผู้ประกอบกำร 

  ผูป้ระกอบการได้จดัตั้งจดทะเบียนเป็นผูผ้ลิตวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อม เมื่อปี พ.ศ. 2543 ประเภทผลิตภณัฑ์คือ อาหาร หาวตัถุดิบได้จากในพื้นที่จงัหวดัตนเอง 

แหล่งจ าหน่ายสินคา้คือมีหน้าร้านเป็นของตนเองในจงัหวดัพิจิตร กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ท่ี

ซ้ือผลิตภณัฑ์ คือกลุ่มลูกคา้ทัว่ไป มีทั้งลูกรายใหม่และรายเก่า มีการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์อย่าง

สม ่าเสมอ เน่ืองจากได้จ  าหน่ายมานานหลาย 10 ปี ซ่ึงเป็นของฝากเมืองพิจิตรอีกอย่างหน่ึง 

ประเด็นปัญหาของวตัถุดิบขาดแคลน เน่ืองจากสาเหตุภยัธรรมชาติและศตัรูพืชระบาดในแต่

ละปี ท าให้กลุ่มไม่สามารถผลิตสินคา้ได้ทนัตามความตอ้งการของตลาด แต่ทางกลุ่มได้

พยายามสรรหาวตัถุดิบจากแหล่งอื่นๆ มา ทดแทน แต่คุณภาพของวตัถุดิบก็ยงัมีคุณภาพ        

ไม่เทียบเท่าวตัถุดิบในทอ้งถ่ิน 
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 5.2 ผู้ประกอบกำร 

  5.2.1 ข้อมูลและสภำพทั่วไปของผู้ประกอบกำร 

  จากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีด้านขอ้มูลส่วน

บุคคลของผูป้ระกอบการ คือ โดยส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง ร้อยละ 71.43 ซ่ึงมีอายุระหว่าง 31-35 

ปี ร้อยละ 35.71 ระดบัการศึกษาอยู ่ในระดบัต ่ากว่ามธัยมศึกษาตอนตน้ ร้อยละ 28.57        

เป็นผูป้ระกอบการธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย ร้อยละ 57.14 มีรายได้ต่อเดือน 10,0001-20,000 บาท 

ร้อยละ 42.86  

  5.2.2 พฤติกรรมกำรใช้อินเตอร์เน็ตของผู้ประกอบกำร 

  จากการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตในการศึกษาในคร้ังน้ีของ

ผูป้ระกอบการ คือ โดยส่วนใหญ่ใช้อินเตอร์เน็ตน้อยกว่า 1 ปี ร้อยละ 35.71 ระยะเวลาที่ใช้

อินเตอร์เน็ตเฉลี่ยเป็นชั่วโมงต่อวนั 2-5 ชั่วโมง ร้อยละ 50.00 ช่องทางดิจิทลัที่ใช้ในการ

ติดต่อลูกคา้มากที่สุด คือช่องทาง Facebook  ร้อยละ 64.29 การพฒันาออกแบบส่ือผ่าน

ช่องทางดิจิทลัไปยงัลูกคา้ คือการถ่ายภาพโฆษณา ร้อยละ 71.43  

  5.2.3 ระดับควำมส ำคัญของส่วนประสมทำงกำรตลำดออนไลน์ของผลิตภัณฑ์

เมล็ดบัวของผู้ประกอบกำร จังหวัดพิจิตร 

  ผลการศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของ

ผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัของผูป้ระกอบการ จงัหวดัพิจิตร พบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบั

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในภาพรวมอยู่ระดบัมาก โดยปัจจยัที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 

ด้านราคา รองลงมาคือ ด ้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด ้านรักษาความเป็น

ส่วนตวั ด้านการฝึกอบรม และสุดทา้ยด้านการให้บริการส่วนบุคคล แต่เมื่อพิจารณาถึงขอ้

ย่อยในแต่ละด้าน พบว่า 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคัญโดยรวมอยู่ในระดับมาก         
ซ่ึงผูป้ระกอบการให้ความส าคญัดา้นฉลากบรรจุภณัฑ์มีขอ้มูลครบถว้น รองลงมาคือ ผูซ้ื้อมีความ
จงรักภกัดีและผูกพนักบัร้านคา้ซ่ึงกนักบั ผลิตภณัฑ์มีหลายขนาดให้เลือก จ านวนลูกคา้รายใหม่ท่ี
เพิ่มข้ึน บรรจุภณัฑข์องท่านมีเอกลกัษณ์ และสินคา้ของท่านมีความ ตามล าดบั 
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ด้านราคา พบว่า  ผู ้ประกอบการให้ความส าคัญโดยรวมในระดับมาก                      
ซ่ึงผูป้ระกอบการให้ความส าคญัดา้นมีป้ายบอกราคาชดัเจน และราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 
ตามล าดบั 

 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยู ่       
ในระดบัมาก ซ่ึงผูป้ระกอบการให้ความส าคญัดา้นมีช่องทางในการส่ือสารกบัลูกคา้ไดต้ลอดเวลา       
รองลงมา คือ มีความสามารถส่งสินคา้ไดต้รงเวลา   ซ่ึงเท่ากนักบัท่านใชแ้อปในมือถือขายสินคา้ 
การกระจายสินคา้ของร้านท าไดม้ากข้ึน และสินคา้มีจ าหน่ายในศูนยก์ารคา้ ตามล าดบั 

 ดา้นส่งเสริมการขาย พบวา่ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
ซ่ึงผูป้ระกอบการให้ความส าคญัด้านมีการประชาสัมพนัธ์อย่างต่อเน่ือง รองลงมา คือ ท่านมี
ความสามารถในการถ่ายภาพสินคา้เพื่อลงโฆษณา และปรับปรุงร้านคา้สม ่าเสมอ ตามล าดบั 

 ดา้นการรักษาความเป็นความส่วนตวั พบวา่ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวม
อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงผูป้ระกอบการให้ความส าคญัด้านวิเคราะห์ขอ้มูลความต้องการของลูกค้า
ประจ า รองลงมา คือ ใหข้อ้มูลกบัลูกคา้เฉพาะบุคคล ตามล าดบั  

 ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล พบวา่ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ซ่ึงผูป้ระกอบการให้ความส าคญัด้านมีนโยบายการรักษาขอ้มูลลูกคา้ รองลงมา คือ 
ปกปิดขอ้มูลลูกคา้ ตามล าดบั  

 และด้านการฝึกอบรม พบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยู่ในระดับ       
ปานกลาง ซ่ึงผูป้ระกอบการไม่ค่อยใหค้วามส าคญัในการส่งลูกจา้งดูงานหรือฝึกอบรมเพิ่มเติม 
  จากขอ้มูลขา้งตน้ แสดงให้เห็นว่า ด้านผลิตภณัฑ์ให้ความส าคญัดา้นฉลากบรรจุ

ภณัฑ์มีขอ้มูลครบถว้นมากที่สุด ด้านราคาให้ความส าคญัดา้นมีป้ายบอกราคาชดัเจนมากท่ีสุด 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ความส าคญัมีช่องทางในการส่ือสารกบัลูกคา้ไดต้ลอดเวลามาก

ท่ีสุด ดา้นส่งเสริมการขายใหค้วามส าคญัดา้นมีการประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองมากท่ีสุด ดา้นการ

รักษาความเป็นความส่วนตวัให้ความส าคญัด้านวิเคราะห์ขอ้มูลความตอ้งการของลูกคา้ประจ า 

ด้านการให้บริการส่วนบุคคลให้ความส าคัญด้านมีนโยบายการรักษาข้อมูลลูกค้ามากท่ีสุด            

ซ่ึงสะท้อนให้เห็นว่าส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภณัฑ์เมล ็ดบ วัของ

ผูป้ระกอบการ จงัหวดัพิจิตร กลบัให้ความส าคญัด ้านราคา รองลงมาคือ ด ้านผลิตภณัฑ์  

ตามล าดบั     
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  5.2.4  ระดับควำมส ำคัญของกำรตัดสินใจซ้ือ-ขำยผลิตภัณฑ์เมล็ดบัวของ

ผู้ประกอบกำร จังหวัดพิจิตร ผ่ำนช่องทำงดิจิทัล 

  ผลการศึกษาระดบัความส าคญัของการตดัสินใจซ้ือ-ขายผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัของ

ผูป้ระกอบการ จงัหวดัพิจิตรผ่านช่องทางดิจิทลั พบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัการ

ตดัสินใจซ้ือ-ขายผ่านช่องทางดิจิทลัในภาพรวมอยู่ระดบัมาก โดยปัจจยัที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 

ด ้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร รองลงมาคือ  ด ้านการตระหน ักถึงความตอ้งการ ด ้าน

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ และสุดทา้ยคือด้านการประเมินทางเลือก แต่เมื่อพิจารณาถึงขอ้ย่อยใน

แต่ละด้าน พบว่า  

ดา้นการตระหนักถึงความตอ้งการ พบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวม    
อยู่ในระดบัมาก ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัดา้นฉลากบรรจุภณัฑ์มีความโดดเด่นจดจ าง่าย 
บรรจุภณัฑต์รงต่อความตอ้งการของลูกคา้ และท่านปรับภาพลกัษณ์อยูเ่สมอ ตามล าดบั 

 ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร พบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคัญโดยรวม         
อยู่ในระดบัมาก ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัการท่ีท่านติดตามสินคา้ให้กบัลูกคา้ตลอดเวลา 
ท่านขายสินคา้ผา่นแอปในมือถือ ซ่ึงเท่ากนักบัท่านตอบขอ้ซกัถามจากลูกคา้อยา่งรวดเร็วสม ่าเสมอ 
ตามล าดบั 

 ดา้นการประเมินทางเลือก พบวา่ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัการท่ีท่านตดัสินใจขายสินคา้ออนไลน์เพราะความสะดวก 
ท่านขายสินคา้โดยออนไลน์เป็นประจ า ท่านเปรียบเทียบคุณสมบติัสินคา้เป็นประจ า และท่านใช้
แอปเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่ง ตามล าดบั 

 ด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ พบว่า ผู ้ประกอบการให้ความส าคัญโดยรวมอยู ่         
ในระดบัมาก พบวา่ ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัการท่ีท่านสามารถแต่งภาพถ่ายเพื่อลงส่ือใน
แอปไดเ้สมอ ท่านแนะน าใหค้นอ่ืนติดตามสินคา้อยูเ่สมอ และท่านรีววิสินคา้เอง ตามล าดบั 
  จ ากข อ้ม ูลข า้ งต น้  แสดง ให ้เ ห ็นว ่า ด้านการตระหนัก ถึงความต้องการ                  

ให้ความส าคญัด้านฉลากบรรจุภณัฑ์มีความโดดเด่นจดจ าง่ายมากท่ีสุด ด้านการเสาะแสวงหา

ข่าวสารให้ความส าคญัท่ีท่านติดตามสินค้าให้กบัลูกค้าตลอดเวลามากท่ีสุด ด้านการประเมิน

ทางเลือกให้ความส าคัญท่ีท่านตัดสินใจขายสินค้าออนไลน์เพราะความสะดวกมากท่ีสุด            

ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือให้ความส าคญัท่ีท่านสามารถแต่งภาพถ่ายเพื่อลงส่ือในแอปได้เสมอ

มากท่ีสุด  ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นวา่การตดัสินใจซ้ือ-ขายของผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัของผู ้ประกอบการ 
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จงัหวดัพิจิตร ผ่านช่องทางดิจิทลั กลบัให้ความส าคญัดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร รองลงมา

คือ ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ ตามล าดบั 

 5.3 ผู้บริโภค  

  5.3.1 ข้อมูลและสภำพทั่วไปของผู้บริโภค 

  จากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปจากการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย ่างใน

การศึกษาคร้ังน้ีด ้านขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค คือ โดยส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง ร้อยละ 

51.08 ซ่ึงมีอายุระหว่าง 20-25 ปี ร้อยละ 29.57 ระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัมธัยมศึกษาตอน

ปลาย/ปวช. ร้อยละ 31.72  เป็นพนักงาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน ร้อยละ 33.87 มีรายได้ต่อเดือน 

ต ่ากว่า 10,0001 บาท ซ่ึงเท่ากบั 10,0001-20,000 บาท ร้อยละ 43.01   

  5.3.2 พฤติกรรมกำรใช้อินเตอร์เน็ตของผู้บริโภค 

  จากการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการใช ้อินเตอร์ เน็ตในการศึกษาในคร้ัง น้ี       

ของผูป้ระกอบการ คือ โดยส่วนใหญ่.ใช้อินเตอร์เน็ต 6-9 ปี ร้อยละ 36.56 ระยะเวลาที่ใช้

อินเตอร์เน็ตเฉลี่ยเป็นชั่วโมงต่อวนั 2-5 ชั่วโมง ร้อยละ 60.22 ช่องทางดิจิทลัที่ใช้ในการ

ติดต่อลูกคา้มากท่ีสุด คือช่องทาง Facebook ร้อยละ 77.96 ประเภทสินคา้ท่ีตอ้งการและสนใจ

จะสั่งซ้ือผ่านช่องทางดิจิทลั คืออาหาร ร้อยละ 29.03 และวตัถุประสงค์ในการใช้ช่องทาง

ดิจิทลั เพื่อความบนัเทิง ร้อยละ 60.75   

  5.3.3  ระดับควำมส ำคัญของส่วนประสมทำงกำรตลำดออนไลน์ของ

ผลิตภัณฑ์เมล็ดบัวของผู้บริโภค จังหวัดพิจิตร 

  ผลการศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของ

ผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัของผูบ้ริโภค จงัหวดัพิจิตร พบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคญักบัส่วน

ประสมทางการตลาดออนไลน์ในภาพรวมอยู่ระดบัมาก โดยปัจจยัที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือด้าน

ผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการให้บริการส่วนบุคคล ด้านรักษา

ความเป็นส่วนตวั ด้านส่งเสริมการขาย และสุดทา้ยคือ ด้านราคา แต่เม่ือพิจารณาถึงขอ้ย่อยใน

แต่ละด้าน พบว่า  
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ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผูบ้ริโภค    
ให้ความส าคญัดา้นมีการบอกขอ้มูลของสินคา้อยา่งละเอียด ดา้นสินคา้มีความทนัสมยั และไดรั้บ
สินคา้ตรงกบัในรูปท่ีเห็น ตามล าดบั 

 ด้านราคา พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยรวมอยู่ในระดับมาก ผูบ้ริโภค           
ให้ความส าคญัมีราคาบอกชัดเจน ผลิตภณัฑ์มีหลายระดับราคาให้เลือก สามารถเปรียบเทียบ      
ราคาได ้ และราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ ตามล าดบั 

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า  ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบั
มาก ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นสามารถเลือกดูสินคา้ทางออนไลน์ไดต้ลอด 24 ชม. มีบริการ      
ส่งสินค้าถึงบ้าน ความตรงต่อเวลาในการจัดส่งสินค้า และมีจ าหน่ายตามห้างสรรพสินค้า 
ศูนยก์ารคา้ชั้นน า ตามล าดบั 

 ด้านส่งเสริมการขาย พบว่า  ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นมีการส่งเสริมการขายท่ีหลากหลาย มีการประชาสัมพนัธ์สินคา้อยา่ง
ต่อเน่ือง และการลดราคาสินคา้ ตามล าดบั 

 ดา้นการรักษาความเป็นความส่วนตวั พบว่า  ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยรวม       
อยูใ่นระดบัมาก ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัการไม่เปิดเผยขอ้มูลลูกคา้ซ่ึงเท่ากบัมีนโยบายรักษาขอ้มูล
ลูกคา้  

 ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล พบวา่  ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัการใหข้อ้มูลสินคา้เพิ่มเติม และสอบถามขอ้มูลลูกคา้  

 จากขอ้มูลขา้งตน้ แสดงให้เห็นว่า ด ้านผลิตภณัฑ์ให้ความส าคญัด้านสินค้า        
มีความทนัสมยัมากที่สุด ด้านราคาให้ความส าคญัมีราคาบอกชดัเจนมากท่ีสุด ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายให้ความส าคญัด้านสามารถเลือกดูสินคา้ทางออนไลน์ไดต้ลอด 24 ชม.มากที่สุด        
ดา้นส่งเสริมการขายให้ความส าคญัมีการส่งเสริมการขายท่ีหลากหลายมากที่สุด ดา้นการรักษา
ความเป็นความส่วนตวัใหค้วามส าคญัการไม่เปิดเผยขอ้มูลลูกคา้มากที่สุด ดา้นการให้บริการส่วน
บุคคลให้ความส าคญัดา้นการให้ขอ้มูลสินคา้เพิ่มเติมมากท่ีสุด ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นวา่ส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ของผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัของผูบ้ริโภค จงัหวดัพิจิตร กลบัให้ความส าคัญ
ด้านรักษาความเป็นส่วนตวั รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 
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  5.3.4  ระดับควำมส ำคัญของกำรตัดสินใจซ้ือ-ขำยผลิตภัณฑ์เมล็ดบัวของ

ผู้บริโภค จังหวัดพิจิตร ผ่ำนช่องทำงดิจิทัล 

  ผลการศึกษาระดบัความส าคญัของการตดัสินใจซ้ือ-ขายผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัของ

ผูบ้ริโภค จงัหวดัพิจิตรผ่านช่องทางดิจิทลั พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการตดัสินใจ    

ซ้ือ-ขายผ่านช่องทางดิจิทลัในภาพรวมอยู่ระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด  คือ ด้านการ

เสาะแสวงหาข่าวสาร รองลงมาคือ ด ้านการตระหนักถึงความตอ้งการ ด้านการประเมิน

ทางเลือก และสุดทา้ยคือด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ แต่เมื่อพิจารณาถึงขอ้ย่อยใน แต่ละด้าน 

พบว่า 

 ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ  พบว่า การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทาง
ดิจิทลัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัด้านส่ือประชาสัมพนัธ์สินค้าและการ
อพัเดทข้อมูลอย่างสม ่าเสมอ   และท่านพิจารณารูปลักษณ์และบรรจุภณัฑ์ท่ีมีความสวยงาม 
ตามล าดบั 

 ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสาร พบวา่ การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา่นช่องทางดิจิทลั   
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการท่ีท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง
ดิจิทลัดว้ยความสะดวก และท่านไดอ่้านความคิดเห็นของผูอ่ื้นเสมอ ตามล าดบั 

 ดา้นการประเมินทางเลือก พบวา่  การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางดิจิทลัโดย
รวมอยูใ่นระดบัมาก ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการท่ีท่านเปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อนซ้ือ ท่านซ้ือ
สินคา้ออนไลน์เน่ืองจากมีความสะดวกและง่าย ท่านไดค้น้หาและเปรียบเทียบคุณสมบติัสินคา้
ก่อนซ้ือ วิถีชีวิตของท่านมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ และท่านซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง
ดิจิทลัเป็นประจ า ตามล าดบั 

 ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบว่า การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางดิจิทลั   
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัจากความสะดวก รวดเร็ว และง่าย ในการซ้ือ
ส่งผลให้ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางดิจิทลั ท่านแนะน าคนรู้จกัให้ซ้ือจากช่องทางดิจิทลั 
และท่านรีววิสินคา้ท่ีซ้ืออยา่งสม ่าเสมอ ตามล าดบั 
  จ ากข อ้ม ูลข า้ งต น้  แสดง ให ้เ ห ็นว ่า ด้านการตระหนัก ถึงความต้องการ                  

ให้ความส าคัญด้านส่ือประชาสัมพนัธ์สินค้าและการอัพเดทข้อมูลอย่างสม ่าเสมอมากท่ีสุด         

ดา้นการเสาะแสวงหาข่าวสารให้ความส าคญัการท่ีท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางดิจิทลัดว้ย

ความสะดวกมากท่ีสุด ดา้นการประเมินทางเลือกใหค้วามส าคญัท่ีท่านเปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อน       
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ซ้ือมากท่ีสุด  ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือให้ความส าคญัจากความสะดวก รวดเร็ว และง่าย ในการ

ซ้ือส่งผลใหท้่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางดิจิทลัมากท่ีสุด  ซ่ึงสะทอ้นใหเ้ห็นวา่การตดัสินใจ

ซ้ือ-ขายของผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัของผูป้ระกอบการ จงัหวดัพิจิตร ผ่านช่องทางดิจิทลั กลบัให้

ความส าคญัด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร รองลงมาคือ ด้านการตระหนักถึงความต้องการ 

ตามล าดบั 

 5.4  กำรเปรียบเทียบกำรตัดสินใจซ้ือ-ขำยผลิตภัณฑ์เมล็ดบัวของผู้ประกอบกำรและ
ผู้บริโภค จังหวดัพจิิตร ผ่ำนช่องทำงดิจิทลั  
 ผลการศึกษาระดบัความส าคญัของการตดัสินใจซื้อ-ขายผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัของ
ผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค จงัหวดัพิจิตร ผ่านช่องทางดิจิทลั  พบว่า ผูป้ระกอบการให้
ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือ-ขายผ่านช่องทางดิจิทลัในภาพรวมอยู่ระดบัมาก โดยปัจจยัท่ี
มีค่าเฉล่ียสูงสุด   คือ ด้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร รองลงมาคือ ด้านการตระหนักถึงความ
ตอ้งการ ซ่ึงเหมือนกบั ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือ-ขายผ่านช่องทางดิจิทลั   
ในภาพรวมอยู ่ระดบัมาก โดยปัจจยัที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด ้านการเสาะแสวงหาข่าวสาร 
รองลงมาคือ ด้านการตระหนักถึงความตอ้งการ เช่นเดียวกนั   
 
กำรอภิปรำยผลกำรวิจัย  

 จากผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ของผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค 

ในเขตจงัหวดัพิจิตร พบว่า ผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดัพิจิตรให้ความส าคญั   

กบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในภาพรวมอยู ่ในระดบัมาก ดงัเช่น ทฤษฎีส่วน

ประสมการตลาด (Marketing Mix : 4’Ps) ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ ปริญ ลกัษิตานนท์                  

และศุภร เสรีรัตน์ (2552) ที่ได้กล่าวว่า ส่ิงที่สนองความตอ้งการของลูกคา้มี 4 ประการ คือ 

ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ซ่ึงผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์เมล็ดบวั

ให้ความส าคญัด้านราคามากที่สุด ยงัสอดคล้องกบัแนวคิดของ ภาณุมาศ ใจกนัทะ (2556) 

เร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตเมือง จงัหวดัล าปาง 

โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุดคือ ปัจจยัด้านราคา ซ่ึงอาจจะเป็นเพราะสินคา้ที่ขาย

ออนไลน์ในปัจจุบนัมีรูปแบบและคุณภาพท่ีหลากหลาย จึงส่งผลต่อด้านราคาเพื่อการแข่งขนั 

ซ่ึงแตกต่างจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัพิจิตร ได้ให้ความส าคญัด้านผลิตภณัฑ์มาก



74 
 

ที ่สุด  ย งัสอดคล ้องกบัแนวคิดของ สุฑามาศ จนัทรถาวร และณกมล จนัทร์สม(2556)       

ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ บน Facebook        

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ได้กล่าวว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัด้านผลิตภณัฑ์      

ที่ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจจะเป็นเพราะความตอ้งการของสินคา้แต่ละคน  

ไม่เหมือนกนั  

  จากการศึกษาพบว่าการตดัสินใจซ้ือ-ขายผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัผ่านช่องทางดิจิทลั

ของผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค จงัหวดัพิจิตร พบว่า  ผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค ในเขต

จงัหวดัพิจิตรให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือ-ขายผ่านช่องทางดิจิทลัในภาพรวมอยู่        

ในระดบัมาก โดยรวมทั้ง 4 ด้าน ซ่ึงพฤติกรรมของผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดั

พิจิตรในการตดัสินใจซ้ือ-ขายสินคา้ผ่านช่องทางดิจิทลัให้ความส าคญักบัด ้านการเสาะ

แสวงหาข ่า วสาร  จ ากการอ ่านความค ิด เห็นของผู อื้ ่น เสมอก ่อนตดัสินใจซื้อสินค า้              

และตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางดิจิทลั เน่ืองจากความสะดวกสบาย และสามารถซ้ือขาย

สินคา้ผ่านช่องทางดิจิทลัจากสมาร์ทโฟน หรือระบบอินเตอร์เน็ต  ซ่ึงสอดคล้องกบัแนวคิด

ของภิเษก   ช ัยนิรันดร์ (2553) อธิบายว่าด ้วยการพฒันาของเว ็บไซด์ที่เปิดโอกาสในการ

พฒันาเน้ือหาได้ด้วยตนเอง ท าให้เกิดสังคมออนไลน์ข้ึนในรูปแบบต่างๆ เช่น Facebook, 

Twitter หรือ YouTube ที่เปิดโอกาสให้คนทัว่ไปสามารถสร้างเน้ือหาและส่ือออกสู่

สาธารณะ ท าให้เกิดปฏิสัมพนัธ์กบัคนอื่นๆ อีกทั้งส่ือสังคมยงัมีเป้าหมายทางการตลาดท่ี

หลากหลาย เช่น  เพื่อเพิ่มยอดขายโดยการจดัโปรโมชั่นผ่านส่ือสังคม และยงัเป็นช่องทางให้

ลูกคา้ได้มีโอกาสแสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้และบริการต่างๆ  

 

ข้อเสนอแนะ 

กำรน ำผลกำรวจัิยไปใช้ 

จากผลจากวิจยัเร่ืองการพฒันาดิจิทลัมาร์เก็ตติ้งผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัวิสาหกิจชุมชน จงัหวดั

พิจิตร เพื่อเป็นแนวทางส าหรับกลุ่มผูป้ระกอบการในการพฒันากลยุทธ์การตลาดแบบดิจิทลั       

ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือขายสินคา้ในปัจจุบนั และสามารถน าผลวิจยัท่ีไดไ้ปใชใ้น
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การวางแผนการตลาด เลือกใช้เคร่ืองมือทางการตลาดให้ตรงกับเป้าหมาย และเพิ่มขีด

ความสามารถการแข่งขนัทางการตลาดในปัจจุบนั  

 ช่องทางดิจิทลั  ผูป้ระกอบควรใชส่ื้อสังคมเพื่อสร้างสรรค์ความบนัเทิงไวใ้นเน้ือหา

ท่ีน าเสนอ มีความสม ่าเสมอในการอพัเดทข้อมูลข่างสารต่างๆ ของสินค้า และมีการตอบโต ้        

กบัลูกคา้ หรือเปิดให้มีการรีวิวสินคา้ การแสดงความคิดเห็นของลูกคา้เป็นประจ า อีกทั้งการเลือก

ส่ือสังคมเพื่อการโฆษณาต่างๆ  เพื่อท าใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดเ้ห็นเพจเฟสบุค๊ของธุรกิจ  และเกิด

การรับรู้ช่องทางการแจง้ข่าวสาร โปรโมชัน่ของสินคา้อยา่งต่อเน่ือง 

 จากผลการวจิยัเร่ือง การพฒันาดิจิทลัมาร์เก็ตติ้งผลิตภณัฑ์เมล็ดบวัวิสาหกิจชุมชน 

จงัหวดัพิจิตร เพื่อเป็นแนวทางส าหรับนักวิจยั นักวิชาการ และผูท่ี้สนใจในการน าผลการวิจยั        

ไปใช้เป็นขอ้มูลพื้นฐานส าหรับการศึกษาต่อไปใน อนาคตทางดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 

หรือเร่ืองอิทธิพลของการตลาดแบบดิจิทลัต่อปัจจยัอ่ืนๆ 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จำกกำรวจัิย 

  1 .  ควรมีการให้ความ รู้ด้านเทคโนโลยี ดิ จิทัลแ ก่ผู ้ประกอบ โดย เฉพาะ

ผู ้ประกอบการท่ีเป็นผู ้สูงอายุ เพราะขาดทักษะและความช านาญด้านเทคโนโลยี ดิ จิทัล                 

ดว้ยระยะเวลาท่ีเหมาะสม และมีการติดตามผล ใหค้วามช่วยเหลือเป็นระยะอยา่งต่อเน่ือง เพื่อจะได้

สามารถด าเนินการเพิ่มช่องทางการตลาดผา่นระบบออนไลน์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

  2. เน่ืองจากในจงัหวดัพิจิตรมีผูป้ระกอบการในชุมชนค่อนขา้งมาก และอยูใ่นกลุ่ม

ท่ีก าลงัพฒันาเขา้สู่การแข่งขนั จึงควรมีการส่งเสริมและพฒันาการตลาดผ่านออนไลน์ เพื่อเพิ่ม

ศกัยภาพทางการแข่งขนั 
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                                                                                                              รหัสแบบสอบถำม 
แบบสอบถำมผู้ประกอบกำร 

โครงกำรวจัิยเร่ือง กำรพัฒนำดิจิทัลมำร์เก็ตติ้งผลติภัณฑ์เมลด็บัววสิำหกจิชุมชน จังหวดัพจิิตร 

.............................................. 

ค ำช้ีแจง : กรุณำท ำเคร่ืองหมำย  ในช่อง [  ] ทีต่รงกับท่ำน (ขอให้ตอบตามความเป็นจริง ข้อมูล

จะถูกเกบ็เป็นความลับและใช้ในกำรวจัิยเท่ำน้ัน ขอขอบพระคุณท่ำนทีก่รุณำตอบค ำถำม)  

แบบสอบถำมฉบับนี้ ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลของท่ำนเป็นควำมลับและใช้เพ่ือประโยชน์ในกำรวิจัย 

กรุณำตอบแบบสอบถำมตำมควำมจริง และผู้วิจัยขอขอบพระคุณอย่ำงสูงที่ท่ำนได้สละเวลำอันมี

ค่ำในกำรตอบแบบสอบถำมคร้ังนี้ 

.............................................. 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม 
ค าช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง (  ) ตามความเป็นจริง 
1. เพศ 

(  ) ชาย     (  ) หญิง 
2. อาย ุ

(  ) 20 – 25 ปี     (  ) 26 – 30 ปี     
(  ) 31 – 35 ปี    (  ) 36 – 40 ปี   
(  ) 41 – 45 ปี    (  ) 46 – 50 ปี   
(  ) 51 – 55 ปี     (  ) 56 – 60 ปี  

3. ระดบัการศึกษา 
(  ) ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้  (  ) มธัยมศึกษาตอนตน้ 
(  ) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  (  ) ปวส./อนุปริญญา 
(  ) ปริญญาตรี    (  ) สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
(  ) นกัเรียน/นกัศึกษา   (  ) ขา้ราชการ 
(  ) พนกังานรัฐวสิาหกิจ   (  ) พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 
(  ) ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  (  )  อ่ืนๆ ระบุ............................... 
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5. รายไดต่้อเดือน 
(  ) ต ่ากวา่ 10,000 บาท   (  ) 10,001 – 20,000 บาท 
(  ) 20,001 – 30,000 บาท   (  ) 30,001 – 40,000 บาท 

 (  ) 40,001 – 50,000 บาท  (  ) 50,001 ข้ึนไป 

รำยได้ของกลุ่ม ในปีทีผ่่ำนมำ            (  ) ลดลง   (  )  ค่อนขา้งคงท่ี   (  )  เพิ่มข้ึน    
ก ำไรของกลุ่ม ในปีทีผ่่ำนมำ              (  ) ลดลง   (  )  ค่อนขา้งคงท่ี   (  )  เพิ่มข้ึน    
ปริมำณสินค้ำของกลุ่ม ในปีทีผ่่ำนมำ    (  ) ลดลง   (  )  ค่อนขา้งคงท่ี   (  )  เพิ่มข้ึน    

 
ส่วนที ่2  ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมกำรใช้อนิเตอร์เน็ตและส่ือดิจิทลั 
ค  าช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง (  ) ตามความเป็นจริง 

1. ท่านใชอิ้นเตอร์เน็ตมาเป็นระยะเวลาเท่าใด 
(  ) นอ้ยกวา่ 1 ปี    (  ) 2 – 5 ปี 
(  ) 6 – 9 ปี    (  ) มากกวา่ 10 ปี 

2. ระยะเวลาท่ีท่านใชอิ้นเตอร์เน็ตเฉล่ียเป็นชัว่โมงต่อวนั 
(  ) นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง   (  ) 2 – 5 ชัว่โมง 
 (  ) 6 – 9 ชัว่โมง   (  ) มากกวา่ 10 ชัว่โมง 

3. ช่องทางดิจิทลัท่ีท่านใชใ้นการติดต่อลูกคา้มากท่ีสุด 
(  ) facebook    (  ) line 
(  ) IG     (  ) อ่ืนๆ (ระบุ)............................... 

4. ท่านพฒันาออกแบบส่ือผา่นช่องทางดิจิทลัไปยงัลูกคา้ 
(  ) ภาพถ่ายโฆษณา   (  ) ส่งราคาสินคา้ 
(  ) ขอ้ความโฆษณา   (  ) ขอ้มูลการส่งสินคา้ 
(  ) ตอบขอ้สอบถามของลูกคา้  (  ) อ่ืนๆ (ระบุ)............................... 
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ส่วนที ่3 ส่วนประสมกำรตลำดออนไลน์ 

กรุณำท ำเคร่ืองหมำย  ในช่องขวำมือ (ขอให้ตอบตามความเป็นจริง ขอขอบพระคุณในควำม
กรุณำตอบค ำถำม)                                         

ท่ำนเห็นด้วยกบัประเดน็เหล่ำนีว่้ำ  
ตรงกบัควำมคิดท่ำน ในระดบัใด 

ไม่เห็นด้วย 
อย่ำงมำก 

ไม่เห็นด้วย ปำนกลำง เห็นด้วย 
เห็นด้วย
อย่ำงมำก 

สินคา้ของท่านมีความทนัสมยั      
บรรจุภณัฑข์องท่านมีเอกลกัษณ์      
ฉลากบรรจุภณัฑมี์ขอ้มูลครบถว้น      
จ านวนลูกคา้รายใหม่ท่ีเพ่ิมข้ึน      
ผูซ้ื้อมีความจงรักภกัดีและผกูพนักบัร้านคา้      
มีป้ายราคาบอกชดัเจน      
ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ      
การกระจายสินคา้ของร้าน ท าไดม้ากข้ึน      
สินคา้มีจ าหน่ายในศูนยก์ารคา้      
มีความสามารถส่งสินคา้ไดต้รงเวลา      
มีช่องทางในการส่ือสารกบัลูกคา้ไดต้ลอดเวลา      
ผลิตภณัฑมี์หลายขนาดใหเ้ลือก      
มีการประชาสมัพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง      
ท่านใชแ้อปในมือถือขายสินคา้      
ท่านมีความสามารถในการถ่ายภาพสินคา้เพ่ือลงโฆษณา      
ปรับปรุงร้านคา้สม ่าเสมอ      
ท่านปกปิดขอ้มูลลูกคา้      
มีนโยบายการรักษาขอ้มูลลูกคา้      
ใหข้อ้มูลกบัลูกคา้เฉพาะบุคคล      
วเิคราะห์ขอ้มูลความตอ้งการของลูกคา้เป็นประจ า      
การส่งลูกจา้งไปดูงานหรือฝึกอบรมเพ่ิม (ในกรณีท่ีมี
ลูกจา้งในร้าน) 
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ส่วนที ่4 กำรตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ผ่ำนช่องทำงดิจิทลั 

กรุณำท ำเคร่ืองหมำย  ในช่องขวำมือ (ขอให้ตอบตามความเป็นจริง ขอขอบพระคุณในควำม
กรุณำตอบค ำถำม)                                         

ท่ำนเห็นด้วยกบัประเดน็เหล่ำนีว่้ำ ตรงกบัควำมคิดท่ำน 
ในระดบัใด 

ไม่เห็นด้วย 
อย่ำงมำก 

ไม่เห็นด้วย ปำนกลำง เห็นด้วย 
เห็นด้วย
อย่ำงมำก 

ท่านปรับภาพลกัษณ์อยูเ่สมอ      
บรรจุภณัฑต์รงต่อความตอ้งการของลูกคา้      
ฉลากบรรจุภณัฑมี์ความโดดเด่นจดจ าง่าย      
ท่านติดตามสินคา้ใหก้บัลูกคา้ตลอดเวลา      
ท่านขายสินคา้ผา่นแอปในมือถือ      
ท่านตอบขอ้ซกัถามจากลูกคา้อยา่งรวดเร็ว สม ่าเสมอ      
ท่านใชแ้อปเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่ง      
ท่านเปรียบเทียบคุณสมบติัสินคา้เป็นประจ า      
ท่านขายสินคา้โดยออนไลนเ์ป็นประจ า      
ท่านตดัสินใจขายสินคา้ออนไลนเ์พราะความสะดวก      
ท่านรีววิสินคา้เอง      
ท่านแนะน าใหค้นอ่ืนติดตามสินคา้อยูเ่สมอ      
ท่านแต่งภาพถ่ายเพ่ือลงส่ือในแอปไดเ้สมอ      

 
ส่วนที ่5 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติมดา้นการใชส่ื้อดิจิทลัในการขายสินคา้ 
........................................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................................... 
 
 
 

**  ขอบพระคุณอย่ำงสูงทีเ่สียสละเวลำในกำรตอบแบบสอบถำม  ** 
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                                                                                                              รหัสแบบสอบถำม 

แบบสอบถำม 

กำรพัฒนำดิจิทัลมำร์เก็ตติ้งผลติภัณฑ์เมลด็บัววสิำหกจิชุมชน จังหวดัพจิิตร 

.............................................. 

ค ำช้ีแจง : กรุณำท ำเคร่ืองหมำย  ในช่อง [  ] ทีต่รงกับท่ำน (ขอให้ตอบตามความเป็นจริง ข้อมูล

จะถูกเกบ็เป็นความลับและใช้ในกำรวจัิยเท่ำน้ัน ขอขอบพระคุณท่ำนทีก่รุณำตอบค ำถำม)  

แบบสอบถำมฉบับนี้ ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลของท่ำนเป็นควำมลับและใช้เพ่ือประโยชน์ในกำรวิจัย 

กรุณำตอบแบบสอบถำมตำมควำมจริง และผู้วิจัยขอขอบพระคุณอย่ำงสูงที่ท่ำนได้สละเวลำอันมี

ค่ำในกำรตอบแบบสอบถำมคร้ังนี้ 

.............................................. 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม 
ค าช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง (  ) ตามความเป็นจริง 

1. เพศ 
(  ) ชาย     (  ) หญิง 

2. อาย ุ
(  ) 20 – 25 ปี     (  ) 26 – 30 ปี     
(  ) 31 – 35 ปี    (  ) 36 – 40 ปี   
(  ) 41 – 45 ปี    (  ) 46 – 50 ปี   
(  ) 51 – 55 ปี     (  ) 56 – 60 ปี 

3. ระดบัการศึกษา 
(  ) ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้  (  ) มธัยมศึกษาตอนตน้ 
(  ) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  (  ) ปวส./อนุปริญญา 
(  ) ปริญญาตรี    (  ) สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
(  ) นกัเรียน/นกัศึกษา   (  ) ขา้ราชการ 
(  ) พนกังานรัฐวสิาหกิจ   (  ) พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 
(  ) ประกอบธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  (  )  อ่ืนๆ ระบุ............................... 
 



86 
 

 
5. รายไดต่้อเดือน 

(  ) ต ่ากวา่ 10,000 บาท   (  ) 10,001 – 20,000 บาท 
(  ) 20,001 – 30,000 บาท    (  ) 30,001 – 40,000 บาท 

 (  ) 40,001 – 50,000 บาท   (  ) 50,001 ข้ึนไป 
 
ส่วนที ่2  ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมกำรใช้อนิเตอร์เน็ต 
ค  าช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง (  ) ตามความเป็นจริง 

1. ใชอิ้นเตอร์เน็ตมาเป็นระยะเวลาเท่าใด 
(  ) นอ้ยกวา่ 1 ปี    (  ) 2 – 5 ปี 
(  ) 6 – 9 ปี    (  ) มากกวา่ 10 ปี 

2. ระยะเวลาท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตเฉล่ียเป็นชัว่โมงต่อวนั 
(  ) นอ้ยกวา่ 1 ชัว่โมง   (  ) 2 – 5 ชัว่โมง 
 (  ) 6 – 9 ชัว่โมง    (  ) มากกวา่ 10 ชัว่โมง 

3. ช่องทางดิจิทลัท่ีใชม้ากท่ีสุด 
(  ) facebook    (  ) line 
(  ) IG     (  ) อ่ืนๆ (ระบุ)............................... 

4. วตัถุประสงคใ์นการใชช่้องทางดิจิทลั 
(  ) บนัเทิง    (  ) ซ้ือสินคา้ 
(  ) ข่าวสาร    (  )  อ่ืนๆ (ระบุ)............................... 

5. ประเภทสินคา้ท่ีตอ้งการและสนใจจะสั่งซ้ือผา่นช่องทางดิจิทลั 
(  ) อาหาร    (  ) เส้ือผา้ส าเร็จรูป 
(  ) อุปกรณ์กีฬา    (  ) อญัมณี/เคร่ืองประดบั 
(  ) ความงาม    (  ) อ่ืนๆ (ระบุ)............................... 

6. ประเภทสินคา้ท่ีเคยสั่งซ้ือผา่นช่องทางดิจิทลั 
(  ) อาหาร    (  ) เส้ือผา้ส าเร็จรูป 
(  ) อุปกรณ์กีฬา    (  ) อญัมณี/เคร่ืองประดบั 
(  ) ความงาม    (  ) อ่ืนๆ (ระบุ)............................... 
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ส่วนที ่3 ส่วนประสมกำรตลำดออนไลน์ 

กรุณำท ำเคร่ืองหมำย  ในช่องขวำมือ (ขอให้ตอบตามความเป็นจริง ขอขอบพระคุณในควำม
กรุณำตอบค ำถำม)                                         

ท่ำนเห็นด้วยกบัประเดน็เหล่ำนีว่้ำ ตรงกบัควำมคิดท่ำน 
ในระดบัใด 

ไม่เห็น
ด้วย 

อย่ำงมำก 

ไม่เห็น
ด้วย 

ปำนกลำง เห็นด้วย 
เห็นด้วย
อย่ำงมำก 

สินคา้มีความทนัสมยั      
ไดรั้บสินคา้ตรงกบัในรูปท่ีเห็น      
มีการบอกขอ้มูลของสินคา้อยา่งละเอียด      
มีราคาบอกชดัเจน      
สามารถเปรียบเทียบราคาได ้      
ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ      
ผลิตภณัฑมี์หลายระดบัราคาใหเ้ลือก      
มีจ าหน่ายตามหา้งสรรพสินคา้ ศูนยก์ารคา้ชั้นน า      
สามารถเลือกดูสินคา้ทางออนไลน์ไดต้ลอด 24 ชม.      
ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้      
มีบริการส่งสินคา้ถึงบา้น      
การลดราคาสินคา้      
มีการประชาสมัพนัธ์สินคา้อยา่งต่อเน่ือง      
มีการส่งเสริมการขายท่ีหลากหลาย      
ไม่เปิดเผยขอ้มูลลูกคา้      
มีนโยบายรักษาขอ้มูลลูกคา้      
สอบถามขอ้มูลลูกคา้เพ่ิมเติม      
ใหข้อ้มูลสินคา้เพ่ิมเติม      
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ส่วนที ่4 กำรตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ผ่ำนช่องทำงดิจิทลั 

กรุณำท ำเคร่ืองหมำย  ในช่องขวำมือ (ขอให้ตอบตามความเป็นจริง ขอขอบพระคุณในควำม
กรุณำตอบค ำถำม)                                         

ท่ำนเห็นด้วยกบัประเดน็เหล่ำนีว่้ำ ตรงกบัควำมคิดท่ำน 
ในระดบัใด 

ไม่เห็นด้วย 
อย่ำงมำก 

ไม่เห็นด้วย ปำนกลำง เห็นด้วย 
เห็นด้วย
อย่ำงมำก 

ส่ือประชาสมัพนัธ์สินคา้และการอพัเดทขอ้มูลอยา่ง

สม ่าเสมอ 
     

ท่านพิจารณารูปลกัษณ์และบรรจุภณัฑท่ี์มีความสวยงาม      
ท่านไดอ่้านความคิดเห็นของผูอ่ื้นเสมอ      
ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางดิจิทลัดว้ยความสะดวก      
ท่านไดค้น้หาและเปรียบเทียบคุณสมบติัสินคา้ก่อนซ้ือ      
ท่านเปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อนซ้ือ      
ท่านซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางดิจิทลัเป็นประจ า      
วถีิชีวติของท่านมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์       
ท่านซ้ือสินคา้ออนไลนเ์น่ืองจากมีความสะดวกและง่าย      
จากความสะดวก รวดเร็ว และง่าย ในการซ้ือส่งผลใหท่้าน

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางดิจิทลั 
     

ท่านแนะน าคนรู้จกัใหซ้ื้อจากช่องทางดิจิทลั      
ท่านรีววิสินคา้ท่ีซ้ืออยา่งสม ่าเสมอ      

 
ส่วนที ่5 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
........................................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................................... 
 
 

**  ขอบพระคุณอย่ำงสูงทีเ่สียสละเวลำในกำรตอบแบบสอบถำม  ** 
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ประวตัคิณะผู้วจิยั 
 

1. ช่ือ-นามสกุล นางสาวรุ่งลกัษณา  ดีแจ่ม 
 MissRungluksana  Deejam 
2. หมายเลขบตัรประชาชน 3669900018159 
3. ต าแหน่งปัจจุบนั อาจารย ์
4. ต าแหน่งทางวชิาการ ไม่มี 
5. หน่วยงานและสถานท่ีอยูท่ี่ติดต่อไดส้ะดวก 
 สาขาวชิาการบญัชี คณะวทิยาการจดัการ 
 มหาวทิยาลยัราชภฏัเพชรบูรณ์ อ.เมือง จ.เพชรบูรณ์ 76000 
 โทรศพัท ์056-717100 ต่อ 1206, 0805147744  
 Email : T.jib.pcru@hotmail.com 
6. ประวติิการศึกษา บธ.บ.(บญัชี)  

 มหาวทิยาลยัราชภฏันครสวรรค์ 
บช.ม.  
 มหาวทิยาลยัรังสิต 

7. ประสบการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหารงานวิจยั 
-  การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการจดัท างบการเงินล่าชา้ และการวางแนว
ทางแกไ้ข กรณีศึกษา : บริษทั ABD จ ากดั (งานวจิยั) 
-  คุณลกัษณะการเป็นผูป้ระกอบการของนกัเรียนในจงัหวดัเพชรบูรณ์ 
(บทความวชิาการ) 
- ปัจจยัท่ีมีผลต่อการจดัท าบญัชีของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนการแปรรูป
ผลิตภณัฑ์มะขาม จงัหวดัเพชรบูรณ์ (งานวจิยั) 
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ประวตัคิณะผู้วจิยั 
 

1. ช่ือ-นามสกุล นายเจน  จนัทรสุภาเสน 
 MissRungluksana  Deejam 
2. หมายเลขบตัรประชาชน 3669900018159 
3. ต าแหน่งปัจจุบนั อาจารย ์
4. ต าแหน่งทางวชิาการ ไม่มี 
4. หน่วยงานและสถานท่ีอยูท่ี่ติดต่อไดส้ะดวก 
 สาขาวชิาการบญัชี คณะวทิยาการจดัการ 
 มหาวทิยาลยัราชภฏัเพชรบูรณ์ อ.เมือง จ.เพชรบูรณ์ 76000 
 โทรศพัท ์ 
 Email : T.jib.pcru@hotmail.com 
5. ประวติิการศึกษา บธ.บ.(บญัชี)  

 มหาวทิยาลยัราชภฏันครสวรรค์ 
บช.ม.  
 มหาวทิยาลยัรังสิต 

6. ประสบการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหารงานวิจยั 
-  การส่งเสริมการคา้ปลีกมะม่วงน ้ าดอกไมแ้ปรรูป ต าบลดงมูลเหล็ก 

จงัหวดัเพชรบูรณ์ (วจิยั) 

-  คุณลกัษณะท่ีพึงประสงค์ของผูป้ระกอบการทางดา้นการท่องเท่ียว 

(บทความวชิาการ) 

-  การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ผลิตภณัฑ์กลว้ย เพื่อสร้างความ

ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของการส่งออกไทย สู่ตลาดโลก (วจิยั) 

-  ภาวะผูน้ าเชิงกลยุทธ์กบัประสิทธิผล ของธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศ

และการส่ือสารท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 

(บทความวจิยั) 

-  การวเิคราะห์เพื่อหามลพิษทางอากาศในอนุภาคฝุ่ นในจงัหวดัเชียงใหม่

และจงัหวดัล าพูน (วจิยั) 

mailto:T.jib.pcru@hotmail.com
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-  การวเิคราะห์หากรดแอสคอร์บิกในตวัอยา่งน ้ าผลไมแ้ละยาเม็ดวิตามิน

ซีโดยใชแ้คปปิลลารีอิเล็คโทรฟอรีซิส (วจิยั) 

-  การวเิคราะห์สารอินทรียร์ะเหยบางชนิดในตวัอยา่งดินโดยใชเ้ฮดสเปส

แก๊สโครมาโทกราฟี 

-  การผลิตเบียร์จากขา้วหอมมะลิ (วจิยั) 
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