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บทคัดยอ

การวจัิยเรือ่ง แนวทางการพฒันาสวนประสมการตลาดพาณชิยอเิลก็ทรอนกิสผลติภณัฑสขุภาพและความ
งามเพื่อสรางความภักดีในตราสินคา มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมสวนประสมการตลาดพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสและความภักดีในตราสินคาของผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม 2) เพื่อเปรียบเทียบความภักดี
ในตราสินคาของผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 3) เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสม
การตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่มีผลตอความภักดีในตราสินคาของผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม และ 
4) เพื่อพัฒนาสวนประสมการตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสผลิตภัณฑสุขภาพและความงามเพื่อสรางความภักดี
ในตราสินคา 

กลุมตวัอยางในการวจิยัคือ ผูประกอบการทีเ่กีย่วของกบัการทาํตลาดอเิลก็ทรอนกิส จาํนวน 3 ทาน และ
ผูทีซ่ือ้ผลิตภณัฑสขุภาพและความงามจากตลาดอเิลก็ทรอนกิส จาํนวน 432 คน เครือ่งมือท่ีใชคอื แบบสอบถาม 
และแบบสัมภาษณที่ผูวิจัยสรางขึ้นเอง สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูล คาสถิติพรรณนาใชการหารอยละ คาเฉลี่ย สวน
เบีย่งเบนมาตรฐาน สถติสิรปุอางองิใช การทดสอบท ีการวเิคราะหความแปรปรวนทางเดยีว การวเิคราะหความ
แตกตางเปนรายคู คาสัมประสิทธิสหสัมพันธ วิเคราะหการถดถอยพหุคูณโดยวิธีการแบบข้ันตอน และการ
วิเคราะหเนื้อหา

ผลการวิจัยพบวา
1. ระดบัสวนประสมการตลาดพาณชิยอเิลก็ทรอนกิสทีม่ผีลตอความภกัดใีนตราสนิคาผลติภณัฑสขุภาพ

และความงาม ในภาพรวมอยูในระดับมาก คาเฉลี่ยจากมากไปนอย 3 ลําดับแรก คือ ดานผลิตภัณฑ ดานการ
รักษาความเปนสวนตัว และดานการใหบริการแบบเจาะจง

2. ผลการวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมทางการศึกษา ที่สงผลตอความภักดีในตราสินคาผลิตภัณฑ
สุขภาพและความงาม ในภาพรวมอยูในระดับมาก คาเฉลี่ยจากมากไปนอย 3 ลําดับแรก คือ การรักษาความ
เปนสวนตัว การสงเสริมการตลาด และราคา

อาลิสา พุมปรีชา1 ธงชัย พงศสิทธิกาญจนา2 และ วิศิษฐ ฤทธิบุญไชย3

คําสําคัญ : ความภักดีในตราสินคา; สวนประสมการตลาด; ผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม
1บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการทั่วไป มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม
2 3คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏนครปฐม

แนวทางการพัฒนาสวนประสมการตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ผลิตภัณฑสุขภาพและความงามเพื่อสรางความภักดีในตราสินคา

The Guidelines development of the marketing mix in E-commerce, 

Health & Beauty products to create brand loyalty



Abstract

This research objective to 1) to study the marketing mix E-commerce and loyalty in 

brand health and beauty products, 2) to compare the loyalty of brand health and beauty 

products by personal factors 3) to study the marketing mix of electronic commerce affecting 

loyalty in the brand’s products, health and beauty 4) to develop the marketing mix electronic 

commerce products, health and beauty to create loyalty brand. 

The samples used in the research was that executives or entrepreneurs involved in the 

electronics market 2 persons and those who buy health products and beauty of the elec-

tronic commerce of 400 was used questionnaires and interviews by the researcher create. 

The statistics used to analyze data Descriptive Statistics for the percentage, average, Standard 

Deviation. Inferential Statistics for refer ,t-test, ANOVA Analysis. Analysis of Least Significant 

Difference Statistic (LSD), Correlation Coefficients, Multiple Regression Analysis using stepwise 

And Content Analysis.

Research Results:

1. The marketing mix of electronic commerce affecting loyalty in the brand health and 

beauty products. The overall level descending order of the first three Products, Privacy and 

specific services.

2. The results of the educational environment affected on brand loyalty, health and 

beauty products overall level. The average of the three highest priority is to maintain Privacy, 

Marketing promotions and Pricing.

Keywords : Loyalty; Marketing mix; Health and beauty products
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ปจจุบันผูคนใหความสําคัญกับการดูแลรักษา

รางกายใหดูดี สวยงาม มีสุขภาพท่ีดีกันมากขึ้น 

พฤติกรรมของผูบริโภคโดยเฉพาะผูหญิงยังใหความ

สําคัญกับการดูแลความสวย ความงามและสุขภาพ 

เพ่ือสงเสริมภาพลักษณในสังคม ยังไมนับรวมผูชาย

ที่ปจจุบันกลายเปนกลุมเปาหมายใหมที่นาสนใจดวย

กําลังซื้อที่เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ และดวยสภาพของผูคนใน

สังคม มีการดํารงชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป ทั้งนี้เพราะ

สภาพแวดลอมของชีวิตมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอด

เวลา วิธีการดํารงชีวิตก็ตองเปลี่ยนไปตามสภาพใหม

ที่เกิดขึ้น สิ่งสําคัญที่แทบทุกประเทศในปจจุบันลวน

ตองการสรางเปลีย่นแปลงเพือ่ใหไดซึง่ความไดเปรยีบ

ในเชิงการแขงขันกับประเทศอ่ืน ๆ จึงมีการพัฒนา

และสรางองคความรูทางดานเทคโนโลยีใหม ๆ ขึ้น

มา ทําใหผูคนสามารถติดตอสื่อสารทําไดงาย สะดวก 

และรวดเร็วมากยิ่งข้ึน โดยอาศัยการสงขอมูลผาน

ระบบอินเทอรเน็ต ทําใหการติดตอแลกเปลี่ยนขอมูล

ขาวสารของผูคนบนโลกเปนไปอยางไรพรมแดน จาก

การพัฒนาอยางตอเนื่องของเทคโนโลยีจึงทําใหการ

สื่อสารในยุคปจจุบันมีความสะดวกมากยิ่งข้ึน เพราะ

วิทยาลัยโลจิสติกสและซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 80

วารสารวิทยาลัยโลจิสติกสและซัพพลายเชน ปที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 2560



เหตุนี้จึงเกิดการนําอินเทอรเน็ตมาประยุกตใชในเชิง

ธุรกิจขายสินคาและบริการผานออนไลน โดยขอเดน

ชัดของธุรกิจรูปแบบนี้ คือ สามารถลดคาใชจาย และ

เพิ่มประสิทธิภาพขององคกร โดยการลดบทบาทของ

ความสําคัญขององคประกอบทางธุรกิจลง เชน ทําเล

ที่ตั้ง อาคารประกอบการ โกดังเก็บสินคา หองแสดง

สินคา รวมถึงพนักงานขาย พนักงานแนะนําสินคา 

พนักงานตอนรับ เปนตน ดังนั้นธุรกิจขายสินคาและ

บรกิารผานออนไลน จงึชวยลดขอจาํกดัดานระยะทาง 

ดานเวลา และดานตนทนุในการทาํธรุกรรมลงไดอยาง

มาก รวมถึงสินคามีราคาที่ตํ่ากวาทองตลาดดวย

สําหรับเรื่องสุขภาพและความงาม ปฏิเสธไม

ไดวาทุกคนตางตองการมีสุขภาพที่ดี สุขภาพและ

ความงามเปนเรื่องสําคัญ ผูคนจะสรรหาผลิตภัณฑ

ตาง ๆ มาดูแลสุขภาพและความงามของตนอยู 

เสมอ แตเนื่องจากในปจจุบัน วิถีชีวิตของคนในเมือง

ไดเปลี่ยนแปลงไป ผู คนตองปรับตัวใหเขากับโลก

ที่มีการพัฒนาอยางไมหยุดยั้ง ทําใหไมมีเวลาที่จะ

มาดูแลสุขภาพและความงามของตัวเอง ดวยเหตุนี้

นักการตลาดจึงมองเห็นชองทางการทําการตลาดบน

อินเทอรเน็ตเพื่อปรับตัวใหเขากับพฤติกรรมของผู

บริโภคที่เปลี่ยนไป ทําใหการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

เขามามีบทบาทสําคัญและกลายเปนสื่อกลางหลักใน

การประกอบธุรกิจโดยเฉพาะอยางยิ่งในกรณีการซ้ือ

ขายสนิคาและบริการ ดังน้ันปญหาในการซือ้ขายสนิคา

ออนไลนก็มีโอกาสที่จะเกิดขึ้นไดตลอดเวลา ปญหา

การซือ้ขายสนิคาออนไลนทีพ่บเหน็ไดบอยทีส่ดุคือการ

ที่ผูขายประกาศ ขายสินคาในราคาที่ถูกกวาปกติ และ

ใหผูซ้ือโอนเงินหรอืจายคาสนิคากอนจงึจะสงสนิคาไป

ให ผูซ้ือหลายคนเมื่อเห็นราคาสินคาที่ถูกกวาปกติก็

อยากไดและตัดสินใจซื้อ ทันทีเพราะกลัววาจะมีผูอื่น

แยงซื้อไป เมื่อผูซื้อจายคาสินคาไปแลวผูขายก็ไมยอม

สงสินคาให หรืออาจจะสงสินคามาแตเปนสินคาที่ไม

ไดคุณภาพตามที่โฆษณาไว จึงทําใหเว็บไซตที่มีการ

จดทะเบียนและไดรับการยอมรับและมีความนาเช่ือ

ถอืมากกวา จงึทาํใหเปนทางเลอืกหนึง่ทีเ่หมาะสาํหรบั

ผูท่ีไมมีเวลาออกมาซ้ือผลิตภัณฑสุขภาพและความ

งามสามารถเลือกซ้ือสินคาไดอยางไววางใจ เพราะมี

ความนาเช่ือถือมากขึ้น อีกทั้งการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินคาของลูกคานั้นข้ึนอยูกับความพึงพอใจจากการ

ไดรบัประโยชนทีส่งูทีส่ดุ ความรวดเรว็ ความปลอดภยั 

ความนาเชื่อถือ และคุณภาพของสินคาที่ไดรับ ธุรกิจ

จึงใหความสําคัญตอการจัดสวนประสมทางการตลาด 

เพื่อกอใหเกิดคุณคาตราสินคาที่เพิ่มมากขึ้นอันจะนํา

ไปสูความพึงพอใจ และความจงรักภักดีในตราสินคา

ของลูกคาในอนาคต ทั้งนี้ทัศนคติของผูบริโภคก็เปน

สวนสําคัญอยางยิ่งท่ีจะทําใหทราบถึงความคิดเห็น

ตาง ๆ  ที่ผูบริโภคมีตอธุรกิจขายสินคาและบริการผาน

ออนไลน จึงเปนท่ีมาท่ีทําใหผูวิจัยสนใจท่ีจะศึกษา

เก่ียวกับแนวทางการพัฒนาสวนประสมการตลาด

พาณชิยอเิลก็ทรอนกิสผลติภณัฑสุขภาพและความงาม

เพื่อสรางความภักดีในตราสินคา

การทบทวนวรรณกรรม
รูปแบบการตลาดอิเล็กทรอนิกส

ปจจุบันเทคโนโลยีได  เปลี่ยนแปลงอยาง

รวดเร็วที่เรียกกันวายุคนี้ คือ ยุคดิจิตอล ระบบการ

ตลาดก็เชนเดียวกัน ผลจากเทคโนโลยีทําใหระบบ

การตลาดเปลี่ยนแปลงตามไปดวย การพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสมีความเจริญเติบโตอยางตอเนื่อง 

ทําใหการตลาดตองปรับตัวใหทัน กับระบบการคา 

บทความนี้มีวัตถุประสงคเพื่อเสนอแนวคิดทางการ

ตลาดอเิลก็ทรอนกิสทีเ่รยีกวา Electronic Marketing 

หรือ E-Marketing เพื่อใหผู อานเขาใจความแตก

ตางระหวางการตลาดแบบ ดั้งเดิม (Traditional 

Marketing) กับการตลาดแบบอิเล็กทรอนิกสท้ังทาง

ดานแนวคิด ลูกคา สินคาและบริการ และกลยุทธ

การตลาดท่ีสําคัญการตลาดอิเล็กทรอนิกสหมายถึง 

การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยใชเครื่องมือ

อิเล็กทรอนิกส เชน คอมพิวเตอร เปนเครื่องมือในการ
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ดําเนินกิจกรรมทางการตลาดกับกลุมเปาหมาย เปน

กิจกรรมที่เปนการสื่อสาร 2 ทาง และเปนกิจกรรม

ที่นักการตลาดสามารถติดตอกับผูบริโภคไดทั่วโลก

และตลอดการตลาดอิเล็กทรอนิกส (Electronic 

Marketing) (รปูแบบการตลาดอเิลก็ทรอนกิส, 2556)

E-Marketing เปนสวนผสมแนวความคิด

ทางการตลาด และทางเทคนิค รวมเขาไวดวยกัน

ท้ังด าน การออกแบบ (Design), การพัฒนา 

(Development) , การโฆษณาและการขาย (Adver-

tising and Sales) เปน ตน (ตัวอยางกิจกรรมไดแก 

Search Engine Marketing, E-mail Marketing, 

Affiliate Marketing, Viral Marketing ฯลฯ) โดย

มีวัตถุประสงคเพื่อประโยชนในการสรางมูลคาเพิ่มให

แกธรุกิจและลกูคา เนือ่งจากระบบทางอเิลก็ทรอนกิส

สามารถสนับสนุนการรองขอขอมูลของลูกคา การจัด

เก็บประวัติ และพฤติกรรมของลูกคาเอาไว รวมถึง

การสรางความสัมพันธกับลูกคาได สงผลตอ การเพิ่ม

และรักษาฐานลูกคา (Customer Acquisition and 

Retention) และอํานวยประโยชนในการประกอบ

ธุรกิจอยางครบถวน

ทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาด
แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยสวนประสม

การตลาด ปจจัยสวนประสมการตลาด (Marketing 

Mix หรอื 4P’s) หมายถงึ ตัวแปรทางการตลาด ควบคุม

ได ซ่ึงบริษทัใชรวมกนัเพือ่สนองความพงึพอใจแกกลุม

เปาหมายประกอบดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 

2541) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอ

ขายโดยธรุกจิเพือ่สนองความตองการของลกูคา ใหพงึ

พอใจผลติภณัฑทีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมมตีวั

ตนกไ็ด ผลติภัณฑเปนสวนสาํคญัทีส่ดุของสวนประสม

ทางการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความ

คิด สถานที่ องคการ หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี

อรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ในสายตา

ของลูกคา จึงจะมี ผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัย 

2 อยางคือ ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product 

Differentiation) และองคประกอบ ของผลิตภัณฑ 

(Product Component) 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑใน

รูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ ผูบริโภค ผูบริโภค

จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ ถา

มลูคาสงูกวาราคาเขากจ็ะ ตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ผูกาํหนด

กลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคา

ในมูลคาของ ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑ 

ตนทุนและคาใชจายที่เก่ียวของของผลิตภัณฑตลอด

จน ภาวะแขงขัน 

3. การจดัจาํหนาย (Place หรอื Distribution) 

หมายถงึ โครงสรางของชองทางซึง่ประกอบดวยสถาบนั

และกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการ

องคการไปยงัตลาด สถาบันท่ีนาํผลติภณัฑออกสูตลาด

เปาหมายคือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรม

ที่ชวยใน การกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง 

การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง และ

การจัดจําหนาย

 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

เปนการตดิตอสือ่สารระหวางผูซือ้และผูขาย เพือ่สราง

ทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอสื่อสารอาจ

ใชพนักงานขายใชสื่อ เครืองมือในการติดตอส่ือสารมี

หลายประเภทซึ่งอาจเลือกไดดังนี้ 

  4.1  การโฆษณา (Advertising) เปน

กิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคการ 23 

ผลิตภณัฑ บรกิาร หรอืความคดิทีต่องการและจายเงนิ

โดยเปนผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ โฆษณาจะ

เก่ียวของกบ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาและ

กลยุทธสื่อ 

 4.2 การขายโดยใชพนกังานขาย (Personal 

Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร และจูงใจ

ตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวข องกับ 
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กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขายและการจัดการ

หนวยงานขายโดยพนักงานขาย 

 4.3 การส  ง เ ส ริมการขาย  ( Sa le s 

Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม การ

ตลาดที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช

พนักงานขาย และการใหขาวและการ ประชาสัมพันธ 

ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการ

ซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทาย

 4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ 

(Publicity and Public Relation) การใหขาวเปนการ

เสนอความคดิเหน็เก่ียวกบัสนิคาหรอืบริการทีไ่มตองมี

การจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความ

พยายามทีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพ่ือสราง

ทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่งการ

ใหขาวกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ ในสวน

ประสมการตลาดทัง้ 4 ประการ ทีก่ลาวมาแลวมคีวาม

สัมพันธกนอยางใกลชิด 

วัตถุประสงคการวิจัย
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมสวนประสมการตลาด

พาณชิยอิเลก็ทรอนิกสและความภกัดีในตราสนิคาของ

ผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม

2. เพ่ือศึกษาความแปรปรวนโดยการเปรียบ

เทียบความแตกตางของตัวแปรระหวางปจจัยสวน

บุคคลและความภักดีในตราสินคาของผลิตภัณฑ

สุขภาพและความงาม 

3. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีมีผลตอความภักดีในตราสิน

คาของผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม

4. เพื่อพัฒนาสวนประสมการตลาดพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสผลิตภัณฑสุขภาพและความงามเพื่อ

สรางความภักดีในตราสินคา 

 

ขอบเขตการวิจัย
การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาแนวทางการ

พัฒนาสวนประสมการตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ผลิตภัณฑสุขภาพและความงามเพื่อสรางความภักดี

ในตราสินคา ประชากรที่ใชในการศึกษา ไดแก ผู

ที่ซื้อผลิตภัณฑสุขภาพและความงามจากตลาด

อิเล็กทรอนิกส จํานวน 384 คน และผูประกอบการที่

เกีย่วของกบัการทําตลาดอเิลก็ทรอนกิส จาํนวน 3 คน

กรอบแนวคิดการวิจัย
การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู วิจัยไดประยุกตใช

แนวคิดทฤษฎีการตลาดอิเล็กทรอนิกส(6P) ของกรม

สงเสริมอุตสาหกรรม (2551, หนา 1-19) และแนวคิด

ความภักดีในตราสินคาของ Oliver (1999) ทําใหได

กรอบแนวคิดการวิจัยดังนี้
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ภาพ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย

สมมติฐานการวิจัย
1. ผูทีม่ปีจจยัสวนบคุคลแตกตางกนั จะมคีวาม

ภกัดใีนตราสนิคาของผลติภณัฑสขุภาพและความงาม

แตกตางกัน

2. ป จจัยส วนประสมการตลาดพาณิชย 

อิเล็กทรอนิกสมีผลตอความภักดีในตราสินคาของ

ผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม

วิธีการดําเนินการวิจัย
ประชากร กลุมตัวอยาง และผูใหขอมูลหลัก

1.  ประชากร (population) ประชากรที่ให

ขอมลูในการวจิยัครัง้น้ี คือจากผูทีซ่ือ้ผลติภณัฑสขุภาพ

และความงามจากตลาดอิเล็กทรอนิกสที่ไมทราบ

จํานวนที่แนนอน 

2.  กลุมตัวอยาง (samples) กลุมตัวอยางท่ี

ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือผูท่ีซ้ือผลิตภัณฑสุขภาพและ

ความงามจากตลาดอิเล็กทรอนิกส โดยคํานวณขนาด

ของตัวอยางที่ไมทราบจํานวนประชากร จากสูตรของ

ตัวอยางของ Cochran (1953) ไดขนาดของตัวอยาง

ขั้นตํ่าที่จะจัดเก็บ จํานวน 384 คน 

3. ผู ใหขอมูลหลัก (key informants) ผู 

ใหขอมูลหลักเก่ียวกับการพัฒนาสวนประสมการ

ตลาดอิเล็กทรอนิกสผลิตภัณฑสุขภาพและความ

งามเพื่อสรางความภักดีในตราสินคา จํานวน 3 ทาน 

โดยเลือกผู  ให ข อมูลหลักแบบเฉพาะเจาะจง 

(purposive selection) มีเกณฑในการเลือกผูให

ขอมูลหลัก คือ ผูประกอบการท่ีเก่ียวของกับการทํา

ตลาดอิเล็กทรอนิกส

ป จจยัส วนบคุคล

ความภักดีในตราสนิค า

- ความเขาใจ

- ความรูสึก

- พฤติกรรม

- การกระทํา

- เพศ
- อายุ
- ระดับการศึกษา
- สถานภาพ
- อาชีพ
- รายไดเฉลี่ยตอเดือน

- ผลิตภัณฑ (product)

- ราคา (price)

- การจัดจําหนาย (place)

- การสงเสริมการตลาด (promotion)

- การใหบริการแบบเจาะจง (personalization)

- การรักษาความเปนสวนตัว (privacy)

สวนประสมการตลาดพาณชิย 

อเิลก็ทรอนกิส  ประกอบด วย

พฒันาส วนประสมการตลาดพาณชิย อเิลก็ทรอนกิส ผลติภัณฑ 

สขุภาพและความงามเพือ่สร างความภักดใีนตราสนิค า
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เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
1. การวิจัยเชิงปริมาณ

การวจิยัเชงิปรมิาณใชเครือ่งมอืทีใ่ชในการวจิยั

คือ แบบสอบถาม

แบบสอบถามที่เปนเครื่องมือใชในการเก็บ

รวบรวมขอมูลครั้งนี้สรางขึ้น โดยอาศัยแนวคิดทฤษฎี

และงานวจัิยทีเ่กีย่วของรวมทัง้กรอบแนวคิดการศกึษา

วิจัย ซึ่งมีขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม

รายละเอียดเนื้อหาของแบบสอบถามที่ใชเก็บ

รวบรวมขอมูลประกอบดวย 4 ตอนดังนี้

ตอนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของ

ผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ ระดับ

การศกึษา สถานภาพ อาชพี รายไดเฉลีย่ตอเดอืน โดย

เปนคําถามแบบตรวจสอบรายการ (checklist)

ตอนที ่2 เปนคาํถามเกีย่วกบัระดับสวนประสม

การตลาด 6 ดานซึ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสง

เสริมการตลาด การใหบริการแบบเจาะจง การรักษา

ความเปนสวนตัว โดยเปนคําถามแบบสอบถามแบบ

มาตราสวนประเมินคา (rating scale) 5 ระดับแบบ

ลิเคริ์ท (Likert scale) โดยผูวิจัยกําหนดระดับคา

คะแนนเปน 5 ระดับ ซึ่งมีความหมายดังนี้

5 หมายถึง ระดับสวนประสมการตลาดมาก

 ที่สุด

4 หมายถึง ระดับสวนประสมการตลาดมาก

3 หมายถึง ระดับส  วนประสมการตลาด

 ปานกลาง

2 หมายถึง ระดับสวนประสมการตลาดนอย

1 หมายถึง ระดับส  วนประสมการตลาด

 นอยที่สุด

ตอนที ่3 คาํถามเกีย่วกบัระดับความความภักดี

ในตราสินคาซึ่งประกอบดวย  ความเขาใจ ความรูสึก 

พฤติกรรม และการกระทํา ลักษณะแบบสอบถาม

เปนแบบมาตราสวนประเมินคา (rating scale) 5 

ระดับแบบลิเคริ์ท (Likert scale) โดยผูวิจัยกําหนด

แตละขอจะมีหัวขอยอยหลายขอตามสาระสําคัญของ

เนื้อหาที่เกี่ยวของระดับคาคะแนนเปน 5 ระดับ ซึ่งมี

ความหมายดังนี้

5 หมายถึง ระดบัความความภกัดใีนตราสนิคา 

 มากที่สุด

4 หมายถึง ระดบัความความภกัดใีนตราสนิคา 

 มาก

3 หมายถึง ระดบัความความภกัดใีนตราสนิคา 

 ปานกลาง

2 หมายถึง ระดบัความความภกัดใีนตราสนิคา 

 นอย

1 หมายถึง ระดบัความความภกัดใีนตราสนิคา 

 นอยที่สุด

ตอนที่ 4 ขอเสนอแนะเกี่ยวกับการพัฒนาสวน

ประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกสผลิตภัณฑสุขภาพ

และความงามเพื่อสรางความภักดีในตราสินคา เปน

แบบสอบถามแบบปลายเปด (open questionnaire)

  

2. การวิจัยเชิงคุณภาพ 

เครื่องมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูลครั้งนี้ คือ 

แนวคําถามสําหรับการสัมภาษณระดับลึก (in-depth 

Interviews) แนวคําถามสําหรับการสัมภาษณระดับ

ลึก อาศัยแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

รวมท้ังผลการศึกษาท่ีไดจากการวิจัยเชิงปริมาณมา

พัฒนาขึ้นเปนแนวคําถามในการสัมภาษณระดับลึก

ที่ครอบคลุมถึงแนวทางการพัฒนาสวนประสมการ

ตลาดอิเล็กทรอนิกสผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม

เพื่อสรางความภักดีในตราสินคา

 

การวิเคราะหขอมูล
การวิเคราะหขอมูลในการวิจัยครั้งนี้จะนํา

ขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามมาประมวลผลโดยใชวิธี

ในการวิเคราะหขอมูลดังนี้

1.  การวิ เคราะห ข อมูลป จจัยส วนบุคคล

และพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลน ของผู ตอบ

COLLEGE OF LOGISTICS AND SUPPLY CHAIN   SUAN SUNANDHA RAJABHAT UNIVERSITY 85

Journal of Logistics and Supply Chain College Vol. 3 No. 1 January - June 2017



แบบสอบถามโดยใชคาความถี่ (frequency) และคา

รอยละ (percentage)

2.  การวิเคราะหระดับสวนประสมการตลาด

และความภักดีในตราสินคา ประมวลผลขอมูลโดย

ใช คาเฉลี่ย (mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(standard deviation) จากนั้นนําคะแนนเฉลี่ยของ

ระดับสวนประสมการตลาดและความภักดีในตราสิน

คา มาแปลความหมายตามเกณฑของ Best & Kahn 

(1998, p. 247) 

3.  การเปรียบเทียบคาเฉล่ียของระดับความ

ภักดีในตราสินคา จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

ประกอบดวย เพศ อาชีพ อายุ การศึกษา รายได โดย

ใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (one way 

analysis of variance) สําหรับตัวแปรที่จําแนกเปน 

3 กลุมขึ้นไปกรณีที่พบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติจะทําการตรวจสอบความแตกตางเปนราย

คู และทดสอบความแตกตางเปนรายคูดวยวิธี Least 

Significant Difference: LSD

4.  การวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมทางการ

ศกึษาโดยวเิคราะหถดถอยพหุ (multiple regression) 

เพ่ือวิเคราะหระดับสวนประสมการตลาดพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส ที่สงผลตอความภักดีในตราสินคา

ผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม และใชสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธของ Pearson (Pearson’s correlation 

coefficient) เพื่อตรวจสอบปญหาภาวะเสนตรงรวม

เชิงพหุ (multicollinearity)

5.  การวิเคราะหขอเสนอแนะในสวนที่เปน

แบบสอบถามแบบปลายเปด โดยใชการวิเคราะห

เนือ้หา (content analysis) และนาํเสนอในรปูตาราง

แจกแจงความถี่/ความเรียง

6.  การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพจากการ

สมัภาษณระดบัลึกในประเดน็เกีย่วกับการพฒันาสวน

ประสมการตลาดอิเล็กทรอนกิสผลติภณัฑสขุภาพและ

ความงามเพื่อสรางความภักดีในตราสินคาโดยใชการ

วเิคราะหเน้ือหา แลวนาํเสนอขอมลูในรปูแบบความเรยีง

ผลการวิจัย
1. ระดับส วนประสมการตลาดพาณิชย 

อิเล็กทรอนิกสที่มีผลตอความภักดีในตราสินคา

ผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม ในภาพรวมอยูใน

ระดับมาก คาเฉลี่ยจากมากไปนอย 3 ลําดับแรก คือ 

ดานผลิตภัณฑ ดานการรักษาความเปนสวนตัว ดาน

การใหบริการแบบเจาะจง 

2.  ผลการวิเคราะหป จจัยสภาพแวดลอม

ทางการศึกษา ท่ีสงผลตอความภักดีในตราสินคา

ผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม ในภาพรวมอยูใน

ระดับมาก คาเฉลี่ยจากมากไปนอย 3 ลําดับแรก คือ 

การรกัษาความเปนสวนตวั การสงเสรมิการตลาด และ

ราคา ตามลําดับ

ความภักดีในตราสินคา คือความเชื่อมั่น ถาผู

บรโิภคไมมคีวามเชือ่มัน่ตราสนิคาใดมากอนจะทาํการ

คนหาขอมลูเพือ่สรางความเช่ือมัน่กอนการตดัสนิใจซือ้ 

และถาตราสินคาใดที่สรางความเชื่อมั่นใหผูบริโภคได

แลว ครั้งตอไปเมื่อตองการซื้อสินคาจะไมเสียเวลาใน

การคนหาขอมลูตอไป ทาํใหเขามาอยูใจกลางและงาย

ตอการเขาถงึ ผูบรโิภคไมจาํเปนตองใชเวลาหรอืลงทนุ

ในการคนหาขอมูลเมื่อตองการซ้ือสินคา ผูบริโภคจะ

เลือกตราสินคาที่สรางทัศนคติที่ดีเหลานั้น และเกิด

เปนความภกัดใีนตราสนิคา นอกจากจะเปนฐานลกูคา

ทีม่ัน่คง ยงัอาจจะแนะนาํหรอืเพิม่ลกูคาใหมากข้ึนโดย

ไปบอกตอเพื่อนหรือญาติสนิทอีกดวย และอีกสวนที่

ทาํใหเกดิความภกัดใีนตราสนิคาคอืคณุภาพของสินคา

และความซือ่สตัยของตวัผูขายเองท่ีทําใหลกูคากลบัมา

ซื้อสินคาซํ้า ๆ จนเกิดความภักดีในตราสินคา

สวนประสมการตลาด สามารถนํามาชวยให

ธุรกิจของทานไดในการสรางความภักดีในตราสินคา

ได พบวามาจากสินคาดีมีคุณภาพ ประสิทธิภาพ และ

ความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง มีการรีวิวการใชงาน

สนิคา สถานทีจั่ดจาํหนายหรอืชองทางการขายทีโ่ฟกสั

ในกลุมของลูกคาที่ตองการใชสินคา การตอบคําถาม

ลกูคาทีร่วดเรว็ ใหขอมลูสนิคากบัลกูคาทีถ่กูตองแมนยาํ 
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การจดจําความตองการของลูกคา การรักษาขอมูล

ความเปนสวนตวัแสดงใหเหน็ถงึความปลอดภยัในการ

ชําระเงินมีการยืนยันขอมูล มีการลงทะเบียนพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส

โอกาส และอุปสรรค ในการสรางความภักดี

ในตราสินคาพบวาเครดิตของเราที่ดี ที่มาจากลูกคา

เดิม มีการแชร การแท็กจากผูภักดีในตราสินคาของ

เราที่มีอยู มีความหลากหลายที่จะเพิ่มโอกาสเชน ไป

ลงดาน Line, Line Official หรือวาจะเปนตัวเว็บ

บอรดของ Community ตาง ๆ สวนอุปสรรคที่มีคือ

ไมไดเปน  แบรนดแรก อาจจะมีแบรนดอื่นที่ทําสินคา

ลักษณะเดียวกัน ทําใหตองแขงขันกับคูแขง มีการ

โจมตีหรือแอบอางจากผูที่ภักดีตอตราสินคาอ่ืนหรือ

อาจจะเปนการโจมตีจากบุคคลใดก็ตาม อาจจะเปนคู

แขงกไ็ด ทีเ่ขามาโจมต ีและตองระวงัเรือ่งการใหความ

สําคัญกับตัวสินคาถาเกิดขอผิดพลาด โอกาสที่จะเสีย

ตลาดไปคอนขางเยอะ ตองหมั่นรักษาคุณภาพสินคา

และหาชองทางการตลาดใหม ๆ สมํ่าเสมอ

ผลจากการสัมภาษณโดยพิจารณารวมกับผล

การวิจัยเชิงปริมาณ พบวาผลการใหสัมภาษณ ระดับ

สวนประสมการตลาดพาณชิยอเิลก็ทรอนกิสทีม่ผีลตอ

ความภักดีในตราสินคาผลิตภัณฑสุขภาพและความ

งาม เรียงตามลําดับดังนี้ คือ ดานผลิตภัณฑ การจัด

จําหนาย และดานการรักษาความเปนสวนตัว ซ่ึงขัด

แยงกับผลการวิจัยเชิงปริมาณ ดังนี้คือ ดานผลิตภัณฑ 

ดานการรกัษาความเปนสวนตวั และดานการใหบรกิาร

แบบเจาะจง

ตาราง 1

การวิเคราะหสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระดับสวนประสมการตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่สงผลตอความภักดีใน

ตราสินคาผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม

ผลิตภัณฑ

ราคา

การจัดจําหนาย

การสงเสริมการตลาด

การบริการแบบเจาะจง

ความเปนสวนตัว

1.00 0.55

1.00

0.39

0.62

1.00

0.36

0.61

0.58

1.00

0.43

0.57

0.59

0.60

1.00

0.36

0.55

0.55

0.59

0.59

1.00

กา
รบ

ริก
าร

แบ
บเ

จา
ะจ

ง

กา
รส

งเ
สร

ิมก
าร

ตล
าด

กา
รจ

ัดจ
ําห

นา
ย

รา
คา

ผล
ิตภ

ัณ
ฑ



คว
าม

เป
นส

วน
ตัว

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01

จากตาราง 1 พบวาไมมีปญหาภาวะเสนตรง

รวมเชิงพหุ จึงสามารถนําตัวแปรท้ังหมดมาวิเคราะห

เพื่อตอบสมมติฐานได
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ตาราง 2

การวิเคราะหตัวแปรที่ไดรับคัดเลือกเขาสูสมการการทํานายระดับสวนประสมการตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

ที่สงผลตอความภักดีในตราสินคาผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม

ผลิตภัณฑ

ราคา

การจัดจําหนาย

การสงเสริมการตลาด

การบริการแบบเจาะจง

ความเปนสวนตัว

(Constant)

0.76 0.58 0.58 0.11

0.13

0.08

0.16

0.13

0.23

0.56

0.04

0.04

0.04

0.04

0.04

0.04

0.14

0.11

0.16

0.09

0.18

0.15

0.27

2.85

3.41

2.10

4.06

3.29

6.24

4.02

0.00*

0.00*

0.04*

0.00*

0.00*

0.00*

0.00*

  R R2 adjR2 b SE. β t sig.

จากตาราง 2 พบวา ระดับสวนประสมการ

ตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ที่สงผลตอความภักดีใน

ตราสนิคาผลติภณัฑสุขภาพและความงาม ไดแก ความ

เปนสวนตัว (b = 0.23) การสงเสริมการตลาด (b = 

0.16) ราคา (b= 0.13) การบริการแบบเจาะจง (b 

= 0.13) ผลิตภัณฑ (b = 0.11) และการจัดจําหนาย 

(b = 0.08) ตามลําดับ

 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ
ผลการวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาสวน

ประสมการตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสผลิตภัณฑ

สุขภาพและความงามเพ่ือสรางความภักดีในตรา

สินคา ผูวิจัยขออภิปราย ดังนี้

1. ระดับส วนประสมการตลาดพาณิชย 

อิเล็กทรอนิกสที่มีผลตอความภักดีในตราสินคา

ผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม ในภาพรวมอยูใน

ระดับมาก คาเฉลี่ยจากมากไปนอย 3 ลําดับแรก คือ 

ดานผลิตภัณฑ ดานการรักษาความเปนสวนตัว ดาน

การใหบริการแบบเจาะจง ผูวิจัยขออภิปราย ดังนี้ 

ป  จ จั ยส  วนประสมการตลาดพาณิ ชย 

อิเล็กทรอนิกส ดานการรักษาความเปนสวนตัวมี

ความสําคัญมาก ดังแนวคิดของ อาณัติ ลีมัคเดช 

(2556, หนา 40) ที่วา การรักษาความเปนสวนตัว 

(privacy) ซึ่งเว็บไซตท่ีใหบริการจะตองสรางความ

เชื่อมั่นใหกับลูกคาไดวาจะไมมีการเผยแพรขอมูลของ

ลกูคา เชน ชือ่ หมายเลขโทรศพัท อเีมล ผูดแูลเวบ็ไซต

จําเปนตองสรางระบบรักษาความปลอดภัยท่ีเช่ือถือ

ไดวาขอมูลเหลาน้ีจะไมถูกโจรกรรมออกไปได โดย

อาจจะตองมีการแจงถึงนโยบายความเปนสวนตัวให

ลูกคาทราบดวย และการจะสงเมลขาวสารใหลูกคาก็

ตองไดรับการอนุญาตจากเจาของกอนดวย และยัง

สอดคลองกับผลสัมภาษณที่วา การรักษาขอมูลความ

เปนสวนตัวหรือความปลอดภัยในการซ้ือขาย การ

ตลาดออนไลนจะตองมีการโอนเงินมากอน การแสดง

ใหเห็นถึงความปลอดภัยในการโอนหรือมีการยืนยัน

ขอมูล การลงทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส สวนนี้ก็

ทําใหลูกคามีความมั่นใจ ทําใหลูกคามีความมั่นใจใน

ตราสินคามากขึ้น

ดานการใหบริการแบบเจาะจง นั้น อาณัติ 

ลีมัคเดช (2556, หนา 40) ท่ีวาเทคโนโลยีทางดาน

อนิเทอรเนต็ทาํใหเวบ็ไซตสามารถเกบ็ขอมลูของลกูคา

แตละคนได และสามารถใหบริการแบบเจาะจงเปน

รายบุคคลได เชน หากผูใชเคยซื้อหนังสือจากเว็บไซต 

amazon.com เมื่อเขามาที่เว็บไซตนี้อีกครั้งหนึ่งจะมี

วิทยาลัยโลจิสติกสและซัพพลายเชน มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 88
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ขอความตอนรับ โดยแสดงชือ่ผูใชขึน้มา พรอมรายการ

หนังสือทีเ่ว็บไซตแนะนาํ ซึง่เมือ่ดูรายละเอยีดจะพบวา

เปนหนังสือแนวเดียวกับทีเ่คยซือ้ครัง้ทีแ่ลว เมือ่ผูใชสัง่

ซ้ือหนังสือใด เวบ็ไซตกจ็ะทาํการแนะนาํตอไปวาผูท่ีสัง่

ซื้อหนังสือเลมนี้ มักจะสั่งซื้อสินคาตอไปนี้ดวย พรอม

แสดงรายการหนังสือหรือสินคาแนะนํา เปนการสราง

โอกาสการขายตลอด และสอดคลองกับผลสัมภาษณ

ดานสวนประสมการตลาดที่วา ตองมีการจําลูกคา 

ลูกคาบางคนชอบซื้อสินคาแนวนี้ เมื่อมีสินคาใหมเปน

เรื่องงายเลยที่เราจะเสนอลูกคา ลูกคาก็จะสามารถที่

จะใชสินคาไดตอเนื่อง สามารถขายสินคาไดมากขึ้น

และสรางความพอใจกับลูกคาได

2. ผลการวิเคราะหป จจัยสภาพแวดลอม

ทางการศึกษา ท่ีสงผลตอความภักดีในตราสินคา

ผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม ในภาพรวมอยูใน

ระดับมาก คาเฉลี่ยจากมากไปนอย 3 ลําดับแรก คือ 

การรักษาความเปนสวนตัว การสงเสรมิการตลาด และ

ราคา ตามลําดับ

ผลการวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมทางการ

ศึกษา ที่สงผลตอความภักดีในตราสินคาผลิตภัณฑ

สุขภาพและความงาม ดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ การ

รักษาความเปนสวนตัว ดังที่กรมสงเสริมอุตสาหกรรม 

(2551, หนา 40) อธิบายวา จากประโยชนของ

เทคโนโลยีอินเทอรเน็ต ที่สามารถทําใหเราสามารถ

เก็บขอมูลตาง ๆ ของลูกคา ที่เขามาเยี่ยมชมเว็บไซต

เราแลว ซึ่งสงผลใหเราสามารถใหบริการแบบเฉพาะ

เจาะจงไดและสามารถพฒันาการคาการขายไดนัน้ แต

ก็คงเปนเร่ืองไมดีแนถาขอมูลสวนตัวของลูกคาซ่ึงให

ไวกับเว็บไซตถูกเผยแพรโดยที่ลูกคาไมอนุญาต ขอมูล

สวนตัวเหลานี้ไมไดหมายถึงในเรื่องของขอมูลอันเปน

ความลบัเชนหมายเลขบตัรเครดติเทานัน้ แตยงัรวมไป

ถึงขอมูลอื่น ๆ เชนที่อยู เบอรโทรศัพทหรือ ไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส เชน นําที่อยูของลูกคาที่ระบบเก็บไว

ไปขายตอใหกับบริษัทการตลาดเปนตน ดังนั้นการ

รักษาความเปนสวนตัวของลูกคา จะเปนการสราง

ความมั่นใจในการติดตอซื้อขาย ระหวางกัน ซึ่งผูดูแล

เว็บไซตจําเปนตองสรางระบบรักษาความปลอดภัยท่ี

เช่ือถือไดวาขอมูลเหลานี้จะไมถูกโจรกรรมออกไปได 

ในสวนตัวผูขายเองนั้นก็จะตองระบุนโยบายเก่ียวกับ

การรักษาความเปนสวนตัวของลูกคา หรือ privacy 

policy ใหชัดเจนบนเว็บไซตและปฏิบัติตามกฎนั้น

อยางเครงครัด

ดานการสงเสริมการตลาด ดังที่ Chou and 

Lu (2009) อธิบายวา การสงเสริมการขายบนเว็บนั้น

มีความสําคัญเชนเดียวกันกับการขายแบบปกติ โดย

รูปแบบมีตั้งแตการจัดชิงรางวัล การใหสวนลดพิเศษ

ในเทศกาลตาง ๆ รวมทั้งการโฆษณาประชาสัมพันธ

ในสื่อปกติ เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน 

แลวยงัมกีารโฆษณาดวยรปูแบบทีเ่รยีกวาปายโฆษณา

บนเวบ็ไซต (banner advertising) ซึง่มลีกัษณะคลาย

สื่อสิ่งพิมพ แตแสดงบนเว็บไซตของผูอื่นแทน เรื่อง

การประชาสัมพันธบนเว็บไซตนั้นมีความหลากหลาย

ซึ่งตองเลือกและหาวิธีใหม ๆ เชน การลงทะเบียนกับ

เว็บไซตเครื่องมือคนหา 

ดานราคา ดังที่ อาณัติ ลีมัคเดช (2556, หนา 

40) อธบิายวา การตัง้ราคามคีวามสาํคญั อาจจะตองตัง้

ราคาตามตลาด หรืออาจจะตั้งราคาใหสมกับคุณภาพ

และตองคํานึงถึงเรื่องขนสงดวยเพราะการขายแบบ

แยกชิน้บางครัง้อาจจะเสยีคาใชจายการขนสงมากกวา

การขายแบบเปนเซต็ และการตัง้ราคาโดยท่ีบวกราคา

คาจัดสงเขาไปแลวทําใหลูกคาสามารถตัดสินใจไดเร็ว

ขึ้น สอดคลองกับ กรมสงเสริมอุตสาหกรรม (2551, 

หนา 40) ที่วา องคประกอบสวนหนึ่งของการตัดสินใจ

ซื้อเรื่อง “ราคา” โดยเฉพาะกรณีการคาแบบ B-to-C 

สินคาที่ขายบนเว็บไซตนั้น ผูซื้อตองจายคาขนสงและ

ภาษีนําเขาของสินคาบางประเภทดวย ดังนั้นการตั้ง

ราคาขายสินคา ผู ประกอบการจักตองคํานึงถึงสิ่ง

เหลานี้ดวย ถานําสินคาราคาถูกมาขาย แตผูซ้ือจาย

คาขนสงแพงบางคร้ังเขาก็รูสึกไมคุมและจะไมสนใจ

ซื้อสินคาจากเรา
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ผลจากการสัมภาษณโดยพิจารณารวมกับผล

การวิจัยเชิงปริมาณ พบวาผลการใหสัมภาษณ ระดับ

สวนประสมการตลาดพาณชิยอเิลก็ทรอนกิสทีม่ผีลตอ

ความภักดีในตราสินคาผลิตภัณฑสุขภาพและความ

งาม เรียงตามลําดับดังนี้ คือ ดานผลิตภัณฑ การจัด

จําหนาย และดานการรักษาความเปนสวนตัว ซึ่ง

ขัดแยงกับผลการวิจัยเชิงปริมาณ ดังนี้คือ ดาน

ผลิตภัณฑ ดานการรักษาความเปนสวนตัว และดาน

การใหบริการแบบเจาะจง 

ตาราง 3

ผลการเปรียบเทียบงานวิจัยเชิงปริมาณและผลการสัมภาษณจากการวิจัยเชิงคุณภาพ 

 ผลการวิจัยเชิงปรมิาณ ผลการสมัภาษณ

 1. ดานผลิตภัณฑ  1. ดานผลิตภัณฑ

 2. ดานการรักษาความเปนสวนตัว 2. การจัดจําหนาย

 3. ดานการใหบริการแบบเจาะจง 3. ดานการรักษาความเปนสวนตัว

ขอเสนอแนะในเชิงนโยบาย
จากผลการศกึษาครัง้นีค้วรนาํสวนประสมการ

ตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสผลิตภัณฑสุขภาพและ

ความงามเพื่อสรางความภักดีในตราสินคา ขอที่มีคา

เฉลี่ยมากที่สุดและนอยที่สุดมาพิจารณา พัฒนาและ

ปรับปรุงแกไข ดังนี้

1.  ดานผลิตภัณฑระดับสวนประสมการตลาด

พาณชิยอเิลก็ทรอนกิสผลติภณัฑสุขภาพและความงาม

เพือ่สรางความภักดใีนตราสนิคา ขอทีม่คีาเฉลีย่สูงทีส่ดุ

คอื ผลิตภณัฑสขุภาพและความงามมคีณุภาพสมราคา 

ซ่ึงทําใหเห็นวาลูกคามีความตองการไดผลิตภัณฑท่ีมี

คุณภาพสมกับราคาที่เสียไป ชัดเจนวาลูกคาคํานึงถึง

คุณภาพของผลิตภัณฑเปนสําคัญ และขอที่มีคาเฉลี่ย

ต่ําที่สุดคือ ผลิตภัณฑสุขภาพและความงามใหขอมูล

ผลิตภัณฑอยางละเอียดครบถวน ผูวิจัยเสนอวา บาง

คร้ังการใหขอมูลที่ครบถวน จนเกินไปทําใหลูกคาไม

ไดขอมูลเฉพาะที่ตองการ หรือทําใหผลิตภัณฑดูไมมี

จุดเดนชดัเจน ผูขายควรใหขอมลูทีจ่าํเปน หรือระบวุา

หากมขีอสงสยัใหสอบถามเพิม่เติม เพือ่เปนชองทางให

ไดคุยกับลูกคาอีกทางดวย

2. ดานราคา ระดับสวนประสมการตลาด

พาณชิยอเิลก็ทรอนกิสผลติภณัฑสุขภาพและความงาม

เพือ่สรางความภักดใีนตราสนิคา ขอท่ีมคีาเฉลีย่สูงท่ีสดุ

คือ ราคาเปนมาตรฐานเมื่อเทียบกับที่อื่น ๆ และขอที่

มคีาเฉลีย่ตํา่ทีสุ่ดคอืสนิคามคีวามเหมาะสมและความ

คุมคาตอเงินที่จายออกไป ผูวิจัยเสนอวา ในมุมของ

ลูกคาเองก็ตองการผลิตภัณฑที่มีคุณภาพและมีราคา

เปนมาตรฐานเดียวกันที่อื่น ๆ ดวยเชนกัน ผูขายควร

ขายสินคาในราคาที่เปนมาตรฐานเดียวกันกับที่อื่น ๆ

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ระดับสวน

ประสมการตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสผลิตภัณฑ

สุขภาพและความงามเพ่ือสรางความภักดีในตราสิน

คา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุดคือ ไดรับสินคาและบริการ

รวดเร็วตรงเวลา และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าที่สุดคือมีข้ัน

ตอนในการสั่งซื้อที่สะดวกตอการซื้อ และ ติดตามการ

จดัสงไดสะดวก ผูวจิยัเสนอวา ควรทําใหลกูคาไดสนิคา

ท่ีรวดเร็วและตรงเวลาเปนการสรางความมั่นใจใหกับ

ลูกคาอีกทางหนึ่ง 

4. ดานการสงเสรมิการตลาดระดบัสวนประสม

การตลาดพาณชิยอเิลก็ทรอนกิสผลติภณัฑสุขภาพและ
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ความงามเพื่อสรางความภักดีในตราสินคา ขอที่มีคา

เฉลี่ยสูงที่สุดคือ ใหสิทธิพิเศษแกสมาชิกและขอที่มีคา

เฉลี่ยตํ่าท่ีสุด คือมีการติดตามผลบริการหลังการขาย 

ผูวิจัยเสนอวา ควรใหสิทธิพิเศษกับลูกคาเพื่อเปนการ

แสดงวาลูกคามีเปนคนสําคัญ มีความพิเศษ สามารถ

ทําใหลูกคาเกิดความภักดีในตราสินคาได และในสวน

นีจ้ากผลการวเิคราะหขอมลูหลงัจากเกบ็แบบสอบถาม

แลวพบวาผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชายรอยละ 

56.0 ผูวิจัยมองวานาจะเปนการเพิ่มชองทางการขาย 

จึงขอเสนอเพ่ิมเติมวาควรใหมีการสงเสริมการตลาด

ที่สงเสริมการขายในสวนของผูชายมากขึ้น เนื่องจาก

ผูชายใหความสาํคญัในเรือ่งของสขุภาพและความงาม

เทียบเทาใกลเคียงกับผูหญิงมาก

5. ดานการใหบริการแบบเจาะจงระดับสวน

ประสมการตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสผลิตภัณฑ

สุขภาพและความงามเพ่ือสรางความภักดีในตราสิน

คา ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุดคือมีการติดตอการขายเพื่อ

ตอบสนองตรงตามความตองการ และขอที่มีคาเฉลี่ย

ตํ่าที่สุดคือมีการเก็บขอมูลพฤติกรรมการสั่งซื้อของ

ลูกคาแตละรายสมํ่าเสมอ ผูวิจัยเสนอวาผูขายควรมี

การตดิตอกับลกูคาโดยเจาะจงเพือ่ขายสนิคาและตอบ

สนองความตองการของลูกคาอยางครบถวน

6. ดานการรกัษาความเปนสวนตวัระดบัระดบั

สวนประสมการตลาดพาณิชยอเิลก็ทรอนิกสผลติภัณฑ

สุขภาพและความงามเพือ่สรางความภกัดีในตราสนิคา 

ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุดคือมีการตั้งรหัสผานเพื่อรักษา

ความปลอดภัย และขอที่มีคาเฉลี่ยตํ่าที่สุดคือการ

กําหนดนโยบายขออนุญาตผูซื้อในการสงลิงคโฆษณา

มาทางอินเทอรเน็ต ผูวิจัยเสนอวา ลูกคาที่ซื้อสินคา

ก็ตองการความเปนสวนตัวในการซื้อทั้งนั้น ผู ขาย

เองควรมีการเก็บความรักษาความเปนสวนตัวใหกับ

ลูกคาเพื่อใหลูกคาเกิดความรูสึกปลอดภัย มั่นใจตอ

การซื้อสินคา

7. ผลจากการสัมภาษณโดยพิจารณารวมกับ

ผลการวิจัยเชิงปริมาณ ระดับสวนประสมการตลาด

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีมีผลตอความภักดีในตราสิน

คาผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม พบวาผลการให

สัมภาษณท่ีเก็บจากผูขายซ่ึงขัดแยงกับผลการวิจัยเชิง

ปริมาณทีเ่กบ็จากผูซือ้ ทําใหไดผลออกมาขัดแยงกนั ผู

วจิยัเสนอวาควรมีการทาํการวจิยัในสวนของผูซือ้และ

ผูขายรวมกนั เพือ่จะไดเหน็ในมมุมองของทัง้ผูซือ้และผู

ขายเอง แลวนาํมาเปรยีบเทยีบเพือ่ใหเหน็แนวทางการ

พัฒนาสวนประสมการตลาดไดอยางชัดเจนขึ้น

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป
1. ควรมีการศึกษาความภักดีในตราสินคา

กับกลุมตัวอยางผลิตภัณฑแบบอื่น นอกเหนือจาก

ผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม 

2. ควรทําการวิจัยอยางตอเนื่อง เน่ืองจาก

ความภักดีในตราสินคาเปนเรื่องของความรูสึกและ

ความคิดเห็นสวนบุคคลที่มีตอตราสินคา ซึ่งอาจ

เปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา

3. ควรทําแบบสอบถามแบบที่ไมใชออนไลน

ดวยเพื่อทําใหไดกลุมเปาหมายที่หลากหลายมากขึ้น

4. จากผลการเกบ็สอบถามทีม่เีพศชายมากกวา

เพศหญิง ผูวิจัยเสนอวาควรมีการกําหนดกลุมเปา

หมายแบบแบงกลุมหรือแยกเพศเพื่อจะไดแนวทาง

การสงเสริมการตลาดเพิ่มขึ้น

5. ควรเปลี่ยนเทคนิควิธีการสุมตัวอยางแบบ

อื่นนอกจากการสุมแบบกอนหิมะ (snowball sam-

pling) เพื่อคํานึงถึงโอกาสทางสถิติ
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