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บทคัดยอ 

 

การพัฒนาเทคโนโลยีอยางตอเนื่องไดปรับเปลี่ยนการใชชีวิตของคนเปนอยางมาก ทําให

ธุรกิจหลายภาคสวนตองปรับบทบาทในการนําเสนอสินคาผลิตภัณฑดวยวิธีเชิงรุกมากข้ึน เนื่องจาก

ปจจุบันประชากรสวนใหญมีอุปกรณการสื่อสารที่เขาถึงขอมูลในอินเตอรเน็ตไดสะดวกรวดเร็วมาก

ยิ่งขึ้น ทําใหพฤติกรรมการซื้อสินคาไมถูกจํากัดเฉพาะชองทางการจําหนายท่ีตองเห็น หรือจับตองได

อีกตอไป จึงมีรูปแบบการจําหนายสินคาผานชองทางอินเตอรเน็ต หรือชองทางออนไลนมากมาย

สําหรับจําหนายผลิตภัณฑ ในเวลาตอมาไดเกิดรูปแบบการใหบริการแพลตฟอรมท่ีรวบรวมรานคา

จํานวนมากที่ตองการขายสินคาบนชองทางออนไลนจัดอยูในชองทางเดยีวกัน และยังเปนตัวกลางท่ีจะ

ทําใหผูบริโภคม่ันใจในการทําธุรกรรมการซื้อขายมากย่ิงข้ึน ซึ่งปจจุบันมีชองทางซื้อขายสินคา

ออนไลนจํานวนมากที่ใหบริการอยูในประเทศไทยในขนาดน้ี 

งานวิจัยนี้จึงมีจุดประสงคที่จะศึกษาองคประกอบท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการ  

E-marketplace ของผูบริโภค กรณีศึกษา Shopee ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเปน

การศึกษาโดยใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) กับผูที่มีประสบการณการใชบริการ

ชองทางซื้อขาย Shopee เปนประจํา และไดสัมภาษณผูประกอบการที่จัดจําหนายสินคาบนชองทาง

นี้ดวย โดยใชแนวทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด และศึกษาประเด็นที่สงผลตอการใชชองทาง

ออนไลนทั้งดานทั้งดานทัศนคติ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจเลือกใชชองทางออนไลน 

ผลการศึกษาทําใหไดมาซึ่ง Insight วาผูใชบริการมีมุมมองตอบริการ Shopee เปน

ชองทางซื้อขายสินคารายยอยจํานวนมากเสมือนตลาดนัด โดยเปนสินคาชิ้นเล็กราคาถูก สามารถ

สั่งซื้อผานอุปกรณมือถือไดสะดวกท่ีสุดดวยระบบการซื้อขายท่ีไมยุงยาก และมีโปรโมชั่นที่ทําใหตอง
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เขามาตรวจสอบทุกวันถึงแมจะไมมีสินคาท่ีอยากไดในขณะนั้นก็ตาม ซึ่งความสะดวกในการนําเสนอ

ขอมูลการรีวิวสินคาพรอมทางเลือกสินคาที่คลายคลึงกันทําใหเกิดการเปรยีบเทียบในชองทางอ่ืนลดลง 

ในทายสุดองคประกอบที่สงผลสําหรับการเลือกใชบริการชองทางออนไลน Shopee คือ

ผูใชเลือกซื้อสินคาที่มีขนาดเล็กราคาถูก และตองมีการความคิดเห็นสินคาจากผูเคยมีประสบการณ

ประกอบกอนการซื้อสินคาทุกคร้ัง โดยหากเปนสินคาที่มีขนาดใหญ หรือราคาแพงจะมีโอกาสใช

ชองทางออนไลนอ่ืนทันที ทําใหเขาใจถึงมุมมองของผูใชบริการที่มีตอจุดยืนผูใหบริการชองทาง

ออนไลน Shopee 

 

คําสําคญั: Shopee, E-marketplace 
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ABSTRACT 

 

Technology advancement has greatly changed lifestyle of people. 

Therefore, business sectors need to keep finding the new way in presenting their 

products or services in order to catch customers’ attention. Due to the facts that 

most of the population nowadays is able to access information on the internet more 

easily, the purchasing behavior is not limited to specific offline channel. Therefore 

purchasing online has become more significant which have changed purchasing 

behavior of consumers. As a result, a new service platform was created which 

integrated many online stores into a single medium channel which helped to raise 

consumer confidence in their transactions. Currently there are many online shopping 

channels available in Thailand. 

This research aims to study the factors that affect the selection of E-

Marketplace services. E-marketplace consumer case study of Shopee in Bangkok and 

Greater Bangkok applied an in-depth interview with Shopee regular customers and 

also the seller who use Shopee as a medium to sell their products/services. This 

research utilize marketing mix theory as well as the study of factors that affect the 

use of online channels both in terms of customers’ attitude and customers’ decision 

making process.   
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The result of this study shown that customers’ perception towards 

Shopee services as a channel or marketplace for small retailers for inexpensive 

products that the customers can purchase online via electronic devices such as 

mobile phones which is more convenient and can be access easily anywhere and 

anytime. The study also implies that customers also check promotions on a daily 

basis even if there is no product that they plan to purchase at that moment. The 

convenience of presenting product reviews with similar product alternatives results in 

a decrease in comparison to other channels. 

Finally, the element that influences the selection of the Shopee online 

channel is the user who chooses to shop smaller products with inexpensive price 

which has a review from experienced customer before every purchase. However, if 

the products are large or more expensive, the customer will immediately consider 

other online channels. This research helps to clearly understand customer behavior 

and perception of Shopee users. 

 

Keywords: Shopee, E-marketplace 
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อยางสูงที่กรุณาใหเกียรติสละเวลาในการใหคําปรึกษา แนะนําแนวทางและชี้จุดบกพรองตางๆ ซึ่งทํา

ใหงานวิจัยฉบับนี้ดําเนินไปไดจนสําเร็จ 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณผูใหสัมภาษณทุกทานที่สละเวลาในการเขาสัมภาษณ และใหความ

รวมมือพรอมแนะนําขอมูลที่เปนประโยชนนอกเหนือจากสิ่งที่ผูวิจัยสอบถาม ซึ่งมีความนาสนใจเปน

สวนสําคัญอยางย่ิงตอการศึกษาครั้งนี้ 

ขอขอบคุณพอ คุณแมที่สงเสริมดานการศึกษาเปนอยางดี พรอมทั้งใหกําลังใจอยาง

สม่ําเสมอ และยังเปนที่ปรึกษารับฟงใหขอคิดเห็นตลอดระยะเวลาการศึกษาในคร้ังนี้ 

สุดทายขอขอบคุณเพื่อนๆ ทีมงานกลุมปริญญาโททุกทานที่ชวยเหลือในทุกๆ ดานของ

การทํางานวิจัยชิ้นนี้ และเปนสวนสําคัญอีกสวนหนึ่งที่ทําใหงานวิจัยฉบับนี้สําเร็จได 

งานวิจัยฉบับนี้ ผูวิจัยมีความตั้งใจใหไดเปนประโยชนสําหรับผูท่ีเก่ียวของ หรือสนใจ 

ผูวิจัยขอมอบใหแกทุกทานที่มีสวนรวมในการศึกษาคร้ังนี้ 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญ 

 

ปจจุบันความกาวหนาของเทคโนโลยี และการส่ือสารสงผลตอรูปแบบการดําเนินชีวิตทั้ง

ดานธุรกิจ สังคม และวัฒนธรรม อีกทั้งการปรับเปล่ียนรูปแบบการสื่อสารโดยเครือขายอินเตอรเน็ต

ทําใหรูปแบบการดําเนินชีวิตมีการเปล่ียนแปลง เชน การทําธุรกรรมทางการเงิน การซ้ือสินคาผาน

ชองทางออนไลน โดยภาพรวมการเขาถึงของอินเตอรเน็ตของประชากรโลกมีอัตราที่สูงข้ึนอยาง

ตอเนื่อง โดยผูใชงานอินเตอรเน็ตของประชากรโลกในป 2560 พบวาเฉล่ียมีผูใชอินเตอรเน็ตสูงถึง 

50% ของประชากรโลกท้ังหมด อีกทั้งเทคโนโลยีที่ผานมาไดสรางสรรคอุปกรณที่เขาถึงอินเตอรเน็ตใน

รูปแบบตางๆ อยูเปนจํานวนมาก โดยอุปกรณที่ไดรับความนิยมสูงสุดคือ สมารทโฟน ที่มีอัตราการ

เขาถึงผูใชสงูถึง 46% ของประชากรโลกเขามาเปนปจจัยในการดาํรงชีวิตในระยะเวลาหลายปที่ผานมา 

 

ภาพที่ 1.1 Global internet use and penetration 

ที่มา: DIGITAL IN 2017: GLOBALOVERVIEW, โดย we are social (2559). 

 

จากรูปแบบของการส่ือสาร และการเขาถึงขอมูลที่มีความสะดวกมากยิ่งขึ้น ธุรกิจการ

ซื้อขายสินคาออนไลนไดรับการพัฒนาใหมีการใชงานที่งายขึ้นและมีความปลอดภัยมากขึ้น เพ่ือชวยให

Ref. code: 25605902031441IMO



2 

กลุมผูบริโภคสามารถตัดสินใจไดรวดเร็วบนอุปกรณที่สามารถเขาถึงอินเตอรเน็ตได โดยคุณวรรณา 

สวัสดิกุล ประธานกรรมการบริหารฝายการตลาดจากบริษัท เอก-ชัย ดิสทริบิวชั่น ซิสเทม จํากัด ไดให

บทสัมภาษณวา ธุรกิจจัดจําหนายสินคาที่มีการเปดชองทางซื้อขายในระบบออนไลนจะเพิ่มชองทางใน

การสื่อสารระหวางเจาของแบรนดกับกลุมผูบริโภคซึ่งชวยกระตุนยอดขาย และสรางรายไดไดเปน

อยางดี  ทาง Google ประเทศไทยจัดทําการศึกษาพฤติกรรมกลุมผูบริโภคออนไลนพบวาการเติบโต

ของการซื้อสินคาออนไลนนั้นมีสูงมาก แมแตกลุมที่ไมเคยซื้อสินคาออนไลนก็ยังอยากทดลองซื้อ จาก

ทิศทางรูปแบบการซื้อสินคาออนไลนท่ีสูงขึ้นทําใหมีการพัฒนาธุรกิจใหมๆ ซึ่งชวยใหธุรกิจออนไลน

เติบโตไดอยางรวดเร็ว  เชน ธุรกิจที่เกี่ยวกับการทําธุรกรรมทางการเงิน การขนสง (logistic) การสราง

และพัฒนาแพลตฟอรมการซื้อสินคาออนไลนตางๆ (E-Marketplace ) เปนตน 

จากการพัฒนาเทคโนโลยีตางๆ รวมถึงเว็บไซตสื่อกลางการซื้อขายสินคาออนไลน 

(Electronic Marketplace) หรือเรียกวา แพลตฟอรม ที่รวบรวมสินคา รานคา หรือบริษัทที่ จัด

จําหนายสินคาเขาไวดวยกัน เพ่ือนําเสนอขอมูลธุรกิจ และขอมูลสินคาลงในพ้ืนที่ ท่ีกลุมผูบริโภค

สามารถเขาถึงเพ่ือคนหาขอมูลสินคาได ซึ่งคลายกับตลาดนัดออนไลนขนาดใหญ แพลตฟอรมนี้เปน

พ้ืนที่สรางโอกาสในการมองเห็นจากกลุมผูบริโภคเปาหมาย พรอมทั้งเปนตัวกลางใหกับผูซื้อและผูขาย

ทํากิจกรรมแลกเปลี่ยนระหวางกัน ทั้งขอมูลการสื่อสาร สินคา กับลูกคาไดโดยตรงซึ่งสามารถขยาย

ฐานลูกคาไปทั่วโลกไดจากการเขาถึงที่มีอยางไมจํากัด อีกทั้งยังสามารถสรางกิจกรรมทางการตลาด

ผานกระบวนการซื้อ-ขาย ไดอยางสะดวกรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ 

จากรูปแบบการหาและรับรูขอมูลของผูบริโภคดังกลาวท่ีเกิดผานอินเตอรเน็ต ทําให

รูปแบบของสังคมและวิธีการดําเนินชีวิตเปลี่ยนไป ซึ่งนําไปสูรูปแบบการซื้อขายสินคาท่ีใชประโยชน

จากอินเตอรเน็ตในการทําธุรกรรมเพื่อลดกระบวนการตางๆ จนเปนที่มาของการสรางเว็บไซต  

E-Commerce ในลักษณะของ E-Marketplace  ที่มีการรวบรวมสินคาของกลุมธุรกิจประเภทเดียวกัน

ไวในที่เดียวกัน พรอมท้ังเปดโอกาสใหผูท่ีตองการทําธุรกิจไดเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายบนแพลตฟอรม 

ซึ่งจะเห็นไดวาในชวง 5 ปที่ผานมารูปแบบของ E-Marketplace  ที่ประสบความสําเร็จที่สุดคือ เว็บไซต 

Lazada.com ที่มีสัดสวนตลาดมากที่สุด ทําใหมีอีกหลายเว็บไซตที่พยายามจะสรางชองทางใหผูซื้อ

และผูขายเขามาใชบริการในรูปแบบเดียวกันกับ Lazada โดยสําหรับป 2560 เว็บไซตในรูปแบบ  

E-Marketplace คือ Shopee ก็เปนอีกหน่ึงเว็บไซตที่เกิดขึ้นมาในรูปแบบเดียวกับ Lazada และ

กําลังไดรับความนิยมจากผูบริโภคอยางตอเนื่อง 

Shopee เปนบริษัทท่ีอยูในเครือบริษัท Garena ผูใหบริการเกมสออนไลนจากประเทศ

สิงคโปร ท่ีแตกไลนทําแพลตฟอรม E-Marketplace กึ่ง Social Commerce โดยตั้งแพลตฟอรมเปน

สื่อกลางระหวางผูซื้อและผูขายเชนเดียวกันกับ Lazada และยังเปดโอกาสใหผูบริโภคสามารถทําการ

ซื้อขายระหวางกันได ซึ่ง Shopee เริ่มเปดตัวในชวงปลายป 2558 และในป 2560 Shopee ไดกลับ
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เขามาลงทุนทางการตลาดคร้ังใหญ โดยใชตนทุนจัดทํากิจกรรมทางการตลาดจํานวนมหาศาล 

เพื่อสรางการรบัรูใหผูบริโภคโดยเจาะกลุม แบบ Mass market เชนเดียวกันกับ Lazada โดยสราง

จุดแข็งจากผลิตแคมเปญการจัดสงฟรีทั่วประเทศไทยซึ่งสรางความสนใจแกผูบริโภคมาก และ 

ยึดแพลตฟอรมแอพพลิเคชั่นบนสมารทโฟนเปนกลยุทธหลักซึ่งแตกตางกับ Lazada ที่เนนการเขาถึง

บนเว็บเบราวเซอรมากกวา 

 

 
 

ภาพที่ 1.2 ตัวอยางรูปแบบ Application Shopee แอพพลิเคชั่นตลาดออนไลนบนมือถือ  

ที่มา: mxphone (2560) 

 

จุดเดนของแพลตฟอรม Shopee คือ  ความสะดวกรวดเร็ว  และคลายคลึงกับรูปแบบ

ของโซเชียลมีเดียอยาง Instagram คือ ตัวผูบริโภคสามารถกดติดตามรานคา หรือกดถูกใจสินคาไดทํา

ใหสรางโอกาสการขายที่มากข้ึน รวมถึงระบบท่ีสามารถติดตอกับคนขายไดโดยตรงทําใหรานคา

สามารถสื่อสารไดสะดวกมากยิ่งขึ้น 

และในสวนกลุมธุรกิจ หรือผูจัดจําหนายสินคา Shopee ไดมีรูปแบบการใชงานที่งาย 

สามารถนําเสนอสินคาใหมไดสะดวก มีการทําโปรโมชั่นและกิจกรรมทางการตลาดผาน Shopee 

สวนกลาง โดยกลุมธุรกิจรานคาท้ังเกาและใหมสามารถเขารวมทําโปรโมชั่นเพื่อดึงดูดกลุมผูบริโภคได

อยางตอเนื่องเพื่อสรางฐานลูกคาของตัวเอง 
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1.2 วัตถุประสงคของงานวิจัย 

 

1. เพื่อศึกษา และวิเคราะหองคประกอบของการเลือกใชบริการซื้อขายออนไลน  

E-Marketplace : Shopee ของผูบริโภคในกรุงเทพและปริมณฑล 

2. เพื่อศึกษาดานพฤติกรรมที่สงผลตอการเลือกใชชองทางออนไลน E-Marketplace 

เพื่อทราบถึงแนวทางในการพัฒนาบริการของชองทางการซื้อขายสินคารูปแบบออนไลน 

 

1.3 ขอบเขตการวิจยั 

 

การวิจัยฉบับนี้มุงศึกษาองคประกอบการเลือกใชชองทางซื้อ และขายผลิตภัณฑผาน  

E-Marketplace : Shopee โดยใชระเบียบการวิจัยเชิงคุณภาพ ลักษณะการสัมภาษณเชิงลึก (In depth 

Interview) และใชขอมูลดานพฤติกรรมของผูมีประสบการณการซื้อ และขาย เปนเครื่องมือในการ

เก็บขอมูลนํามาวิเคราะห โดยศึกษาจากกลุมผูใชบริการออนไลน E-Marketplace : Shopee ทั้งผูซื้อ 

และผูขายผลิตภัณฑ 

 

1.4 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 

1. งานวิจัยฉบับนี้นําเสนอความรูใหกับผูประกอบการที่สนใจจะเลือกใชชองทางการจัด

จําหนายผลิตภัณฑในรูปแบบ E-Marketplace เพ่ือใหตรงตามความตองการของผูบริโภคท่ีซื้อสินคา

ออนไลน 

2. งานวิจัยฉบับนี้นําเสนอขอมูล ใหกับผูประกอบการ หรือนักการตลาดท่ีเก่ียวของกับ

ธุรกิจ E-Marketplace ไดทราบถึงองคประกอบและพฤติกรรมที่สงผลตอการเลือกใชชองทาง

ออนไลน E-Marketplace เพื่อเปนขอมูลในการวางกลยุทธเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 

และสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

 

1.5 นิยามศัพท 

 

1. E-commerce คือ พาณิชย อิเล็กทรอนิกส  การผลิต การกระจาย การตลาด  

การขาย หรือการขนสงผลิตภัณฑและบริการโดยใชสื่ออิเล็กทรอนิกส 

2. E-Marketplace หมายถึง เว็บไซต หรือแอพพลิเคชั่นสื่อกลางการติดตอซื้อ - ขาย 

แหลงขอมูลขนาดใหญในการรวบรวมขอมูลผูซื้อ - ผูขาย สินคาและบริการ ธุรกิจ รานคา จํานวนมาก 
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โดยเปดใหผูซื้อ - ผูขายเขามาทําการติดตอซื้อ-ขาย แลกเปลี่ยนขอมูลสินคาและบริการ ซึ่งถือวาเปน

ชองทางในการติดตอซื้อ - ขาย รูปแบบใหมที่ปรับเปลี่ยนกระบวนการทางการคา และตอบสนอง 

ตอพฤติกรรมของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป ทําใหกิจกรรมทางการตลาดกระบวนการซื้อ - ขาย 

สะดวก รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น รวมถึงตอบสนองพฤติกรรมผูบริโภค ณ ปจจุบัน 

ดวยการนําเสนอสินคาและบรกิารผานชองทางออนไลน 
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บทที่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

บททบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยที่มีความสัมพันธ ดวยเน้ือหา หรือบทความทาง

วิชาการท่ีเผยแพรตอสาธารณะ โดยมีทฤษฎีที่มีความสัมพันธกับงานวิจัย เพ่ือนํามาเปนแนวทางศึกษา

เกี่ยวกับพฤติกรรม และปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกใช Shopee เปนชองทางในการซื้อ

สินคาออนไลนของประเทศไทยผาน Application บนสมารทโฟน โดยกําหนดประเด็นศกึษา แบงเปน

หัวขอดังน้ี 

2.1 แนวคิดพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) และ Mobile Application 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวของ  

2.2.1 แนวคิดเก่ียวกับปจจัยดานประชากรศาสตร  

2.2.2 แนวคิด และทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

2.2.3 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค 

2.2.3.1 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับสิ่งกระตุนภายนอกของผูซื้อ (Stimuli) 

2.2.3.2 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ การรับรู 

2.2.3.3 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s 

Black Box) และการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Responses) 

2.3 งานวิจัยที่เก่ียวของ 

2.3.1 ปจจัยดานประชากรศาสตรที่สงผลตอการซื้อสินคาผานอินเตอรเน็ต 

2.3.2 พฤติกรรมการแสวงหาขอมูล (Information-Seeking Behavior) 

2.3.3 พฤติกรรมการซื้อสินคาผานทางระบบออนไลน 

2.3.4 พฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ต 

 

2.1 แนวคิดพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) และ Mobile Application 

 

2.1.1 แนวคดิพาณิชยอิเล็กทรอนกิส (E-commerce) 

E-Commerce ดั้งเดิมเกิดข้ึนตั้งแตตนทศวรรษที่ 1970 เร่ิมจากการทําธุรกรรม

ทางอิเล็กทรอนิกสระหวางหนวยงาน ซึ่งจะเกี่ยวของกับบริษัทหรือองคกรที่มีขนาดใหญ หลังจาก

คอมพิวเตอรเพิ่มข้ึนอยางแพรหลายมากขึ้นผนวกกับนวัตกรรมในสมัยนั้นอยางอินเตอรเน็ตและ

เว็บไซตที่เริ่มเขามามีบทบาทในองคกรธุรกิจ รวมถึงบุคคลธรรมดาก็สามารถเขาถึงไดมากขึ้น ทําให

กลุมบริษัทมากมายหันมาใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนเครื่องมือในการทําธุรกรรมตางๆ เชน การซื้อ
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ขายสินคา การชําระเงิน การซื้อขายกองทุน การประมูล การจัดกิจกรรมทางการตลาด และการให

ขอมูลสงตรงถึงกลุมลูกคา 

นักวิชาการหลายทานไดนิยามคําจํากัดความของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

โดยองคกรการคาโลก (WTO) ไดใหคําจํากัดความไววา  พาณิชยอิเล็กทรอนิกส  หมายถึง  การผลิต 

การกระจาย การตลาด การขาย หรือการขนสงผลิตภัณฑและบริการโดยใชสื่ออิเล็กทรอนิกส  

ซึ่งหมายถึง การทําธุรกรรมทุกรูปแบบครอบคลุมถึงการซื้อขายสินคาหรือบริการ การชําระเงิน  

การโฆษณาโดยผานสื่ออิเล็กทรอนิกสประเภทตางๆ โดยเฉพาะเครือขายทางอินเทอรเน็ต 

เนื่องจากการเพิ่มขึ้นของเว็บไซต และอัตราการใชอินเตอรเน็ตทางธุรกิจ 

ถูกพัฒนาอยางตอเนื่อง อินเตอรเน็ตจึงเปนชองทางการตลาดขนาดใหญในการเขาถึงกลุมเปาหมาย

โดยตรงอยางรวดเร็ว ไมมีขีดจํากัดดานสถานท่ี หรือเวลาเขาถึง ทําใหการแขงขันไดเขาสูการคาเสรีท่ี

องคกรธุรกิจหรอืแมแตบุคคลธรรมดามีความสามารถในการแขงขันที่เทาเทียมกันในการนําสินคาหรือ

ผลิตภัณฑเสนอผานสื่ออิเล็กทรอนิกส โดยปจจัยดาน “ความเร็ว” มีความสําคัญอยางมากตอ 

การแขงขันซึ่งสงผลกระทบทั้งตอบริษัทที่มีขนาดเล็กไปจนถึงองคกรขนาดใหญ 

1. ประเภทของสินคาที่ซื้อขายในพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส จําแนกไดดังนี้ 

(1) สินคาที่มีลักษณะเปนขอมูลดิจิทัล (Digital Products) 

(2) สินคาที่ไมใชขอมูลดิจิทัล (Non-Digital Products) 

2. ประเภทของพาณิชย อิเล็กทรอนิกส  สามารถแบงรูปแบบ 5 ประเภท

ดังตอไปนี้ 

(1) ธุรกิจกับผูซื้อปลีกหรือบีทูซี (B-to-C = Business-to-Consumer) คือ

ประเภทที่ผูซื้อปลีกใชอินเตอรเน็ตในการซื้อสินคาจากธุรกิจที่โฆษณาอยูในอินเตอรเน็ต 

(2) ธุรกิจกับธุรกิจหรือบีทูบี (B-to-B = Business-to-Business) คือ 

ประเภทที่ธุรกิจกับธุรกิจติดตอซื้อขายสินคากันผานอินเตอรเน็ต 

(3) ธุรกิจกับรัฐบาลหรือบีทูจี (B-to-G = Business-to-Government) คือ 

ประเภทที่ธุรกิจติดตอกับหนวยราชการ 

(4) รฐับาลกับรัฐบาลหรือจีทูจี (G-to-G = Government to Government) 

คือ ประเภทที่หนวยงานรัฐบาลหนวยงานใดหนวยงานหนึ่งติดตอกับหนวยงานรัฐบาลอีกหนวยงานหนึ่ง 

(5) ผูบริโภคกับผูบริโภคหรือซีทูซี (C-to-C = Consumer-to-Consumer) 

คือ ประเภทท่ีผูบริโภคประกาศขายสินคาใหกับผูบริโภคอีกรายหนึ่งซื้อ เชน ที่อีเบยดอทคอม 

(Ebay.com) เปนตน 
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2.1.2 แนวคิดเกี่ยวกับ (Mobile Application) 

ปจจุบันมือถือ หรือ Mobile มีความสัมพันธตอการดํารงชีวิตของคนในสมัยนี้

เปนอยางมากโดย คํานิยามของ Mobile คืออุปกรณสื่อสารที่ใชในการพกพา ซึ่งนอกจากจะใชงานได

ตามพื้นฐานของโทรศัพทแลว ยังทํางานไดเหมือนกับเคร่ืองคอมพิวเตอร คุณสมบัติเดน คือ ขนาดเล็ก

น้ําหนักเบา ทําหนาที่ไดท้ังการติดตอแลกเปล่ียนขอมูลขาวสาร โดยยุคปจจุบันหากเปรียบ Software 

ที่ใชอยูบนคอมพิวเตอร ก็จะมีรูปแบบเดียวกันกับ Application ซึ่งหมายถึงซอฟตแวรท่ีใชเพ่ือชวย

การทํางานของผูใช (User) โดย Application ตองมีสวนสําหรับติดตอกับผูใช (User Interface หรือ UI) 

เปนตัวกลางสําหรับการใชงาน 

Mobile Application คือการพัฒนาโปรแกรมประยุกตสําหรับอุปกรณเคล่ือนท่ี 

รวมถึงอุปกรณเคลื่อนยายอยาง Application ที่ตองตอบสนองความตองการและสนับสนุนใหผูใชมี

ความสะดวกในการใชงาน โดยในปจจุบันมือถือถูกพัฒนาและถูกเรียกในลักษณะของสมารทโฟน โดย

ระบบปฏิบัติการที่ใชพัฒนาพื้นฐานของสมารโฟน ถูกแบงเปนสองระบบใหญๆ คือ ระบบปฏิบัติการ 

IOS และ Android ซึ่งซอฟตแวรตางๆ ไดถูกพัฒนามาเปน Application มากมายอยางเชน แผนท่ี เกมส 

และโปรแกรมที่สามารถตอบสนองดวยเสียงตางๆ ทําใหหลายธุรกิจจึงเห็นชองทางในการพัฒนา 

Mobile Application เพ่ือเพ่ิมชองทางสื่อสารกับกลุมลูกคามากขึ้น ตัวอยาง Application ของ

องคกรที่พัฒนาตามลักษณะการใชงาน ไดแก 

1. Mobile Application for Real Estate: โมบายแอพพลิเคชั ่นสําหรับ

อสังหาริมทรัพย ใชในการเก็บขอมูลลูกคา การจอง การขายบาน คอนโด ที่ดนิ 

2. Mobile Application for Tourism: โมบายแอพพลิเคชั่นสําหรับการทองเท่ียว 

โรงแรม บริษัททัวร สามารถดูขอมูล จองที่พักได รวมถึงกลุม MICE ที่สามารถจัดทําระบบการ

ลงทะเบียน การชําระเงิน ขอมูลการประชุม สัมมนา นิทรรศการ 

3. Mobile Application for Restaurant: โมบายแอพพลิเคชั่นสําหรับภัตตาคาร 

รานอาหาร รานไวน เพ่ือนําเสนอเมนูอาหารรปูแบบใหม รวมถึงเพื่อสรางความแตกตางและทันสมยั 

4. Mobile Application for Retail or Wholesale: โมบายแอพพลิเคชั่นสําหรับ

การขายสินคา หรือ บริการ ท้ังแบบคาปลีก คาสง ตัวแทนจําหนาย หรอืขายผานพนักงานขาย 

5. Mobile Application for Education: โมบายแอพพลิเคชั่นสําหรับการศึกษา 

สถาบันการศึกษา หองสมุด ศูนยฝกอบรม สามารถจัดทําสื่อการสอน การจัดทําบทเรียน หรือระบบ 

Learning Management System  

6. Mobile Application for Healthcare: สําหรับบรกิารทางการแพทย สาธารณสุข  
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7. Mobile Application for Logistics, Mobile Application for Government: 

สําหรับหนวยงานราชการในการนําเสนอฐานขอมูล ขาวสาร กิจกรรม บริการตางๆ ของหนวยงานใน

รูปแบบทันสมัยมากขึ้น เปนตน 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวของ 

 

2.2.1 แนวคดิเกี่ยวกับปจจัยดานประชากรศาสตร 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) ไดใหคําจํากัดความของประชากรวา หมายถึง ลักษณะ

ของประชากรที่ประกอบดวย อายุ เพศ สถานภาพ รายได อาชีพ ระดับการศึกษา ซึ่งองคประกอบ

เหลาน้ีนิยมนํามาใชในการแบงสวนการตลาด เนื่องจากเปนสิ่งสําคัญและเปนสถิติที่วัดได ซึ่งชวย

กําหนดตลาดของกลุมเปาหมาย 

1. อายุ  หมายถึง อายุของกลุมผูบ ริโภคที่แตกตางกันมีความสัมพันธตอ 

การตอบสนองความตองการในการบริโภคสินคาหรือบริการที่แตกตางกัน นักการตลาดจึงมุงให

ความสําคัญตามกลุมอายุตลาดที่เปนเปาหมาย 

2. เพศ หมายถึง ตัวแปรทางดานเพศเปน ตัวแปรที่บ งบอกถึงพฤติกรรม 

การบริโภค ซึ่งปจจุบันมีการเปลี่ยนไปแปลงไปจากเม่ือกอนการเปลี่ยนแปลงนี้อาจเพราะผูหญิงออกไป

ทํางานนอกบานมากขึ้น 

2.2.2 แนวคิด และทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องคประกอบที่สําคัญในการดําเนินงาน

การตลาด เปนปจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได กิจการธุรกิจจะตองสรางสวนประสมการตลาดท่ี

เหมาะสมในการวางกลยุทธทางการตลาด (ศิรวิรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541)  

สุวสา ชัยสุรัตน (2537) กลาววา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) ใน

การ ดําเนินธุรกิจทุกประเภทจะมีปจจัยตางๆ มากระทบการทํางาน โดยเฉพาะอยางยิ่งการดําเนินงาน

ทางการตลาด จะมีปจจัย 2 อยาง คือ ปจจัยภายในของกิจการ (Internal factors) ผูบริหารหรือ

ผูประกอบการสามารถควบคุมใหเปนไปตามนโยบายของกิจการ ซึ่งคือ สวนประสมการตลาด และ

ปจจัยภายนอก (External factors) คือปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการดําเนินงานของกิจการ ไมสามารถ

ควบคุมได ดังนั้นจึงตองปรับปจจัยภายในใหสอดคลองกับปจจัยภายนอก เชน สภาพแวดลอมทาง

เศรษฐกิจ สังคม การเมือง คูแขงขัน วัฒนธรรม กฎหมาย และเทคโนโลยี  

ฟลลิป ค็อตเลอร (Philip Kotler) ผูรูดานการตลาดชั้นนําของโลก ไดใหแนวคิด

สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไววาเปนแนวคิดท่ีเก่ียวของ

กับธุรกิจท่ีใหบริการซึ่งเปนธุรกิจท่ีแตกตางจากสินคาอุปโภคและบริโภคทั่วไป จําเปนจะตองใช 
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สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อยาง  ซึ่งแนวความคิดเร่ืองสวนประสมทางการตลาดน้ี  

มีบทบาทสําคัญทางการตลาดเพราะเปนการรวมการตัดสินใจทางการตลาดท้ังหมด สําหรับนํามาใชใน

การดําเนินงานเพื่อใหธุรกิจสอดคลองกับความตองการของตลาดเปาหมาย โดยเรียกสวนประสมทาง

การตลาดวา 4Ps ประกอบดวย (thaihotelbusiness, 2014) 

2.2.2.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) 

เปนสิ่งที่ตอบสนองความตองการของมนุษยไดคือ สิ่งที่ผูขายตองมอบ

ใหแกผูใชบริการ โดยผูใชบริการจะไดรับผลประโยชนและความคณุคาของผลิตภัณฑนั้นๆ ผลิตภัณฑมี 

2 ประเภท  ไดแก  ผลิตภัณฑท่ีมีตัวตน และผลิตภัณฑท่ีไมมีตัวตน จึงทําใหผลิตภัณฑประกอบดวย 

สินคา บริการ ความคิด สถานที่ และองคการบริหารบุคคล เมื่อพิจารณาถึงคุณสมบัติและลักษณะท่ี

เปนสวนตางๆ ของผลิตภัณฑจะมีองคประกอบอยู 5 สวน คือ 

1. ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานของ

ผลิตภัณฑที่ผูบรโิภคไดรับจากการซื้อสินคาหรือบริการโดยตรง 

2. สวนท่ีบงชี้เก่ียวกับผลิตภัณฑ (Product Identification) หมายถึง 

รูปลักษณะของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคสามารถรับรูได ซึ่งจะบงชี้ไดวาผลิตภัณฑนั้นๆ แตกตางกันอยางไร 

3. สวนเพ่ิมของผลิตภัณฑ (Product Augmented) หมายถึง สวนควบ

หรือสวนเสริมของผลิตภัณฑท่ีเปนผลประโยชนหรือบริการเพ่ิมเติม ที่ผูบริโภคจะไดรับควบคูไปกับตัว

ผลิตภัณฑหลัก โดยเปนสวนที่ชวยเสริมมูลคาเพ่ิมของผลิตภัณฑ 

4. สวนท่ีคาดหวังจากผลิตภัณฑ (Product Expected) หมายถึง ส่ิงท่ี

เปนคุณคาหรือคุณประโยชนอื่น ที่ผูบริโภคคาดวาจะไดรับจากการใชผลิตภัณฑหลักและสวนควบของ

ผลิตภัณฑ 

5. ศักยภาพของผลิตภัณฑ (Product Potential) หมายถึง สวนของ

ผลิตภัณฑทั้งหมดที่มีการริเริ่ม การเปลี่ยนแปลง หรือการพัฒนา เพ่ือสนองความตองการของผูบริโภค

ในอนาคตไดระดับการศึกษา 

2.2.2.2 ดานราคา (Price) 

ปจจัยดานราคา คือ คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน โดยราคาเปน

ตนทุนของผูใชบริการ ซึ่งจะมีการเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑ

นั้น ถาคณุคาสูงกวาราคา ผูใชบริการจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ ดังนั้น การวางกลยุทธดานราคา

ตองคํานึงถึงคุณคาใหเหมาะสมกับระดับการใหบริการอยางชัดเจน และงายตอการจําแนกระดับ

บริการท่ีตางกัน ซึ่งการกําหนดราคาน้ีถือเปนสิ่งที่กําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการใน

รูปของเงินตรา 
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2.2.2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

เปนกิจกรรมที่เก่ียวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอมในการนําเสนอบริการ

ใหแกผูใชบริการ ซึ่งมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการท่ีนําเสนอ โดย

โครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย สถาบันและกิจกรรมที่ใชเพื่อเคลื่อนยาย

ผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ 

สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา 

และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

1. ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel หรือ Marketing 

Channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายกรรมสิทธ์ิใน

ผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ (Etzel, 

Walker & Stanton, 2001, p. 3) 

2. การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution หรือ Market Logistics) 

หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคลื่อนยาย

วัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภค เพื่อ

ตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร (Kotler & Armstrong, 2003, p. 5) 

2.2.2.4 ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

เปนเครื่องมือหน่ึงท่ีมีความสําคัญในการติดตอสื่อสารที่เก่ียวของระหวาง

ผูขายกับผูซื้อ เพ่ือสรางทัศนคติ แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใชบริการการ

ติดตอสื่อสาร  อาจใชพนักงานทําการขาย (Personal Selling) หรือไมใชคน (No Personal Selling) 

เปนเครื่องมือในการติดตอสื่อสารจะเลือกใชโดยพิจารณาจากความเหมาะสมของลูกคา ผลิตภัณฑ 

คูแขง เพื่อใหบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือที่สําคัญ ไดแก 

1. การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับ

องคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 

2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการ

แจงขาวสารและจูงใจตลาดโดยบุคคล 

3. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมสงเสริม

การขายท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ 

ซึ่งสามารถกระตุนใหลูกคาเกิดความสนใจที่จะทดลองใช หรือซื้อผลิตภัณฑ 

4. การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicly and Public relation) 

การใหขาวสารเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนขาว

ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งสรางทัศนคติที่ดีตอลูกคา 
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5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response) และ

การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เปนวิธีการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ

ตอบสนองโดยตรง 

2.2.3 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer behavior) คือพฤติกรรมการแสดงออกใน

แตละบุคคลท่ีสอดคลองกับการเลือกใชสินคา และบริการ Philip Kotler (1997) ออกแบบโมเดล

พฤติกรรมผูบริโภค (S-R Theory) ประกอบจากปจจัย 3 สวน  เริ่มตนจากสิ่งกระตุน (Stimulus) 

สิ่งเราที่ดําเนินใหเกิดความตองการซื้อ เชน ลักษณะทางกายภาพความสวยงาม ราคาถูก เชื่อมตอกับ

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ที่ทางผูจําหนายไมทราบความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ 

ผูผลิต หรือผู จัดจําหนายจะตองศึกษาพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย เพ่ือใหผลของสวนท่ีสาม  

หรือการตอบสนองของผูบริโภค (Buyer’s Response) ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา หรือบริการ 

รวมถึงปริมาณ และชองทางการเลือกซื้อสินคา 

 

 
 

ภาพที่ 2.1 โมเดลพฤติกรรมของผูบริโภค S-R model 

ที่มา: Philip Kotler (1997) 
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2.2.3.1 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับส่ิงกระตุนภายนอกของผูซื้อ (Stimuli) 

สิ่งกระตุน หรือสิ่ งเราที่ทําใหผูบริโภคมีความตองการในตัวสินคา  

โดยรูปแบบของสิ่งกระตุนแบงเปน 2 สวน คือ สิ่งกระตุนที่ควบคุมได หรือสิ่งกระตุนทางการตลาด 

และสิ่งกระตุนภายนอกที่ควบคุมไมไดที่สามารถสงผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชเชนกัน  

(1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) 

สิ่งกระตุนสําหรับผูจําหนาย หรือนักการตลาดสามารถควบคุมจัดสรร 

โดยสอดคลองกับสวนประสมทางการตลาด เชน ผลิตภัณฑที่ปรับแพคเกจใหมีสีสันสะดุดตา  

หรือบางผลิตภัณฑที่สามารถกระตุนไดจากกลิ่น รวมถึงการกระตุนดวยปจจัยดานราคา โปรโมชั่น 

และชองทางจัดจําหนายที่เขาถึงกลุมผูบริโภค ซึ่งเปนเคร่ืองมือที่สําคัญที่ทําใหผูบริโภคเกิดความ

ตองการ หรือกอใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ 

(2) ส่ิงกระตุนภายนอกอื่นๆ (Other Stimuli) 

สิ่งกระตุนอ่ืนๆ ที่ผูจําหนาย หรือนักการตลาดไมสามารถควบคุม เชน 

ดานเศรษฐกิจ การเมือง เทคโนโลยี วัฒนธรรม 

2.2.3.2 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ การรับรู 

(1) ความหมายของทัศนคติ 

ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง สภาพทางความคิดของบุคคลซึ่งเกิดจาก

ประสบการณการเรียนรูในการใหการตอบสนองตอบุคคล สิ่งของ หรือเหตุการณเฉพาะอยางใดอยาง

หนึ่ งในแนวทางความคิดวาพึงพอใจ หรือไม พึงพอใจ ซึ่งมักเก่ียวของกับประสบการณหรือ

ชีวิตประจําวันเสมอ โดยมีนักจิตวิทยาหลายทานไดออกมานิยามความหมาย 

ลิลลิ เทอรสโตน (Lili Thurstone. 1967) ใหคํานิยามความหมายคําวา 

ทัศนคติ คือผลรวมความโนมเอียงดานความรูสึก และอคติที่เกิดขึ้นจากประสบการณความคิด ความมี

อคติที่เกิดขึ้นอยูในใจมากกอน โดย กิบสัน (Gibson, 2000) ใหความหมายอีกวา ทัศนคติคือตัวตัดสิน

พฤติกรรม ความรูสึกทั้งเชิงบวก หรือเชิงลบ เปนสภาวะจิตใจในการพรอมท่ีจะสงผลกกระทบตอการ

ตอบสนองของบุคคลนั้นๆ ตอบุคคลอ่ืนๆ จากสถานการณตอวัตถุนั้นๆ โดยทัศนคตินี้เรียนรู หรือ

จัดการไดโดยใชประสบการณ 

จิระวัฒน วงสสวัสดิวัฒน (2542) นิยามถึงคําวา ทัศนคติ คือเครื่องมือที่

กําหนดแบบของพฤติกรรมการตอบสนองของบุคคลตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ความรูสึกเปนไดท้ังบวก หรือทาง

ลบตามความพรอมของสภาพทางจิตใจจากประสบการณที่ไดรับ สภาพความพรอมยังเปนตัวกําหนด

ตอการกระทําของบุคคลที่สามารถวัดไดจากความคิดเห็น หรือภาษาที่แสดงออกมา 

ปจจัยตอทัศนคติที่มีตอการยอมรับบริการธนาคารทางอินเตอรเน็ต โดย 

อังคณา กลเสวต (2552) จากกรณีศึกษากลุมตัวอยางลูกคารายบุคคล ธนาคารกรุงเทพ(มหาชน) ไดให
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ขอสังเกตวาทัศนคติท่ียอมรับการบริการธนาคารอินเตอรเน็ต คือความคาดหวังทางดานความสะดวก 

งายท่ีจะทําความเขาใจ และคาดหวังผลประโยชนดานความรวดเร็วในการทําธุรกรรมทางการเงิน

มากกวาชองทางอ่ืนโดยไมจํากัดเวลาสถานท่ี ซึ่งสอดคลองจากการทดลองใชมีความคิดเห็นอยูใน

ระดับปานกลาง 

สรุปไดคือ ทัศนคติ หมายถึง ความคิด ความรูสึก ความเชื่อ ที่สงผลตอ

แนวโนมในการแสดงพฤติกรรมของบุคคลเปนปฏิกิริยายาตอบสนอง ประมาณคาวาพึงพอใจ หรือ 

ไมพึงพอใจ ที่อาจสงผลกระทบตอการตอบสนองของบุคคลในเชิงบวก หรือเชิงลบตอบุคคล สิ่งของ 

และสถานการณ ในสภาพแวดลอมของบุคคลน้ัน ซึ่งทัศนคติสามารถเรียนรู หรือจัดการไดโดยใช

ประสบการณ และทัศนคติสามารถเรียนรู หรือถูกตีความไดจากสิ่งที่คนพูดออกมาอยางไมเปน

ทางการ หรือจากการสํารวจที่เปนทางการจากพฤติกรรมของบุคคลเหลานั้น 

(2) องคประกอบของทัศนคติ 

อธิภัทร สายนาค (2543) กลาวถึงองคประกอบของทัศนคติวามี 3 ดาน คือ 

1. ดานความรู (The Cognitive Component) คือ ความรู ความเชื่อ 

และความคิดตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

2. ดานความรูสึก (The Effective Component) คือ ความรูสึกดาน

ความพึงพอใจ หรอืไมพึงพอใจทางบวก และทางลบตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

3. ดานพฤติกรรม (The Behavioral Component) คือ แนวโนม หรือ

ความพรอมที่บุคคลจะยอมรับ หรือปฏิเสธ 

 

ภาพที่ 2.2 แสดงองคประกอบของทัศนคติ 

ที่มา: Schiffman, L. G. & Kanuk, L. L. (2000) 
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จากภาพท่ี 2.1 ทัศนคติเปนการโนมเอียงจากการเรียนรูที่ทัศนคติมี

องคประกอบสามารถสงผลตอการเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาอยางตอเน่ือง ผูบริโภคจําเปนตองมีการ

รับรู ความเขาใจ และความเชื่อเก่ียวกับสินคาน้ันๆ ซึ่งความพึงพอใจ หรือความรูสึกจะเกิดขึ้นตามมา 

และมีสงผลตอพฤติกรรมที่ตัดสินใจซื้อสินคานั้นๆ  

(3) การกอตัวของทัศนคติ 

การเกิดของทัศนคติสามารถเปลี่ยนแปลงไดจากหลายปจจัย (จิระวัฒน 

วงศสวัสดิวัฒน, 2542) ไดแก 

1. การจูงใจทางรางกาย (Biological Motivation) โดยการเกิดทัศนคติ

จากการตอบสนองความตองการของรางกาย ตัวบุคคลเร่ิมสรางทัศนคติที่ดีตอบุคคล หรือสิ่งของทําให

มีตอบสนองความตองการได 

2. การรับขาวสารขอมูล (Information) พื้นฐานของทัศนคติมาจาก

ขาวสารที่ไดรับ และลักษณะของแหลงที่มาของขาวสาร โดยบุคคลเลือกรับรู และเขาใจปญหาตางๆ 

จากขาวสารขอมูลเพื่อนาํมาพิจารณากอใหเกิดทัศนคติข้ึนมาได 

3. การมีสวนรวมของกลุม (Group Affiliation) ทัศนคติอาจเกิดจาก

ความหลากหลายของสิ่งแวดลอมทางสังคมที่แตละบุคคลมีความเก่ียวของทั้งทางตรง หรือทางออม 

เชน กลุมครอบครัว กลุมเพ่ือนรวมงาน กลุมเพื่อนักศึกษา เปนตน โดยแตละกลุมที่บุคคลเก่ียวของมี

คานิยมที่หลากหลาย และไดรบัการถายทอดทางดานขาวสารขอมูลกอใหเกิดการสรางทัศนคติขึ้นได 

โดยสวนใหญครอบครัว มักเปนกลุมที่มีความสําคัญที่สุดท่ีจะสรางทัศนคติแกบุคคลนั้นๆ  

4. การไดรับประสบการณ (Experience) ในสถานการณท่ีบุคคลไดรับ

ผลของบุคคล หรือสิ่งของมีสวนสําคัญที่บุคคลจะสรางทัศนคติจากการนําประสบการณนั้นๆ นํามาวัด

คาเพ่ือสรางทัศนคติ 

(4) ประเภทของทัศนคติ 

ทัศนคติสามารถแบงได 3 ประเภท ดังน้ี 

1. ทัศนคติ เชิงบวก คือความคิด หรือการแสดงออกที่ มีความรูสึก

ทางดานอารมณในดานที่ดีตอบุคคล หรือสิ่งของ เร่ืองใดเร่ืองหนึ่งรวมถึงตราสินคา ยี่หอ หรือแมแต

องคกรสถาบัน หนวยงาน  เชน  กลุมที่มีทัศนคติเชิงบวกกับการซื้อสินคาออนไลนผานรานคาหนึ่ง 

โดยมีประสบการณที่ดีจากการปฏิสัมพันธกับรานคา ทําใหพูดถึง หรือแนะนําใหกลุมคนรูจักเขามาซื้อ

สินคาในรานคานี้ดวย 

2. ทัศนคติเชิงลบ คือความคิด หรือการแสดงออกทางดานความรูสึกท่ี

สงผลลบไปในแนวทางเสื่อมเสีย หรือขาดความไววางใจ หรือเชื่อถือตอบุคคล หรือสิ่งของนั้นๆ เชน 
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บุคคลมีประสบการณท่ีไมพึงพอใจการใชอุปกรณมือถือรุนๆ หนึ่ง ของแบรนด ก็อาจจะสงผลใหอคติ

ตอสินคาของแบรนดๆ นั้นท้ังหมด  

3. ทัศนคติที่ไมมีการแสดงออกทางความคิด ของบุคคลหรือสิ่งของ    

ซึ่งสําหรับบุคคลอาจมีทัศนคติโดยไมมีความคิดเห็นตอปญหาได ซ่ึงในแตละบุคคลอาจมีทัศนคติอยาง

หนึ่งอยางใด หรือมีหลายทัศนคติตามความรูสึกนึกคดิ ความเชื่อ หรือคานิยมตามแตละบุคคล 

2.2.3.3 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับความรูสึกนึกคิดของผู ซ้ือ (Buyer’s 

Black Box) และ การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Responses) 

(1) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) 

 

 
 

ภาพที่ 2.3 กระบวนการพฤติกรรมผูบริโภค (Process of Behavior) 

ที่มา: Kotler (1997, อางถึงใน รัฐวัชร พัฒนจิระรุจน, 2557) 
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ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ที่มีปจจัยหลายดานเขามามีอิทธิพลตอ

กระบวนการในการตัดสินใจตามลักษณะของบุคคล (Buyer Characteristic) จากอิทธิพลตางๆ เชน 

ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานจิตวิทยา รวมถึงอิทธิพลที่มาจาก

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อประกอบดวย 5 ขั้นตอน การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมิน

ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 

 

 
 

ภาพที่ 2.4 กระบวนการการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอนของผูบริโภค 

ที่มา: Kotler (1997, อางถึงใน ศริวิรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 145-151) 

 

การรับรูปญหา (problem recognition) คือ สภาพที่ผูบริโภคยอมรับถึง

ความตองการในการแกไขปญหา หรือความตองการของบุคคล 

การแสวงหาขอมูล (Information search) คือ ผูบริโภคแสวงหาขอมูล

เพื่อนํามาใชประเมินทางเลือก 

การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) คือ การนําขอมูล

มาวิเคราะหเปรียบเทียบทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) คือ การตัดสินใจหลังผานการ

ประเมินโดยผูประเมินไดทราบขอดี ขอเสีย จนถึงกระบวนการตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีที่สุด  

โดยอาจใชประสบการณในอดีตของตัวบุคคลเองหรือบุคคลอื่นเปนเกณฑ 

การรับรูปญหา (Problem Recognition)

การแสวงหาขอมูล (Information Search)

การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternative)

การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior)
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พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) คือการประเมิน

ภายหลังไดรับประสบการณจากบริการ หรือการใชสินคาซึ่งนําไปสูการประเมินในการตัดสินใจเลือก

ซื้อของผูบรโิภคในคร้ังถัดไป 

(2) การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Responses) 

การตอบสนองของผูซื้อ เกิดจากอิทธิพลของปจจัยของกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อที่ผานกลองดําของผูบริโภค โดยอาจตัดสินใจจากความตองการของผลิตภัณฑพ้ืนฐาน หรือ

จากกรณีที่การตอบสนองทางบวก ผูบริโภคอาจมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อจากการเลือกตราสินคา 

รวมถึงการเลือกผูขาย หรอืชองทางการขาย ชวงจังหวะการซื้อ และจํานวนการซื้อ เปนตน 

 

2.3 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

2.3.1 ปจจัยดานประชากรศาสตรที่สงผลตอการซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ต 

รัชนี ไพศาลวงศดี (2556) ไดกลาวถึงปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

แฟชั่นของสุภาพสตรีทางอินเตอรเน็ตของประชากรกรุงเทมหานคร โดยผลการวิจัยทราบวาขอมูล 

ดานประชากรศาสตร ของผูตัดสินใจซื้อสินคาแฟชั่นของสุภาพสตรีอยูในกลุมท่ีมีอายุระหวาง 26-35 ป มี

ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด สวนใหญประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน 

โดยมีรายไดตอเดือนมากกวา 30,001 บาท  งานวิจัยของ ณัฏฐทิพา เทียบเมธา (2556) ไดผลการศึกษา

พบวาผูหญิงมีความถี่ในการเขาเย่ียมชมเว็บไซตกลุมแฟชั่น และการตัดสินใจเลือกซื้อสินคามีมากกวา

ผูชาย  

ทําใหไดขอสรุปวาการซื้อสินคาออนไลน ปจจัยดานประชากรศาสตรที่แตกตาง

เชน เพศสงผลตอการซื้อสินคาทางออนไลนที่แตกตางกัน ซึ่งมีความเก่ียวของกับทฤษฎีผูบริโภคแตละ

บุคคลมีความพึงพอใจ ความตองการที่แสดงผลพฤติกรรมแตกตางกัน 

2.3.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ต 

2.3.2.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

จากการศึกษาของ จุฑารัตน เกียรติรัศมี (2558) ปจจัยที่มีผลตอการซื้อ

สินคาผานทางแอพพลิเคชั่นออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดานความ

หลากหลายของสินคา ตรงตามความตองการ มีราคาสินคาระบุชัดเจน มีสินคาพรอมสงในทันที สงผล

ตอการซื้อสินคาผานทางแอพพลิเคชั่นออนไลน ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ยุพเรศ พิริยพลพงศ 

(2557) เรื่อง ปจจัยและพฤติกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจใชโมบายแอพพลิเคชั่นซื้อสินคาผานทาง

สมารทโฟน และแท็บเล็ตของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา การอัพเดทสินคาอยูเสมอ 
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แอพพลิเคชั่นมีรูปสินคาชัดเจน คําอธิบายสินคาโดยละเอียด มีผลตอการตัดสินใจใชโมบาย

แอพพลิเคชั่นซื้อสินคาผานทางสมารทโฟน และแท็บเล็ต 

2.3.2.2 ปจจัยดานราคา 

ธัญญพัสส เกตุประดิษฐ (2554) ศึกษาปจจัยที่อิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ตของผูหญิงในกรุงเทพมหานคร พบวา ราคาเปนปจจัยที่กลุมตัวอยางให

ความสําคัญมากที่สุด ดานความคุมคาและราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ซึ่งรวมถึงราคาเม่ือรวมคา

จัดสงหากซื้อผานแอพพลิเคชั่นแลวมีราคาถูกกวาชองทางอื่น ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ยุพเรศ 

พิริยพลพงศ (2557) พบวา ราคาที่มีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพสินคา มีผลตอการตัดสินใจ

ใชแอพพลิเคชั่นซื้อสินคาออนไลนมากสุด  

นอกจากนี้ยังสอดคลองกับการศึกษาของ จุฑารัตน เกียรติรัศมี (2558) 

พบวา ราคามีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานทางแอพพลิเคชั่นออนไลน ซึ่งรวมถึง ราคาคาจัดสงท่ี

เหมาะสม 

2.3.2.3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

อิสรีย อนันตโชคปฐมา (2558) ไดศึกษาสวนประสมทางการตลาดและ

การตัดสินใจซื้อสินคาใน Line Giftshop ซึ่งดานชองทางการจัดจําหนาย ความสะดวกสบายในการ

สั่งซื้อสินคา  มีขั้นตอนที่งาย  ไมซับซอน  จะกระตุนใหซื้อสินคาใน Line gift shop ไดงายขึ้น  

ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาของ

ผูหญิงจากรานคาในสังคมออนไลนเฟสบุคของ พนิตานันท อังคสกุลเกียรติ (2556) พบวา ความงาย

ในการเขาถึง และวิธีการใชงานที่เขาใจไดงายมีผลตอการตดัสินใจเลือกซื้อสินคาบนตลาดออนไลน 

2.3.2.4 ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

ชญานิศ สุวัฑฒน (2558) ไดศึกษาเก่ียวกับ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางแบรนดใหมประเภทดูแลผิวหนา (ท่ีไมใชเคานเตอรแบรนด) ของผูบริโภคผาน

ทางชองทางออนไลน พบวา การจัดกิจกรรมสงเสริมการขายอยางสมํ่าเสมอ เชน การลด แลก แจก 

แถม การทําคูปองออนไลน (Online Couponing) เมื่อมีการซื้ออยางตอเนื่อง ที่สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อเคร่ืองสําอางแบรนดใหมประเภทดูแลผิวหนา (ที่ไมใชเคานเตอรแบรนด) ของผูบริโภคผานทาง

ชองทางออนไลน  

อยางไรก็ตาม ยังมีงานวิจัยบางสวนที่ไมสอดคลองกับงานวิจัยขางตน 

จากงานวิจัยของจุฑารัตน เกียรติรัศมี (2558) พบวา การจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด ทั้งในเรื่อง 

การใหสวนลด หรือสิทธิพิเศษ ทําใหสามารถซื้อสินคาไดในราคาถูกกวารานอ่ืน ไมสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาผานทางแอพพลิเคชั่นออนไลนของผูบริโภค 
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2.3.3 พฤติกรรมการแสวงหาขอมูล (Information-Seeking behavior) 

โดโนฮิว และ ทิปทอน (Donohew & Tipton, 1973) ไดเสนอแบบจําลองการ

แสวงหาขาวสาร การจัดหาขาวสาร และการหลีกเลี่ยง ขาวสาร (Model of seeking, processing 

and avoiding) โดยมี พ้ืนฐานดาน จิตวิทยาสั งคมเร่ือ งความลงลอยของทั ศนคติ  (Attitude 

congruence) บุคคลมีแนวโนมที่จะหลีกเล่ียงรับขอมูลที่ไมตรงกับภาพที่บุคคลมีตอความเปนจริง 

โดยภาพที่มีตอความเปนจริง ประกอบดวย เปาหมาย ความเชื่อ ความรู คลองกับแนวคิดของบุคคล

ประกอบ (Self-concept) 

แอตคิน (Atkin, 1973) กลาววาบุคคลท่ีเปดรับขาวสารมาก ยอมมีความละเอียด

รอบรู เขาใจในสภาพการณ และทันสมัยกวาบุคคลที่เปดรับขาวสารนอย การเลือกรับขอมูลจากส่ือนั้น

ขึ้นอยูกับการคะเนเปรียบเทียบผลตอบแทน (Reward value) กับการลงทุนลงแรง(Expenditures) 

และพันธะผูกพัน (Liabilities) หากผลประโยชนที่ไดรับสูงกวา การลงทุนลงแรง หรือการท่ีผูรับสารทํา

ความเขาใจไดงาย การแสวงหาขอมูลของบุคคลจะมีมากขึ้น ตรงขามกับสารที่มีพันธะผูกพัน หรือตอง

ใชการลงทุนลงแรงที่มาก บุคคลอาจเฉยเมยตอขอมูลขาวสาร หรือหลีกเลี่ยงการรับสาร แอตคินจึง

สรุปวาบุคคลตัดสินใจแสวงหาขอมูล หรือเพิกเฉยหลีกเล่ียงขอมูลขาวสารข้ึนอยูกับการประเมินถึง

ความพยายามที่จะใชขอมูลขาวสาร และผลตอบแทนที่คุมคา 

ชแรมม (Schramm, 1973) ไดออกแบบหลักการเลือกขาวสารของบุคคลวา

ขึ้นอยูกับหลักการใชความพยายาม (Effort Required) กับ ผลประโยชนท่ีไดรับ (Expectation of 

reward) บุคคลมีแนวโนมเปดรับขาวสารที่ใชความพยายามนอย ขาวสารที่ใกลตัว และแสวงหาได

โดยงาย 

 

 
 

ภาพที่ 2.5 แบบจําลองการเลือกขาวสาร ของ Wilbur Scram 

ที่มา: W. Schramm (1973) 

 

แม็คคอมบ และเบคเกอร (Mccombs & Becker, 1979) วิจัยถึงเหตุผลของ

บุคคลในการติดตามขาวสารจากส่ือเพ่ือสนองความตองการ 6 ประการ ดังนี ้
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1. เพ่ือตองการรูเหตุการณ (Surveillance) จากเหตุการณความเคลื่อนไหว

ตางๆ เพ่ือใหเทาทันถึงความสําคัญของสิ่งท่ีควรเรียนรูใหมีความทันสมัย 

2. เพ่ือชวยการตัดสินใจ (Decision) โดยเฉพาะการตัดสินใจท่ีเก่ียวของกับ

ชีวิตประจําวัน จากสื่อตางๆ เพ่ือใหบุคคลสามารถกําหนดความเห็นจากเหตุการณรอบตัว 

3. เพ่ือขอมูลสําหรับพูดคุยในชีวิตประจําวัน (Discussion) ในการนําไปพูดคุย 

บอกตอกับบุคคลอื่นในสังคม 

4. เพ่ือการมีสวนรวม (Participation) ในเหตุการณ หรือสถานการณตางๆ ท่ี

เกิดขึ้นในสังคม 

5. เพ่ือเสริมความคิดเห็น หรือสนับสนุนการตัดสินใจ (Reinforcement) จาก

ประสบการณที่ไดผานมาแลว 

6. เพ่ือความบันเทิง (Relaxing and entertainment) จากสารที่กอให เกิด

ความรูสึกดี และสรางความผอนคลาย 

จากพฤติกรรม และความสามารถในการเขาถึงอินเตอรเน็ตไดอยางสะดวก ทําให

การคนหาขอมูลของผลิตภัณฑบนอินเตอรเน็ต (Information retrieval on the internet) เปนสวน

หนึ่งของกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อของกลุมผูบริโภค โดยการสืบคนขอมูลอาจหาดานรายละเอียด

เก่ียวกับผลิตภัณฑสินคา เชน คุณสมบัติ รูปราง ราคา วิธีการใชงาน รวมถึงความคิดเห็นจาก

ประสบการณการใชงานของกลุมผูบริโภคอ่ืน เพ่ือนําไปใชประกอบการตัดสินใจซื้อ (ศุภวุฒิ สายเชื้อ, 

2546, น. 6) การแสวงหาขอมูลจึงเปนกิจกรรมที่บุคคลใชในการสืบคนขอมูลขาวสารตามความ

ตองการของบุคคลในการกระทํา หรือพฤติกรรมตางๆ ท่ีทําใหไดขอมูลขาวสาร (ชัชวาล วงศประเสริฐ, 

2537) 

โดยเหตุผลของผูบริโภค ท่ีตองการแสวงหาขอมูลจากผูนํ าทางความคิด 

(Marketeer, ฉบับท่ี 40 มิถุนายน 2546) คือ 

-  ผูบริโภคขาดความรู หรือขอมูลที่เพียงพอในการทําการตัดสินใจเลือกซื้อ หรอื

ใชบริการ 

-  ผลิตภัณฑ หรือบริการมีความยากตอการใชงาน 

-  ผูบริโภคขาดความสามารถในการประเมินผลิตภัณฑ หรือบริการดวยตนเอง 

-  ความนาเชื่อถือของแหลงขอมูลยังไมเพียงพอ 

-  ความสะดวกของการเขาถึงแหลงขอมูลที่นาเชื่อถือ 

-  ความสามารถในการเขาถึงใจของบุคคลแสวงหา 

การตัดสินใจของผูบริโภคจึงผานกระบวนการสืบคนเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยตองมี

รายละเอียดที่บงบอกถึงลักษณะของผลิตภัณฑ ขอเสนอเกี่ยวกับประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ  
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โดยแหลงขอมูลสามารถมาจากผูเชี่ยวชาญ ครอบครัว หรือบุคคลผูมีประสบการณจากผลิตภัณฑนั้น 

ซึ่งแหลงขอมูลสามารถสรางความมั่นใจ ความนาเชื่อถือ ที่สงผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคได 

2.3.4 พฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ต 

ณัฐศักดิ์ วรวิทยานนท (2555) ศึกษาทัศนคติของผูบริโภคตอธุรกิจการจัด

จําหนายสินคา และบริการทางออนไลน โดยพบวาผูบริโภคที่ใชบริการซื้อขายผานทางออนไลนใช

เวลาบนอินเตอรเน็ตเฉลี่ย 5-7 ชั่วโมงตอวัน โดยมีประสบการณในการทําธุรกรรมซื้อขายสินคาผาน

ทางออนไลนสูงสุดที่ 2-3 ป ระยะเวลาในการทําธุรกรรมสูงสุดนอยกวา 1 ชั่วโมง  และมีความถี่เฉล่ีย

ใชบริการนอยกวา 1 ครั้งตอเดือน  มูลคาโดยเฉลี่ยของการซื้อขายสินคาอยูที่ 501-1,000 บาท โดย

เหตุผลในการเลือกใชบริการในธุรกิจซื้อขายสินคาและบริการออนไลนมากที่สุดคือ ดานความสะดวก 

เอ็มอินเตอรแอคชั่น (2560) ศึกษาพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ตของคนไทย 

สํารวจกลุมตัวอยางท่ัวประเทศ ในทุกอาชีพ เชน นักศึกษา แมบาน แมคา ผูใหญบาน อาจารย

มหาวิทยาลัย โดยเก็บขอมูลลาสุดในเดือน ต.ค. 2559 จํานวน 300 คน ซึ่งสะทอนพฤติกรรมผูใช

อินเทอรเน็ตป 2560 พบวา รูปแบบการใชชีวิตของคนในตางจังหวัดชวง 10 ปที่ผานมา มีรูปแบบการ

ใชงาน “ดิ จิทัลเพ่ือยกระดับชีวิตที่ดีขึ้น” และแบบ Always on mobile หรือพฤติกรรมใช

อินเทอรเน็ตผานมือถือตลอดเวลา เรียกวา “ขาดมือถือไมได” ซึ่งกลายเปนภาวะปกติของผูบริโภค 

ทําใหไดขอสรุปวาการซื้อสินคาทางออนไลนผูบริโภคท่ีมีอัตราการใชอินเตอรเน็ต

ที่สูง มีแนวโนมที่จะเลือกซื้อสินคา และบริการทางออนไลนสูงที่สุดโดยนิยมผานอุปกรณมือถือ หรือ 

Smart Mobile 

2.3.5 พฤติกรรมการซื้อสินคาผานทางระบบออนไลน 

Huang and Oppewal (2006) ศึกษาปจจัยของผูบริโภคที่มีความรูสึกลังเลใน

การตัดสินใจซื้อสินคาผานทางออนไลน โดยวิเคราะห 4 ดาน  คือ  การรับรูดานตนทุน การรับรูดาน

ความเสี่ยง การรบัรูดานความสะดวกสบาย การรับรูดานความสนุกสนาน วิจัยโดยเก็บขอมูลจากการ

จําลองสถานการณใหผูรวมการทดลองไดรับประสบการณซื้อแบบสาขา และแบบออนไลน ผลวิจัย

พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลที่ทําใหเลือกซื้อสินคาผานอินเตอรเน็ต คือ เร่ืองของเวลา ดวยความสะดวก

ของการซื้อผานออนไลนจะชวยลดระยะเวลาในการเดินทางมาท่ีสาขาที่ใหบริการไดอยางมาก 

เชนเดียวกับงานวิจัยดานการวิเคราะหตนทุนทางธุรกรรมผานอินเตอรเน็ตแบงกกิ้งของ บุญลือ  

เทียนทองผาติกุล (2548) ศึกษาปจจัยที่กําหนดการใชบริการอินเตอรเน็ตแบงกก้ิงของ ธนาคาร 

ไทยพาณิชย พบวาปจจัยที่ทําใหเลือกใชธุรกรรมทางอินเตอรเน็ตคือ ดานการประหยัดเวลาในการ

เดินทางมาสาขาของธนาคาร 

อัจฉรา กันธะคํา (2557) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคาผานทางระบบออนไลน 

ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเชียงใหม ปจจัยที่สงผลตอการซื้อสินคา หรือการทํา
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ธุรกรรมทางระบบออนไลนมากท่ีสุดคือ ดานความปลอดภัย และความนาเชื่อถือ ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิ จัยประสบการณการซื้อสินคาผานระบบออนไลนประเภทเค ร่ืองสําอางของกลุมผู ใช 

Application Shopee ของ มมทการติ์, ภูษณิศา และนนภนนท (2560) วาเลือกใชบริการเนื่องจาก

มีความปลอดภัย เพราะการชําระเงินดวยบัตรเครดิตหรือผานบัญชีธนาคารตองผานทาง Shopee 

กอน 

Google ประเทศไทย (2557) ศึกษาพฤติกรรมขาชอปออนไลน ของกลุม

กลุมเปาหมายแบงออกเปน 4 กลุม ไดแก 

1. ผูบริโภคที่มีการซื้อสินคาทางออนไลนภายในระยะเวลา 1 เดือน 421 คน 

2. ผูบริโภคที่ซื้อทางออนไลนครั้งลาสุดนานกวา 6 เดือนแลว 114 คน  

3. ผูท่ีไมเคยซื้อสินคาออนไลนเลย 200 คน 

4. ผูขายสินคาออนไลน 481 คน 

โดยเปนการสํารวจทางออนไลน ใชเวลาคร้ังละ 25 นาทีในการตอบคําถาม 

พบวาการเติบโตของการซื้อสินคาออนไลนนั้นมีสูงมาก แมแตกลุมที่ไมเคยซื้อสินคาออนไลนยังมี

แนวโนมท่ีอยากทดลองซื้อ โดยผูตอบแบบสอบถามในกลุมที่ยังไมเคยซื้อของผานระบบออนไลนมี

ความสนใจที่จะทดลองถึง 40 % สาเหตุจากผูคารายใหญ และรายเล็กเร่ิมมีแหลงจําหนายในชองทาง

ออนไลนมากขึ้น จึงเกิดการกระตุนใหคนเขาไปซื้อ รวมถึงปจจัยดานความสะดวก ที่ชวยใหทั้งผูซื้อ 

และผูขายกาวขามขอจํากัดเรื่องสถานที่  

อําพล นววงศเสถียร (2557) ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคในรานคา

ออนไลนในกรุงเทพมหานครของกลุมลูกคาในกรุงเทพมหานคร พบวาแรงจูงใจสําคัญของการตัดสินใจ

เลือกซื้อสินคาออนไลนเพราะมีสินคาท่ีหลากหลายสามารถหาซื้อไดงาย รวดเร็ว ประหยัดเวลาลด

ขั้นตอน และกระบวนการส่ังซื้อใหเหลือนอย และงายที่สุด 

ทําใหไดขอสรุปวา การซื้อขายสินคาทางอินเตอรเน็ต ปจจัยดานระยะเวลามี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ต เพื่อลดตนทุนทางธุรกรรม หรือ

ระยะเวลาในการเดินทางเพ่ือซื้อสินคาและบริการ รวมถึงปจจัยดานความปลอดภัยสงผลตอการซื้อ

สินคา หรอืการทําธุรกรรมทางระบบออนไลน 

 

Ref. code: 25605902031441IMO



24 

บทที่ 3 

วิธีการวิจัย 

 

งานวิจัยองคประกอบที่สงผลตอการเลือกใช E-Marketplace ของผูบริโภคกรณีศึกษา 

Shopee ในกรุงเทพและปริมณฑล โดยใชวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผานการ

สัมภาษณสวนบุคคลเชิงลึก (In-depth interview) กับผูที่มีประสบการณการซื้อสินคาผานชองทาง

ออนไลน E-Marketplace : Shopee และผูที่ทํางานเกี่ยวของ ซึ่งจะทําใหไดทราบถึงพฤติกรรม และ

ความตองการของผูบริโภคผานการวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 วิธีการวิจัย 

 

การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ทําการศึกษา โดยใชวิธีการสัมภาษณ

สวนบุคคลเชิงลึก (In-depth Interview) ในการสัมภาษณกับกลุมเปาหมายใชการวิเคราะหแบบ

ตีความ ออกแบบจัดการใหมีความยืดหยุนซึ่งจะทําใหไดขอมูลที่มาก และครอบคลุมทั้งดานทัศนคติ 

และองคประกอบตอการเลือกใชชองทางการซื้อ และจัดจําหนายบน E-Marketplace Shopee เพื่อ

ทําความเขาใจผูบริโภคในแตละประเด็น ประกอบกับการ โดยผูสัมภาษณแบงออกเปน 2 ประเภทคือ 

1. ผูบริโภคท่ีทําการสั่งซื้อผลิตภัณฑชองทางออนไลน Shopee จํานวน 10 คน 

2. ผูจัดจําหนายผลิตภัณฑผานชองทางออนไลน Shopee จํานวน 4 คน 

โดยสาเหตุที่เลือกทั้งผูซื้อ และผูจําหนายเน่ืองจาก ในระบบปจจุบันของทาง Shopee 

ไดใหผูใชบริการสามารถทําการจําหนายไดสะดวกเทียบเทากับการซื้อบนแพลตฟอรมของ Shopee 

ทําใหแนวโนมของผูบริโภคจะเขามาเปนสวนหนึ่งในการจัดจําหนายสินคาดวยตนเองมีมากข้ึน 

สอดคลองกับไลฟสไตลในปจจุบันท่ีคนเริ่มใหความสนใจกับการทําอาชีพเสริมดวยการขายสินคา

ระหวางบุคคลดวยกันเอง 

 

3.2 คําถามงานวิจัย 

 

1. ชุดคําถามงานวิจัยฉบับนี้ เนนคําถามที่ใชในการหามุมมอง (Aspect) รวมถึงทัศนคติ

ของผูบริโภคตอการใชแอพพลิเคชั่น Shopee ในประเทศไทย เพ่ือใชเปนแนวทางในการพัฒนา

รูปแบบการบริการใหสอดคลองตอพฤติกรรมความตองการของคนไทยตอการใชแอพพลิเคชั่นใหมาก

ยิ่งข้ึน 
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2. ชุดคําถามงานวิจัยฉบับน้ี จัดคําถามที่ใชในการหามุมมอง (Aspect) รวมถึงทัศนคติ

ของผูบริโภคตอการเลือกใชชองทาง E-Marketplace Shopee ในประเทศไทย เพ่ือใชเปนแนวทาง

ในการพัฒนารูปแบบการบริการใหสอดคลองตอพฤติกรรมความตองการของผูบริโภคใหมากย่ิงขึ้น 

โดยคําถามดังตอไปนี้จะเปนคําถามท่ีเกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอชองทางจัดจําหนาย 

Shopee เพื่อนาํไปหาองคประกอบในการพัฒนา ซึ่งนํามาสูคําถามงานวิจัย 2 ขอ ไดแก 

Research question 1 องคประกอบที่สงผลตอการใชชองทางออนไลน E-Marketplace 

: Shopee  

Research question 2 พฤติกรรมและเหตุที่สงผลตอการเลือกใชชองทางออนไลน 

E-Marketplace : Shopee  

 

3.3 เครื่องมือในการวิจัย 

 

งานวิจัยน้ีมี วัตถุประสงคเพื่อหาขอมูลดานทัศนคติ ความคิดเห็น และมุมมองของ

ผูบริโภคตอการใชชองทาง E-Marketplace : Shopee เพ่ือหาองคประกอบท่ีทําใหผูบริโภคตัดสินใจ

เลือกใชบริการชองทางซื้อ และจัดจําหนาย 

วิธีการในการเก็บรวบรวมขอมูลที่เหมาะสมคือ วิธีการสัมภาษณสวนบุคคลเชิงลึก  

(In-depth Interview) โดยการสัมภาษณไมมีกําหนดเกณฑเก่ียวกับชุดคําถาม ลําดับการสัมภาษณ 

และขั้นตอนการสัมภาษณ แตจะเปนลักษณะของการสนทนาตามธรรมชาติ (Naturalistic Inquiry) 

เพื่อเปนการเจาะละเอียดถึง ทัศนคติ มุมมอง ความคิดเห็น ของแตละบุคคลเพ่ือเชื่อมโยไปยังสาเหตุ 

และแรงจูงใจที่กอใหเกิดพฤติกรรมบางอยางของผูสัมภาษณเอง 

ขั้นตอนการสัมภาษณเชิงลึกแบบบุคคลตอบุคคล โดยเลือกกลุมเปาหมายผูใหสัมภาษณ

จากคนรูจัก และการอางอิงจากคนรูจัก ทําการนัดหมายทางโทรศัพท หรือการแชทสวนตัว โดยนัด

สัมภาษณในสถานท่ีสะดวกของตัวผูใหสัมภาษณ เพ่ือใหผูใหสัมภาษณรูสึกผอนคลาย และสะดวกใจใน

การใหขอมูล โดยเปนการสัมภาษณแบบไมมีโครงสราง (Unstructured Interview) แตผูวิจัยไดจัด

กรอบเร่ืองที่ตั้งใจศึกษา เพ่ือเรียบเรยีงแนวคําถามเปนแนวทางในการสัมภาษณ 
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3.4 การตรวจสอบเครื่องมือ 

 

การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ โดยผู วิ จัยใช วิ ธีประเมินคุณภาพของชุด

แบบสอบถาม โดยแบงเปน 2 สวนดังนี้ 

 

3.4.1 ประเมินโดยทดสอบความเที่ยงตรง (Validity)  

โดยประเมินจากการขอคําแนะนําจากผูทรงคุณวุฒิ หรืออาจารยที่ปรึกษา ผูที่

เชี่ยวชาญดานระเบียบวิธีวิจัย และกรรมการการศึกษาวิจัย เพ่ือพิจารณาความสัมพันธครอบคลุมของ

เนื้อหาสอดคลองตามวัตถุประสงคของงานวิจัย 

3.4.2 การทดสอบความนาเชื่อถือ (Reliability)  

โดยนําคําแนะนําที่ไดรับการตรวจสอบจากอาจารยท่ีปรึกษามาปรับปรุง และ

ทดลองสัมภาษณจริง เพ่ือนํามามาวิเคราะหตรวจวัดความเขาใจของชุดคําถามในแตละสวนสามารถ

สื่อความหมายไดตรงตามผูวิจัย รวมถึงความเหมาะสม และการจัดหมวดหมูของกลุมคําถาม เพ่ือให

ไดผลจากการวัดท่ีมีความนาเชื่อถือ 

 

3.5 แหลงขอมูลที่ใชในงานวิจัย 

 

3.5.1 แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Source) 

จากการเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัยเชิงคุณภาพดวยวิธีการ In-depth interview 

3.5.2 แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Source)  

จากการคนควาบทความทางวิชาการ และบทความที่เกี่ยวของในฐานขอมูล

ออนไลน 

 

3.6 ผูใหสัมภาษณ 

 

ผูใหสัมภาษณเปนผูใชงานแอพพลิเคชั่น และเว็บไซต Shopee ชวงอายุ 26-36 ป  

ซึ่งเปนชวงอายุของกลุมเปาหมายที่ผูใหบริการ Shopee ตั้งเปนกลุมเปาหมาย ซึ่งผูวิจัยเลือกกลุมคน

ที่จะเขามาสัมภาษณเฉพาะผูที่มีประสบการณการใชบริการ Shopee โดยผูที่ใหสัมภาษณที่เลือกมา

แบงเปน 2 กลุมไดแก 
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3.6.1 ผูบริโภคท่ีใชบริการ Shopee ในการสั่งซื้อผลิตภัณฑเปนหลัก 

โดยมีประสบการณการซื้อผลิตภัณฑบนแพลตฟอรม Shopee อยูเปนประจํา 

หรอืมากกวา 1 ครั้งโดยประสบการณการซื้อครั้งลาสุดไมนานกวา 2 เดือน ณ วันเวลาสัมภาษณ 

3.6.2 ผูประกอบการท่ีใชบริการ Shopee ในการส่ังจัดจําหนายผลิตภัณฑ 

โดยใชบริการจัดจําหนายสินคาไดอยางนอย 1 ช้ิน และมีประสบการณการจัด

จําหนายลาสุดไมนานกวา 2 เดือน ณ วันเวลาสัมภาษณ 

 

3.7 การวิเคราะหขอมูล 

 

วิเคราะหเชิงคุณภาพดวยรูปแบบการจําแนกขอมูล (Typological Analysis) โดย

หลังจากทําการสัมภาษณกลุมตัวอยาง ผูวิจัยนําขอมูลมาถอดบทสัมภาษณเพ่ือสรุปขอมูลโดยจําแนก

ขอมูลระดับจุลภาค เพ่ือนํากลุมคํามาวิเคราะหคําหลักที่แสดงสะทอนถึงพฤติกรรมที่แสดงหลังจาก

ไดรับประสบการณการสั่งซื้อ หรอืจําหนายผลิตภัณฑ 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 

จากการศึกษา และการสัมภาษณ เชิงลึก (In-depth Interview) โดยใชขอมูลจาก

ทัศนคติของผูมีประสบการณการซื้อ และจัดจําหนาย ทําใหผูศึกษาสามารถนําขอมูลมาวิเคราะหเพื่อ

สรปุผลวิจัย ในการตอบคําถามงานวิจัยที่ทําการศกึษา โดยเนื้อหาในบทนี้จะกลาวถึงผลการวิจัย ซึ่งจะ

แบงออกไดดังน้ี 

4.1 ผลดานสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกใชชองทางออนไลน 

4.2 ผลดานพฤติกรรมที่สงผลตอการเลือกใชชองทางออนไลน : Shopee 

4.2.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) 

4.2.2 ทัศนคติและการรับรูตอการเลือกใชชองทางออนไลน : Shopee  

4.2.3 กระบวนการตัดสินใจเลือกใชชองทางออนไลน : Shopee 

4.3 สรุปประเด็นจากการสัมภาษณผูประกอบการที่จัดจําหนายสินคาผานชองทาง  

E-Marketplace : Shopee 

การนํ าเสนอผลการสัมภาษณ ผู วิจัยไดสัมภาษณผู ใชบริการชองทางออนไลน  

E-Marketplace : Shopee ทั้งผูซื้อ และผูจัดจําหนายผลิตภัณฑ เพ่ือใหไดแนวคิด มุมมอง ทัศนคติ 

รวมถึงพฤติกรรมของผูบริโภคทั้งฝงผูซื้อและฝงผูจัดจําหนายผลิตภัณฑท่ีใชบริการชองทางออนไลน  

E-Marketplace : Shopee ผู วิจัยสามารถสรุปองคประกอบที่ส งผลตอการเลือกใชบริการ  

E-Marketplace ของผูบริโภค กรณีศึกษา Shopee ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลไดดังนี้ 

 

4.1 ผลดานสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกใชชองทางออนไลน E-Marketplace : 

Shopee 

 

ผูวิจัยไดจัดสัมภาษณผูบริโภคที่มีประสบการณการซื้อสินคา ผานชองทางออนไลน  

E-Marketplace : Shopee ในชวงอายุระหวาง 27 -36 ป  จํานวน 10 คน  เปนผูใชบริการที่มี

ประสบการณทั้งการใช แอพพลิเคชั่นและเว็บไซต Shopee ในการจัดซื้อสินคา โดยผูใหสัมภาษณนั้น

เปนผูอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผลการสัมภาษณพบวา สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผู ใหสัมภาษณผานชองทาง E-Marketplace : Shopee สามารถแบงไดหลักๆ คือ ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด 

โดยผูใหสัมภาษณไดใหความคิดเห็นไวดงันี้ 
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4.1.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

องค ป ระกอบด านผ ล ิตภ ัณ ฑ  ทั ้งป ระ เภทส ินค า ในช องท างออน ไลน  

E-Marketplace : Shopee ผูใหสัมภาษณไดใหสัมภาษณวา มีลักษณะแตกตางจากชองทาง  

E-Marketplace อื่นๆ โดยเปนสินคาทั่วไป รานคาสวนใหญเปนรานคาเล็กๆ แบบผูขายรายยอย และ

มีความหลากหลายของสินคา คลอบคลุมหลายประเภท ซึ่งตรงกับความตองการของผูใชบริการ โดย

รวบรวมรานคาจํานวนมากไวในชองทาง E-Marketplace เดียวกัน ทําใหสามารถตอบสนองตอการใช

งาน จึงสงผลตอการเลือกใชชองทางออนไลน E-Marketplace : Shopee 

“Shopee เขาใจวาเปนรานทั่วไป รายละเอียดของสินคาชัดเจนอาจตัดสินใจ 

เลือกหรอืไมเลือกตอนนั้นไดเลย” (SON) 

“Shopee จะเนนพวกเสื้อผาแบบของกระจุกกระจิ๊กกระเปา ดินสอ ที่ซื้อมักจะ

ซื้อมาจาก Shopee ซึ่ง Lazada จะไมมี รูสึกวาคนละแบบกันจึงมักจะเทียบกับสินคาใน Shopee 

ดวยกันเอง” (KAMON) 

“Shopee มันจะเปนเด็กๆ ขายมากกวา เหมือนรายยอย ไมคอยเปนรานใหญ” 

(KANIT) 

“Shopee จะมีรานใหเลือกประมาณนึง คลาย IG แตรวบรวมหลายๆ รานไว

ดวยกัน ไมตองไป Search หา อันไหนเราชอบ เราก็จะ Follow ไว” (MAII) 

“Shopee ก็จะเปนพวกอุปกรณท่ีมันเล็กๆ นอยๆ ขายปลีก” (NON) 

“ชอบ Shopee เพราะชอบ Interface Shopee มันจะคลีนกวา ความรูสึก

ของ Lazada เวลาเปดเขาไปปุบเหมือนทุกอยางมันโถมเขาหาเรา” (ESSO) 

4.1.2 ปจจัยดานราคา 

องคประกอบดานราคา ผูใหสัมภาษณใหความสําคัญ ดานราคามากท่ีสุด โดย

คํานึงถึงความคุมคาดานราคาหลังหักรายการสงเสริมการขายตางๆ และความคุมคาเมื่อรวมคาบริการ

จัดสงแลว ผูใหสัมภาษณที่ซื้อสินคาผานชองทางออนไลน E-Marketplace : Shopee มีความ

คาดหวังดานราคาวาจะตองถูกกวาจากชองทางอ่ืน โดยสวนใหญมีลักษณะของการเปน Promotion 

Seeker ที่มีความชื่นชอบในการติดตามเสาะหาขอเสนอ สวนลดสินคา หรือบริการในราคาถูกที่สุด 

และสามารถเปลี่ยนใจไดทันทีหากมีการสงเสริมการขายชองทางอื่นที่ดีกวา ซึ่งมีพฤติกรรมการ

เปรยีบเทียบระหวางรานคาอ่ืนๆ กอนการเลือกใชชองทางออนไลน หรือ การตัดสินใจซื้อสินคา 

“ตัดสินใจซื้อจากราคาเปนหลัก  ถาดูชอบดู Flash deal และ Code สวนลด 

กอนจะตัดสินใจซื้อ เพราะปกติหากอยากไดหรือตองการซื้อสินคาตางๆ จะสามารถหาซื้อไดไมยาก

เพราะทํางานอยูใกลศูนยการคาหลายจุด” (KAMON) 
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“ดูรานไหนก็ไดท่ีราคาถูก ถาของมีราคาถึงจะเริ่มดูรานที่เปน official” (TAE) 

“สินคาที่ดูก็จะดู 2 web เทียบกัน ดูราคาเปรียบเทียบอันไหนให คูปอง สวนลด

เยอะกวาก็จะไปซื้ออันนั้นมากกวา” (KIK) 

“Shopee มีราคาที่ถูกกวา Duty free ถูกกวา King power” (ESSO) 

“หากมีขึ้นวาถูกที่สุดก็จะสนใจเปนพิเศษ” (MAII) 

4.1.3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

องคประกอบดานชองทางการจัดจําหนาย Shopee สามารถใชงานไดทั้งผาน

เว็บไซตและทางแอพพลิเคชั่นซึ่งมีทั้งระบบปฏิบัติการ IOS และ Android ตามเปนมาตรฐานสากล

และงายตอการเขาถึง ทําใหสามารถตอบสนองตามการใชงานของผูสั่งซื้อสินคาไดทุกท่ีทุกเวลา โดย

ผูใชบริการสวนมากใชผานชองทางแอพพลิเคชั่น ซึ่งขั้นตอนการสั่งซื้อที่งายและไมซับซอน 

นอกจากนี้การมีชองทางที่สามารถติดตอสนทนากับรานคาเพ่ือทราบขอมูล

เพิ่มเติมไดโดยตรงนั้น เปนการชวยอํานวยความสะดวกและยังสรางความเชื่อมั่นระหวางผูซื้อกับผูขาย

ได อีกทั้งยังมีระบบที่ยืนยันความปลอดภัยในการสงมอบสินคา ซึ่งสงผลตอการเลือกใชชองทาง

ออนไลน E-Marketplace : Shopee  

“ใชผานมือถือเปนหลัก แอพพลิเคชั่นโหลดจาก App store ตอนที่เพ่ือนแนะนํา 

อีกท้ังการ Chat คุยกับแมคาเวลาไมแนใจรายละเอียดสินคา Size Color โดยชวงแรกๆ ของ App ยัง

ไมมีตัวเลือกของการเลือก สี หรือ ขนาด แตพอตอนนี้มีตัวเลือกแลวก็ทําใหสะดวกขึ้นใช การ Chat 

ถาม” (SON) 

“ใชงานผานมือถือ และเว็บไซตประมาณ 70:30 โดยหากสินคามันจําเปนจะใช

เวลาในการตัดสินใจไว แตสวนใหญถาสนใจจะ Add สินคารอที่ตะกราไวกอน” (TAE) 

“Shopee คอนขางซื้องายอยางเวลากด Flash sale กดไมก่ีทีก็ตัดบัตรไปแลว

งายดี เวลากดเลือกสินคาก็กดเลือกแยกสี แยก Size ไดงาย Process การสั่งเลยงายโดยไมตองคุย 

จริงๆ ถามันลดไมคุยกันก็ได บางทีก็เร่ืองมากเองดวยอยากไดเร็วๆ ยังไมมีมีปญหาดาน App เลย” 

(ERN) 

“อยางเฟซบุกเราก็ไปตามเพจขายสินคาบางที่ก็ เห็นมีมิจฉาชีพอยางนอย 

Shopee เราก็ชัวรไมไดของก็คืนเงิน” (PEEMA) 

“ ไมรูสึกกังวลดานการชําระเงินแลว รูสึกนาเชื่อถือมากข้ึน ดูเปนบริษัทที่มีตังค

ลงทุน” (MAII) 

“Shopee คือ ระบบ Chat สวนตัวระหวางรานคา กับ ผูซื้อ ซึ่งมีสวนชวยให

ติดตอกับ ลูกคาไดงายขึ้น” (รานคา Aconatic Official) 
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“การ Chat สวนตัวมีลูกคาทักเขามาเวลาไมแนใจรายละเอียดสินคา แตเราก็ใส

รายละเอียดไวครบแลว เคยมีลูกคาขอตอมาก็เลยลดใหเขาไป ซึ่งมันสามารถลดไดเดี๋ยวนั้นเลยถา

สมมุติลูกคา Inbox เราก็สามารถแกราคาไดเดี๋ยวนั้นเลย” (รานคา fatique) 

4.1.4 ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด 

องคประกอบดานการสงเสริมการตลาด Shopee มีกิจกรรมทั้งการใชคูปอง

สวนลด (Code Coupon) การทําสินคาลดพิเศษจํากัดเวลา (Flash Sale) และการจัดสงสินคาฟรี ซึ่ง

สงผลตอการเลือกใชชองทางออนไลน E-Marketplace : Shopee เนื่องจากทําใหสามารถซื้อสินคา

ไดในราคาท่ีคุมคา และสรางแรงกระตุนใหเกิดความนาสนใจ ซึ่งผูใหสัมภาษณสวนใหญเขาใช

แอพพลิเคชั่นผานสมารทโฟนไดบอยขึ้นเมื่อมีการจัดทํากิจกรรมทางการตลาดที่ความสม่ําเสมอ เปน

การสรางแรงกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อ เชน Flash Sale ที่มีทุกวันตามเวลาที่กําหนด ซึ่งสงผลตอ

ความถี่ในการเขาไปใชชองทางออนไลน  

“ชอบใชพวกโคด คูปองลดราคา แฟลชดีมีผลใหเกิดความอยากเขาไปดูบางทีเรา

อาจจะไมสนใจอยูกอนแตบางทีมันถูก.” (KIK) 

“ซื้อถี่ๆ ชวง 2-3 เดือนที่ผานมาจากการโปรโมท Flash deal ที่ชอบมาลดราคา 

ถามันมี Flash Sale ดูมันทุกวัน ดูมันทุก 4 ชั่วโมง ที่มันตัดรอบ แตถาไมมีโปรก็ไมไดดูเนาะ” (ERN) 

“เมื่อกอนเราจะชอบได Code ที่ Shopee จะสงให account ที่ซื้อสินคาบอยๆ 

แต เด๋ียวนี้ไมมีแลว ชอบใช Code สวนลดท่ีใชไดทุกอยาง” (KANIT) 

“มันมี Flash deal ทําใหตองเขามาดูบอยขึ้นตามรอบมัน หรือชวง Promotion 

เทานั้น ชอบโปรโมชั่นสงฟรี กระตุนใหซื้อดีบางที” (MAII) 

 

4.2 ผลดานพฤติกรรมที่สงผลตอการเลือกใชชองทางออนไลน E-Marketplace : Shopee ของ

ผูใหสัมภาษณ 

 

4.2.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) 

สิ่งกระตุนดานการตลาด เปนองคประกอบท่ีสงผลตอการเลือกใชชองทาง

ออนไลน E-Marketplace : Shopee มากที่สุด  ซึ่งประกอบไปดวย  ดานผลิตภัณฑ (Product)  

ดานราคา (Price) ดานสถานที่ในการวางจําหนาย (Place) และกิจกรรมในการสงเสริมการขาย 

(Promotion) 

ผูใหสัมภาษณ เลือกใชชองทางออนไลน E-Marketplace : Shopee เนื่องจาก 

รานคามีลักษณะเปนรายเล็กๆ มีสินคาคลอบคลุมหลายประเภทหลากหลายตามความตองการ อีกทั้ง

ยังเปนแหลงรวมสินคาราคาถูก และคุมคาเมื่อพิจารณารวมคาจัดสง และ หักราคาหลังการสงเสริม
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การขายตางๆ ซึ่งมีระบบปฏิบัติติการที่ไดมาตรฐาน กระบวนการที่สะดวก งายตอการใชงาน รวมถึงมี

การสงเสริมการขายที่สม่ําเสมอ ทั้ง คูปองสวนลด (Code Coupon), Flash Sale และ ฟรีคาจัดสง 

“สินคาที่สนใจจะเขาไป Search เชน ปใหมอยากไดไฟประดับก็จะเขาไปหา ไฟ

ประดับ และยังเคยซื้อ 

“ตุกตาหมี รองเทาเพ่ือสุขภาพ ผาหม” (NON) 

“Shopee เปนแหลงรวมสินคาราคาถูก ของคอนขางที่จะคลอบคลุมหลาย

ประเภท ใชงาน ประมาณ 3-4 ครั้ง /สัปดาห เวลาดูแกเครียด เชน ครีมที่จะมาลดราคาเร่ือยๆ โดย 

ซื้อใหลง 250 บาทเพ่ือไดขนสงฟรีทุกครั้ง เรียกไดวา ชอปสัปดาหละเปนพันเหมือนกัน เพื่อการ

เพลิดเพลินคลายเครียด” (Esso) 

“ดูเกือบทุกวันเลย เวลาวางๆ ไมมีอะไรทํา ตื่นเชาก็เปดข้ึนมาดูเลยวาวันนี้จะมี

โปรโมชั่นอะไรหรือเปลา บางทีไมไดอยากซื้ออะไรเลย แตเขาไปดูกอนวาวันนี้มีอะไรนาซื้อ นาสนใจ

มั้ย บางทีก็ไมสนใจแตซื้อไวก็ได สวนมากก็ซื้อเพราะอยางนั้น ดูไปเรื่อยๆ ทั้งวัน วามีอะไรนาสนใจ” 

(KAMON) 

“ชอบเขาไปดู Flash sale จนชวงหลังๆ มาที่พยายามเลิกใช Shopee จากรูตัว

วาจะเสียทรัพยก็เลยพยายามหามตัวเองไมใหเปด” (KANIT) 

4.2.2 ทัศนคติ และ การรับรูตอการเลือกใชชองทางออนไลน E-Marketplace : 

Shopee 

สาเหตุของการเกิดทัศนคติของกลุมผูใหสัมภาษณ มาท้ังจากการรับขาวสาร

ขอมูล (Information), การมีสวนรวมของกลุม (Group Affiliation) โดยกลุมผูใหสัมภาษณรู จัก

ชองทางออนไลน E-Marketplace : Shopee ผานชองทางทั้งออนไลน และออฟไลน รวมถึงจากการ

ใชพรีเซ็นเตอรที่มีชื่อเสียงทําใหผูสัมภาษณสามารถจดจําได ซึ่งผูใหสัมภาษณสวนใหญไดรับการ

แนะนําจากกลุมเพ่ือน ทาํใหบอกตอ ถายทอดวิธีการใช ซึ่งนําไปสูการใชงาน 

“รูจากโฆษณาโทรทัศน เว็บที่มันโผลเดงเขามาบอยๆ ในเฟสบุคก็เคยเจอ เหมือน

เวลาเราคลิกเขาไปลาซาดายังเงี่ย มันก็จะมีเว็บอ่ืนตามมาอีก พวงๆ มา” (PEEMA) 

“รูจักจากการโฆษณาชวง 3-4 เดือนที่ผานมา  รูจักจาก ณ เดช กับ ญาญา” 

(TAE) 

“เพื่อนเปนคนชอบเสาะหาของถูก ชอบหาโปรโมชั่น เลยแนะนํามา” (ESSO) 

“เพื่อนแนะนําตั้งแตชวงแรกๆ ท่ี Shopee ใหบริการ” (SON) 

“ไดใชเพราะนองแนะนําวามีสินคาราคาถูก และมีโปรโมชั่นที่นาสนใจ” (MAII) 

ผูใชจะตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานชองทาง E-Marketplace : shopee  เม่ือ

ไดรับประสบการณ (Experience) การซื้อสินคาออนไลนผานชองทางอ่ืนมากอน เชน Lazada ซึ่งเมื่อ
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เกิดการทดลองใชหลายๆ ครั้งแลว และพบวาเปนวิธีการหรือชองทางที่ดีที่สุด และไดผลเปนที่นา

พอใจก็จะตัดสินใจซื้อสินคาออนไลนผานชองทาง E-Marketplace อยางตอเนื่อง 

“เคยคิดวา Lazada มันงายก็เลยจบแค Lazada ราคาใชได จนไดมีโอกาสได

ศึกษาจึงไดรูจัก Shopee” (TAE) 

“ใชมาไดซักพักในการเปรียบเทียบ Lazada กับ Shopee ซื้อออนไลนเปน

ประจํา” (KIK) 

“เพื่อนแนะนําตั้งแตชวงแรกๆ ท่ี Shopee ใหบริการ เกิดจากการใหสวนลด 

Code ราคา เกิดการใชตอเน่ืองเรื่อยมา” (SON) 

โดยกลุมผู ให สัมภาษณมี ทัศนคติ เชิงบวกตอการเลือกชองทางออนไลน  

E-Marketplace : Shopee โดยมีประสบการณที่ดีจากการปฏิสัมพันธกับรานคา ทําใหพูดถึงหรือ

แนะนําใหกลุมคนรูจักเขามาซื้อสินคาในรานคานี้ดวย 

4.2.3 กระบวนการตัดสินใจเลือกใชชองทางออนไลน E-Marketplace : Shopee 

การซ้ือสินคาจากความตองการ และเพ่ือตรวจราคาหาสินคาที่สนใจ 

สําหรับ Shopee เปน E-Marketplace แหลงรวมสินคาที่มีวัตถุประสงคใหผูซื้อ

สามารถจับจายใชสอยสินคา โดยมีสินคาหลายประเภท สามารถ Search หาสินคาที่ผูบริโภคสนใจ

ดวย Keyword ประเภทของสินคา หรือชื่อแบรนดสินคาเองไดอยางสะดวกรวดเร็ว อีกท้ังระบบของ 

Shopee ยังนําเสนอสินคาที่มีลักษณะที่คลายคลึงกับสินคาที่ผูบริโภคสนใจทําใหการเลือกซื้อสินคามี

ความนาสนใจมากขึ้น 

 “ไมมีเวลาไปเดินดูชวงเสารอาทิตย ถาดูสินคาที่ชวงเวลานั้นกําลังตองการหาก็

จะชอบเขามาดูสินคาใน Shopee กอน จะใชเฉพาะตอนที่อยากไดของในเวลานั้นจริงๆ” (SON) 

“สวนมากถาจะซื้อมักจะไมไดอยากไดอะไรกอน แตมักจะเขาไปเช็คแลวถึงจะมี

ความอยากได บางทีไมไดอยากซื้ออะไรเลย แตเขาไปดูกอนวาวันน้ีมีอะไรนาซื้อ นาสนใจม้ัย บางทีก็

ไมสนใจแตซื้อไวก็ได สวนมากก็ซื้อเพราะอยางนั้น ดูไปเร่ือยๆ ทั้งวัน วามีอะไรนาสนใจ” (KAMON) 

“ชวงแรกๆ ใชมาไดซักพักในการเปรียบเทียบ Lazada กับ Shopee ซื้อ

ออนไลนเปนประจํา เราจะเทียบราคากับหลายเว็บไซตรวมถึงออฟไลนเองดวยเพราะสินคาที่เราเลือก

ดูสวนใหญจะมี ราน ออฟไลนอยูแลว” (KIK) 

“Shopee คอนขางซื้องายกดไมก่ีทีก็ตัดบัตรไปแลวงายดี เวลากดเลือกสินคาก็

กดเลือกแยกสี แยก Size ไดงาย Process การสั่งเลยงายโดยไมตองคุย” (ERN) 

“เพื่อซื้อของเขา บาน ตัวอยางเชน อาหารแมว ที่ใชซื้อบอยๆ และเนนซื้อกุกกิ๊ก

ใหเพื่อนมากกวาไวเปนของขวัญเล็กๆ นอยๆ” (KANIT) 
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“Shopee มีรานใหเลือกประมาณนึง คลาย IG แตรวบรวมรานไวดวยกัน ไม

ตองไป Search หา อันไหนเราชอบ เราก็จะ Follow ไวการแนะนํา Relate รานคาที่สไตลใกลๆ กัน

ก็สะดวกมาก ทําใหเพ่ิมตัวเลือกมากขึ้น หากมีขึ้นวาถูกท่ีสุดก็มีจะสนใจเปนพิเศษ” (MAII) 

“เลือกใชสําหรับดูพวกของท่ีชอบ ตอนนี้ก็จะไปดูแตเหรียญหายากอะไรอยาง

เนี่ย แตก็มีสินคาอ่ืนท่ีไปดูก็จะเปน Flash sale จริงๆ สินคาเราก็ไมอยากไดมาก แตราคามันโอเค 

อยางเชนถุงสตารบัคหูฟง เห็นมีลดราคาก็ซื้อหูฟงมา” (Peema) 

“อยากไดอะไรถึงจะเขาไปหา เพราะตอนนั้นคร้ังแรกอยากไดฟลมก็เลยไปหา 

เพราะราคา และรานประจําที่อยูใกลท่ีทํางานมันปดแลว ซึ่งถาจะซื้อจะตองหาทางออนไลนตลอด” 

(NON) 

“ใชแอพพลิเคชั่นไวเวลาดูแกเครียด เพ่ือการเพลิดเพลินคลายเครียด และของ

บางอยางเชนครีมทาผิวตองซื้อ เพราะมันจําเปนตองใช ของหมดก็ตองซื้อ” (ESSO) 

โดยสวนใหญการเขาใชงาน แอพพลิเคชั่น หรือ เว็บไซต Shopee ผูใหขอมูลมี

วัตถุประสงค เพื่อซื้อสินคาท่ีมีความตองการใช ณ ชวงเวลานั้น อาจใหเหตุผลที่วามีเวลาเรงดวน 

สินคามีความเฉพาะกลุม หรือไมสามารถหาสินคาไดตามปกติจึงสนใจสั่งซื้อสินคาผานทางออนไลน

อยาง Shopee อีกทั้งการเลือกซื้อสินคายังเปนวิธีการคลายเครียดสําหรับผูใหสัมภาษณโดยจะใช 

แอพพลิเคชั่นผานสมารทโฟนในการน่ังตรวจสอบหาสินคาที่สนใจเพ่ือความเพลิดเพลิน 

สําหรับแพลตฟอรมการใหบริการ Shopee การสั่งซื้อสินคาเม่ือผูซื้อไดรบัสินคา

จะตองคอมเมนตใหแกรานคาทุกคร้ังเพื่อแชรประสบการณการซื้อขายใหผูบริโภครายอื่นมองเห็น อีก

ทั้งระบบของการใหทางรานคา และผูซื้อสามารถติดตอถึงกันไดโดยตรงทําใหการซื้อขายมีความ

สะดวกมากยิ่งขึ้น  

ผูใหสัมภาษณที่เขามาใชบริการเลือกดูสินคาบางสวน เลือกที่สอบถามขอมูลกับ

ผูขายเพื่อใหทราบรายละเอียดที่มากขึ้นเพื่อประเมินการตัดสินใจจากขอมูล นอกจากรูปภาพและ

ขอมูลเบื้องตนท่ีแตละรานแสดงรายละเอียดไวแลว ซึ่งสงผลใหบางครั้งการจะตัดสินใจซื้อน้ัน สิ้นคา

นั้นๆ จะตองมีคุณสมบัติตรงตามที่ผูซื้อตองการ ซึ่งหากสินคามีความจําเปนในเวลาขณะนั้น มีการให

ขอมูลสินคาเพียงพอ หรือยอมรับในตัวสินคาแลว สิ่งเหลานี้ลวนเปนปจจัยสําคัญท่ีทําใหผูใหสัมภาษณ

ทุกคนตัดสินใจซ้ือ แตยังมีอีกหนึ่งปจจัยคือ ความคิดเห็นของผูที่เคยซื้อสิ้นคานั้นๆ จะสงผลใหมีการ

ตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อไดรวดเร็วขึ้น โดยรานคาสวนใหญที่ผูใหสัมภาษณเลือกซื้อจะประเมินความ

นาเชื่อถือจากจํานวนผูซื้อ และรีวิวของสินคานั้นๆ กอนที่จะดูรายละเอียดทางดานราคา 

“การแชทพูดคุยกับแมคาเวลาไมแนใจรายละเอียดสินคา เชน ขนาด สี โดยเลา

ถึงชวงแรกๆ ของ App ยังไมมีตัวเลือกของการเลือกไซสหรือ สี แตพอตอนนี้มีตัวเลือกแลวก็ทําให

สะดวกขึ้นจึงใช การแชทถาม” (SON) 
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“เวลาเลือกรานคาใน Shopee ก็จะเลือกรานคาที่มีสินคาเยอะ มีคนที่ซื้อ และ

การรีวิวที่เยอะ ซึ่งก็จะกลาเสี่ยงไดอยู” (ESSO) 

“Search เอา โดยจะดู เรตติ้งขายมานานหรือยังมีคนซื้อเยอะมั้ย อะไรอยางนี้ 

เหมือนวาบางทีท่ีรานที่มันถูกกวา แตไมไดถูกแบบนากลัว ของใน Stock มีไมก่ีชิ้นก็ไมซื้อ ถูกแบบ

ไมไดเปน Flash sale ก็ไมซื้อ” (KANIT) 

“คน Follow เยอะ Comment ดี เปนหลัก รานแนะนําของ Shopee ก็มี

โอกาสเขาไปมากขึ้น” (MAII) 

“การแชทกับรานคา อยางเหรียญ แชทกอนเลย อยางเชนเราก็เลือกสินคามันก็

จะมีฟงกชันไปโผลหนารานเขาเราก็ Chat ไปถามเขา วาสภาพเปนไปอยางท่ีรูปโชวมั้ย ซึ่งของ 

Shopee สามารถถาย Live โชวสินคาสามารถ Post ดูสินคาไดเลย แลวก็ในรูปสินคาบางรานก็เปน

รูป วีดีโอ มันก็สะดวกดีนะ” (PEEMA) 

“สวนใหญดูของจากราคา และคุณสมบัติที่ตองการ เชน หมอหุงขาว ที่คุณสมบัติ

ได ราคาไดก็พรอมที่จะซื้อทันที ซึ่งขอดีของ Shopee คือสามารถคุยกับรานคาไดงายเลยสะดวกกวา 

ตัดสินใจงายข้ึน คุยกับรานคาคอนขางบอย ถามบอย เพ่ือคลายประเด็นสงสัย และทําใหตัดสินใจซื้อ

ไดดีข้ึน บางครั้ง ราคาที่ถูกเกินไป” (TAE) 

ผูใหขอมูลสวนใหญยังมีพฤติกรรมประเมินทางเลือกใหม หรือมองหาสินคาที่มี

ความคลายคลึงกันเพ่ือเปรียบเทียบความคุมคา ซึ่งดวยคุณสมบัติของระบบ E-Marketplace : 

Shopee ชวยตอบสนองพฤติกรรมนี้ไดเปนอยางดี สําหรับผูบริโภคที่แสวงหาขอมูลการเปรียบเทียบ

ราคา หรือสินคากอนตัดสินใจซื้อโดยจัดการสินคาประเภทเดียวกันเปนหมวดหมู และสามารถ

แสดงผลการคนหาดวยการไลราคาสินคาทําใหมีความสะดวกในการประเมินทางเลือกสําหรับผูบริโภค

มากขึ้น 

ผูใหขอมูลสวนมากตัดสินใจซื้อหลังจากมีการประเมินหาทางเลือกเพ่ือใหเกิด

ความคุมคามากที่สุด ทั้งดานคุณภาพสินคา และราคาที่สอดคลองกัน โดยการเปรียบเทียบราคา

เปนไปไดทั้งการเปรียบเทียบระหวางสินคาที่คลายคลึงกันภายในรานคาใน Shopee หรือ สินคาที่

เหมือนกันในชองทางอ่ืน ซึ่งรวมถึงชองทางออฟไลนดวย การประเมินทางเลือกของผูใหสัมภาษณจึง

สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา หรือเลือกใชบริการในชองทางท่ีตอบสนองความคุมคามากที่สุด 

 “สินคาที่เราสนใจไมไดมีขายรานเดียว อยางเชน เหรียญ คนขายเหรียญหลาย

ราน  และบางท่ีถาเรารีบซื้อราไปเจอราคาคนละครึ่งเลยนะ มี อยางเชนเจอรานนึงราคา 100 บาท ไป

เจอ อีกราน 30 บาท สภาพไมตางกันหรือสภาพอาจจะดีกวาดวยซ้ํา คือถาไมดู เคยไมดูแลวไปเจออีก

รานของดกีวาอะไรอยางเงี่ย ก็คือถาเราดูกอนเราก็ไมตองเสียเงินฟรี” (Peema) 
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“ใชมาไดซักพักในการเปรียบเทียบราคา Lazada กับ Shopee ซื้อออนไลนเปน

ประจํา เนื่องจากเราดูราคาเปนหลัก หากแตตางราคาไมเยอะ ก็จะเลือกที่รีวิวดีกวา เปนหลัก ซึ่งเรา

จะเทียบราคากับหลายเว็บไซตรวมถึงออฟไลนเองดวย” (KIK) 

“สวนใหญจะเลือกจากสินคาที่ใช Keyword ในการคนหากอน เพ่ือเปรียบเทียบ

ราคาของ นํามาเปรียบเทียบหลายๆ ราน มีราคาที่ ถูกกวาหรือไม ใชเวลาอยูกวาจะตัดสินใจ” 

(KAMON) 

“สวนใหญใชผานมือถือ ถาอยากจะซื้อก็จะเขามาหาวาจะคนหาอะไร หรือตอน

วางๆ ก็จะเขาไปดู Flash sale มูลคาเฉลี่ย 100-1000 บาท และก็หาเปรียบเทียบราคางายๆ ภายใน 

Shopee ดวยกันเทานั้น” (NON) 

“Shopee มีราคาที่ถูกกวา Duty free ถูกกวา King Power” (ESSO) 

 

4.3 สรุปประ เด็นจากการสั มภาษณ ผู ป ระกอบการท่ี จั ดจํ าหน ายสินค าผ านช อ งทาง  

E-Marketplace : Shopee  

 

4.3.1 ผลดานพฤติกรรมที่สงผลตอการเลือกใชชองทางออนไลน E-Marketplace : 

Shopee สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) 

คุณจันทกร บุญเลิศกุล ผู จัดการฝายการตลาด บริษัท ดิ  ไอ ไลฟ  จํากัด 

(Shopee : Aconatic Official) สินคาประเภท ทีวี เคร่ืองเสียง และเคร่ืองใชไฟฟาภายในบาน 

Shopee เปนหนึ่งในชองทางการขายสินคาที่ยังไมคิดคาบริการ และสามารถ

บรหิารจัดการไดอิสระมีความสะดวก และจัดทําการตลาดไดเอง หนวยงานของ Shopee มีการติดตอ

อยูเปนประจํา และนําเสนอตัวชวยในการขายอีกทั้งยังชวยสนับสนุนงบทางการตลาด และวางแผน

กิจกรรมโปรโมทใหกับรานคา 

คุณชัยนรินท ปญจเรืองพงศ เจาของรานคาและแบรนดสินคา MITZ (Shopee 

: GADGETEER ) สินคาประเภท ไอที อุปกรณเสริมมือถือ และอุปกรณอิเล็กทรอนิกส 

ไดรับเชิญเปนการสวนตัวใหเขามาเปดชองทางการขาย ดวยชองทางที่ไมคิด

คาบริการอีกท้ังระบบการลงสินคาที่เขาใจงาย ระบบโอนชําระคาสินคาจากลูกคาท่ีรวดเร็ว รวมถึง

ระบบการติดตอระหวางผูซื้อท่ีสะดวกกวารายอ่ืนอีกท้ังยังมีกิจกรรมใหรานคาสามารถเขารวม

แคมเปญทางการตลาด 

คุณชัชชญา จักษุเวช (กุง) เจาของรานคา Fatique (Shopee : fatique) สินคา

ประเภท เสื้อผาแฟชั่นสําหรบัผูหญิง 
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ในชวงที่ Shopee เขามาเปดใหบริการใหมๆ มีการใหโปรโมชั่นสวนลดครั้งแรก

กับลูกคาที่ซื้อสินคา ชวงเวลานั้นรานคาที่เขาชวงแรกสามารถขายสินคาไดงายเนื่องจากมีลูกคานําโคด

สวนลดซื้อคร้ังแรกมาใชจํานวนมาก รานขายสินคาที่มีคลายกันเขามาขาย และเห็นวาขายไดดีจึงเขา

เปดชองทางขายใน Shopee ดวย อีกท้ังยังมีแคมเปญตางๆ จากระบบที่หากสินคาของเราตรงกับ

หมวดสินคา และใหสวนลดไดตามท่ีเคาตั้งไว รานคาของเราก็จะไดรวมการโปรโมตพรอมกับแคมเปญ

ของเขาดวย ซึ่ง ณ ปจจุบันมีการพัฒนาเพ่ิมเติมสวนเสริมสําหรับรานคาอยูตลอด และยังไมคิด

คาบริการทําใหยังสนใจเขามาใช 

คุณกิ่งกาญ จงสงวน (รานคา ploylek704) อายุ 28 ป สินคาประเภท ของห้ิว

จากตางประเทศ วิตามิน เครื่องสําอาง 

Shopee ไดจัดการระบบใหแตละบุคคลสามารถเปนผูซื้อ และผูขายในแอคเคาท

เดียวกันได ซึ่งจากการแนะนําแบบปากตอปากของความสะดวก และงายของการนําสินคามาขายบน 

Shopee ทําใหไดมีโอกาสนําสินคาที่ซื้อมาจากตางประเทศนํามาขาย ระบบการชําระที่รวดเร็ว 

แตกตางกับการขายในชองทางโซเชียลมีเดีย ปกติที่จะตองมีขั้นตอน การพูดคุยที่นานกวาถึงจะปดการ

ขายสินคาแตละชิ้นได จากการตั้งรานคาใน Shopee เปนชองทางหารายไดเสริม ผูขายยังไดรับ

รายละเอียดของทางระบบวาผูขายทุกคนสามารถเขารับการอบรมได รานคาเราสินคาสวนใหญเปน

สินคาท่ีทุกคนรูจักอยูแลว ถึงแมจะมีระบบการติดตอระหวางผูซื้อผูขาย ลูกคาสวนใหญก็มักจะ

ตัดสินใจซื้อโดยไมไดติดตอมาทางระบบซึ่งหากทางเราตั้งจํานวนสินคาที่เรามีอยูการซื้อขายผาน 

Shopee จะเปนชองทางอัตโนมัติสําหรับผูคารายยอยไดดีอีกชองทางหนึ่ง 

4.3.2 ทัศนคติ และ การรับรูตอการเลือกใชชองทางออนไลน E-Marketplace : 

Shopee 

คุณจันทกร บุญเลิศกุล ผู จัดการฝายการตลาด บริษัท ดิ  ไอ ไลฟ  จํากัด 

(Shopee : Aconatic Official) สินคาประเภท ทีวี เคร่ืองเสียง และเคร่ืองใชไฟฟาภายในบาน 

สังเกตไดจากวิธีการทําการตลาดใหเปนที่รูจัก และรูวากลุมเปาหมายนาจะเปน

รายยอย เนนการเชิญชวนใหผูซื้อกลายมาเปนผูขายเพ่ือสราง Volume เนนจํานวนไมเนนราคา จาก

ฐานคนใชเปนสินคาแฟชั่นสําหรับผูหญิงที่ราคาไมสูงมากอาจจะไมเหมาะกับสินคาที่มีราคาสูงที่จะมา

เลือกลงในชองทางนี้ 

คุณชัยนรินท ปญจเรืองพงศ เจาของรานคา และแบรนดสินคา MITZ (Shopee 

: GADGETEER ) สินคาประเภท ไอที อุปกรณเสริมมือถือ และอุปกรณอิเล็กทรอนิกส 

ความเชื่อมั่นจากผูบริโภคนอยกวารายใหญอยาง Lazada สะทอนจากยอดขาย

จากสินคาที่ลงใน SKU ท่ีพอๆ กันดวยราคาท่ีถูกกวา สินคาท่ีสามารถลงขายในชองทางนี้ตองเลือก

สินคาที่เปนท่ีรูจักอยูแลว แตดวยความสําคัญของระบบการรีวิวสินคาทําใหรานคาตองรักษาคุณภาพ
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ของคะแนนรานสมํ่าเสมอ ดวยพ้ืนฐานอาจจะมาจาก Shopee มีฐานลูกคาเปนผูหญิงท่ีอาจจะทําให

สินคาประเภทของไอทีที่กลุมลูกคาของทางรานคาสวนใหญจะเปนผูทําใหไมไดรบัความนิยมมากนัก 

คุณชัชชญา จักษุเวช (กุง) เจาของรานคา Fatique (Shopee : fatique) สินคา

ประเภท เสื้อผาแฟชั่นสําหรบัผูหญิง 

หากลูกคาจะชอบในการซื้อสินคานาจะมาจากรานคาที่อยูใน Shopee แตละ

รานคาสามารถตอบสนองแกลูกคาไปในทิศทางไหน ถึงแมทางการตลาดของ Shopee จะมีการโปรโมต

ใหแอพพลิเคช่ันเปนท่ีรูจักผานดาราอยาง ณ เดช คูกิมิยะ และญาญา อุรัสยา ในชวงที่ผานมา แตก็ไม

รูสึกชวยใหเพ่ิมยอดขายของรานแตอยางใด ทางตัวแพลตฟอรมของ Shopee มีความคลายกับ

เว็บไซต เถาเปา ท่ีเปนแอพพลิเคชั่นการซื้อขายสินคาของประเทศจีนหากคนที่เคยซื้อสินคาจาก

ประเทศจีนคุนเคยการซื้อสินคาผานเถาเปา ก็หนาจะใชงาน Shopee ไดไมยากนัก คิดวารานคาที่

ประสบความสําเร็จสวนใหญหนาจะมาจากการอยูในชองทางของ Shopee ตั้งแตชวงแรกจะมีโอกาส

มากกวา 

คุณก่ิงกาญ จงสงวน(รานคา ploylek704) อายุ 28 ป สินคาประเภท ของห้ิว

จากตางประเทศ วิตามิน เครื่องสําอาง 

Shopee ไดสรางความรูสึกเสมือนวาผูขายมีรานคาเปนของตัวเอง ทําใหการเอา

ใจใสที่จะเขามาพัฒนาเนื้อหาสินคา หรือการจัดทําโปรโมชั่นดูเปนมืออาชีพกวาชองทางกอนที่จะใช

ลักษณะการขายของแบบเปนรายชิ้นใน Facebook page รานคาของ Shopee มีรายยอยเขามาเปด

ขายมากกวาผูขายรายใหญชัดเจน ถึงแมวา Shopee จะเอาใจใสสินคาแบรนดใหญดวยการโปรโมท

ในหนาหลักมากกวาผูคารายยอย แตดูจากสินคาที่นําเขามาจัดโปรโมชั่นก็จะเห็นวาสินคาที่มาจัด

กิจกรรมยังแบงสวนใหกับผูคารายยอย ซึ่งหากเราแขงขันกันดวยราคาและรีวิวสินคา ทําใหรูสึกไดวา

สินคาเรามีโอกาสในการจัดจําหนายไดเชนกัน 

4.3.3 กระบวนการตัดสินใจเลือกใชชองทางออนไลน E-Marketplace : Shopee 

คุณจันทกร บุญเลิศกุล ผู จัดการฝายการตลาด บริษัท ดิ  ไอ ไลฟ  จํากัด 

(Shopee : Aconatic Official) สินคาประเภท ทีวี เคร่ืองเสียง และเคร่ืองใชไฟฟาภายในบาน 

ทางบริษัทแสวงหาชองทางออนไลนใหมๆ ในการจําหนายสินคาของแบรนด

ตอเนื่อง ซึ่งหลังจากที่ Shopee ไดเปดตัวทํากิจกรรมทางการตลาดทําใหทางเรารูจัก และไดรับเชิญ

เขารวมรับฟงอบรมเกี่ยวกับแนวทางที่ Shopee ดําเนินการทําใหไดขอมูลที่นาสนใจเพียงพอตอการ

ทดลองใชชองทาง Shopee เนื่องจากชองทางนี้เปนหน่ึงในไมก่ีชองทางที่ยังไมคิดคาบริการ ซึ่งการ

จัดจําหนายสินคาทางบริษัทสามารถเลือกใชทุกชองทางไดเนื่องจากมีทรัพยากรบุคคลที่เพียงพอ

สามารถจัดการบริหารชองทาง โดยเนนสินคาที่มีราคาปานกลาง ถึงต่ํา เนื่องจากรานคามีสินคา

ประเภทเคร่ืองใชไฟฟาประเภททีวี เครื่องเสียง ที่มีราคาไมเกิน 10,000 บาท ซึ่งตั้งใจจัดลงในชองทาง 
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Shopee และเนนจัดทําราคาเพ่ือเนนทํายอดขายจากจํานวนสินคาที่จําหนายได โดยเลือก Shopee 

เปนชองทางที่ตองมีไวแตไมเนนเปนชองทางหลักในการขาย 

คุณชัยนรินท ปญจเรืองพงศ เจาของรานคา และแบรนดสินคา MITZ (Shopee 

: GADGETEER ) สินคาประเภท ไอที อุปกรณเสริมมือถือ และอุปกรณอิเล็กทรอนิกส 

ทางผูจําหนายมีชองทางท่ีใหความสําคัญทางชองทางเว็บไซตเปนหลัก เนื่องจาก

ผลหลังจากดําเนินการจัดจําหนายพบวายอดขายในชองทางออนไลน Shopee เทียบสัดสวนจากการ

ขายออนไลนทั้งหมดไมถึง 5% ของยอดขาย ทําใหการลงสินคาของทางรานจะเลือกลงสินคาท่ีเปน

รูจักบางชิ้นเทานั้น และยังพบสินคาในประเภทเดียวกันจํานวนมากที่ใชลักษณะการแขงขันดวยการตัด

ราคา โดยหากเปรียบเทียบจากเว็บไซต และเพจเฟซบุคที่ปจจุบันเปนชองทางหลักในการจําหนาย

สินคาทําใหเราเนนชองทางที่เรามั่นใจวาสรางยอดขายใหเรามากกวา โดยมีชองทาง Shopee ใหเปน

ทางเลือกสํารอง 

คุณชัชชญา จักษุเวช (กุง) เจาของรานคา Fatique (Shopee : fatique) สินคา

ประเภท เสื้อผาแฟชั่นสําหรบัผูหญิง 

สินคาเราเปนสินคาแฟชั่นที่มีราคาไมสูงมาก วิธีในการจําหนายสินคาหลักของ

รานคาเราสวนใหญจะเปนสินคาที่มาไวไปไวทําใหการเลือกลงสินคาในชองทาง Shopee จะเลือก

สินคาประเภทที่มีจํานวนเก็บไวหลายๆ ชิ้น และเปนสินคาท่ีเปนที่นิยมเปนหลักอาจจะใชเวลานาน

กวาจะขายได แตเราไมไดเนนชองทาง Shopee เปนชองทางหลักการขายเนื่องจากชองทางหลักของ

เรามาจากโซเชียลมีเดีย อยาง Facebook ซึ่งใชเวลาในการสรางยอดติดตามมากวา 6 ปการที่จะสราง

ยอดติดตามในชองทางใหมคอนขางตองใชเวลา จึงเลือกที่จะใช Shopee เปนชองทางเสริมสําหรับ

ลูกคาขาจรมากกวา 

คุณกิ่งกาญ จงสงวน (รานคา ploylek704) อายุ 28 ป สินคาประเภท ของห้ิว

จากตางประเทศ วิตามิน เครื่องสําอาง 

เนื่องจากสินคาที่นําเสนอขายของทางรานเปนสินคาที่จะจัดเพ่ิมจํานวนตอเมื่อมี

การไปตางประเทศ และนําเขามาลงไวในคลังของชองทาง Shopee แตเดิมการใชชองทางอยาง 

Facebook ในการจัดทํากิจกรรมทางการตลาดเพ่ือโปรโมทสินคาซึ่งตองใชเวลาในการหมั่นเขามา

กระตุนการขายอยางตอเนื่องโดยการลงความเห็นสินคา และการพูดคุยกับลูกคาที่มีความสนใจ  

ซึ่งจากการไดทดลองใชงานระบบของ Shopee พบวาชองทางออนไลน Shopee ชวยลดขั้นตอน

เหลานั้นใหกับผูคารายยอยได ซึ่งหากเปรียบเทียบกับชองทางเดิมแลวมีความสะดวกกวามาก และให

ความรูสึกที่เปนเจาของรานคาไดดีกวารวมถึงระบบการชําระเงิน และการจัดกิจกรรมทางการตลาดที่

ดู เปนมาตรฐานกวา โดยปจจุบันคิดวาจะใช Shopee เปนชองทางหลักในการจําหนายสินคา

เนื่องจากความสะดวกเปนหลัก 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 

 

จากผลการวิจัยท่ีผู วิจัยทําการศึกษาองคประกอบท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการ 

แพลตฟอรมสําหรบัสั่งซื้อสินคา และจําหนายสินคาออนไลน Shopee โดยไดกําหนดประเด็นสําคัญท่ี

ทําไดทําการศึกษาเพ่ือใชกําหนดการวางแผนทางการตลาดเชิงประยุกต และนําเสนอถึงขอจํากัด

งานวิจัยสําหรับการตอยอดการศึกษาผูบริโภคในคร้ังตอไป เพ่ือตอบตอวัตถุประสงคของงานวิจัย 

ไดแก 

Research question 1 องคประกอบที่สงผลตอการใชชองทางออนไลน E-Marketplace : 

Shopee 

Research question 2 พฤติกรรมและเหตุที ่สงผลตอการเลือกใชชองทางออนไลน 

E-Marketplace : Shopee 

5.1 สรุปผลงานวิจัย  

5.2 อภิปรายผลงานวิจัย 

5.3 ขอจํากัดงานวิจัย 

5.4 ประโยชนสําหรบัการประยุกตจากงานวิจัย 

5.5 ขอเสนอแนะสําหรับผูท่ีสนใจศึกษา 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

 

จากการใหผูสัมภาษณทั้งผูบริโภคท่ีทําการสั่งซื้อผลิตภัณฑชองทางออนไลน Shopee 

จํานวน 10 คน  และผูจัดจําหนายผลิตภัณฑผานชองทางออนไลน Shopee จํานวน 4 คน โดยเปน 

ผูอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยไดเลาถึงประสบการณ มุมมองความคิดเห็นตอ

ชองทางจัดซื้อ จัดจําหนายสินคาออนไลน Shopee ดวยเครื่องมือการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth 

Interview) ผูวิจัยจัดทําผลสรุปไดดังน้ี 

 

5.1.1 องคประกอบที่สงผลตอการใชชองทางออนไลน E-Marketplace : Shopee 

จากทฤษฎีแนวคิดดานสวนประสมทางการตลาดที่กิจการ หรือธุรกิจตองสราง

สวนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 

2541) ใหมีความเหมาะสม และตอบสนองความตองการ ทั้ง 4 ดาน ไดแก องคประกอบดานผลิตภัณฑ 

องคประกอบดานราคา องคประกอบดานชองทางการจัดจําหนาย องคประกอบดานการสงเสริมการขาย 
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5.1.1.1 องคประกอบดานผลิตภัณฑ 

ผูใหสัมภาษณไดใหมุมมองดานผลิตภัณฑแพลตฟอรมทางการซื้อขาย 

Shopee เปนชองทางรวมรานคาท่ีหลากหลายจากผูขายรายยอยคลายตลาดนัด คลอบคลุมความ

ตองการหลายดาน รานคาสามารถบริหารจัดการนําเสนอสินคาไดอิสระ ซึ่งรานคาจะตองนําเสนอ

รูปภาพ และรายละเอียดสินคาท่ีชัดเจน ซึ่งสงผลใหผูสัมภาษณตัดสินใจเลือกซื้อบริการบนชองทาง

ออนไลน Shopee ซึ่งมีความสอดคลองกับงานวิจัย จุฑารัตน เกียรติรัศมี (2558) ปจจัยที่มีผลตอการ

ซื้อสินคาผานทางแอพพลิเคชั่นออนไลนของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดานความ

หลากหลายของสินคา ตามความตองการ มีราคาสินคาระบุชัดเจน มีสินคาพรอมสงในทันที สงผลตอ

การซื้อสินคาผานทางแอพลิเคชั่นออนไลน  

สําหรับผูใหสัมภาษณที่เปนผูประกอบการจัดจําหนายออนไลนสวนใหญ 

มีความเห็นไปในทิศทางเดยีวกับวา Shopee เหมาะสําหรบัสินคาทั่วไปที่แบรนดอาจจะไมจําเปนท่ีจะ

เปนที่รูจัก สําหรับรานคาที่มีชองทางขายหลักท้ังออฟไลน และออนไลนอยูแลวมักใช Shopee เปน

ชองทางเสริมในการจําหนายสินคา ยังไมสามารถเปนชองทางหลักในการจัดจําหนายไดหาก

เปรยีบเทียบกับชองทางอ่ืนเนื่องจากการมุงเนนไปในแตละชองทางตองใชตนทุนทางดานคนดูแล และ

เวลาเพ่ือพัฒนาการขายทําใหไมสามารถทําไดอยางเต็มที่  

5.1.1.2 องคประกอบดานราคา 

ผูใหสัมภาษณสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาเปนอันดับตนๆ 

ซึ่งมุมมองของผูใหสัมภาษณเห็นวาชองทางใหบริการการชองทางออนไลน E-Marketplace : Shopee 

เปนแหลงรวมรานคาที่สวนใหญราคาถูก อีกทั้งชองทางออนไลน E-Marketplace : Shopee ยังมี

การทําการสงเสริมการขายใหกับรานคาดานการจัดสงฟรีเมื่อมียอดซื้อตามที่กําหนด ทําใหเกิด 

ความคุมคาและราคาสินคาเมื่อรวมคาจัดสงถูกกวาชองทางอ่ืน ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ยุพเรศ 

พิริยพลพงศ (2557) พบวาราคาที่มีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพสินคา มีผลตอการตัดสินใจใช

แอพพลิเคชั่นซื้อสินคาออนไลนมากสุด เชนเดียวกับงานวิจัย ธัญญพัสส เกตุประดิษฐ (2554) ศึกษา

ปจจัยที่อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ตของผูหญิงในกรุงเทพมหานคร พบวาราคา

เปนปจจัยที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุด ดานความคุมคาและราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ  

ซึ่งรวมถึงราคาเม่ือรวมคาจัดสงหากซื้อผานแอพพลิเคช่ันแลวมีราคาถูกกวาชองทางอื่น  

นอกจากนี้ผูใหสัมภาษณสวนใหญยังเลือกที่จะใชขอมูลความคิดเห็นของ

ผูที่เคยซื้อประกอบกับดานราคา เพ่ือประเมินความนาเชื่อถือของรานคาดวยนอกเหนือจากราคาที่ถูก 

สําหรับฝายของผูประกอบการรานคาทําใหตนทุนสินคาของรานคาลดลงสงผลใหราคาสินคาของ

รานคาถูกลงผูประกอบการสวนใหญจึงเลือกที่จะมีชองทางออนไลน Shopee เปนอีกหนึ่งชองทางใน

การจัดจําหนาย 
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5.1.1.3 องคประกอบดานชองทางการจัดจําหนาย 

ผูใหสัมภาษณสวนใหญเลือกซื้อสินคาผานอุปกรณสมารทโฟนหรือ  

แท็บเล็ต เปนหลักในการใชบริการแพลตฟอรมออนไลน Shopee สอดคลองกับพฤติกรรมที่  

เอ็มอินเตอรแอ็คชั่น (2560) ไดทําการศึกษาการใชอินเตอรเน็ตของคนไทยท่ีรูปแบบการใชชีวิตเปน

ลักษณะแบบแบบ Always on mobile หรือพฤติกรรมใชอินเทอรเน็ตผานมือถือตลอดเวลา ซึ่งเปน

รูปแบบการดําเนินชีวิตปกติของคนยุคปจจุบัน และยังมีความเก่ียวเนื่องกับงานวิจัยประสบการณ 

การซื้อสินคาผานระบบออนไลนประเภทเครื่องสําอางของกลุมผูใช  แอพพลิเคชั่น Shopee ของ  

มมทการติ์, ภูษณิศา และ นนภนนท (2560) การซื้อสินคาออนไลนที่มีความเชื่อมันในระบบการชําระ

เงินหากผานทางแพลตฟอรม Shopee ผูใหสัมภาษณมีแนวโนมที่จะไมกังวลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานชองทางออนไลน  

สําหรับผู ให สัมภาษณที่ เปนผูประกอบการสวนใหญพบวาระบบ 

การสนทนาอาจไมไดสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา เน่ืองจากสวนใหญผูซื้อผานระบบ Shopee  

สวนใหญสามารถตัดสินใจซื้อทันทีจากรายละเอียดขอมูลที่ผูขายไดจัดนําเสนอลงบนแพลตฟอรม

ออนไลน Shopee มีผูซื้อสวนนอยท่ีเลือกท่ีจะเขามาสอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมจากทางรานคา 

สอดคลองกับการใหสัมภาษณผูซ้ือสวนใหญท่ีเลือกจะตัดสินใจซื้อโดยไมสอบถามรานคาหากมีขอมูลท่ี

สมบูรณเพียงพอ 

5.1.1.4 องคประกอบดานการสงเสริมการขาย 

ผู ใหสัมภาษณ สวนใหญ เข าใชชองทางออนไลน  E-Marketplace : 

Shopee มากข้ึนเพ่ือแสวงหาโปรโมชั่นที่จัดขึ้นตอเนื่องตลอดทั้งป สงผลใหผูใหสัมภาษณบางสวนซ้ือ

สินคาผานโปรโมชั่น แมไมไดมีความตองการในตัวสินคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยชญานิศ สุวัฑฒน  

(2558) ไดศึกษาเก่ียวกับ ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางแบรนดใหมประเภทดูแล

ผิวหนา (ที่ไมใชเคานเตอรแบรนด) ของผูบริโภคผานทางชองทางออนไลน พบวา การจัดกิจกรรม

สงเสริมการขายอยางสมํ่าเสมอ เชน การลด แลก แจก แถม การทําคูปองออนไลน  (Online 

Couponing) สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางแบรนดใหมประเภทดูแลผิวหนา (ที่ ไม ใช

เคานเตอรแบรนด) ของผูบริโภคผานทางชองทางออนไลน ซึ่งมีรูปแบบที่คลายกัน คือโปรโมชั่นสงผล

ตอการตัดสินใจซื้อ  

สําหรับการตัดสินใจซื้อ ผูใหสัมภาษณสวนใหญเมื่อไดรับขอมูลดาน

โปรโมชั่นกับสินคา จะเลือกดูสินคาชิ้นอ่ืนตอเนื่องซึ่งสรางโอกาสใหกับสินคาอ่ืนๆ ที่มีความเก่ียวของ

กับตัวสินคา หรือรานคาที่จัดโปรโมชั่น 
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5.1.2 ประเด็นท่ีสงผลตอการใชชองทางออนไลน E-Marketplace : Shopee 

5.1.2.1 ทัศนคติ และ การรับรูตอการเลือกใชชองทางออนไลน 

ผูใหสัมภาษณสวนใหญมีมุมมองทางบวกดานการซื้อสินคาออนไลนจาก

ประสบการณชองทางอ่ืนๆ และความคิดเห็น โดยผูสัมภาษณสวนใหญไดรับการแนะนําและถายทอด

วิธีการใชจากเพื่อน นําไปสูประสบการณการใชชองทางออนไลน E-Marketplace : Shopee ซื้อสินคา

ทําใหความกังวลดานการซื้อสินคาออนไลนในภาพรวมมีนอย สอดคลองกับจาก อธิภัทร สายนาค 

(2543) กลาวถึงองคประกอบของทัศนคติพบวา ผูใหสัมภาษณที่มีความรูท้ังจากดานประสบการณ 

หรือการมีสวนรวมของกลุมมีแนวโนมที่จะยอมรับ ซึ่งสอดคลองกับการกระตุนดวยโปรโมชั่นของทาง 

Shopee ที่ใหสวนลดครั้งแรกทําใหผูใหสัมภาษณสวนใหญมีประสบการณ และยังสรางการมีสวนรวม

ของกลุมที่สามารถถายทอดหรือบอกตอใหแกบุคคลแวดลอมได 

5.1.2.2 กระบวนการตัดสินใจเลือกใชชองทางออนไลน 

การซื้อสินคาจากความตองการ และ เพื่อตรวจราคาหาสินคาที่สนใจ 

(1) แสวงหาขอมูล (Information search) 

ผูใหขอมูลสวนใหญมีพฤติกรรมท่ีจะเชื่อรีวิว หรือคําคอมเมนทของผูท่ี

เคยมีประสบการณกับรานคานั้นๆ และทําใหมีโอกาสท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อรานคานั้นๆ มากขึ้น และ

ยังมีพฤติกรรมที่จะสอบถามรานคาในบางครั้งเพ่ือสรางความมั่นใจวาสภาพสินคาเปนอยางที่ทาง 

ผูจําหนายไดลงไว ซึ่งสอดคลองกับหลักการของ ชแรมม (Schramm, 1973) ที่บุคคลมีแนวโนม

เปดรับขาวสารที่ใชความพยายามนอย ขาวสารท่ีใกลตัว และแสวงหาไดโดยงาย ดวยระบบของ 

Shopee ที่พัฒนาใหผูบริโภคสามารถสอบถามไดทันที และสามารถตรวจสอบการลงความเห็นจากผู

ที่ เคยมีประสบการณการซื้อไดทันที  ทําใหผูบ ริโภคที่ เขามาชมสินคาภายหลังเห็นถึงขอมูล

ประสบการณความคิดเห็นไดงายโดยไมตองแสวงหาใหยุงยาก และยังสอดคลองกับกระบวนการ

ตัดสินใจเลือกซื้อผูบริโภค จากความตองการรับรูถึงความคิดเห็นจากประสบการณการใชงานของกลุม

ผูบรโิภคอ่ืน เพ่ือนําไปใชประกอบการตัดสินใจซื้อ (ศุภวุฒิ สายเช้ือ, 2546, น. 6) ทําใหเกิดการปดการ

ซื้อขายได หรือเรงกระบวนการตัดสินใจซื้อไดรวดเร็วยิ่งขึ้น 

(2) การประเมินทางเลือก(Evaluation of alternative) 

จากการใหสัมภาษณของผูใหสัมภาษณจะเห็นไดวามีความสอดคลองกับ

ขั้นของกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Kotler, 1997) ซึ่งเมื่อผูบริโภคมีความตองการในตัวสินคาจะมี

ขั้นตอนในการแสวงหาขอมูลเพื่อมาวิเคราะหเปรียบเทียบในการใหทางเลือกท่ีดีที่สุด โดยอาจไมได

เกิดจากปจจัยดานราคาเพียงอยางเดียวในการตัดสินใจ ผูใหสัมภาษณสวนใหญประเมินทางเลือกใน

การตัดสินใจซื้อในรูปแบบเฉพาะของตนเองเพื่อผลตอบแทนที่ดีที่สุด สอดคลองกับแนวคิดของ  

แอตคิน (Atkin, 1973) เกี่ยวการเลือกรับขอมูลจากสื่อนั้นข้ึนอยูกับการคะเนเปรยีบเทยีบผลตอบแทน 
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(Reward value) กับการลงทุนลงแรง (Expenditures) และพันธะผูกพัน (Liabilities) หากผลประโยชนท่ี

ไดรับสูงกวา การลงทุนลงแรง หรือการที่ผูรับสารทําความเขาใจไดงาย การแสวงหาขอมูลของบุคคล

จะมีมากขึ้น 

 

5.2 อภิปรายผลงานวิจัย 

 

องคประกอบ และพฤติกรรมของผูใหสัมภาษณท่ีตัดสินใจเลือกใชชองทางออนไลน  

E-Marketplace : Shopee เพ่ือทําการซื้อ และจําหนายสินคามีกระบวนการตัดสินใจสอดคลองกับ 

ทฤษฎีเกี่ยวกับความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ โดยผูใหสัมภาษณมีความคาดหวัง หรือตองการแสวงหา

ชองทางในการเลือกซื้อสินคาที่มีรานคาที่หลากหลายพรอมไดรับขอมูลความคิดเห็นจากผูที่ มี

ประสบการณ ณ จุดขายเพ่ือเพ่ิมความมั่นใจ พรอมทั้งไดขอมูลทางเลือกจากสินคาที่มีความคลายคลึง

กันเพ่ือเปรียบเทียบในกระบวนการเดียว ผานอุปกรณ หรือสื่อในการรับสารอยางสมารทโฟนซึ่งสราง

ความสะดวกในการรับสารไดทุกท่ีทุกเวลา อีกทั้งกระบวนการสั่งซื้อที่ลดข้ันตอนความยุงยากทั้งตัว

เลือกการชําระคาสินคา หรือรูปแบบการใหบริการขนสงตามความสะดวกของผูใชบริการ ซึ่งหากสราง

ประสบการณที่ดีจะสงผลใหเกิดการใชบริการซ้ําในอนาคต 

ผูใหสัมภาษณไดอธิบายถึงทิศทางในมุมมองของผูใหสัมภาษณเก่ียวกับ E-Marketplace 

Shopee มีมุมมองวาเปนตลาดคาขายสินคาออนไลนที่รวมผูประกอบการรายยอยจํานวนมาก  

ณ ชองทางบริการเดียวกันดวยหมวดหมูประเภทสินคาที่คลอบคลุมหลากหลาย ทําใหผูใชบริการรับรู

ถึงความสามารถในการประเมินทางเลือกไดอิสระ พรอมดวยระบบที่ทําใหผูซื้อ และผูขายใกลชิดกัน

มากขึ้นสรางโอกาสใหการตัดสินใจซื้อบนชองทางของผูใหบริการมีมากขึ้น รวมถึงการสรางแรงกระตุน

ทางการขายที่มีอยางตอเนื่องที่สรางเหตุจูงใจใหผูใชบริการใชแอพลิเคช่ันของตรวจสอบโปรโมชั่น

สินคาสรางความถี่เพ่ิมข้ึนในการรับขอมูลขาวสารของรานคา หรอืตัวสินคา 

จากการศึกษายังพบวาองคประกอบดานราคายังเปนปจจัยที่สงผลสูงสุดที่สงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกซื้อ หรือใชชองทางบริการจัดซื้อสินคาโดยมีผูใหสัมภาษณบางสวนตัดสินใจประเมิน

ทางเลือกเฉพาะในชองทาง Shopee จากเหตุผลดานความสะดวกสอดคลองกับ แนวคิด ชแรมม 

(Schramm, 1973) ท่ีบุคคลมีแนวโนมเปดรับขาวสารที่ใชความพยายามนอย ขาวสารที่ใกลตัว และ

แสวงหาไดโดยงาย และความรูสึก แตไมไดเปนองคประกอบเดียวที่ทําใหผูซื้อตัดสินใจซื้อสินคา ดวย

คุณสมบัติของชองทาง E-Marketplace Shopee นําเสนอขอมูลทางความคิดของผูมีประสบการณ

ซื้อขายกับรานคานั้นๆ ทําใหผูใหสัมภาษณ จากพฤติกรรมเดิมที่ตองแสวงหาขอมูลความคิดเห็นผาน

ชองทางอ่ืนสามารถรบัขอมูลขาวสารได ณ จุดขายไดทันทีทําใหองคประกอบในการตัดสินใจเลือกซื้อมี

ความครบถวนพรอมใหผูใชบริการไดประเมินถึงทางเลือกในการตัดสินใจซื้อสินคา สอดคลองกับ
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แนวคิดวาดวยการสืบคนขอมูลอาจหาดานรายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑสินคา ความคิดเห็นจาก

ประสบการณการใชงานของกลุมผูบริโภคอ่ืน เพ่ือนําไปใชประกอบการตัดสินใจซื้อ (ศุภวุฒิ สายเชื้อ. 

2546)  

เหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการใชบริการของ E-Marketplace Shopee จากการศึกษาพบวา

ผูใหสัมภาษณมีประสบการณการใชโคดสวนลดครั้งแรกทุกคน ซึ่งเปนการสรางประสบการณการซื้อ

สินคาผานผูใหบริการ Shopee โดยสอดคลองกับจุดประสงคในการสรางทัศนคติจากการสราง

ประสบการณซึ่งหากมีประสบการณทางบวก ก็มีโอกาสที่เวียนกลับมาใชบริการซ้ําซึ่งเปนการกระตุน

ใหเกิดการใชคร้ังแรก  

ถึงแมวาทางผูใหบริการชองทางการซื้อขายสินคา Shopee ไดมีการใชดารา หรือผูนํา

ทางความคิด(Influencer)มาเพื่อสรางการรับรู และกระตุนใหเกิดการรู จัก Shopee เพิ่มขึ้นผูให

สัมภาษณฝงผูซื้อสวนมากมีความเห็นวาไมไดสงผลตอการตัดสินใจซื้อเพ่ิมขึ้น สอดคลองกับผูให

สัมภาษณผูขายที่ไดใหความเห็นเชนเดียวกันวาจากขอมูลยอดขายชวงที่มีการโปรโมท ยอดขายของ

ทางรานคาไมไดเพิ่มขึ้นตาม ผูใหสัมภาษณทางฝงผูขายสวนใหญไดใหความคิดเห็นวาสิ่งท่ีสงผลให

ยอดขายเพ่ิมคือการเพ่ิมชองทางการมองเห็นสินคาในแพลตฟอรมมีโอกาสสรางยอดขายไดมากกวา  

นอกจากนี้จากทัศนคติดานการซื้อสินคาออนไลนในชองทางอ่ืน ผูใหสัมภาษณทุกคนมี

ประสบการณกอนการชองทาง E-Marketplace Shopee ไมวาจะเปนการซ้ือขายแบบโซเชียลคอมเมิรซ 

เชน Instagram Facebook Line หรือ ซื้อผานเว็บไซตเฉพาะของสินคาจากผูประกอบการ อีกทั้งลักษณะ

ของ E-Marketplace ที่คลายกันที่เปดมานานกวาอยาง Lazada ผูใหสัมภาษณท่ีเคยมีประสบการณมี

ทัศคติทางบวกตอการซื้อสินคาออนไลน ดวยเทคโนโลยีทางดานการจัดทําธุรกรรมทางการเงินที่มี

ความกาวหนา ความกังวลดานการชําระเงินของผูใชบริการจึงลดลงกวาในอดีต ทําใหทัศนคติดานการ

ซื้อสินคาออนไลนผานทาง E-Marketplace ไปในทิศทางบวกเชนเดียวกัน  

ผูวิจัยไดสัมภาษณผูจําหนายสินคาจากแบรนดของบริษัท เจาของแบรนดสินคา รานคา 

และบุคคลธรรมท่ีตองการหาชองทางเสริมรายไดพบวามีความแตกตางกันของท่ีมาในการเลือกใช

ชองทางจําหนายสินคาออนไลน E-Marketplace Shopee โดยผูจําหนายสินคาแบรนดบริษัท และ

เจาของแบรนดสินคา ไดรับการเชิญใหเขารวมขายในชองทางจําหนาย แตกตางกับรานคารายยอย 

และบุคคลธรรมดา โดยสิ่งกระตุนของผูขาย คือการไมคิดคาบริการชองทางจัดจําหนาย Shopee ทํา

ใหผูขายทุกรายสามารถเปดชองทางการขายไดอยางอิสระ โดยทัศนคติจากผูใหสัมภาษณฝงผูขายมอง

กลุมตลาดของผูใหบริการเปนกลุมลูกคาที่มีความตองการดานโปรโมชั่น และมีการแขงขันระหวาง

ผูขายดานราคา ผูใหสัมภาษณบางสวนมีความเห็นวารานที่จะประสบความสําเร็จไดตองมีการ

สนับสนุนจากชองทาง Shopee ทั้งดานการจัดกิจกรรมทําโปรโมชั่น และการสนับสนุนใหรานคาถูก

มองเห็นไดงายจะสงผลตอยอดขายที่ดีขึ้น  
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กระบวนการตัดสินใจของผูใหสัมภาษณฝงผูขายสวนใหญ เลือกใชบริการชองทาง 

Shopee สําหรับเปนชองทางเสรมิ เน่ืองจากผูใหสัมภาษณสวนใหญมีชองทางหลัก หรือชองทางสราง

รายไดหลักอยู แล ว จึ งเลื อกที่ จะไม เน นการทํ ากิจกรรมทางการตลาด หรือมุ งเน นเจาะจงให  

E-Marketplace Shopee สรางยอดขาย เนื่องจากขอมูลยอดขายของรานคาสวนใหญมีผลลัพธที่

นอยกวาชองทางหลักอยูมาก เชน ผูขายสินคาไอทีแบรนด MITZ รานคา GADGETEER ไดพูดถึงผล

ประกอบการยอดขายผานชองทาง E-Marketplace Shopee ไดเพียง 5% ของยอดขายชองทาง

ออนไลนท้ังหมด ทําใหแนวโนมท่ีรานคาจะมุงเนนใหผูประกอบการ หรือผูขายใชชองทางหลักสัมพันธ

กับยอดขายท่ีไดจากประสบการณการขาย ซึ่งจะมีเพียงรานคาแบบบุคคลที่อาจเลือกใชชองทาง E-

Marketplace Shopee เปนชองทางหลักในการขายดวยองคประกอบดานความสะดวก และงาย 

 

5.3 ขอจํากัดงานวิจัย 

 

งานวิจัยไดทําการศึกษากลุมตัวอยางผูใชบริการ E-Marketplace Shopee ท่ีมีอายุ 

26-36 ป ที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งเปนสวนหนึ่งของผูใชบริการทั้งหมดของ 

Shopee กลุมตัวอยางอาจไมกระจายตัวเพียงพอ ซึ่งทําใหผลของการวิเคราะหอาจเปนขอจํากัดไม

สามารถอธิบายพฤติกรรมของกลุมชวงอายุนี้ไดทั้งหมด โดยระยะเวลาในการทําการวิจัยที่จํากัด ซึ่งมี

ระยะเวลาในการเก็บขอมูลประมาณ 2 เดือน (ระหวางพฤศจิกายน 2560- ธันวาคม 2560) จึงอาจ

สงผลงานวิจัยมีโอกาสคลาดเคลื่อนในการนําไปอางอิง ผูที่ตองการศึกษาเพิ่มเติม หรือนําขอมูลวิจัยไป

พัฒนาควรระมัดระวังการเปลี่ยนแปลงขอมูลตามกาลเวลา อีกทั้ง ณ ปจจุบัน E-Marketplace 

Shopee ยังคิดคาบริการรานคาซึ่งอาจสงผลตอตนสินคาขายของรานคาในอนาคตซึ่งเปนจุดยืนดาน

ชองทางตลาดสินคาราคาถูก 

 

5.4 ขอเสนอแนะสําหรับการประยุกตจากงานวิจัย 

 

งานวิจัยฉบับนี้เปนประโยชนสําหรับผูประกอบการธุรกิจดานการใหบริการชองทาง

ออนไลนสําหรับจัดจําหนายสินคา ทําใหทราบถึงมุมมอง และพฤติกรรม และองคประกอบตางๆ ของ

ผูใชบริการ ที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชชองทาง อีกทั้งยังทราบถึงจุดยืนทางการตลาดในมุมมอง

ของผูใชบริการ และความคาดหวัง โดยผูประกอบการสามารถนําขอมูลไปปรับปรุงแผนกลยุทธให

ตอบสนองความตองการของผูใชบริการไดมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 

โดยผลจากการวิเคราะหหากนํามาปรับเปลี่ยนดานผลิตภัณฑท่ีผูใหสัมภาษณมองเห็นถึง

จุดเดนดานความหลากหลายของรานคาที่ตอบโจทยผูบริโภคท่ีชื่นชอบไดเลือกซื้อ และเปรียบเทียบ
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เสมือนการเดินชมรานคาในหางสรรพสินคาไดทุกทีเวลา แตหากดวยรานคาทีมีจํานวนมากอาจยัง

สงผลใหผูซื้อแยกความแตกตางในแตละรานคาไดยาก ตัวอยางเชนการมองสินคาประเภทเดียวกันใน

หลายรานคาที่มีระดับที่แตกตางกันในแตละมาตรฐานแบรนดสินคาที่รวมกันยากตอการประเมินความ

นาเชื่อถือ หรือการใหความสําคัญแกการมองเห็น ทางชองทางขายออนไลนหากตองการความ

นาเช่ือถือที่มากขึ้นอาจปรับใหมีการแบงมาตรฐานระดับของสินคาใหมีความชัดเจนยิ่งข้ึน เชน การจัด

กลุมประเภทสินคาที่ไมมีตรายี่หอ การสนับสนุนรานคาแบรนดใหมที่เปนเจาของโดยรานคาใหมีกลุม 

หรอืชองทางการมองเห็นที่แยกจากสินคาประเภทแบรนดตลาดที่รูจัก เปนตน  

เพ่ือใหสอดคลองกับราคาที่ประเมินวาสงผลตอการใชชองทางอยางมีนัยสําคัญ การจัด

กลุมราคาที่ระบบทางชองทางออนไลนไดออกแบบเปนอึกหน่ึงในจุดแข็งที่ท่ีดีท่ีทางผูใหบริการควร

พัฒนาอยางตอเนื่องใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายใหมในอนาคต หากผูใหบริการประเมินถึงมูลคา

ของกลุมเปาหมายใหมในอนาคต อาจยังไมสอดคลองกับระดับสินคาในรานคาที่มีมูลคาท่ีไมสูง หรือมี

แตสินคาราคาถูกที่ใชการแขงขันดานราคาเพียงอยางเดียวอาจจะทําใหกลุมเปาหมายอ่ืนมีความสนใจ

ตอชองทางบริการที่นอยลง และใหความสําคัญกับชองทางที่มีรานคาแบรนดมาตรฐานท่ีมีราคา

เหมาะสมมากกวา จึงควรประเมินถึงโอกาสในการสรางสัมพันธ หรือเพิ่มรานคาในระดับปานกลาง

มากขึ้น  

ซึ่งเห็นไดจากการาคาที่ผูใหสัมภาษณสวนมากที่ใชชองทางบริการอยูในระดับราคาไม

เกิน 1,000 บาท ทางชองทางอาจปรับใหมีรานคาที่มีสินคาท่ีราคาสูงกวา 1,000 แตไมถึงราคา 

10,000 บาทใหผูใชบริการไดมองเห็น หรือสรางทางเลือกที่มากย่ิงขึ้น ซึ่งจากการใหสัมภาษณของ

ผูประกอบการบางสวนท่ีมีชองทางการขายในชองทางนี้ยังประสบปญหาดานการแขงขันดานราคาที่

ทําใหแบรนดของผูประกอบการที่ตองการสรางภาพลักษณถูกมองขามจากาการตัดสินดานราคา ผูให

ชองทางควรสรางวิธีในการเพ่ิมมูลคาของชองทาง หรือรูปแบบกลยุทธสําหรับผูประกอบการในดานอ่ืน 

เชนการจัดการนําเสนอสินคาแบบ Live สดบนชองทางบริการ เปนตน 

จุดแข็งที่ผูใหบริการใชชองทางที่สะดวกในการใหบริการผานทั้งสมารทโฟน และผาน

ทางเว็บไซตเปนสวนที่ควรพัฒนาอยางตอเนื่องตอรูปแบบการใชชีวิตของผูบริโภคที่เห็นไดวาเลือกใช

ผานสมารทโฟนเปนหลักที่ผูใหบริการชองทางทําไดเหนือกวาชองทางอ่ืนๆ การรักษามาตรฐานการใช

งานจึงเปนสวนสําคัญ และตองปรับเปลี่ยนใหผูใชบริการใชไดสะดวกมากยิ่งขึ้นในดานตางๆ ดานการ

พัฒนารูปแบบตัวเลือกการชําระเงินท่ีมากข้ึน เชน การผอนชําระคาสินคา เปนสวนสําคัญที่มีผลตอ

การเลือกใชชองทางการบริการ และเปนสิ่งที่ผูพัฒนาในปจจุบัน (2560) ยังขาดรูปแบบการใหบริการ

ผอนชําระ  

การสรางความสะดวกสบายของรูปแบบการใหบรกิารขนสงเปนอึกหนึ่งตัวแปรสําคัญ

ของผูใหบริการชองทางขายสินคาออนไลน ที่ทําใหผูใชบริการอาจเลือกใชบริการไดซึ่งสัมพันธกับราคา
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สินคาท่ีหากผูใหบริการชองทางสามารถสรางตัวเลือกที่จัดสงโดยผูใหบริการชองทางเอง อาจเปนอีก

ปจจัยสําคัญที่ผูใชบริการสามารถตัดสินใจเลือกชองทางนั้นๆ ไดงายยิ่งข้ึน 

โดยการประยุกตที่มีสวนสําคัญในการเลือกใชชองทางที่สําคัญในดานการตลาด  

ผูใหบริการชองทางยังตองบริหารใหมีความตอเนื่อง เพ่ือสงผลใหผูใชบริการจดจํา และตระหนักใช

อยางสม่ําเสมอเพ่ือเพ่ิมความถี่ในการเลือกใชที่มากขึ้น โดยโปรโมชั่นการสนับสนุนดานการตลาดที่

สงผลสอดคลองไปกับราคา คือดานคาใชจายดานการขนสงซึ่งกระตุนความนาสนใจไดมากนอกเหนือ

จากการประเมินเปรียบเทียบชองทางจากราคาสินคาของรานคาเพียงดานเดียว โดยหากผูใหบริการ

ยังคงเนนโปรโมชั่นดานการขนสงซึ่งเปนองคประกอบที่สําคัญตอรูปแบบการบริการซื้อขายสินคา

ออนไลนจะชวยกระตุนใหเกิดการใชบรกิารใชชองทางท่ีมากขึ้น 

ภาพรวมดานสวนประสมทางการตลาดควรพิจารณาจากการศึกษาทัศนคติ และ

กระบวนการการตัดสินใจใชบริการชองทาง โดยผูใหบริการชองทางไดยนกระบวนการตัดสินใจของ

ผูบริโภคสวนใหญ ในยุคปจจุบันที่มีความสามารถแสวงหาทางเลือกจากขอมูลท่ีมีไม จํากัดบน

อินเตอรเน็ต ผูใหบริการชองทางไดสรางกรอบใหกระบวนการลดระยะใหประเมินขอมูลจากชองทาง

เดียวอยางสมบูรณ ซึ่งควรพัฒนาใหมีความสมบูรณมากยิ่งข้ึนจากการเพ่ิมทางเลือกผลิตภัณฑ หรือ

รานคาที่มากยิ่งขึ้น โดยสวนสําคัญจากงานวิจัยที่พบวาผูใชบริการสามารถตัดสินใจเลือกชองทางได

งายข้ึน หากมีขอมูลดานประสบการณจากผูซื้อในรานคาที่มีความคิดเห็นไปในทิศทางบวก หรือมียอด

การรีวิว หรือการใหดาวสินคาที่ทําใหผูซื้อสามารถเห็นจํานวนผูที่ มีประสบการณซื้อ ซึ่งเปนสิ่งที่

ประเมินเปรียบเทียบคูไปกับราคาทําใหเห็นไดวาหากผูใหบริการใชชองทางสามารถเพ่ิมมูลคาจากรีวิว 

หรืออธิบายประสบการณรานคาใหมีความนาสนใจยิ่งขึ้นอาจสงผลตอการเลือก หรือตัดสินใจใช

บรกิารชองทางการซื้อสินคา 

 

5.5 ขอเสนอแนะสําหรับผูที่สนใจศึกษา 

 

1. เพิ่มการศึกษาใหคลอบคลุมทั้งประเทศไทย เนื่องจากรูปแบบการใหบริการของ  

E-marketplace Shopee ไดใหบริการคลอบคลุมทั่วประเทศ 

2. เพ่ิมการศึกษาดานความพึงพอใจของผูบริโภค เพ่ือใหทราบถึงระดับความพึงพอใจท่ี

มีตอการใชบริการ เพื่อนํามาปรับปรุงองคประกอบดานการใชงาน หรือใหบริการ 

3. เพิ่มการศึกษาดานทัศนคติ ตอบุคคลท่ัวไปท่ีไมเคยใชบริการ E-Marketplace 

Shopee เพ่ือใหไดขอมูลที่หลากหลาย และเปนประโยชนในการสรางกลุมเปาหมายกลุมใหม  

เพื่อการวางกลยุทธในอนาคต 
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ภาคผนวก ก 

Guideline Question  

(สําหรับผูบริโภคท่ีซื้อผลิตภัณฑ ผาน E-Marketplace : Shopee) 
 

1. การใชงาน 

1.1 วัตถุประสงคในการใช Shopee  

1.2 ผลิตภัณฑ หรือ E-Marketplace อื่นท่ีเคยมีประสบการณการใช 

1.3 ความสะดวกในการใชงาน หากเปรียบเทยีบกับบริการเจาอ่ืนๆ  

1.4 ทานเลือกประเภทกลุมผลิตภัณฑสินคาหมวดใดบาง  

2. สวนประสมทางการตลาด 

2.1 ดานผลิตภัณฑ 

2.1.1 รูปแบบ การทํางาน คุณภาพของการใชงาน เว็บไซต Application Shopee 

2.1.2 มาตรฐาน และความปลอดภัย 

2.1.3 ความสวยงามของหนาเว็บไซต และ แอพพลิเคชั่น  

2.1.4 คุณภาพใกลเคียง เทียบเทา Market place หรือการจับจายสินคาออนไลนบน

แพลตฟอรมอื่นหรือไมอยางไร 

2.1.5 รูปแบบของ UI สรางความนาเชื่อถือ นาเลือกซื้อเพิ่มขึ้นหรือไมอยางไร 

2.1.6 ชื่อเสียงของ Shopee ที่ไดยินในแงไหน จากแหลงใด 

2.1.7 Shopee ตอบความคาดหวังไดหรือไม อยางไร 

2.1.8 รานคาใน Shopee สงผลตอการตัดสินใจอยางไร 

2.1.9 ความรวดเร็วในการตอบกลับของผูจําหนายมีผลตอการตัดสินใจอยางไร 

2.1.10 ความครบถวนของภาพ และขอมลูประกอบผลิตภัณฑสงผลตอการตัดสินใจอยางไร 

2.1.11 ตราสัญลักษณ สรางความจดจําไดหรือไมอยางไร 

2.1.12 ระบบการตอรองราคามีผลตอการซื้อผลิตภัณฑผานชองทาง Shopee หรือไม 

2.1.13 สรปุภาพรวมการมใชงานของ Shopee 

2.1.14 รูปแบบ และระยะเวลาในการจัดสงสินคาสงผลตอการตัดสินใจอยางไร 

2.2 ราคา 

2.2.1 สินคาบน Shopee ถูกกวาที่อ่ืนหรือไม 

2.2.2 การเปรยีบเทียบราคาบน Shopee มีความนาเชื่อถือ หรอืไมอยางไร 

2.2.3 ความสมเหตุสมผลของราคา และความคุมคา 

2.2.4 สินคาในรานคา Shopee มีผลตอการตัดสินใจซื้อแมวาจะตอรองราคาไมได 

2.2.5 สินคาที่อยูบน Platform Shopee มีราคาที่เหมาะสมกับตัวสินคา 
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2.3 การสงเสริมทางการตลาด 

2.3.1 จัดกิจกรรม โปรโมชั่นมากนอยอยางไร ทําใหตัดสินใจซื้อไดหรือไม 

2.3.2 การแนะนําของพนักงานในรานคา หรือระบบแชททําใหตัดสินใจซื้อ 

2.3.3 ความโดดเดนของการจัดการเว็บเพจ หรือการแสดงผลที่ชัดเจน สงผลใหมีการ

ตัดสินใจซื้อ 

2.3.4 ความตองการ หรอืความคาดหวังจากการจัดทําโปรโมชั่นทางการตลาดอยางไร 

2.3.5 กิจกรรมทางการตลาดที่ชื่นชอบของบริการ Shopee อยางไร 

3. ดานจิตวิทยาทัศนคติ การรับรู พฤติกรรมการใช 

3.1 แรงจูงใจ 

3.1.1 Shopee สามารถหาซื้อสินคาไดงาย หรือหลากหลายอยางไรบางจากประสบการณ 

3.1.2 กระบวนการซื้องาย ประหยัดเวลา รวดเร็วหรอืไม 

3.1.3 Shopee ชวยประหยัดการใชจาย หรือพลังงานหรอืไม 

3.1.4 การซื้อสินคาออนไลน มีความสนุก หรือเพลิดเพลินกวารานคาแบบเดมิ 

3.1.5 สิ่งท่ีดึงดูดใหซื้อสินคา หรือเลือกชมสินคา 

3.1.6 ประสบการณที่ทําใหเกิดการใชครั้งแรกแรกอยางไร 

3.2 ทัศนคติ 

3.2.1 คุณภาพของสินคามีคุณภาพดีกวา หรือไมอยางไร 

3.2.2 รานคาออนไลนที่ไมสามารถสัมผัสกับสินคาได ถือวาเปนขอจํากัดหรือไม 

3.2.3 สินคาออนไลนมีความแตกตางกับคุณภาพของรานดั้งเดิมหรือไม ตราสินคา คุณภาพ 

3.2.4 Shopee ใหทางเลือกในการเลือกซื้อที่นาสนใจอยางไร 

3.2.5 ขอมูลของสินคา และการรีวิวที่มีอยูบนชองทาง Shopee  

3.3 การรับรู 

3.3.1 การซักถาม หรือขอรายละเอียดมีความสะดวกกวาหรือไม อยางไร 

3.3.2 Shopee ดําเนนิการจัดสงสินคาแตกตางกันหรือไมอยางไร 

3.3.3 Shopee ทําใหการดาํเนินชีวิตงายข้ึนหรอืไม อยางไร 

3.3.4 ขอมูล ขาวสาร และการพูดถึงจากแหลงใดมีผลตอการเลือกใชบริการ  

3.4 พฤติกรรม 

3.4.1 ชวงเวลา สถานที ่และสถานการณไหนที่มักเลือกชม หรือซื้อผลิตภัณฑ 

3.4.2 มูลคาเฉลี่ยตอการซื้ออยูที่ประมาณเทาไหร 

3.4.3 ผลิตภัณฑที่สนใจมีการหาขอมูลเปรียบเทียบอยางไร 
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ภาคผนวก ข 

Guideline Question 

(สําหรับผูบริโภค หรือผูประกอบการที่จัดจาํหนายผลิตภัณฑ  

ผาน E-MarketPlace: Shopee) 
 

1. การใชงาน 

1.1. วัตถุประสงคในการใช Shopee 

1.2. ประเภทผลิตภัณฑที่จัดจําหนาย 

1.3. ทานเลือกใชชองทางอ่ืนใดบางในการจัดจําหนายสินคาของทาน 

1.4. ความสามารถในการจัดจําหนายตอเดือน หากเปรียบเทยีบกับชองทางอ่ืน 

1.5. ความสะดวกในการใชงาน หากเปรียบเทียบกับชองทางจัดจําหนายอ่ืน 

1.6. ความปลอดภัย และความรวดเร็วในการชําระธุรกรรมใหกับผูจัดจําหนาย 

1.7. ขอมูลดานสถิตินําเสนอใหกับผูจัดจําหนาย เพียงพอตอความตองการหรือไม อยางไร 

1.8. ทานมีความคิดเห็นตอระบบตอรองราคา Shopee อยางไร 

2. พฤติกรรมการใช 

2.1. ความสะดวกของการใชงานผานหนาเว็บไซต และ แอพพลิเคชั่น 

2.2. การรีวิวที่มีอยูบนชองทาง Shopee สงผลตอการตัดสินใจจัดจําหนายอยางไร 

2.3. ระบบการสนทนาของ Shopee สงผลอยางไรบาง 

2.4. ขอมูลสถิติสามารถนํามาใชวางแผนการจําหนายผลิตภัณฑไดหรือไม อยางไร 

3. องคประกอบดานการสื่อสารการตลาด 

3.1. ทานรับทราบการประชาสัมพันธ การโฆษณาใหเปนที่รูจักอยางไรบาง  

3.2. Shopee มีสวนเสรมิทางดานการตลาดของผลิตภัณฑใหแกทานอยางไรบาง  

3.3. ทานมีความคิดเห็น หรือขอเสนอแนะอยางไรตอการบริการของ Shopee 

3.4. กิจกรรมทางการตลาดสวนกลาง มีสวนชวยในการจัดจําหนายของทานอยางไรบาง 

 

หมายเหตุ: คําถามในการสัมภาษณพบวาผูสัมภาษณสะดวกที่จะใหขอมูลบางสวน คําอธิบายบางสวน

อาจไมครอบคลุมเนื้อหาของชุดคําถามทั้งหมด เพื่อใหไดประโยชนในแงธุรกิจงานวิจัยผูสัมภาษณจะ

เนนที่คาํถามที่มีความสําคัญที่สอดคลองกับแนวคดิทฤษฎีที่ผูวิจัยไดศกึษา 
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