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บทคัดยอ 

 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงความสำคัญและอิทธิพลของกลยุทธการตลาด

ออนไลนที่สงผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา

ครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลน ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เปนผูที่

เคยใชบริการหรือซื้อสินคาผานชองทางสื่อสังคมออนไลนตาง ๆ จำนวน 400 คน เครื่องมือที่ใชใน 

การเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถ่ี รอยละ 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหการถดถอยอยางงาย และการวิเคราะหการถดถอย

พหุคณู ผลการศึกษาพบวา 

 1) การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณาเปนราย

ดาน พบวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต 

และดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการ

ผานทางออนไลน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 2) ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผาน

ทางออนไลน อยางมีนัยสำคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานการใหบริการสวนบุคคล สงผลตอความ 

พึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ

สำหรับดานชองทางการจัดจำหนาย ดานการรักษาความเปนสวนตัว ไมสงผลตอความพึงพอใจใน 

การซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 
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ABSTRACT 

 

 The objectives of this study were: To study the importance and influence of 

online marketing strategies that affect consumer satisfaction in doing business online. 

The sample group used in this study was consumers who previously purchased goods or 

services from an online business in Bangkok 400 people who have previously used the 

service or made a purchase through various social media channels. The tool used for 

data collection was a questionnaire. The statistics used for data analysis were frequency, 

percentage, mean, standard deviation simple regression analysis and multiple regression 

analysis. The study found that: 

 1) Content Communication Influence the satisfaction of consumers in 

business online. Were statistically significant at the level of 0.05 and when 

considered individually, it was found that Content Communication posts and articles 

media, video content media, and media aspects such as images and infographics 

influence the satisfaction of consumers in business online. Statistically significant at a 

level of 0.05. 

 2) Marketing Mix Tactics influences consumer satisfaction in business online. It 

was found statistically at the level 0.05 and when considering each aspect, it was found 

that the price, promotion product, and personal service have a statistically significant 

influence on consumer satisfaction in business online at 0.05 level. For distribution 

channels and Privacy have no influence on consumer satisfaction in business online. 

 

Keywords: Content Communication, Marketing Mix Tactics, Satisfaction 
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บทที่ 1 

บทนำ 

 

1.1 ความสำคัญและท่ีมาของปญหา 

ธุรกิจการคาเกิดขึ้นพรอม ๆ กับที่มนุษยไดเริ่มรูจักการจับจายใชสอย ซึ่งไดมีการพัฒนามา

จากแลกเปลี่ยนสินคาระหวางกันในอดีตมนุษยไมมีสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนจึงใชสิ่งของซึ่งมีความ

ตองการตรงกันและพึงพอใจที่จะแลกเปลี่ยนกันทั้งสองฝาย ไมมีระบบการจัดการบริหารงานและขาย

สินคาในพ้ืนฐานความจำเปนในการดำรงชีวิต (วิทยาลัยเทคโนโลยีปาสักธารา, 2559) แตในปจจุบัน

เทคโนโลยีกาวหนามีผูผลิตจำนวนมาก สินคามากกวาความตองการของผูซื้อ ผูซื้อมีโอกาสไดเลือกมี

อำนาจในการตอรอง ผูขายจึงตองพยายามชักจูงใหเกิดความตองการแลวยังจะตองทำใหผูซื้อเกิดความ

พอใจในสินคามากที่สุด ซึ่งการระบาดของโควิด 19 ทำใหพฤติกรรมของผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงไป

จากเดิม โดยในตางประเทศไดมีการสังเกตพฤติกรรมการตอบสนองของผูบริโภคตอโรคระบาดครั้งนี้ที่

มีการเปลี่ยนแปลงไปทั้งสิ่งที่ซื้อ เวลาที่ซื้อ แลววิธีการซื้อ ซึ่งไดถูกนิยามไวดวยประโยค From Bulk-

buying to Online Shopping หรือพฤติกรรมจากการกักตุนสูการซื้อสินคาออนไลน ถือเปนโอกาส

ของหลายๆ คนที่ไมเคยซื้อสินคาออนไลน หรือมีประสบการณการซื้อสินคาออนไลนที่นอยมาก ๆ จะ

ไดมีประสบการณการซื้อสินคาออนไลนที่มากขึ้น  ดวยนโยบายการกักตัวอยูที่บาน และการ Social 

Distancing ทำใหหลายธุรกิจอาจจะตองเรงพัฒนาการใชงานเทคโนโลยีตาง ๆ เพ่ือรักษาความ 

สามารถในการเขาถึงสินคาของลูกคาทดแทนชองวางที่หายไปจากนโยบายลดการกระจายของเชื้อ

ไวรัส (STEPS Academy, 2563) 

ในป 2565 สัดสวนการซื้อสินคาแตละกลุมผานแพลตฟอรมออนไลนของผูบรโิภคจะมี

แนวโนมเพิ่มข้ึน เม่ือเทียบกับการใชจายในภาพรวมของสินคาแตละประเภท อยางไรก็ตาม จากภาวะ

เงินเฟอและคาครองชีพที่ปรับเพ่ิมสูงข้ึน รวมถึงความไมแนนอนของโควิด-19 สงผลใหคาดวา ผูบริโภค

จะยังคงมีการใชจายอยางระมัดระวัง อีกทั้งผูบริโภคไดมีการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมโดยการวางแผน

ปรับลดการใชจายผานหนาราน (Physical Stores) มาเปนการใชจายผานแพลตฟอรมออนไลน  

(E-commerce) มากข้ึน โดยเฉพาะสินคาในกลุมอาหารและของใชสวนตัวที่เดิมท่ีผูบริโภคมักซื้อผาน

ชองทางหนาราน ไมวาจะเปนไฮเปอรมารเก็ต ซูเปอรมารเก็ต และคอนวีเนี่ยนสโตร แตจากพฤติกรรม

ผูบริโภคที่เปลี่ยนไปและการปรับตัวของผูประกอบการคาปลีกผานการทำกลยุทธ Omni-channel 

(Offline to Online) สงผลใหผูบริโภคหันมาซื้อสินคาผานแพลตฟอรมออนไลนมากขึ้น สะทอนได 

จากยอดขายของผูประกอบการคาปลีกบางรายที่ยอดขายผานแพลตฟอรมออนไลนในปที่ผานมา

เติบโต 2-3 เทาตัว แตยอดขายในภาพรวมกลับไมไดเพ่ิมข้ึนมากนักหรือโตในกรอบจำกัด (และเปนผล

ของราคาเปนหลัก) สอดคลองไปกับผลสำรวจของผูบริโภคที่คาดวาปนี้ จะหันมาใชจายซื้อสินคาผาน
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แพลตฟอรมออนไลนมากขึ้นกวารอยละ 35 ขณะที่งบประมาณยังคงเทาเดิมหรือใชจายอยางจำกัด 

(“ศนูยวิจัยกสิกรไทยคาดตลาด”, 2565) เนื่องดวยการแขงขันของธุรกิจออนไลนที่รุนแรงข้ึนนี้ทำให

ผูประกอบการธุรกิจออนไลนตองมีการวางแผนกลยุทธทางการตลาดออนไลน ในการสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ และสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดอยางทั่วถึง ไมวาจะเปนดาน

ขอมูลของธุรกิจ สินคาและบริการ การสงเสริมการขาย สื่อโฆษณาตาง ๆ ที่จะสามารถดึงดูดความ

สนใจของผูบริโภคไดมากท่ีสุด รูปแบบการใหบริการ และบริการหลังการขายที่ดี ที่จะทำใหผูบริโภค

เกิดความพึงพอใจในการใชบริการอยางสูงสุด และกลับมาใชบริการซำ้อีกครั้ง 

ธุรกิจ B2C E-commerce กลุมสินคาป 2565 นาจะมีมูลคาตลาดราว 5.65 แสนลานบาท 

ขยายตัวรอยละ 13.5 ซึ่งถือเปนอัตราการขยายตัวที่ต่ำสุดเม่ือเทียบกับในชวง 3 ปกอนหนา (ป 2562-

2564) ที่ขยายตัวเฉลี่ยปละรอยละ 40 โดยการขยายตัวของ B2C E-commerce สวนหนึ่งเปนเพราะ

ราคาสินคาที่ไมสูงและทำใหรูสึกถึงความคุมคาโดยเฉพาะจากการจัดทำโปรโมชั่นของผูประกอบการที่

อยูบนแพลตฟอรมออนไลนซึ่งมีความถี่ข้ึน อีกทั้งผูบริโภคก็มีความสะดวกและคุนเคยกับการซื้อสินคา

ออนไลนในชวง 1-2 ปที่ผานมาจากการระบาดของโควิด-19 นอกจากนี้ คาดวา สวนแบงตลาดของ

ธุรกิจ B2C E-commerce กลุมสินคาจะขยับเพ่ิมข้ึนจากรอยละ 14 ในป 2564 เปนรอยละ 16 ในป 

2565 เมื่อเทียบกับมูลคาตลาดคาปลีกสินคารวมทั้งหมด โดยเฉพาะกลุมอาหารเครื่องดื่ม และของใช

สวนตัว ซึ่งแมวาจะยังมีสัดสวนออนไลนที่นอยมาก แตเนื่องจากเปนกลุมสินคาจำเปนจึงคาดวา

ผูบริโภคจะยังคงมีการใชจายผานชองทางดังกลาวเพิ่มขึ้นมากกวากลุมสินคาแฟชั่น เฟอรนิเจอรและ

ของตกแตง รวมถึงเครื่องใชไฟฟา ที่สัดสวนอาจจะไมไดเพ่ิมขึ้นเร็วจากปจจัยดานกำลังซื้อผูบริโภคที่

ยังคงใชจายอยางระมัดระวัง (“ศูนยวิจัยกสิกรไทยคาดตลาด”, 2565) 

COVID-19 ไดเปลี่ยนพฤติกรรมผูบริโภคไปอยางถาวร กลายเปนฐานของผูซื้อที่คุนเคยกับ

เทคโนโลยีและพรอมใชจายผานชองทางออนไลนมากขึ้น ชาวไทยมีอัตราการใชชองทางชอปปง

ออนไลนสูงที่สุดในโลก โดยเฉพาะอยางยิ่งในชวงการระบาดของ COVID-19 ผูบริโภคถึงรอยละ 94 

ระบุวาการชอปปงออนไลนเปนชองทางท่ีมาชวยพวกเขาไวในป 2563 ซึ่งคิดเปนสัดสวนท่ีสูงท่ีสุดใน

โลก เทียบกับคาเฉลี่ยทั่วโลกที่รอยละ 72 นอกจากนี้รอยละ 90 จะใชชองทางดิจิทัลตอไปในปหนา 

เทียบกับคาเฉลี่ยทั่วโลกที่รอยละ 62 มั่นใจวาพฤติกรรมชอปปงออนไลนของตนเองไดเปลี่ยนแปลงไป

แลวตลอดกาล เนื่องจากการใชเทคโนโลยีดิจิทัลถูกกระตุนใหเกิดขึ้นเร็วยิ่งข้ึนรอยละ 88 และความ

กลัวท่ีจะไปเดินจับจายภายในรานคารอยละ 62 นอกจากนี้ผูบริโภคชาวไทยยังใชเงินผานชองทาง

ออนไลนมากขึ้นกวาในอดีต โดยใชเพ่ือซื้อทั้งสินคาและบริการ และมีถึงรอยละ 45 ที่ยินดีจายเงิน

ตั้งแต 1,000 - 8,000 บาท ในการชอปปงออนไลน แมวาโดยรวมการใชจายในชองทางออฟไลนจะยัง

อยูในระดับที่สูงกวา แตการชอปปงออนไลนมีแนวโนมจะเพ่ิมมากขึ้นและอยูในระดับสูงตอไปใน
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อนาคต โดยผูบริโภคชาวไทยรอยละ 62 พบวาตนเองใชจายผานชองทางออนไลนเพ่ิมมากขึ้นในชวง 

COVID-19 และรอยละ 92 ระบุวาจะยังคงซื้อผานชองทางออนไลนตอไปเชนเดิมหลังการระบาด

สิ้นสุดลง (ศูนยขอมูลและขาวสืบสวนเพ่ือสิทธิพลเมือง, 2564) 

โดยทั่วไปแลวมีหลายปจจัยดวยกันแตสิ่งที่ผูวิจัยสนใจที่จะศึกษา คอื การสื่อสารเชิงเนื้อหา

และยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดออนไลนวามีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคา

ทางออนไลนหรือไม ซึ่งผูวิจัยไดทำการทบทวนงานวิจัยท่ีเก่ียวของ พบวาจากผลการศึกษาของ ธนกฤต 

วงศมหาเศรษฐ (2561) ไดศึกษาการเปดรับการตลาดเชิงเนื้อหาของผูบริโภคสินคาออนไลนในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา การรับรูการตลาดเชิงเนื้อหา มีความสัมพันธกันพับแนวโนมพฤติกรรมการ

บริโภคสินคาออนไลน สอดคลองกับ การตลาดสังคมออนไลน คือ ลักษณะหนึ่งในเครื่องมือทาง

การตลาดบนโลกอินเตอรเน็ต ซึ่งมีการใชสื่อออนไลนในการกระจายและสรางมูลคาทางการตลาด  

การสรางการตลาดสังคมออนไลนนั้นเปน การตลาดออนไลน (Online Marketing) คือ การทำ

การตลาดในสื่อออนไลน เชน โฆษณา Facebook, โฆษณา Google, โฆษณา YouTube, โฆษณา 

Instagram มีวัตถุประสงคหลักเพ่ือทำ ใหสินคาของเราเปนที่รูจักเพ่ิมมากขึ้น โดยใชวิธีตาง ๆ ในการ

โฆษณาเว็บไซต หรือโฆษณาขายสินคาที่จะนำสินคาของเราไปเผยแพรตามสื่อออนไลน เพ่ือใหผูอื่น

ไดรับรูและเกิดความสนใจ จนกระทั่งเขามาใชบริการหรือซื้อสินคาของเราในที่สุด โดยการตลาด

ออนไลน (Online Marketing) สามารถทำไดหลายชองทาง การสรางกิจกรรมทางการตลาดทั้งเนื้อหา 

รูปภาพ ภาพเคลื่อนไหว เสียง มีวัตถุประสงคหลักเพ่ือสื่อสารเนื้อหาไปยังลูกคากลุมเปาหมาย 

(Vongchavalitkul, et al., 2017) นอกจากนี้การตลาดผานสังคมออนไลน สามารถพัฒนาชองทางท่ี

หลากหลายในการเขาถึงกลุมผูบริโภคที่ตองการไดหลากหลายรูปแบบและกิจกรรม เชน อีเมลหรือการ

โฆษณาออนไลนบนเว็บไซต เปนตน (Kaur, 2016) นอกจากนี้สื่อสังคมออนไลนยังชวยนักการตลาด

พัฒนาโอกาสทางการธุรกิจในการเขาถึงกลุมลูกคา สรางความสัมพันธกับลูกคาไดเปนอยางดี ดังนั้น

นักการตลาดมักจะใหความสำคัญใหความสำคัญกับกระบวนการเลือกการสื่อสารตอผูบริโภค 

นอกจากนี้ผูบริโภคยังมีกระบวนการเปดรับสารอยางตั้งใจ เพ่ือเสาะแสวงหาขอมูลในทาง 

ตรงขามผูท่ีมีการรับขอมูลเก่ียวกับการตลาดเชิงเนื้อหาระดับต่ำ จะมีการรับรูการตลาดเชิงเนื้อหาและ

แนวโนมพฤติกรรมการบริโภคการตลาดเชิงเนื้อหาต่ำดวยอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ

จากที่มีงานวิจัยอ่ืนที่ไดศึกษามาทางผูวิจัยไดเล็งเห็นถึงการสรางความชัดเจนในเรื่องนี้ เพราะวา

งานวจิัยเลมนี้ไดนำปจจัยทั้งสองเรื่องนี้มาใชในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลนเพ่ือที่จะ

ตอบปญหาของการวิจัย 3 ขอ ไดแก 

1) ผูบริโภคที่สั่งซื้อสินคาทางออนไลนใหความสำคัญอยางไรตอการสื่อสารเชิงเนื้อหาและ

ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดออนไลน 
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2) ผูบริโภคที่ซื้อสินคาผานทางออนไลนมีความคิดเห็นอยางไรตอความพึงพอใจตอการซื้อ

สินคาผานทางออนไลน 

3) การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความพึงพอใจในการ

ซื้อสินคาทางออนไลนหรือไม และเปนไปในลักษณะใด 

จากขางตนทางผูวิจัยเลยตองการศึกษาเก่ียวกับหัวขอ การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวน

ประสมทางการตลาดที่สงผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาทางออนไลนเพื่อสรางความ

ชัดเจนและนำขอมูลที่ไดมาตอบคำถามในปญหาของการวิจัยใน 3 ขอที่ไดกลาวไป และเพ่ือใหทราบถึง

ความตองการ ทัศนคติ และความพึงพอใจของกลุมผูบริโภคท่ีไดใชบริการกับธุรกิจออนไลน เพ่ือนำ

ขอมูลที่ไดจากการทำการศึกษาในครั้งนี้ไปประยุกตใชใหเกิดประโยชนกับผูที่ทำธุรกิจออนไลนและผูที่

กำลังสนใจทำธุรกิจออนไลน สำหรับการวางแผนกลยุทธทางการตลาดออนไลน เพ่ือสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขันไดอยางยั่งยืน 

 

1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

 1.2.1 เพ่ือสำรวจความคิดเห็นที่มีตอระดับความสำคัญของผูบริโภคที่มีตอการสื่อสารเชิง

เนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดออนไลน 

 1.2.2 เพ่ือสำรวจความคดิเห็นที่มีตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการ

ทางออนไลน 

 1.2.3 เพ่ือวิเคราะหอิทธิพลของการสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่

สงผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน 

 

1.3 ขอบเขตการศึกษา 

 1.3.1 ขอบเขตดานประชากร 

 ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลน  

ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เปนผูที่เคยใชบริการหรือซื้อสินคาผานชองทางสื่อสังคมออนไลนตาง ๆ  

ซึ่งประชากรในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครมีจำนวนทั้งสิ้น 5,588,222 คน (สำนักบริหารการทะเบียน 

กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2563) 

 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลน 

ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เปนผูที่เคยใชบริการหรือซื้อสินคาผานชองทางสื่อสังคมออนไลนตาง ๆ 

โดยการคดัเลือกตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยพิจารณาจากกลุมผูบริโภค
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ที่เคยใชบริการหรือซื้อสินคาผานชองทางสื่อสังคมออนไลนตาง ๆ ที่สามารถใหขอมูลอันเปนประโยชน

และอาศัยอยูในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จำนวนทั้งสิ้น 400 คน ซึ่งจำนวนดังกลาวไดจากตาราง

สำเร็จรูปของ Yamane (1973) ณ ระดับความเชื่อมั่น 95% และระดับความคลาดเคลื่อน ±5% 

 1.3.2 ขอบเขตดานเนื้อหา 

 จากการศึกษาเรื่อง การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอ

ความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน ผูวิจัยสามารถกำหนดตัวแปรที่ใช

ในการศึกษาไดดังนี้ 

  ตัวแปรตน (Independent Variable) ไดแก  

   การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) ประกอบดวย  

1) สื่อประเภทโพสตและบทความ 2) สื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต และ 3) สื่อประเภทรูปภาพและ

อินโฟกราฟฟก (Taylor, 2013) 

   ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 1) ดานผลิตภัณฑ  

2) ดานราคา 3) ดานชองทางการจัดจำหนาย 4) ดานการสงเสริมการตลาด 5) ดานการรักษาความ

เปนสวนตัว และ 6) ดานการใหบริการสวนบุคคล (วิเชียร วงศณิชชากุล, 2555) 

  ตัวแปรตาม  (Dependent Variable) ไดแก ความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำ

ธุรกิจออนไลน (Kotler & Armstrong, 2002) 

 1.3.3 สถานที่ศึกษาที่ผูศึกษาใชเก็บรวบรวมขอมูล 

 ผูศึกษาเก็บขอมูลจากกลุมเปาหมาย โดยการใชแบบสอบถามออนไลน ผานทางเว็บไซตของ 

Google Form บนชองทางรานคาของสื่อสังคมออนไลนตาง ๆ เนื่องจากเปนแหลงชุมชนของกลุม

ลูกคาที่เคยซื้อสินคาหรือบริการจากรานคาของสื่อสังคมออนไลน 

 1.3.4 ระยะเวลาที่ใชในการศึกษา 

 ผูวิจัยดำเนินการศกึษาตั้งเดือนธันวาคม 2563-มีนาคม 2564 

 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1.4.1 ทราบถึงระดับความสำคัญของการสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทาง

การตลาดท่ีสงผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน 

 1.4.2 ทราบถึงอิทธิพลของกลยุทธการตลาดออนไลนที่สงผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคใน

การทำธุรกิจออนไลน 
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 1.4.3 ผลการศึกษาสามารถเปนแนวทางใหกับผูประกอบการธุรกิจออนไลนทั้งรายเกาและ

รายใหม สำหรับการวางแผนกลยุทธทางการตลาดออนไลน ที่จะสามารถตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคไดอยางสูงสุด 

 1.4.4 ผลการศึกษาสามารถเปนแนวทางใหกับนักศึกษาหรือผูที่สนใจศึกษาเก่ียวกับการ

สื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อ

สินคาหรือบริการทางออนไลน เพ่ือนำไปตอยอดทางการศึกษาในครั้งตอไปไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

1.5.1 การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) หมายถึง การสรางและเผยแพร

เนื้อที่มีความเฉพาะเจาะจงผานเว็บไซตและสื่อสังคมออนไลน เพื่อที่จะเขาถึงผูบริโภคที่เปน

กลุมเปาหมายโดยตรง ซึ่งสื่อที่จะสามารถดึงดูดความสนใจ ตรงประเด็น เกิดการบอกตอในสื่อสังคม

ออนไลน และสามารถสรางความตองการ สรางแรงจูงใจ ประกอบดวย สื่อประเภทโพสตและบทความ 

สื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต และสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก (Taylor, 2013) 

1.5.2 สวนประสมทางการตลาดออนไลน (Online Marketing) ถือเปนกลยุทธทางการตลาด

ออนไลนที่มีความสำคัญเปนอยางมาก ที่จะสามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ตลอดจนการ

สรางความพึงพอใจถึงผูบริโภคไดอยางสูงสุด ซึ่งประกอบดวย  ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานการรักษาความเปนสวนตัว และดานการใหบริการ

สวนบุคคล (วิเชียร วงศณิชชากุล, 2555) 

1.5.3 ความพึงพอใจของผูบริโภค (Customer Satisfaction) หมายถึง ความรูสึกหรือ

ทัศนคติทั้งทางลบ และทางบวกของผูบริโภคที่ไดรับจากความคาดหวังที่จากสินคาหรือบริการนั้น ๆ 

ซึ่งเกิดจากการเปรียบเทียบความตองการกับผลลัพธที่ตองการ ถาความตองการพอดีกับผลลัพธ แสดง

วาลูกคามีความพึงพอใจ 

1.5.4 ธุรกิจออนไลน (E-Commerce) หมายถึง การซื้อ-ขาย (Transaction) สินคาหรือ

บริการ โดยสงขอมูลในรูปแบบอิเล็กทรอนิกส หรือสงผานทางอุปกรณสื่อสารอิเล็กทรอนิกสทุก

ประเภท ที่สามารถโตตอบกันได เชน โทรศพัท โทรสาร และระบบเครือขายสังคมออนไลนตาง ๆ 

(สำนักงานพัฒนาธุรกิจอิเล็กทรอนิกส, 2563) 

 

 

 



7 

 

บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

การศกึษาเรื่อง การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความ 

พึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลนในครั้งนี้ ผูวิจัยไดทำการศึกษาคนควา

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เก่ียวของจากตำรา เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ โดยสรุปนำเสนอ

สาระสำคัญ ในประเด็นเปนลำดับดังตอไปนี้ 

2.1 การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) 

2.2 สวนประสมการตลาดออนไลน (Online Marketing) 

2.3 ความพึงพอใจของผูบริโภค (Customer Satisfaction) 

2.4 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับธุรกิจออนไลน (E-Commerce) 

2.5 งานวิจัยที่เก่ียวของ 

2.6 สมมติฐานการวิจัย 

2.7 กรอบแนวความคิดในการวิจัย (Research Model) 

 

2.1 การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) 

 2.1.1 ความหมายและความสำคัญของการสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) 

 การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) คือวิธีการทำการตลาดผานการสราง

เนื้อหาและนำเสนอขอมูลที่เก่ียวของกับสินคาหรือบริการขององคกร ที่นาสนใจและตรงประเด็น 

กอใหเกิดการบอกตอในโลกออนไลน สรางแรงจูงใจและสามารถสรางความตองการของผูบริโภค 

(Taylor, 2013) ในสวนของ The UK Chartered Institute of Marketing (CIM) ไดใหนิยามของ

การสื่อสารเชิงเนื้อหาวา เปนกระบวนการจัดการที่ทำหนาที่ในสวนของการระบุ การคาดการณ  

และการตอบสนองความพอใจของลูกคาในบริบทของดิจิทัลคอนเทนต ซึ่งยังไมไดหมายรวมถึง 

ผลประโยชนอ่ืน ๆ ที่นอกเหนือจากกำไรของธุรกิจ The Content Communication Institute 

(2014a) และ The Content Communication Association (2014b) ไดนำเสนอนิยามของการ

สื่อสารเชิงเนื้อหาวา เปนเทคนิคในการสงขอมูล เพ่ือใหความรูแกผูใชโดยปราศจากการขายโดยตรง

และมีการอธิบายวัตถุประสงคของการทำการสื่อสารเชิงเนื้อหาตอการประชาสัมพันธผานสื่อสังคม

ออนไลน และเปนการแสดงเนื้อหาสาระในเชิงลึก ซึ่งจะมีขอแตกตางจากเนื้อหาเพื่อการโฆษณา โดย

ขอมูลเหลานี้จะถูกนำเสนอในหลากหลายรูปแบบทั้งขาว โพสต บทความ วีดีโอ เอกสาร หนังสือ

อิเล็กทรอนิกส คูมือ รูปภาพและอินโฟกราฟฟกตาง ๆ ฯลฯ การสื่อสารเชิงเนื้อหา จึงเปนโอกาสที่ดีที่
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เปนเหตุผลใหผูบริโภคเชื่อมโยงกับตราสินคาในแบบเงื่อนไขของตัวผูบริโภคเองได การทำการสื่อสาร

เชิงเนื้อหา มีแนวโนมที่ดีที่สามารถทำใหตราสินคากลับมาเติบโตไดอีกครั้ง January (2014) ยังได

กลาวถึง การสื่อสารเชิงเนื้อหา วาเปนเทคนิคทางดานการตลาดในการสรางและสื่อสารออกไปเก่ียวกับ

เนื้อหาที่มีคุณคา และสามารถดึงดูดผูที่เปนกลุมเปาหมายที่กำหนดไวอยางชัดเจนและเปนที่เขาใจ โดย

มีวัตถุประสงคเพ่ือเพ่ิมผลกำไร ดึงดูดและรักษาลูกคาอยางตอเนื่อง โดยการสรางสรรค การรวบรวม

และคัดสรรเนื้อหาที่เกี่ยวของและมีคุณคา โดยความตั้งใจที่จะเปลี่ยนหรือเสริมสรางพฤติกรรมของ

ผูบริโภค ซึ่งเปนกระบวนการที่ตองอาศัยความตอเนื่อง ถือวาเปนการบูรณาการกลยุทธทางการตลาด

ออนไลนไดดีที่สุด 

 การสื่อสารเชิงเนื้อหา มีความสำคัญในการสรางภาพลักษณของตราสินคาไปยังผูบริโภค 

เนื่องจากเปนเครื่องมือในการนำเสนอเนื้อหาที่เก่ียวของกับธุรกิจที่ตรงจุด มีความโดดเดนแตกตางจาก

คูแขง ทำใหสามารถเพ่ิมคุณคา และความสนใจของผูบริโภค สงผลใหผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอสินคา

หรือบริการ และเกิดแรงจูงใจในการซื้อสินคาหรือใชบริการ ผูบริโภคพึงพอใจการทำการสื่อสารเชิง

เนื้อหาเพราะมีประโยชน สามารถสรางความสัมพันธที่ดีใหกับตราสินคาและผูบริโภคและนำไปสูความ

ตองการซื้อของผูบริโภค (Taylor, 2013) 

 2.1.2 ประเภทของการสื่อสารเชิงเนื้อหา 

 McCrea (2013) ไดแบงประเภทของการสื่อสารเชิงเนื้อหาที่ใชสำหรับธุรกิจไวเปน 4 ประเภท 

คือ 

1) บล็อกสำหรับโพสตและบทความ (Blog Post) คือ วิธีที่มีความนาเชื่อถือ จุดประกาย

ความคิด และสรางผูนำทางความคิดในธุรกิจ นักการตลาดจะตองมีความเชี่ยวชาญในการนำเสนอ

ขอมูลเพื่อทำใหผูชมสนใจ บล็อกจะมีในสวนคำแนะนำ วิธีใช ความคิดเห็น และหัวขอที่เก่ียวกับธุรกิจ

ที่ถูกนำเสนอ แบงปนความรูและเชื่อมตอกับผูชม 

2) วีดีโอคอนเทนต (Video Content) คือ วิธีที่มีประสิทธิภาพในการสรางการมีสวนรวมและ

การไดรับผานขอมูล ถาเนื้อหาที่สื่อผานวิดีโอเปนสิ่งท่ีมีคุณคาในสายตาผูชม จะทำใหเกิดการแบงปน

ตอไป สงผลใหเกิดการรับรูในกลุมผูบริโภคที่กวางขวางมากขึ้น ตราสินคาเปนรูปภาพหรือสิ่งท่ีมีคุณคา

ที่แสดงสูสายตาผูชม ทำใหเกิดการแบงปนตอไป ยูทูบ (YouTube) และวีมีโอ (Vimeo) เปน

แพลตฟอรมที่เชื่อมตอผูชมใหม ๆ นอกจากนี้ยังมีแอปพลิเคชัน ที่ชือ่ Vine ที่ทำใหสามารถถายวีดีโอ

และเผยแพรยาว 6 วินาที 
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3) รูปภาพและอินโฟกราฟฟก (Infographic) คือ วิธีในการแบงปนเคล็ดลับและเทคนิค เพื่อ

สรางการมีสวนรวมและสามารถเขาถึงไดจำนวนมาก ลักษณะคอนเทนตจะตองงายตอการแบงปน โดย

ในการสรางบริษัทควรใสชื่อบริษัท URL ในรูปภาพหรืออินโฟกราฟฟกเพ่ือกอใหเกิดการรับรูของแบ

รนดและนำไปสูการคนหาขอมูลเพ่ิมเติมของผูบริโภค 

4) สื่อสังคมออนไลน (Social media) คือ การบูรณาการเนื้อหาที่ดีที่สุด สามารถเชื่อมตอ

[อะไร?] ที่ดีและสามารถตอบสนองผูชมไดทันที ทำใหเกิดการบริการลูกคาที่ดี บริษัทควรเพ่ิมความ

นาสนใจของสื่อสังคมออนไลนอยางสม่ำเสมอ พัฒนาการคนหา (Search Engine Optimization: 

SEO) และเพ่ิมคอนเทนตที่มีความเชื่อมโยงและเปนคอนเทนตงายเพ่ือกอใหเกิดการบอกตอ 

 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content 

Communication) ผูวิจัยจึงไดนำแนวคิดของ Taylor (2013) ที่ไดกลาวถึงความสำคัญและประเภท

ของสื่อในการนำเสนอเนื้อหาที่ตรงจุด สรางเนื้อหา/ขาวสารใหโดดเดนแตกตางจากคูแขง เพ่ิมคุณคา 

ความนาสนใจ ผูบริโภคเกิดความสนใจ และมีทัศนคติที่ดีตอสินคา/ บริการ และเกิดแรงจูงใจในการซื้อ

สินคา และ/หรือ อยากใชบริการ ซึ่งประกอบดวย สื่อประเภทโพสตและบทความ สื่อประเภทวีดีโอ

คอนเทนต และสื่อประเภทรูปและอินโฟกราฟฟก มาประยุกตใชสำหรับการศึกษางานวิจัยในครั้งนี้ 

 

2.2 สวนประสมการตลาดออนไลน (Online Marketing) 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552) ไดกลาววา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) จัดเปนสวน

ประสมการตลาดสำหรับสินคาทั่วไปที่ประกอบดวย 4 Ps ไดแก ผลิตภัณฑและการบริการ (Product) 

ราคา (Price) ชองทางการจัดจำหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion)   

 Kotler & Keller (2016) ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ หมายถึง 

ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ่งธุรกิจบริการนำมาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ

ของกลุมเปาหมาย ถือเปนสวนประสมของการตลาดที่มีการประสานแนวคิดระหวาง Marketing Mix 

และ Service Mix เพ่ือกำหนดทิศทางและวางกลยุทธสำหรับธุรกิจดานการบริการโดยเฉพาะ 

ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจำหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) บุคคล (People) กระบวนการ (Process) และหลักฐานทางกายภาพ (Physical 

Evidence) 

สำหรับสวนประสมการตลาดออนไลน (Online Marketing) เปนการสื่อสารออนไลนเพ่ือทำ

การตลาด โดยมีวัตถุประสงคหลักเพ่ือใหผูบริโภคเกิดการรับรูในสินคาและบริการมากขึ้น รวมถึงเปน

ชองทางในการสื่อสารกับผูบริโภคไดตลอดเวลา วิเชียร วงศณชิชากุล (2555) สรุปแนวคิดเรื่องปจจัย

สวนประสมการตลาดออนไลนไววา องคประกอบที่เปนตัวแปรสำคัญจากเดิมที่มีปจจัยสวนประสมทาง
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การตลาด 4P คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจำหนาย (Place) และการ

สงเสริมการตลาด (Promotion) โดยเพ่ิมองคประกอบใหม 2P คือ การรักษาความเปนสวนตัว 

(Privacy) และการใหบริการสวนบุคคล (Personalization) เพ่ือใหสามารถประยุกตใชกับ

ความสามารถทางเทคโนโลยีปจจุบันผสมผสานกับองคประกอบทางการตลาดดั้งเดิม จนทำใหเกิด

องคประกอบการตลาดแบบใหมในรูปแบบสวนประสมทางการตลาดออนไลน 6Ps  

1) ผลติภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีนำเสนอแกลูกคา เพ่ือสนองความตองการลูกคา

ดังกลาวโดยผลิตภัณฑนั้นสามารถเปนไดท้ังรูปแบบท่ีจับตองไดและจับตองไมได ผลิตภัณฑของ

งานวิจัยนี้ จะเปนเสื้อผาแฟชั่นที่มีใหเลือกหลากหลายยี่หอ โดยลูกคาเลือกสินคาจากรูปภาพหรือคำ

บรรยาย ดังนั้น ภาพและเนื้อหาของสินคาบนออนไลนตองมีความชัดเจนและรายละเอียดครบถวน 

เพ่ือเปนขอมูลในการตัดสินใจใหมากที่สุด ตัวของผลิตภัณฑตองมีลักษณะและรูปลักษณ ที่นาสนใจ  

อีกทั้งคณุภาพของสินคาตองเปนที่ยอมรับของผูบริโภค สินคามีความเปนเอกลักษณเฉพาะตัวที่ไม

สามารถหาซื้อโดยทั่วไป มีความแปลกใหม และตราสินคามีความโดดเดน  

2) ราคา (Price) หมายถึง สิ่งท่ีกำหนดมูลคาของสิ่งที่นำเสนอแกลูกคาในรูปของมูลคาที่

สามารถแลกเปลี่ยนกัน ถือเปนอีกปจจัยสำคัญที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อ ซึ่งในการตัดสินใจซื้อ

นั้นผูบริโภคจะมีการเปรียบเทียบราคากับคุณคาของผลิตภัณฑที่อยูในใจของผูบริโภคและผูบริโภคจะ

ซื้อสินคาก็ตอเมื่อประโยชนของผลิตภัณฑดังกลาวสูงกวาราคาของผลิตภัณฑ ราคาของเสื้อผาแฟชั่น 

จะขึ้นอยูกับคาขนสง ซึ่งถารวมคาสงแลวยังคงต่ำกวาหรือเทากับตลาด จะทำใหลูกคามีความสนใจแลว

เลือกซื้อเสื้อผาแฟชั่นผานชองทางออนไลน แตถาไมสามารถปรับราคาใหต่ำกวาทองตลาดไดใหเนน

เรื่องความสะดวกในการสั่งซื้อ ราคาตองเปนสิ่งที่ผูบริโภครับได ไมแพงเกินกวาคุณภาพของผลิตภัณฑ 

การที่ผูบริโภคพอใจในผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับราคา จะทำใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสงผลใหเกิด

การมาซื้อซ้ำ และเกิดการบอกตอหรือการพูดปากตอปาก  

3) ชองทางการจัดจำหนาย (Place) หมายถึง สถานที่และกระบวนการในการจำหนายสินคา

ใหแกผูบริโภคโดยใหความสำคัญกับกระบวนการเคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตไปสูลูกคา ในสวนของการ

ซื้อขายผานชองทางออนไลน ไดแก เว็บไซตและเครือขายสังคมออนไลน เปนตน โดยปจจัยที่เก่ียวของ

กับชองทางการจัดจำหนายเม่ือนามาพิจารณารวมกับทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี ไดแก การออกแบบ

ใหโครงสรางและรูปแบบในการใชงานงายรวดเร็วและมีความสะดวกในการเขาถึงขอมูลมีกระบวนการ

และระบบงายที่ตอการสั่งซื้อไมยุงยากและมีชองทางการติดตอสอบถามกับผูขายที่สะดวก เปนตน  

ชองทางการจำหนายในงานวิจัยนี้ เปนชองทางการขายสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต โดยมีการอำนวย

ความสะดวกใหกับผูบริโภค โดยที่อาจมีระบบการแจงเตือนเพ่ือใหผูบริโภครูถึงสถานการณการสั่งซื้อ

ผลิตภัณฑ  
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4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การใชขอมูลผานลักษณะทางการตลาด 

เพ่ือสื่อสารผูบริโภคและผูจำหนาย โดยมีประเด็นสำคัญเพื่อชักจูงใจใหเกิดความตองการในสินคาหรือ

บริการและตัดสินใจซื้อ การประชาสมัพันธและการสื่อสารที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการ การสงเสริม

การตลาดของงานวิจัยนี้ การโฆษณาเสื้อผาแฟชั่น ก็จะมีการโฆษณาผานทาง Social Media โดยใช 

Facebook, Website, Instagram และอ่ืน ๆ สำหรับการสงเสริมการขายเสื้อผาแฟชั่นจะมีการออก

โปรโมชั่น ไมวาจะเปนการลดราคาในชวงเวลาสั้น ๆ เพ่ือดึงดูดลูกคาใหเขามาซื้อ 

5) การรักษาขอมูลสวนบุคคล (Privacy) หมายถึง นโยบายที่ผูประกอบการหรือองคกรตาง ๆ 

กำหนดข้ึนเพื่อสรางความนาเชื่อถือและคุมครองขอมูลสวนบุคคล ซึ่งเปนสิ่งสำคัญที่อาจจะสงผล

กระทบตอความไววางใจของลกูคาอันจะนำไปสูการตัดสินใจซื้อสินคา  

6) การใหบริการสวนบุคคล (Personalization) หมายถึง การบริการสื่อสารรวมกัน 

(Interactive) ระหวางลูกคาแบบเจาะจงบุคคลกับผูประกอบการ เพ่ือนำเสนอสิ่งที่ตรงใจลูกคา  

โดยสรุปจะเห็นไดวาสวนประสมทางการตลาดออนไลน 6Ps สำหรับธุรกิจพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส (e-Commerce) ไดแก ผลิตภัณฑ ซึ่งผลิตภัณฑจะตองมีคุณภาพ มีรูปแบบที่สวยงาม

รวมไปถึงการบรรจุหีบหอ เพื่อใหผูบริโภครูสึกพอใจกับสิ่งท่ีไดรับ ตอมาดานราคา เปนการตั้งราคาให

เหมาะสมไมแพงเกินความเปนจริงจากคุณภาพของสินคาและแจงรายละเอียดการจัดสงที่ชัดเจน ดาน

ชองทางการจัดจำหนายมีความหลากหลาย เพ่ือใหผูบริโภคสามารถเขาถึงไดงายและมีการแจงคำสั่งซื้อ 

ดานสงเสริมการขายตองมีการจัดโปรโมชั่นหรือทำกิจกรรมสงเสริมการขาย เพื่อดึงดูดความสนใจจาก

ผูบริโภค ดานการใหบริการแบบเจาะจง เปนการใหบริการแบบเนนรายคน เพ่ือสรางความประทับใจ

เพราะผูบริโภคมีความตองการที่หลากหลายและมีความแตกตางกันออกไป ดานสุดทาย คือ การรักษา

ความเปนสวนตัว ผูขายจะตองเก็บรักษาขอมูลของลูกคาไวอยางดี ไมสามารถนำไปเผยแพรได เว็บไซต

จึงตองมีการออกแบบหรือสรางระบบรักษาความปลอดภัยที่นาเชื่อถือได 

 จากการทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดออนไลน (Online Marketing) 

ผูวิจัยจึงไดนำแนวคิดของ วิเชียร วงศณิชชากุล (2555) มาสรางกรอบแนวความคิดในการศึกษาสำหรับ

การวิจัยในครั้งนี้ ที่ไดกลาวสรุปแนวคิดเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดออนไลนไววา สวนประสม

การตลาดออนไลนสามารถนำมาประยุกตใชกับองคประกอบทางการตลาดดั้งเดิมผสมผสานกับ

ความสามารถทางเทคโนโลยีปจจุบัน  
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2.3 ความพึงพอใจของผูบริโภค (Customer Satisfaction) 

2.3.1 ความหมายของความพึงพอใจของผูบริโภค 

ความหมายของความพึงพอใจของผูบริโภคมีนักวิชาการไดกลาวไวดังนี ้

ความพึงพอใจของผูบริโภคตามความหมายของพจนานุกรมทางดานจิตวิทยา คือ ความรูสึก

ของผูรับบริการที่มีตอผูใหบริการ โดยเกิดจากประสบการณที่ไดรับจากการเขาไปติดตอขอรับบริการ

จากผูใหบริการ (Chaplin, 1968) 

Mullinss (1985) ไดกลาววา ความพึงพอใจของผูบริโภคเปนเจตคติของบุคคลที่มีตอหลายสิ่ง

หลายอยาง เกิดจากแรงผลักดันในตวับุคคล เพ่ือที่จะสนองตอความตองการจนพึงพอใจ เปนผลที่

สะทอนกลับไปยังจุดเริ่มตน 

Kotler & Armstrong (2002) ไดกลาวถึงความพึงพอใจของผูบริโภควาหมายถึง พฤติกรรม

ของคนเกิดขึ้นโดยแรงผลักดัน เพ่ือตอบสนองสิ่งที่ตองการของตนเอง  

จากความหมายที่นักวิชาการไดกลาวมานั้น จึงสรุปไดดังนี้ ความพึงพอใจของผูบริโภค 

หมายถึง คุณคาทางใจหรือความรูสึกที่ผูบริโภคไดรับจากความคาดหวังที่จะใชสิ่งที่ไดมาครอบครองจน

เกิดความพอใจ  

2.3.2 เกณฑการวัดความพึงพอใจของผูบริโภค 

การวัดความพึงพอใจของผูบริโภคเปนวิธีที่ทำใหธุรกิจรับทราบถึงความชื่นชอบและความพึง

พอใจของลูกคาที่มีตอสินคาหรือการใหบริการ (Thomas & Earl, 1995) การสำรวจความพึงพอใจ

ของผูบริโภคเปนเครื่องมือที่สำคัญในการบริหารจัดการทดสอบความพึงพอใจของลูกคาตอการ

ใหบริการของพนักงาน มีเกณฑในการวัดที่ลูกคามักอางอิงถึง ดังตอไปนี้  

1) ความเปนรูปธรรมของบริการ (Tangibles)  

2) การตอบสนองตอผูรับบริการ (Responsiveness)  

3) ความเชื่อมั่นวางใจได (Reliability)  

4) ความนาเชื่อถือ (Credibility)  

5) ความมั่นคงปลอดภัย (Security)  

6) สมรรถนะของผูใหบริการ (Competence)  

7) ความมีอัธยาศัยไมตรี (Courtesy)  

8) การติดตอสื่อสาร (Communication)  

9) การเขาใจและรูสึกผูรับบริการ (Customer understanding)  

10) การเขาถึงบริการ (Access)  
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เครื่องมือในการวัดความพึงพอใจและการติดตามของผูบริโภคของลูกคา เปนวิธีติดตามความ

ตองการของลูกคา โดยมีจุดมุงหมายเพ่ือสรางความพอใจใหกับลูกคา การสรางความพึงพอใจของ

ลูกคามีปจจัยที่ตองคำนึงถึง คือ  

1) สรางความพึงพอใจโดยการลดตนทุน (ลดราคา) และเพ่ิมบริการ อาจมีผลกระทบ

ทำใหกำไรของบริษัทนอยลง  

2) สรางกำไรโดยวิธีใดวิธีหนึ่ง เชน การลงทุนในการผลิตใหสูงขึ้น ถือวามีผลกระทบ

ทั้งรายไดของบริษัทและตนทุนของสินคา  

3) บุคคลที่เก่ียวของกับบริษัท เพิ่มความพึงพอใจใหกับลูกคาซึ่งจะมีผลตอความพึง

พอใจของผูบริโภคของคนเหลานี้ดวยวิธีการทดสอบและติดตามลูกคาสามารถทำได 4 วิธีดังนี ้

3.1) ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ (Complaint and Suggestion 

Systems)  

3.2) การสำรวจความพึงพอใจของผูบริโภคของลูกคา (Customer 

Satisfaction Systems)  

3.3) การเลือกซื้อโดยกลุมลูกคาท่ีเปนเปาหมาย (Ghost shopping)  

3.4) การวิเคราะหถึงลูกคาที่สูญเสียไป (Lost Customer Analysis)  

2.3.3 ปจจัยที่ทำใหลูกคาเกิดความพึงพอใจของผูบริโภค 

ปจจัยที่ทำใหลูกคาเกิดความพึงพอใจของผูบริโภคตามแนวคิดของ Kotler & Armstrong 

(2002) สามารถอธิบายไดดังนี ้

1) ดานพนักงานและการตอนรับ มีดังนี้ 

1.1) มีความรูและรูรอบในเรื่องของสินคา บริการ รูจักนำความรูหรือ

ประสบการณที่มีอยูมาประยุกตใชในการทำงาน 

1.2) มีบุคลิกภาพที่ดี มีความมั่นใจในตนเอง และมีความคลองตัว แสดงถึง 

ความกระตือรือรน สุภาพ ทำใหบุคลิกของผูใหบริการนาชวนมอง นานิยมนับถือ นาเขาใกล  

1.3) รางกายแข็งแรง การระวังรักษาสุขภาพใหสมบูรณแข็งแรงอยูเสมอจะมี

ผลทำใหการทำงานเปนไปอยางราบรื่น 

1.4) มีจิตสำนึกในการตอนรับและบริการที่ดี รูจักใหบริการท่ีดี มีความเต็มใจ 

1.5) ชอบชวยเหลือผูอื่น มีไมตรีจิต มีใจเมตตากรุณา  

1.6) เปนคนชางสังเกต แกไขปญหาเฉพาะหนาได  

2) ดานสถานที่ประกอบการ ลักษณะของสถานที่ที่ใหบริการที่ด ี

2.1) สถานที่ตองไมแออัด เดินทางสะดวก 
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2.2) สะอาด และปลอดภัย 

2.3) ติดตั้งปายบอกทาง 

2.4) ลานจอดรถที่กวางขวาง 

3) ดานความสะดวกที่ไดรับลูกคาจะรูสึกประทับใจเมื่อ 

3.1) พนักงานใสใจและดูแลลูกคาอยางใกลชิด 

3.2) อุปกรณ/เครื่องใช ทันสมัย 

3.3) คำแนะนำที่ดีของสินคา 

3.4) ความชวยเหลือตาง ๆ 

4)  ดานขอมูลที่ไดรับจากการบริการ 

4.1) ขอมูลท่ีเปนปจจุบัน 

4.2) คำตอบของปญญาที่ถูกตองชัดเจน 

4.3) ขอมูลท่ีเปนประโยชน 

5) ดานระยะเวลาในการดำเนินการการบริการที่มีการดำเนินการที่ดี 

5.1) การใหบริการในแตละครั้งแตละเรื่องมีความรวดเร็ว 

5.2) ลดขั้นตอนลงเพ่ือไมใหเสียเวลา 

5.3) ทำใหลูกคาไดประโยชนมากที่สุด 

จากความหมายขางตนจึงพอสรุปไดวา ความพึงพอใจของผูบริโภค หมายถึง ความรูสึกจากสิ่ง

ที่ตองไดของผูบริโภค ถาผูบริโภคมีผลลัพธที่นอยกวาความตองการจะทำใหเกิดความไมพอใจ แตถา

ผูบริโภคมีผลลัพธที่ไดมากกวาหรือเทากับความตองการจะทำใหผูบริโภคนั้นเกิดความพึงพอใจ และ

จากการทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของผูวิจัยจึงไดนำแนวคิดของ Kotler & Armstrong (2002)  

มาประยุกตในการศึกษาครั้งนี้ เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน 

 

2.4 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจออนไลน (E-Commerce) 

 ธุรกิจออนไลน (E-Commerce) หมายถึง การทำธุรกิจผานสื่ออิเล็กทรอนิกส ไมวาจะเปนการ

ซื้อขายสินคาหรือบริการ โดยมีขอดีเพ่ือลดคาใชจาย และสามารถซื้อขายสินคาหรือบริการไดทุกที่ทุก

เวลา แตมีขอเสียคือ ผูบริโภคอาจไมมั่นใจในการใหบริการของธุรกิจออนไลน ทัง้ในสวนของความไม

แนใจในคุณภาพสินคา การจัดสงสินคา หลังจากจายเงินไปแลว (ภานุวัฒน รัตนดิษฐ, 2555) ดังท่ี 

Turban & King (2012) ไดกลาววาธุรกิจออนไลน เปนกระบวนการซื้อ-ขาย แลกเปลี่ยนสินคา บริการ 

หรือขอมูลผานเครือขายคอมพิวเตอร โดยสวนใหญผานอินเทอรเน็ต ซึ่งจากนิยามนี้การทำธุรกิจ

ออนไลนไมใชเพียงแคการซื้อขายเทานั้น แตหมายรวมถึง การใหบริการลูกคา ความรวมมือระหวาง
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พันธมิตรธุรกิจ การเรียนรูผานออนไลน และธุรกิจตาง ๆ ที่ผานทางออนไลนไมวาจะเปนภายในหรือ

ภายนอกองคกร  

 2.4.1 ลักษณะของการทำธุรกิจออนไลน 

 Laudon & Traver (2007) ไดกลาวถึงลักษณะของการทำธุรกิจออนไลนที่แตกตางจาก

รานคาทั่วไป สามารถจำแนกได 7 ประการ ดังนี้ 

  1) สามารถทำการซื้อขายไดทุก ๆ ที่และตลอดเวลา ทำไดสะดวก ตลอดเวลาและ

จากสถานที่ตาง ๆ ไดทุกที่ โดยไมตองเสียเวลา ไมตองเสียคาเดินทาง 

  2) สามารถเขาถึงไดทั่วโลก ทำใหขนาดของตลาดใหญขึ้น เพราะมีลูกคาทั่วโลก 

  3) มีความเปนมาตรฐานในระดับสากล เนื่องจากอินเทอรเน็ตมีมาตรฐานเดียวกันทัว่

โลก โดยใชโปรโทคอล (TCP/IP: Transmission Control Protocol/Internet Protocol) เดียวกัน

ทั่วโลก ทำใหไมวาจะเปนคอมพิวเตอรเครื่องใดก็ตามที่ตอเขากับอินเทอรเน็ตก็สามารถใชงานได

เหมือนกัน 

  4) สามารถใหขอมูลที่ซับซอนและมีรายละเอียดไดไมเหมือนขอมูลทางวิทยุหรือ

โทรทัศน ไมสามารถใหรายละเอียดของสินคาเชิงลึกได เนื่องจากขอจำกัดทางเทคโนโลยี หรือดาน

คาใชจายที่สูงมาก 

  5) ความสามารถในการสื่อสารโตตอบสองทาง โดยสื่อแบบเดิม เชน วิทยุ โทรทัศน 

หรือหนังสือ (ยกเวนโทรศัพท) เปนการสื่อสารแบบทางเดียวที่ผูรบัไมสามารถโตตอบไดทันท ี

  6) ทำใหขอมูลมีจำนวนมากขึ้นและคุณภาพสูงข้ึน ขอมูลขาวสารทางอินเทอรเน็ตมี

ตนทุนในการผลิตและจำหนายจายแจกที่ต่ำ ดังนั้น สามารถทำใหขอมูลทันสมัยมีความถูกตอง และมี

จำนวนมากยิ่งข้ึน ทำใหเกิดประโยชนแกผูใชอยางมาก สามารถเปรียบเทียบคุณสมบัติและราคาของ

สินคาตาง ๆ ไดอยางแทบไมมีขอจำกัด 

  7) สามารถสื่อสารหรือเสนอสินคาและบริการแบบรายบุคคล ปจจัยที่ทำใหสามารถ

สื่อสารเปนรายบุคคลหรือเสนอสินคาและบริการเปนรายบุคคลไดนั้น ก็โดยอาศัยฐานขอมูลที่เก็บ

ขอมูลสวนตัว ความสนใจ ความชอบ ตลอดจนพฤติกรรมในการซื้อสินคาหรือเขาชมเว็บไซต ลูกคา

สามารถเลือกสินคาหรือเลือกสวนประกอบของสินคาตามที่ตองการได 

 2.4.2 ประเภทของธุรกิจออนไลน 

 ภิเษก ชัยนิรันดร (2556) ไดแบงประเภทของธุรกิจออนไลนตามลักษณะของผูขายและผูซื้อ 

ซึ่งผูซื้อและผูขายมีหลายรูปแบบ ทำใหสามารถจัดประเภทของธุรกิจพาณิชย อิเล็กทรอนิกสออกเปน

ประเภทหลัก ๆ ไดดังนี้  

1) ธุรกิจกับธุรกิจ คือ การซื้อ/ขายระหวางผูประกอบการดวยกัน เชน บริษัทกับบริษัท 
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2) ธุรกิจกับบุคคล คือ การซื้อ/ขายระหวางผูประกอบการกับบุคคลท่ัวไป เชน บริษัทกับ

บุคคลทั่วไป  

3) บุคคลกับบุคคล คือ การซื้อ/ขายระหวางบุคคลทั่วไปกับบุคคลทั่วไป ซึ้งเปนการซื้อ

ขายจำนวนนอยชิ้น  

4) รัฐบาลกับบุคคล คือ การคาระหวางภาครัฐกับผูบริโภค เปนลักษณะของการ

ใหบริการประชาชน  

5) รัฐบาลกับธุรกิจ คือ การคาระหวางภาครัฐ กับองคกรซึ่งจะมปีริมาณการคามาก

กระบวนการทางอิเล็กทรอนิกส 

 2.4.3 รูปแบบการคาของธุรกิจออนไลน 

อรุโณทัย ปญญา (2562) ไดกลาวถึงรูปแบบการคาของธุรกิจออนไลน ไวดังนี้ 

1) เว็บไซตแคตตาล็อกสินคาออนไลน โดยภายในเว็บไซตไดรวบรวมทั้งรายละเอียด

ของผลิตภัณฑ สินคา หรือบริการ และรูปภาพ เพ่ือเปนตัวเลือกในการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคา

พรอมระบุที่อยูสำหรับการติดตอกลับลูกคา ไมมีการชำระเงินผานเว็บไซต  

2) รานคาออนไลน เปนรูปแบบเว็บไซตพาณชิยอิเล็กทรอนิกส ที่สมบูรณ ใครตองการ

ซื้อสินคาสามารถสั่งซื้อ และทำการชำระเงินผานเว็บไซตไดทันที  

3) การประมูลสินคา เปนรูปแบบเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่นำเสนอ การประมูล

สินคาโดยเปนการแขงขันกันใครชนะก็ไดสินคาไป  

4) การประกาศซื้อ-ขายสินคา เว็บไซตประเภทชุมชนเปนท่ีนิยมใช แลกเปลี่ยนความ

คิดเห็นของผูใชอินเทอรเน็ต  

5) ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส เปนรูปแบบเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ทำหนาที่

เปนตลาดนัดขนาดใหญ ซึ่งเปนศูนยกลางที่ทุกรานคาสามารถนำมาขายและมีระบบจัดเรียงสินคาที่

เรียบรอย  

 2.4.4 กระบวนการทางอิเล็กทรอนิกส 

1) การคนหาขอมูล  

2) การสั่งซื้อสินคา  

3) การชำระเงิน  

4) การสงมอบสินคา  

5) การใหบริการหลังการขาย  
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 2.4.5 ขอดีและขอเสียของการทำธุรกิจออนไลน 

ขอดีตอองคกร  

1) ชองทางการจัดจำหนายสินคามีมากขึ้น  

2) ประหยัดตนทุน  

3) นำเสนอสินคาตามความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน  

ขอดีสำหรับผูบริโภค  

1) สามารถสั่งซื้อสินคา/บริการไดทุกที่ทุกเวลา 

2) เห็นรายละเอียดของสินคา/บริการกอนการตัดสินใจซื้อ  

3) รับขอมูลขาวสารได ตลอดเวลาผานบริการทางโซเซียลมีเดีย ตลอดจนการ

แลกเปลี่ยนแสดงความคิดเห็นตาง ๆ รวมกัน 

ขอเสียของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

1) ระบบปองกันที่มีประสิทธิภาพสูง 

2) จำกัดขอมูล มีกฎหมายรองรับอยางมีประสิทธิภาพ  

3) การดำเนินการดานภาษีตองชัดเจน  

4) ผูตองมีความรูพ้ืนฐานในเทคโนโลยี อินเทอรเน็ต  

 จากการศึกษาความรูเก่ียวกับขอมูลทั่วไปของธุรกิจออนไลน (E-Commerce) ทำใหทราบวา 

ธุรกิจออนไลน หมายถึง การใชเทคโนโลยีเปนสื่อกลางในการทำธุรกิจอิเล็กทรอนิกส โดยการซื้อขาย

สินคาและบริการดวยสื่ออิเล็กทรอนิกส มีการนำเสนอขอมูลสินคาและบริการ การทำธุรกรรมทางการ

เงิน โดยกระทำผานระบบออนไลน ซึ่งมีอินเทอรเน็ตที่เปนเทคโนโลยีชวยสนับสนุน ธุรกิจออนไลนเปน

ธุรกิจที่กำลังเติบโตเปนอยางมาก และยังมีพื้นที่ของตลาดใหสามารถเจริญเติบโตไดอีกมาก เพียงแคมี

อุปกรณที่สามารถเชื่อมตออินเทอรเน็ต ก็สามารถดำเนินธุรกิจได และขอสำคัญของธุรกิจออนไลน  

ก็คือประหยัดตนทุนในการทำธุรกิจมาก เพราะสามารถใชสื่อสังคมออนไลนในการทำใหผลิตภัณฑ 

และบริการเปนที่รูจักในเวลาอันรวดเร็ว และปจจุบันผูบริโภคสนใจที่จะซื้อผลิตภัณฑและบริการผาน

ชองทางออนไลนมากขึ้น เพราะสามารถเปรียบเทียบราคาสินคา กอนการตัดสินใจซื้อไดครั้งละหลาย ๆ 

รานในเวลาเดียวกัน และไมตองเสียเวลาในการเดินทาง ลดปญหาการจราจรติดขัดและประหยัดเวลา 
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2.5 งานวจิัยที่เกี่ยวของ 

วริศรา สูสกุลสิงห (2563) ทำการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดออนไลนที่สงผลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟชั่นผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ในเขตอำเภอเมือง จังหวัด

พิษณุโลก ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสำคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด

แทบทุกดานอยูในระดับมาก มีเพียงปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัวเทานั้นที่อยูในระดับปาน

กลาง และเมื่อเรียงลำดับตามอิทธิพลที่สงผลตอการตัดสินใจจากมากไปนอย ไดแก ปจจัยดานราคา 

รองลงมาคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานชองทางการจดัจำหนาย ปจจัยดานการ

ใหบริการเฉพาะบุคคล ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว ตามลำดับ  

ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟชั่นผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกส พบวา ปจจัยสวน

บุคคลในดานอายุและอาชีพที่แตกตางกันสงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแตกตางกันอยางมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และปจจัยสวนประสมทางการตลาดสำหรับพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่

แตกตางกันสงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

อรุโณทัย ปญญา (2562) ทำการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดออนไลนที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟชั่นผานสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี ในมหาวิทยาลัย

เขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศกึษาพบวา ปจจัยสวนบุคคลที่สงผลตอการเลือกซื้อสินคา

แฟชั่นผานสังคมออนไลน (เฟซบุก) ไดแก เพศ อายุ และรายได ปจจัยสวนประสมทางการณตลาด

ออนไลนที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวยผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจำหนาย การ

สงเสริมการตลาด ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว และปจจัยการใหบริการสวนบุคคลอยางมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ 0.1 

เรืองกิจ ยิ่งแจมศริ ิ(2560) ทำการศึกษาปจจัยที่สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาผาน

แอปพลิเคชัน อิสตาแกรม (Instagram) ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาผานแอปพลิเคชันอิสตาแกรม (Instagram) โดยลำดับตามอิทธิพลท่ีสงผลตอความพึงพอใจจาก

มากไปนอย ไดแก ปจจัยดานการใหบริการสวนบุคคล และการรักษาความเปนสวนตัว และปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ความสะดวกในการใชงานและการใหบริการจัดสงสินคา เพียง 2 กลุมปจจัยจากการจัดกลุม

ปจจัยใหมทั้งสิ้น 5 กลุมปจจัย สำหรับในสวนของลักษณะทางประชากรศาสตร พบวาผูบริโภคที่มีอาย ุ

ระดับการศึกษาและรายไดที่แตกตางกัน สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาผานแอพลิเคชัน อิสตา

แกรม (Instagram) ไมแตกตางกัน 

เพ็ญภิมล โสภณธนกิจ (2560) ทำการศกึษาการสื่อสารเชิงเนื้อหาของสำนักพิมพที่มีผลตอ

ความพึงพอใจ การตัดสินใจซื้อและความภักดีของผูอาน: สำนักพิมพอะบุกและสำหรับพิมพแซลมอน 

ผลการศึกษาพบวา ความพึงพอใจของผูอานที่มีตอการสื่อสารเชิงเนื้อหาของสำนักพิมพแซลมอนและ
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สำนักพิมพอะบุกมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อหนังสือ และมีผูกพันธกับความภักดีของผูอานที่มี

ตอสำนักพิมพและการตัดสินใจซื้อหนังสอืมีความสัมพันธกับความภักดีของผูอานที่มีตอสำนักพิมพ 

ชัญญาณัฏฐ พันธุศรี (2558) ทำการศึกษาผลกระทบของดิจิทัลคอนเทนตมารเก็ตติ้งผาน 

เฟซบุกและระดับการยอมรับนวัตกรรม ดานสื่อสังคมออนไลน ที่มีผลตอความภักดีตอตราสินคา

ธนาคาร ผลการศกึษาพบวา อิทธิพลของดิจิทัลคอนเคอนเทนตมารเก็ตติ้งผานเฟซบุกสงผลตอความ

ภักดีตอตราสินคาธนาคารทั้งในดานทัศนคติและดานพฤติกรรมอยางมีนัยสําคัญ โดยเนื้อหาเก่ียวกับ

การเลาเรื่องราวของตราสินคาสงผลตอความภักดีตอตราสินคาธนาคารมากที่สุด และระดับการยอมรับ

นวัตกรรมดานสื่อสังคมออนไลนในขั้นการรับรู การสนใจ การประเมิน การทดลอง และขั้นการยอมรับ 

พบวาอิทธิพลของดิจิตอลคอนเทนตมารเก็ตติ้งผานเฟซบุกสงผลตอความภักดีตอตราสินคาธนาคาร 

โดยเก่ียวกับการเลาเรื่องราวของตราสินคาสงผลตอความภักดีตอตราสินคามากที่สุดในทุกขั้นของ

กระบวนการยอมรับนวัตกรรมดานสื่อสังคมออนไลน 

 

2.6 สมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานที่ 1 การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) สงผลตอความพึงพอใจ

ในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน  

  สมมติฐานที่ 1.1 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ สงผลตอ

ความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 1.2 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต สงผลตอ

ความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 1.3 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก 

สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

 สมมติฐานท่ี 2 ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือ

บริการผานทางออนไลน  

  สมมติฐานที่ 2.1 ดานผลิตภัณฑ สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการ

ผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 2.2 ดานราคา สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผาน

ทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 2.3 ดานชองทางการจัดจำหนาย สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน 
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  สมมติฐานที่ 2.4 ดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 2.5 ดานการรักษาความเปนสวนตัว สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สมมติฐานที่ 2.6 ดานการใหบริการสวนบุคคล สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

 สมมติฐานท่ี 3 การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความพึง

พอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

 

2.7 กรอบแนวความคิดในการวิจัย (Research Model) 

 การศกึษาเรื่อง การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความพึง

พอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน ในครั้งนี้ผูวิจัยไดสรางกรอบแนวความคิด

ในการวิจัยไดดังภาพที่ 2.1 
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ภาพที่ 2.1: แสดงกรอบแนวความคิดในการวิจัย (Research Model) 

 

ตัวแปรตน     ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การสื่อสารเชิงเนื้อหา 

(Content Marketing) 

1. สื่อประเภทโพสตและบทความ  

2. สื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต  

3. สื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก  

(Taylor, 2013) 

ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด 

1. ดานผลิตภัณฑ 

2. ดานราคา 

3. ดานชองทางการจัดจำหนาย 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 

5. ดานการรักษาความเปนสวนตัว 

6. ดานการใหบริการสวนบุคคล 

(วิเชียร วงศณชิชากุล, 2555) 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 

ในการทำธุรกิจออนไลน 

(Kotler & Armstrong, 2002) 
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บทที่ 3 

ระเบียบการวิจัย 

 

การศกึษาเรื่องการสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความ 

พึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน เปนการศกึษาเชิงสำรวจ (Survey 

Research) ใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล และวิเคราะหขอมูลเชิงสถิติ มีระเบียบวิธี

การศกึษา ดังนี้ 

 3.1 ระเบียบการวิจัย 

 3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 3.3 การสุมตัวอยาง 

 3.4 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

 3.5 การทดสอบเครื่องมือทางการศกึษา 

 3.6 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 3.7 การวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 ระเบียบการวิจัย 

 การศึกษาครั้งนี้กำหนดระเบียบวิธีการวิจัยเปนการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยวิธีการสำรวจความพึงพอใจ (Survey Research) ผานแบบสอบถาม (Questionnaire) 

เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลและใชวิธีการเก็บขอมูลแบบครั้งเดยีว ผูตอบแบบสอบถามจะ

เปนผูกรอกขอมูลดวยตนเอง โดยสำรวจความคิดเห็นของกลุมตัวอยางที่เปนตัวแทนของประชากรที่ใช

ในการศึกษา เพ่ือศึกษาการสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความ 

พึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน 

 

3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลน  

ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เปนผูที่เคยใชบรกิารหรือซื้อสินคาผานชองทางสื่อสังคมออนไลนตาง ๆ  

ซึ่งประชากรในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครมีจำนวนทั้งสิ้น 5,588,222 คน (สำนักบริหารการทะเบียน 

กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2563) 
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กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลน 

ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เปนผูที่เคยใชบริการหรือซื้อสินคาผานชองทางสื่อสังคมออนไลนตาง ๆ  

ซึ่งประชากรในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครมีจำนวนทั้งสิ้น 5,588,222 คน (สำนักบริหารการทะเบียน 

กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2563) โดยคำนวณกลุมตัวอยางโดยใชตารางสำเร็จรูปของ 

Yamane (1973 อางใน ธานินทร ศิลปจารุ, 2555, หนา 46) 

ทั้งนี้ กำหนดระดับความเชื่อมั่นเทากับ 95% และคาระดับความคลาดเคลื่อนยอมรับไดไม

นอยกวา 5% ระดับนัยสำคัญท่ี .05 โดยมีสูตรการคำนวณ ดังนี ้

 

 สูตร   n = 
N

1+Ne2
   

 

  เมื่อ n = ขนาดกลุมตัวอยาง 

   N = ขนาดของประชากรที่ใชในการวิจัย 

   E = คาเปอรเซ็นตความคลาดเคลื่อนจากการสุมตัวอยาง 

 

  แทนคาตามสูตรไดผลดังนี้ 

     N  =   
ହ,ହ଼଼,ଶଶଶ

1+5,588,222(0.05)2
 

 

 

=   399.97 หรือ 400 คน 

 

  จากผลการคำนวณกลุมตัวอยางที่ใชในการศกึษาครั้งนี้ไดจำนวนทั้งสิ้น 400 คน 

 

3.3 การสุมตัวอยาง 

 การศกึษาครั้งนี้ผูวิจัยไดกำหนดกลุมตัวอยางท้ังสิ้น 400 คน โดยใชการสุมแบบไมอาศัยความ

นาจะเปน (Non-Probability Sampling) ดวยวิธีการสุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) กลุม

ตัวอยางที่ใชในการศึกษาเปนกลุมผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลน ในจังหวัด

กรุงเทพมหานคร เปนผูที่เคยใชบริการหรือซื้อสินคาผานชองทางสื่อสังคมออนไลนตาง ๆ โดยมี

ประเด็น เชน ความพึงพอใจของผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนผานชองทาง 

สื่อสังคมออนไลนตาง ๆ เชน ความพึงพอใจตอสื่อประเภทโพสตและบทความ สื่อประเภทวีดีโอ 

คอนเทนต สื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก เปนตน โดยการเก็บรวบรวมขอมูลดวยการใช

แบบสอบถามออนไลน ผาน Google Form บนชองทางรานคาของสื่อสังคมออนไลนตาง ๆ เนื่องจาก
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เปนแหลงชุมชนของกลุมลูกคาที่เคยซื้อสินคาหรือบริการจากรานคาของสื่อสังคมออนไลน โดยใช

คำถามคัดกรองวาเคยซื้อสินคาหรือบริการบนชองทางรานคาของสื่อสังคมออนไลนหรือไม 

 

3.4 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

 เครื่องมือที่ใชสำหรับการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire)  

ซึ่งไดสรางข้ึนตามวัตถุประสงคและกรอบแนวคดิในการวิจัยที่กำหนดขึ้น โดยสามารถแบงออกเปน  

5 ตอน มีรายละเอียดดังตอไปนี ้

 ตอนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ลักษณะ

ของแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check List) มีขอคำถามจำนวน 6 ขอ ประกอบดวย 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ตอนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับระดับความสำคัญของการสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content 

Communication) ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน ลักษณะ

แบบสอบถามเปนมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มี 5 ระดับตัวเลือกของ Likert (อางใน 

ธานินทร ศิลปจาร,ุ 2555) โดยกำหนดน้ำหนักคะแนนและระดับความสำคญัแตละตัวเลือก โดยมี

ระดับความสำคัญทั้งหมด 5 ระดับ ดังนี้ 

ระดับความสำคัญ คะแนน 

มากที่สุด 5 

มาก 4 

ปานกลาง 3 

นอย 2 

นอยที่สุด 1 

 

เกณฑการแปลความหมาย 

การวิเคราะหระดับความสำคัญโดยกำหนดการใชน้ำหนักแปลความหมายของขอมูล ดังนี้ ใช

เกณฑการแปลความหมายคาเฉลี่ยใหสูตร Best (อางใน บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ์, 2543)  

 

   ระดับคาเฉลี่ย   = 
คะแนนสงูสุดିคะแนนต่ำสุด

จำนวนชั้น
 

 

จากการศึกษาในครั้งน้ีแบงเปนจำนวนชั้นระดับความสำคัญเปน 5 ระดับ คือ นอยที่สุด นอย 

ปานกลาง มาก มากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยสูงสุด เทากับ 5 คะแนน ต่ำที่สุด เทากับ 1 คะแนน 
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  แทนคา  = 
ହିଵ

ହ
 

    = 0.80 

 

 ผลการแบงคะแนนเพ่ือแปลความหมายตามคาเฉลี่ย คือ 

คาเฉลี่ย ระดับความสำคญั 

4.21 – 5.00 มากที่สุด 

3.41 – 4.20 มาก 

2.61 – 3.40 ปานกลาง 

1.81 – 2.60 นอย 

1.00 – 1.80 นอยที่สุด 

  

ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับระดับความสำคัญของยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด  

ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน ลักษณะแบบสอบถามเปนมาตราสวน

ประมาณคา (Rating Scale) มี 5 ระดับตัวเลือกของ Likert (อางใน ธานินทร ศิลปจาร,ุ 2555)  

โดยกำหนดน้ำหนักคะแนนและระดับความสำคัญแตละตัวเลือก โดยมีระดับความสำคัญทั้งหมด  

5 ระดับ ดังนี้ 

ระดับความสำคัญ คะแนน 

มากที่สุด 5 

มาก 4 

ปานกลาง 3 

นอย 2 

นอยที่สุด 1 

 

เกณฑการแปลความหมาย 

การวิเคราะหระดับความสำคัญโดยกำหนดการใชน้ำหนักแปลความหมายของขอมูล ดังนี้ ใช

เกณฑการแปลความหมายคาเฉลี่ยใหสูตร Likert (อางใน ธานินทร ศิลปจารุ, 2555)  

  

   ระดับคาเฉลี่ย   = 
คะแนนสงูสุดିคะแนนต่ำสุด

จำนวนชั้น
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จากการศึกษาในครั้งน้ีแบงเปนจำนวนชั้นระดับความสำคัญเปน 5 ระดับ คือ นอยที่สุด นอย 

ปานกลาง มาก มากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยสูงสุด เทากับ 5 คะแนน ต่ำที่สุด เทากับ 1 คะแนน 

 

  แทนคา  = 
ହିଵ

ହ
 

    = 0.80 

 

 ผลการแบงคะแนนเพ่ือแปลความหมายตามคาเฉลี่ย คือ 

คาเฉลี่ย ระดับความสำคญั 

4.21 – 5.00 มากที่สุด 

3.41 – 4.20 มาก 

2.61 – 3.40 ปานกลาง 

1.81 – 2.60 นอย 

1.00 – 1.80 นอยที่สุด 

 

ตอนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกับระดับความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน 

ลักษณะแบบสอบถามเปนมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) มี 5 ระดับตัวเลือกของ Likert 

(อางใน ธานินทร ศิลปจาร,ุ 2555) โดยกำหนดน้ำหนักคะแนนและระดับความพึงพอใจแตละตัวเลือก 

โดยมีระดับความพึงพอใจทั้งหมด 5 ระดับ ดังนี้ 

ระดับความสำคัญ คะแนน 

มากที่สุด 5 

มาก 4 

ปานกลาง 3 

นอย 2 

นอยที่สุด 1 

 

เกณฑการแปลความหมาย 

การวิเคราะหระดับความพึงพอใจ โดยกำหนดการใชน้ำหนักแปลความหมายของขอมูล ดังนี้ 

ใชเกณฑการแปลความหมายคาเฉลี่ยใหสูตร Best (อางใน บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ,์ 2543)  

 

   ระดับคาเฉลี่ย   = 
คะแนนสงูสุดିคะแนนต่ำสุด

จำนวนชั้น
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จากการศึกษาในครั้งน้ีแบงเปนจำนวนชั้นระดับความพึงพอใจเปน 5 ระดับ คือ นอยที่สุด 

นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยสูงสุด เทากับ 5 คะแนน ต่ำที่สุด เทากับ 1 คะแนน 

 

  แทนคา  = 
ହିଵ

ହ
 

    = 0.80 

 

 ผลการแบงคะแนนเพ่ือแปลความหมายตามคาเฉลี่ย คือ 

คาเฉลี่ย ระดับความสำคญั 

4.21 – 5.00 มากที่สุด 

3.41 – 4.20 มาก 

2.61 – 3.40 ปานกลาง 

1.81 – 2.60 นอย 

1.00 – 1.80 นอยที่สุด 

  

ตอนที่ 5 ขอเสนอแนะเก่ียวกับการสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่

สงผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน ลักษณะแบบสอบถาม

เปนแบบปลายเปด (Open – Ended) เพ่ือใหผูตอบแบบสอบถามไดแสดงความคิดเห็นอยางเสร ี

 

3.5 การทดสอบเครื่องมือทางการศึกษา 

 เนื่องจากการศึกษาในครั้งนี้ไดใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการ

ทำการศึกษา ผูวิจัยจึงไดทำการทดสอบเพื่อหาคาความเที่ยงตรง (Validity) และการทดสอบความ

นาเชื่อถือ (Reliability) ของแบบสอบถาม ดังนี้ 

 3.5.1 ศึกษาเอกสาร วารสาร ตำรา และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการสื่อสารเชิงเนื้อหาและ

ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทาง

ออนไลน เพ่ือนำมาเปนแนวทางในการกำหนดประเด็นและขอคำถามใหสอดคลองกับวัตถุประสงคใน

การทำวิจัย 

 3.5.2 จัดทำแบบสอบถามและกำหนดเนื้อหาของแบบสอบถามใหครอบคลุมตามวัตถุประสงค

แลวจึงนำแบบสอบถามไปใหอาจารยที่ปรึกษา เพ่ือตรวจความครบถวนของเนื้อหาในแบบสอบถามให

ตรงกับเรื่องท่ีศึกษา รวมถึงความเหมาะสมของภาษาที่ใช 
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 3.5.3 การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) เปนการนำเสนอแบบสอบถามที่ไดปรับปรุง

ภาษาแลวไปทดลองใช Pre-test กับกลุมตัวอยางที่มีลักษณะตรงตามกลุมตัวอยางที่จะใชจริง จำนวน 

40 ชุด โดยใชโปรแกรมสำเร็จทางสถิติ SPSS ในการหาคาความเชื่อมั่น โดยใชสูตรการหาคา

สัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha ซึ่งหากไดคาความเที่ยงตรงหรือความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม

มากกวา 0.7 ถือวาแบบสอบถามมีความนาเชื่อถือ และสามารถนำไปเก็บขอมูลไดจริง 

 

ตารางที่ 3.1: แสดงผลคาความเชื่อถือไดของแบบสอบถาม (Reliability) 

 

ตัวแปร 

คาความเชื่อถือไดของแบบสอบถาม 

(Reliability) 

40 คน 400 คน 

การสื่อสารเชิงเนื้อหา 

1. สื่อประเภทบทความ .724 .874 

2. สื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต .835 .889 

3. สื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก .817 .916 

สวนประสมการตลาดออนไลน 

1. ดานผลิตภัณฑ .875 .866 

2. ดานราคา .773 .808 

3. ดานชองทางการจัดจำหนาย .795 .818 

4. ดานการสงเสริมการตลาด .881 .840 

5. ดานการรักษาความปลอดภัย .895 .876 

6. ดานการใหบริการสวนบุคคล .952 .922 

ความพึงพอใจของผูบริโภค .874 .929 

 

3.6 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.6.1 แหลงเก็บรวบรวมขอมูลในการศกึษาครั้งนี้ประกอบดวย 

1) ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางผูบริโภคที่เคย

ซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลน ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เปนผูที่เคยใชบริการหรือซื้อสินคา

ผานชองทางสื่อสังคมออนไลนตาง ๆ จำนวน 400 คน โดยใชแบบสอบถาม 
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2) ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ดวยการศกึษาคนควาขอมูลจากหนังสือ

วารสารเอกสารสิ่งพิมพหรืองานวิจัยที่เก่ียวของและผานระบบอิเล็กทรอนิกส 

3.6.2 วิธีเก็บรวบรวมขอมูลดังนี ้

1) นำแบบสอบถามที่ไดจัดทำมาตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของแบบสอบถาม

กอนลงพื้นที่ขอมูลวิจัย 

2) คณะผูทำวิจัยไดลงพ้ืนที่เก็บขอมูลดวยตนเอง 

3) นำแบบสอบถามที่ไดมาทำการตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของแบบสอบถาม

และนำไปวิเคราะหขอมูลทางสถิติดวยเครื่องคอมพิวเตอรตอไป 

 

3.7 การวิเคราะหขอมูล 

 3.7.1 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 

1) การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

โดยใชวิธีการประมวลผลทางหลักสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึ่งสถิติที่ใชในการ

วิเคราะหขอมูล ประกอบดวยการหาคาความถี่ (Frequency) และการคารอยละ (Percentage) 

2) การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับระดับความสำคญัของการสื่อสารเชิงเนื้อหา 

(Content Communication) ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน โดยใช

วิธีการประมวลผลทางหลักสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึ่งสถิติที่ใชในการวิเคราะห

ขอมูล ประกอบดวยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

3) การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับระดับความสำคญัของยุทธวิธีสวนประสมทาง

การตลาด ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน โดยใชวิธีการประมวลผลทาง

หลักสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึ่งสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวยการ

หาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

4) การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับระดับความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจ

ออนไลน โดยใชวิธีการประมวลผลทางหลักสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึ่งสถิติที่ใชใน

การวิเคราะหขอมูล ประกอบดวยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) 

 3.7.2 สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) สงผลตอความพึงพอใจ

ในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน โดยใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย (Simple 

Regression Analysis) 
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  สมมติฐานที่ 1.1 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ สงผลตอ

ความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 1.2 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต สงผลตอ

ความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 1.3 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก 

สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

  การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ใชในการศึกษา

ความสัมพันธระหวางตัวแปรตน ตั้งแตสองตัวแปรขึ้นไปกับตัวแปรตาม 1 ตัวแปร ซึ่งตัวแปรตน

ประกอบดวย การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ ดานสื่อประเภทวีดีโอคอน

เทนต และดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือ

บริการผานทางออนไลน 

 สมมติฐานท่ี 2 ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือ

บริการผานทางออนไลน โดยใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย (Simple Regression Analysis) 

  สมมติฐานที่ 2.1 ดานผลิตภัณฑ สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการ

ผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 2.2 ดานราคา สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผาน

ทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 2.3 ดานชองทางการจัดจำหนาย สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 2.4 ดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 2.5 ดานการรักษาความเปนสวนตัว สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 2.6 ดานการใหบริการสวนบุคคล สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สมมติฐานที่ 3 การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความพึง

พอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน โดยใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis) 
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การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ใชในการศึกษา

ความสัมพันธระหวางตัวแปรตน ตั้งแตสองตัวแปรขึ้นไปกับตัวแปรตาม 1 ตัวแปร ซึ่งตัวแปรตน

ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน

การรักษาความเปนสวนตัว และดานการใหบริการสวนบุคคล สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 

การวิจัยเรื่องการสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความ 

พึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน เพ่ือศึกษาการสื่อสารเชิงเนื้อหาและ

ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการ 

ทางออนไลน ซึ่งผูวิจัยสามารถนำเสนอผลการวิเคราะหขอมูลไดดังตอไปนี้ 

4.1 ผลการวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตร 

4.2 ผลการวิเคราะหการสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) 

4.3 ผลการวิเคราะหยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps)  

4.4 ผลการวิเคราะหความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน 

4.5 ขอเสนอแนะ 

4.6 การทดสอบสมมติฐาน 

4.7 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

4.8 สรุปผลการวิเคราะห 

 

4.1 ผลการวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตร 

 

ตารางที ่4.1: จำนวนและรอยละของลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

(n=400) 

ลักษณะประชากรศาสตร จำนวน (คน) รอยละ 

1. เพศ   

ชาย 132 33.0 

หญิง 268 67.0 

2. อายุ   

ต่ำกวาหรือเทากับ 20 ป 12 3.0 

21 - 30 ป 115 28.7 

31 - 40 ป 119 29.8 

41 - 50 ป 46 11.5 

51 ปขึ้นไป 108 27.0 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่4.1 (ตอ): จำนวนและรอยละของลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

(n=400) 

ลักษณะประชากรศาสตร จำนวน (คน) รอยละ 

3. ระดับการศึกษา   

ต่ำกวาปริญญาตรี 60 15.0 

ปริญญาตรี 238 59.5 

     สูงกวาปริญญาตรี 102 25.5 

4. สถานภาพสมรส   

โสด 229 57.3 

สมรส 149 37.3 

หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 22 5.5 

5. อาชีพ   

นักเรียน/นักศึกษา 22 5.5 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 187 46.8 

พนักงานบริษัทเอกชน 128 32.0 

พอบาน/แมบาน 6 1.5 

ธุรกิจสวนตัว 36 9.0 

รับจางท่ัวไป 21 5.3 

6. รายไดเฉล่ียตอเดือน   

นอยกวา 15,000 บาท 52 13.0 

15,001 – 25,000 บาท 102 25.5 

25,001 – 35,000 บาท 95 23.8 

35,001 – 45,000 บาท 51 12.8 

มากกวา 45,001 บาท 100 25.0 

7. ความถี่ในการใชบริการ Website ของธุรกิจออนไลน   

นอยกวาหรือเทากับ 1 ครั้ง/สัปดาห 182 45.5 

2 – 4 ครั้ง/สัปดาห 152 38.0 

มากกวา 5 ครั้ง/สัปดาห 66 16.5 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่4.1 (ตอ): จำนวนและรอยละของลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

(n=400) 

ลักษณะประชากรศาสตร จำนวน (คน) รอยละ 

8. ความถี่ในการซื้อสินคาหรือบริการผานชองทาง Website 

ของธุรกจิออนไลน 
  

นอยกวาหรือเทากับ 1 ครั้ง/สัปดาห 257 64.3 

2 – 4 ครั้ง/สัปดาห 118 29.5 

มากกวา 5 ครั้ง/สัปดาห 25 6.3 

 

จากตาราง 4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบ

แบบสอบถาม จำนวน 400 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 67.0 

มีอายุ 31 – 40 ป คิดเปนรอยละ 29.8 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 59.5 มีสถานภาพ

โสด คิดเปนรอยละ 57.3 ประกอบอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 46.8 มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนระหวาง 15,001 – 25,000 บาท คิดเปนรอยละ 25.5 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถี่ใน

การใชบริการ Website ของธุรกิจออนไลนนอยกวาหรือเทากับ 1 ครั้ง/สัปดาห คิดเปนรอยละ 45.5 

และมีความถ่ีในการซื้อสินคาหรือบริการผานชองทาง Website ของธุรกิจออนไลน นอยกวาหรือเทากับ 

1 ครั้ง/สัปดาห คิดเปนรอยละ 64.3  

 

4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication)  

 

ตารางที ่4.2: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content 

Communication) 

 

การสื่อสารเชิงเนื้อหา  𝒙ഥ S.D. แปลผล 

1. สื่อประเภทโพสตและบทความ 4.13 .663 มาก 

2. สื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต 4.10 .702 มาก 

3. สื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก 4.13 .688 มาก 

รวม 4.12 .628 มาก 
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จากตาราง 4.2 พบวา ผูบริโภคใหความสำคัญตอการสื่อสารเชิงเนื้อหา โดยภาพรวม อยูใน

ระดับมาก (�̅� = 4.12) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก สื่อ

ประเภทโพสตและบทความ สื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก และสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต 

(�̅� = 4.13, 4.10) ตามลำดับ  

 

ตารางที ่4.3: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content 

Communication) ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ 

 

สื่อประเภทโพสตและบทความ 𝒙ഥ S.D. แปลผล 

1. โพสตและบทความจากธุรกิจออนไลนมีความ

ทันสมัยตามกระแสนิยม 

4.18 .809 มาก 

2. โพสตและบทความของธุรกิจออนไลนสามารถสราง

แรงจูงใจใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาหรือ

บริการ  

4.19 .796 มาก 

3. โพสตและบทความของธุรกิจออนไลนทำใหผูบริโภค

ไดรับความรูจากสินคาและบริการ จนเกิดความพึง

พอใจอยางสูงสุด 

4.05 .818 มาก 

4. เนื้อหาและขอความจากโพสตและบทความของ

ธุรกิจออนไลนมีความกระชับ ชัดเจน และเขาใจงาย 

4.04 .829 มาก 

5. ธุรกิจออนไลนมีการนำเสนอโพสตและบทความท่ีมี

ความโดดเดน ดึงดดูสายตาของผูบริโภค และเปน

เอกลักษณ 

4.17 .809 มาก 

รวม 4.13 .663 มาก 

 

จากตาราง 4.3 พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอการสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภท

โพสตและบทความ โดยภาพรวม อยูในระดับมาก (�̅� = 4.13) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มี

คาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก โพสตและบทความของธุรกิจออนไลนสามารถสรางแรงจูงใจให

ผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ รองลงมา คือ โพสตและบทความจากธุรกิจออนไลนมี

ความทันสมัยตามกระแสนิยม ถัดมา คือ ธุรกิจออนไลนมีการนำเสนอโพสตและบทความที่มีความโดด

เดน ดึงดูดสายตาของผูบริโภค และเปนเอกลักษณ ตอมา คือ โพสตและบทความของธุรกิจออนไลนทำ
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ใหผูบริโภคไดรับความรูจากสินคาและบริการ จนเกิดความพึงพอใจอยางสูงสุด และต่ำที่สุด คือ 

เนื้อหาและขอความจากโพสตและบทความของธุรกิจออนไลนมีความกระชับ ชัดเจน และเขาใจงาย 

(�̅� = 4.19, 4.18, 4.17, 4.05, 4.04) ตามลำดับ 

 

ตารางที ่4.4: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content 

Communication) ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต 

 

สื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต 𝒙ഥ S.D. แปลผล 

1. สื่อวีดีโอคอนเทนตที่มีความยาวที่เหมาะสม ไมนาน

จนเกินไป ทำใหผูบริโภคไมเกิดความเบื่อหนาย  

4.15 .877 มาก 

2. คุณภาพและเสียงของสื่อวีดีโอคอนเทนตมีความ

ชัดเจนและมีความละเอียดสูง  

4.10 .811 มาก 

3. เนื้อหาของสื่อวีดีโอคอนเทนตที่ทางธุรกิจออนไลนได

นำเสนอ มีประโยชนตอผูบริโภค 

4.10 .816 มาก 

4. สื่อวีดีโอคอนเทนตสามารถสรางความเพลิดเพลิน

ใหกับผูบริโภค และดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได 

4.15 .821 มาก 

5. ลักษณะและรูปแบบของสื่อวีดีโอคอนเทนตมีความ

เปนเอกลักษณ โดดเดนไมซ้ำกับธุรกิจประเภทอื่น 

4.01 .893 มาก 

รวม 4.10 .702 มาก 

 

จากตาราง 4.4 พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอการสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภท

วีดีโอคอนเทนต โดยภาพรวม อยูในระดับมาก (�̅� = 4.10) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ย

อยูในระดับมากทุกขอ ไดแก สื่อวีดีโอคอนเทนตที่มีความยาวที่เหมาะสม ไมนานจนเกินไป ทำให

ผูบริโภคไมเกิดความเบ่ือหนาย และสื่อวีดีโอคอนเทนตสามารถสรางความเพลิดเพลินใหกับผูบริโภค 

และดึงดดูความสนใจของผูบริโภคได รองลงมา คือ คุณภาพและเสียงของสื่อวีดีโอคอนเทนตมีความ

ชัดเจนและมีความละเอียดสูง และเนื้อหาของสื่อวีดีโอคอนเทนตท่ีทางธุรกิจออนไลนไดนำเสนอ มี

ประโยชนตอผูบริโภค และต่ำที่สุด คือ ลักษณะและรูปแบบของสื่อวีดีโอคอนเทนตมีความเปน

เอกลักษณ โดดเดนไมซ้ำกับธุรกิจประเภทอื่น (�̅� = 4.15, 4.10, 4.01) ตามลำดับ 
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ตารางที ่4.5: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content 

Communication) ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก 

 

สื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก 𝒙ഥ S.D. แปลผล 

1. รูปภาพและอินโฟกราฟฟกมีความเรียบหรู ไมซับซอน 

ทำใหผูบริโภคสามารถเขาใจไดภายในครั้งเดียว สามารถ

ดึงดูดสายตาของผูบริโภคไดทุกเพศ และทุกวัย 

4.17 .775 มาก 

2. รูปและอินโฟกราฟฟกมีความทันสมัย ตามกระแส

นิยม ไมลาสมัย  

4.18 .781 มาก 

3. สื่อรูปภาพและอินโฟกราฟฟกมีความสัมพันธกันกับ

สื่อประเภทบทความและวีดีโอ 

4.12 .819 มาก 

4. สื่อรูปภาพและอินโฟกราฟฟกสามารถสรางแรง

บันดาลใจใหกับผูบริโภคเกิดความรูสึกที่อยากจะสงตอ

ประโยชนและขอมูลใหกับผูอ่ืน 

4.06 .820 มาก 

5. ขอมูลที่ทางธุรกิจออนไลนไดนำเสนอผานสื่อรูปภาพ

และอินโฟกราฟฟกมีเนื้อหาที่กระชับ ชัดเจน ครบถวน 

และถูกตอง  

4.13 .783 มาก 

รวม 4.13 .688 มาก 

 

จากตาราง 4.5 พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอการสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภท

รูปภาพและอินโฟกราฟฟก โดยภาพรวม อยูในระดับมาก (�̅� = 4.13) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก รูปและอินโฟกราฟฟกมีความทันสมัย ตามกระแสนิยม ไม

ลาสมัย รองลงมา คือ รูปภาพและอินโฟกราฟฟกมีความเรียบหรู ไมซับซอน ทำใหผูบริโภคสามารถ

เขาใจไดภายในครั้งเดียว สามารถดึงดูดสายตาของผูบริโภคไดทุกเพศ และทุกวัย ถัดมา คือ ขอมูลท่ี

ทางธุรกิจออนไลนไดนำเสนอผานสื่อรูปภาพและอินโฟกราฟฟกมีเนื้อหาที่กระชับ ชัดเจน ครบถวน 

และถูกตอง ตอมา คือ สื่อรูปภาพและอินโฟกราฟฟกมีความสัมพันธกันกับสื่อประเภทบทความและ

วีดีโอ และต่ำที่สุด คือ สื่อรูปภาพและอินโฟกราฟฟกสามารถสรางแรงบันดาลใจใหกับผูบรโิภคเกิด

ความรูสึกที่อยากจะสงตอประโยชนและขอมูลใหกับผูอื่น (�̅� = 4.18, 4.17, 4.13, 4.12, 4.06) ตามลำดับ 
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4.3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) 
 

ตารางที ่4.6: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps)  
 

ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) 𝒙ഥ S.D. แปลผล 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.07 .710 มาก 

2. ดานราคา 3.96 .782 มาก 

3. ดานชองทางการจัดจำหนาย 4.35 .664 มากที่สุด 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 4.29 .653 มากที่สุด 

5. ดานการรักษาความเปนสวนตัว 3.95 .859 มาก 

6. ดานการใหบริการสวนบุคคล 3.65 1.039 มาก 

รวม 4.05 .637 มาก 
 

จากตาราง 4.6 พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) 

โดยภาพรวม อยูในระดับมาก (�̅� = 4.05) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากที่สุด 

2 ดาน ไดแก ดานชองทางการจัดจำหนาย และดานการสงเสริมการตลาด (�̅� = 4.35, 4.29) ตามลำดับ 

และมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ตอมา คือ ดานราคา ดานการรักษาความเปน

สวนตัว และต่ำที่สุด คือ ดานการใหบริการสวนบุคคล (�̅� = 4.07, 3.96, 3.95, 3.65) ตามลำดับ 
 

ตารางที ่4.7: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของยุทธวิธสีวนประสมทางการตลาด (6Ps) ดาน

ผลิตภัณฑ 
 

ดานผลิตภัณฑ 𝒙ഥ S.D. แปลผล 

1. สินคาและบริการที่ธุรกิจออนไลนนำเสนอมีความ

โดดเดน เปนเอกลักษณ และมีคุณภาพที่เหมาะสม 

4.05 .783 มาก 

2. ธุรกิจออนไลนไดนำเสนอขอมูล รายละเอียด และ

ประโยชนตาง ๆ เก่ียวกับสินคาและบริการไดอยาง

ชัดเจน ถูกตอง และครบถวน 

4.01 .848 มาก 

3. สินคาและบริการมีความทันสมัย ตามกระแสนิยม 

และตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุด 

4.15 .766 มาก 

รวม 4.07 .710 มาก 
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จากตาราง 4.7 พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด  

ดานผลิตภัณฑ โดยภาพรวม อยูในระดับมาก (�̅� = 4.07) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ย

อยูในระดับมากทุกขอ ไดแก สินคาและบริการมีความทันสมัย ตามกระแสนิยม และตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุด รองลงมา คือ สินคาและบริการที่ธุรกิจออนไลนนำเสนอมีความ 

โดดเดน เปนเอกลักษณ และมีคุณภาพที่เหมาะสม และต่ำที่สุด คือ ธุรกิจออนไลนไดนำเสนอขอมูล 

รายละเอียด และประโยชนตาง ๆ เก่ียวกับสินคาและบริการไดอยางชัดเจน ถูกตอง และครบถวน  

(�̅� = 4.15, 4.05, 4.01) ตามลำดับ 

 

ตารางที ่4.8: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps)  

ดานราคา 

 

ดานราคา 𝒙ഥ S.D. แปลผล 

1. ราคาของสินคาและบริการของธุรกิจออนไลนมีความ

เหมาะสมกับคุณภาพ  

3.93 .889 มาก 

2. ธุรกิจออนไลนกำหนดราคาสินคาต่ำกวาราคาตลาด

หรือชองทางออฟไลน 

3.86 .944 มาก 

3. ชองทางการชำระสินคาหรือบริการ มีใหเลือก

หลากหลายชองทาง เชน ผอนชำระ 0% หรือชำระ

บัตรเครดิต/เดบิต เปนตน 

4.08 .926 มาก 

รวม 3.96 .782 มาก 

 

จากตาราง 4.8 พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดาน

ราคา โดยภาพรวม อยูในระดับมาก (�̅� = 3.96) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับ

มากทุกขอ ไดแก ชองทางการชำระสินคาหรือบริการ มีใหเลือกหลากหลายชองทาง เชน ผอนชำระ 

0% หรือชำระบัตรเครดิต/เดบิต เปนตน รองลงมา คือ ราคาของสินคาและบริการของธุรกิจออนไลนมี

ความเหมาะสมกับคณุภาพ และต่ำที่สุด คือ ธุรกิจออนไลนกำหนดราคาสินคาต่ำกวาราคาตลาดหรือ

ชองทางออฟไลน (�̅� = 4.08, 3.93, 3.86) ตามลำดับ 
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ตารางที ่4.9: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) 

 ดานชองทางการจัดจำหนาย 

 

ดานชองทางการจัดจำหนาย 𝒙ഥ S.D. แปลผล 

1. ชองทางการจำหนายสินคาของธุรกิจออนไลนมี

หลากหลายชองทาง ผูบริโภคสามารถเขาถึงไดอยาง

ทั่วถึง เชน Lazada, Shopee, Facebook Shops 

เปนตน  

4.42 .707 มากที่สุด 

2. ผูบริโภคสามารถเลือกดูสินคาและบริการไดจากทุก

ชองทาง และตลอด 24 ชั่วโมง ตามความสะดวกของ

ผูบริโภค 

4.44 .746 มากที่สุด 

3. ผูบริโภคสามารถเลือกชองทางการจัดสงสินคาได

หลากหลายตามความตองการ เชน Kerry Express, 

Flash Express เปนตน 

4.21 .864 มากที่สุด 

รวม 4.35 .664 มากที่สุด 

 

จากตาราง 4.9 พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด  

ดานชองทางการจัดจำหนาย โดยภาพรวม อยูในระดับมากที่สุด (�̅� = 4.35) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากที่สุดทุกขอ ไดแก ผูบริโภคสามารถเลือกดูสินคาและบริการไดจากทุก

ชองทาง และตลอด 24 ชั่วโมง ตามความสะดวกของผูบริโภค รองลงมา คือ ชองทางการจำหนาย

สินคาของธุรกิจออนไลนมีหลากหลายชองทาง ผูบริโภคสามารถเขาถึงไดอยางทั่วถึง เชน Lazada, 

Shopee, Facebook Shops เปนตน และต่ำที่สุด คือ ผูบริโภคสามารถเลือกชองทางการจัดสงสินคา

ไดหลากหลายตามความตองการ เชน Kerry Express, Flash Express เปนตน (�̅� = 4.44, 4.42, 

3.65) ตามลำดับ 
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ตารางที ่4.10: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) ดาน

การสงเสริมการตลาด 

 

ดานการสงเสริมการตลาด 𝒙ഥ S.D. แปลผล 

1. ทางธุรกิจออนไลนมีการจัดโปรโมชั่นสินคาและ

บริการอยางหลากหลาย ผูบริโภคเลือกใชบริการไดตาม

ความตองการและความเหมาะสมของตนเอง 

4.21 .769 มากที่สุด 

2. ธุรกิจออนไลนบริการจัดสงสินคาหรือใหบริการ

สำหรับผูบริโภคถึงบาน เพ่ืออำนวยความสะดวกใหแก

ผูบรโิภคอยางสูงสุด 

4.44 .712 มากที่สุด 

3. ธุรกิจออนไลนมีการโฆษณา ประชาสัมพันธเก่ียวกับ

โปรโมชั่นของสินคาและบริการใหม ๆ  ใหผูบริโภคได

ทราบอยางตอเนื่อง เปนประจำ 

4.21 .767 มากที่สุด 

รวม 4.29 .653 มากท่ีสุด 

 

จากตาราง 4.10 พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวม อยูในระดับมากที่สุด (�̅� = 4.29) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากที่สุดทุกขอ ไดแก ธุรกิจออนไลนบริการจัดสงสินคาหรือใหบริการ

สำหรับผูบริโภคถึงบาน เพ่ืออำนวยความสะดวกใหแกผูบริโภคอยางสูงสุด รองลงมา คือ ทางธุรกิจ

ออนไลนมีการจัดโปรโมชั่นสินคาและบริการอยางหลากหลาย ผูบริโภคเลือกใชบริการไดตามความ

ตองการและความเหมาะสมของตนเอง และธุรกิจออนไลนมีการโฆษณา ประชาสัมพันธเก่ียวกับ

โปรโมชั่นของสินคาและบริการใหม ๆ ใหผูบริโภคไดทราบอยางตอเนื่อง เปนประจำ (�̅� = 4.44, 

4.21) ตามลำดับ 
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ตารางที ่4.11: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) ดาน

การรักษาความเปนสวนตัว 

 

ดานการรักษาความเปนสวนตัว 𝒙ഥ S.D. แปลผล 

1. ธุรกิจออนไลนมีการเก็บขอมูลสวนบุคคลของ

ผูบริโภคเปนความลับ 

3.89 1.027 มาก 

2. ระบบชองทางการชำระเงินของทางธุรกิจออนไลนมี

ความนาเชื่อถือและมีความปลอดภัย 

4.00 .912 มาก 

3. ธุรกิจออนไลนมีเงื่อนไขและนโยบายสำหรับผูบริโภค

ชี้แจงใหทราบอยางครบถวน ละเอียดและชัดเจน 

3.95 .937 มาก 

รวม 3.95 .859 มาก 

 

จากตาราง 4.11 พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด 

ดานการรักษาความเปนสวนตัว โดยภาพรวม อยูในระดับมาก (�̅� = 3.95) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก ระบบชองทางการชำระเงินของทางธุรกิจออนไลนมี

ความนาเชื่อถือและมีความปลอดภัย รองลงมา คือ ธุรกิจออนไลนมีเงื่อนไขและนโยบายสำหรับ

ผูบริโภคชี้แจงใหทราบอยางครบถวน ละเอียดและชัดเจน และต่ำที่สุด คือ ธุรกิจออนไลนมีการเก็บ

ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคเปนความลับ (�̅� = 4.35, 3.95, 3.89) ตามลำดับ 

 

ตารางที ่4.12: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) ดาน

การใหบริการสวนบุคคล 

 

ดานการใหบริการสวนบุคคล 𝒙ഥ S.D. แปลผล 

1. ทางธุรกิจออนไลนมีระบบ Call Center เพ่ือแกไข

ปญหาหรือรองเรียนปญหาสำหรับผูบริโภค 

3.68 1.104 มาก 

2. ธุรกิจออนไลนมีเจาหนาที่คอยใหคำปรึกษาแนะนำ

สำหรับผูบริโภคท่ีตองการความชวยเหลือไดทุกชองทาง 

3.66 1.108 มาก 

3. ธุรกิจออนไลนมีบริการหลังการขายที่ดี และมีการ

ติดตามถึงประสิทธิภาพของสินคาและบริการหลังการขาย 

3.62 1.138 มาก 

รวม 3.65 1.039 มาก 
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จากตาราง 4.12 พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด 

ดานการใหบริการสวนบุคคล โดยภาพรวม อยูในระดับมาก (�̅� = 3.65) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก ทางธุรกิจออนไลนมีระบบ Call Center เพ่ือแกไข

ปญหาหรือรองเรียนปญหาสำหรับผูบริโภค รองลงมา คือ ธุรกิจออนไลนมีเจาหนาที่คอยใหคำปรึกษา

แนะนำสำหรับผูบริโภคท่ีตองการความชวยเหลือไดทุกชองทาง และต่ำที่สุด คือ ธุรกิจออนไลนมีบริการ

หลังการขายที่ดี และมีการติดตามถึงประสิทธิภาพของสินคาและบริการหลังการขาย (�̅� = 3.68, 3.66, 

3.62) ตามลำดับ 

 

4.4 ผลการวิเคราะหความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน 

 

ตารางที ่4.13: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจ

ออนไลน 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 𝒙ഥ S.D. แปลผล 

1. ทานพึงพอใจท่ีจะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจ

ออนไลนเมื่อไดรับขอมูลจากสื่อประเภทโพสตและบทความ  

3.87 .868 มาก 

2. ทานพึงพอใจท่ีจะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจ

ออนไลนเมื่อไดรับขอมูลจากสื่อประเภทวิดีโอคอนเทนต 

3.86 .877 มาก 

3. ทานพึงพอใจท่ีจะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจ

ออนไลนเมื่อไดรับขอมูลจากสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟ

กราฟฟก  

3.94 .828 มาก 

4. ทานพึงพอใจท่ีจะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจ

ออนไลนเมื่อทานไดรับผลประโยชนที่คุมคา 

4.01 .818 มาก 

5. ทานพึงพอใจท่ีจะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจ

ออนไลนเมื่อทานไดรับคำแนะนำและแรงจูงใจที่นาเชื่อถือ

จากธุรกิจออนไลน 

3.93 .887 มาก 

6. ทานพึงพอใจท่ีจะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจ

ออนไลนเชนเดียวกันกับผูอื่นที่สั่งซื้อสินคาหรือบริการจาก

ธุรกิจออนไลน 

3.94 .896 มาก 

รวม 3.92 .741 มาก 
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จากตาราง 4.13 พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำ

ธุรกิจออนไลน โดยภาพรวม อยูในระดับมาก (�̅� = 3.92) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ย

อยูในระดับมากทุกขอ ไดแก ทานพึงพอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเมื่อทานไดรับ

ผลประโยชนท่ีคุมคา รองลงมา คือ ทานพึงพอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเมื่อไดรับ

ขอมูลจากสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก และทานพึงพอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจ

ออนไลนเชนเดียวกันกับผูอื่นที่สั่งซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลน ถัดมา คือ ทานพึงพอใจที่จะ

ซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเม่ือทานไดรับคำแนะนำและแรงจูงใจที่นาเชื่อถือจากธุรกิจ

ออนไลน ตอมา คือ ทานพึงพอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเมื่อไดรับขอมูลจากสื่อ

ประเภทโพสตและบทความ และต่ำที่สุด คือ ทานพึงพอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลน

เมื่อไดรับขอมูลจากสื่อประเภทวิดีโอคอนเทนต (�̅� = 4.01, 3.94, 3.93, 3.87, 3.86) ตามลำดับ 

 

4.5 ขอเสนอแนะ 

 จากการเก็บรวบรวมขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่

สงผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมี

ขอเสนอแนะใหกับทางหนวยงานท่ีเก่ียวของวาควรมีปรับปรุงตรวจสอบคุณภาพของสินคาและคำโฆษณา

ใหมีความถูกตองและชัดเจนมากยิ่งขึ้น มีระบบ Call Center เพ่ือรองรับการรองเรียนปญหาและเพ่ิม

ระบบปองกันทางดานการเงนิใหกับผูบริโภค อีกทั้งมีการเพ่ิมความนาสนใจและความโดดเดนใหกับตัว

ผลิตภัณฑ มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดที่นาสนใจ และเพ่ิมระบบการตรวจสอบคุณภาพของ

ผลิตภัณฑใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน  

 

4.6 การทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที่ 1 การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) สงผลตอความพึงพอใจ

ในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 1.1 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ สงผลตอ

ความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

   H0: การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ ไมสงผลตอความ

พึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

   H1: การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ สงผลตอความ

พึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 
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  สมมติฐานที่ 1.2 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต สงผลตอ

ความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

   H0: การสื่อสารเชิงเนือ้หา ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต ไมสงผลตอความ

พึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

   H1: การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต สงผลตอความ

พึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 1.3 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสือ่ประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก 

สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

   H0: การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก ไม

สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

   H1: การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก สงผล

ตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

 

ตารางที ่4.14: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือศกึษาการ

สื่อสารเชิงเนื้อหา กับความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน B SE Beta t Sig. 

คาคงที่ (Constant) .445 .174  2.560 .011* 

ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ (X1) .242 .061 .216 3.972 .000* 

ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต (X2) .278 .070 .264 3.978 .000* 

ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก (X3) .324 .069 .301 4.695 .000* 

R2 = .516, Adjusted R2 = .512, F = 140.483, Sig. = .000* 

* นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตาราง 4.14 จากคา Adjusted R2 = .512 อธิบายไดวา ความพึงพอใจของผูบริโภคใน

การทำธุรกิจออนไลน เปนผลมาจากการสื่อสารเชิงเนื้อหา ไดแก ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ 

ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต และดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก คิดเปนรอยละ 51.2 

ที่เหลืออีกรอยละ 58.8 เปนผลมาจากปจจัยอ่ืนที่ไมไดนำมาพิจารณา 
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  สมมติฐานที่ 1.1 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ สงผลตอ

ความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา คา Sig = .000 ซึ่งต่ำกวาระดับ

นัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) สรุปไดวา การสื่อสาร

เชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผาน

ทางออนไลน  

และเมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบวา มีคา

เทากับ .216 ดังนั้น จึงถือวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ มีผลเชิงบวก

ตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน กลาวคือ หากการสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อ

ประเภทโพสตและบทความ มีผลเพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำ

ธุรกิจออนไลนเพ่ิมข้ึน .216 

สมมตฐิานที่ 1.2 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต สงผลตอ

ความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา คา Sig = .000 ซึ่งต่ำกวาระดับ

นัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) สรุปไดวา การสื่อสาร

เชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทาง

ออนไลน  

และเมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบวา มีคา

เทากับ .264 ดังนั้น จึงถือวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต มีผลเชิงบวกตอ

ความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน กลาวคือ หากการสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อ

ประเภทวีดีโอคอนเทนต มีผลเพ่ิมข้ึน 1 หนวย จะมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจ

ออนไลนเพ่ิมขึ้น .264 

สมมติฐานที่ 1.3 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก 

สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา คา Sig = .000 ซึ่งต่ำกวา

ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) สรุปไดวา การ

สื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน 

และเมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบวา มีคา

เทากับ .301ดังนั้น จึงถือวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก มีผลเชิง

บวกตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน กลาวคือ หากการสื่อสารเชิงเนื้อหา ดาน

สื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก มีผลเพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคใน

การทำธุรกิจออนไลนเพ่ิมข้ึน .301 และสามารถเขียนสมการถดถอยไดดังนี้ 
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Y1 = .445 + .242 (X1) + .278 (X2) + .324 (X3) 

 

  โดยที่  Y1 = ความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน 

   X1 = ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ  

X2 = ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต  

X3 = ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก 

 

 สมมติฐานที่ 2 ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สมมติฐานที่ 2.1 ดานผลิตภัณฑ สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการ

ผานทางออนไลน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

   H0: ดานผลิตภัณฑ ไมสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการ

ผานทางออนไลน 

   H1: ดานผลิตภัณฑ สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผาน

ทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 2.2 ดานราคา สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผาน

ทางออนไลน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

   H0: ดานราคา ไมสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทาง

ออนไลน 

   H1: ดานราคา สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทาง

ออนไลน 

  สมมติฐานที่ 2.3 ดานชองทางการจัดจำหนาย สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

   H0: ดานชองทางการจัดจำหนาย ไมสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน 

   H1: ดานชองทางการจัดจำหนาย สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน 
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  สมมติฐานที่ 2.4 ดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

   H0: ดานการสงเสริมการตลาด ไมสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน 

   H1: ดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือ

บริการผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 2.5 ดานการรักษาความเปนสวนตัว สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

   H0: ดานการรักษาความเปนสวนตัว ไมสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

   H1: ดานการรักษาความเปนสวนตัว สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน 

  สมมติฐานที่ 2.6 ดานการใหบริการสวนบุคคล สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

   H0: ดานการใหบริการสวนบุคคล ไมสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน 

   H1: ดานการใหบริการสวนบุคคล สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน 
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ตารางที ่4.15: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือศกึษา

ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) กับความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจ

ออนไลน 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน B SE Beta t Sig. 

คาคงที่ (Constant) .240 .171  1.400 .162 

ดานผลิตภัณฑ (X1) .254 .052 .243 4.916 .000* 

ดานราคา (X2) .128 .048 .135 2.689 .007* 

ดานชองทางการจัดจำหนาย (X3) .117 .061 .105 1.933 .054 

ดานการสงเสริมการตลาด (X4) .203 .066 .179 3.077 .002* 

ดานการรักษาความเปนสวนตัว (X5) .034 .045 .039 .739 .460 

ดานการใหบริการสวนบุคคล (X6) .172 .036 .242 4.798 .000* 

R2 = .592, Adjusted R2 = .586, F = 94.968, Sig. = .000* 

* นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตาราง 4.15 จากคา Adjusted R2 = .586 อธิบายไดวา ความพึงพอใจของ

ผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน เปนผลมาจากยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) ไดแก ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานการใหบริการสวนบุคคล คิดเปนรอยละ 58.6  

ที่เหลืออีกรอยละ 41.4 เปนผลมาจากปจจัยอ่ืนที่ไมไดนำมาพิจารณา 

สมมติฐานที่ 2.1 ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ สงผลตอความพึง

พอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา คา Sig = .000 ซึ่งต่ำกวาระดับนัยสำคัญทาง

สถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) สรุปไดวา ยุทธวิธีสวนประสมทาง

การตลาด ดานผลิตภัณฑ  สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน  

และเมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบวา มีคา

เทากับ .243 ดังนั้น จึงถือวา ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีผลเชิงบวกตอความ

พึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน กลาวคือ หากกยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดาน

ผลิตภัณฑ มีผลเพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลนเพ่ิมข้ึน 

.243  
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สมมติฐานที่ 2.2 ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดานราคา สงผลตอความพึงพอใจ

ในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา คา Sig = .000 ซึ่งต่ำกวาระดับนัยสำคัญทางสถิติ

ที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) สรุปไดวา ยุทธวิธีสวนประสมทาง

การตลาด ดานราคา สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน  

และเมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบวา มีคา

เทากับ .135 ดังนั้น จึงถือวา ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดานราคา มีผลเชิงบวกตอความพึงพอใจ

ของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน กลาวคือ หากยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดานราคา มีผล

เพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลนเพ่ิมข้ึน .135 

สมมติฐานที่ 2.3 ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย 

สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา คา Sig = .054 ซึ่งสูงกวา

ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) สรุปไดวา 

ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย ไมสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน  

สมมติฐานที่ 2.4 ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด สงผล

ตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา คา Sig = .002 ซึ่งต่ำกวาระดับ

นัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) สรุปไดวา ยุทธวิธีสวน

ประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการ

ผานทางออนไลน  

และเมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบวา มีคา

เทากับ .179 ดังนั้น จึงถือวา ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีผลเชิง

บวกตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน กลาวคือ หากยุทธวิธีสวนประสมทาง

การตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีผลเพ่ิมข้ึน 1 หนวย จะมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการ

ทำธุรกิจออนไลนเพ่ิมขึ้น .179 

สมมติฐานที่ 2.5 ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดานการรักษาความเปนสวนตัว 

สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา คา Sig = .460 ซึ่งสูงกวา

ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) สรุปไดวา 

ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดานการรักษาความเปนสวนตัว ไมสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน  
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สมมติฐานที่ 2.6 ยุทธวธิีสวนประสมทางการตลาด ดานการใหบริการสวนบุคคล 

สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา คา Sig = .000 ซึ่งต่ำกวา

ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน (H0) และปฏิเสธสมมติฐาน (H1) สรุปไดวา 

ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดานการใหบริการสวนบุคคล สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน  

และเมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบวา มีคา

เทากับ .242 ดังนั้น จึงถือวา ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ดานการใหบริการสวนบุคคล มีผลเชิง

บวกตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน กลาวคือ หากยุทธวิธีสวนประสมทาง

การตลาด ดานการใหบริการสวนบุคคล มีผลเพิ่มขึ้น 1 หนวย จะมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคใน

การทำธุรกิจออนไลนเพ่ิมขึ้น .242 

และสามารถเขียนสมการถดถอยไดดังนี้ 

 

Y1 = .240 + .254 (X1) + .128 (X2) + .203 (X4) + .172 (X6) 

 

 โดยท่ี  Y1 = ความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน 

  X1 = ดานผลิตภัณฑ 

X2 = ดานราคา 

X4 = ดานการสงเสริมการตลาด 

X6 = ดานการใหบริการสวนบุคคล 

 

สมมติฐานที่ 3 การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความพึง

พอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สามารถเขียนสมมติฐานไดดังนี ้

  H0: การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ไมสงผลตอความ 

พึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

  H1: การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความ 

พึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

 



52 

 

ตารางที ่4.16: แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือศกึษาการ

สื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดกับความพึงพอใจของผูบริโภคใน

การทำธุรกิจออนไลน 

 

ความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน B SE Beta t Sig. 

คาคงที่ (Constant) .007 .159  .046 .963 

การสื่อสารเชิงเนื้อหา (X1) .353 .061 .299 5.735 .000* 

ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (X2) .609 .061 .523 10.051 .000* 

R2 = .783, Adjusted R2 = .611, F = 314.713, Sig. = .000* 

* นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

จากตาราง 4.16 จากคา Adjusted R2 = .611 อธิบายไดวา ความพึงพอใจของผูบริโภคใน

การทำธุรกิจออนไลน เปนผลมาจากการสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด คิด

เปนรอยละ 61.1 ที่เหลืออีกรอยละ 38.9 เปนผลมาจากปจจัยอ่ืนที่ไมไดนำมาพิจารณา 

 สมมติฐานท่ี 3 การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความ 

พึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา คา Sig = .000 ซึ่งต่ำกวาระดับนัยสำคัญ

ทางสถิติที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน (H0) สรุปไดวา การสื่อสารเชิง

เนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผาน

ทางออนไลน 

และเมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบวา การสื่อสารเชิง

เนื้อหา (X1) มีคาเทากับ .299 และยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (X2) มีคาเทากับ .523 ดังนั้น  

จึงถือวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา (X1) และยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (X2) มีผลเชิงบวกตอความ

พึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน กลาวคือ หากการสื่อสารเชิงเนื้อหา (X1) และยุทธวิธี

สวนประสมทางการตลาด (X2) มีผลเพ่ิมข้ึน 1 หนวย จะมีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำ

ธุรกิจออนไลนเพ่ิมข้ึน .299 และ .523 ตามลำดับ  

และสามารถเขียนสมการถดถอยไดดังนี้ 

 

Y1 = .007 + .353 (X1) + .609 (X2)  
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 โดยท่ี  Y1 = ความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน 

  X1 = การสื่อสารเชิงเนื้อหา 

X2 = ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด 

 

4.7 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางที ่4.17: ผลสรุปการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน 
ผลสรุป 

ยอมรับ ปฏิเสธ 

สมมติฐานท่ี 1 การส่ือสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) 

สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 
  

1) ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ   

2) ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต   

3) ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก   

สมมติฐานท่ี 2 ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) สงผลตอความ

พึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 
  

1) ดานผลิตภัณฑ   

2) ดานราคา   

3) ดานชองทางการจัดจำหนาย   

4) ดานการสงเสริมการตลาด   

5) ดานการรักษาความเปนสวนตัว   

6) ดานการใหบริการสวนบุคคล   

สมมติฐานท่ี 3 การส่ือสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทาง

การตลาดสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทาง

ออนไลน 
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4.8 สรุปผลการวิเคราะห 

 การศึกษาเรื่อง การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความพึง

พอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน ผูวิจัยสามารถสรุปผลการวิเคราะหไดดังนี้ 

 4.8.1 จากการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 31 – 40 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มี

สถานภาพโสด ประกอบอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,001 – 

25,000 บาท และพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการนอยกวาหรือเทากับ 1 ครั้ง/สัปดาห 

และซื้อสนิคาหรือบริการนอยกวาหรือเทากับ 1 ครั้ง/สัปดาห 

 4.8.2 จากการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับการสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) 

ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญ

ตอการสื่อสารเชิงเนื้อหา ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน โดยภาพรวม 

อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูใน

ระดับมากทุกขอ ไดแก สื่อประเภทโพสตและบทความ สื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก และสื่อ

ประเภทวีดีโอคอนเทนตตามลำดับ ดังนี้ 

 1) สื่อประเภทโพสตและบทความ พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอการสื่อสาร

เชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจ

ออนไลน โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุก

ขอ ไดแก โพสตและบทความของธุรกิจออนไลนสามารถสรางแรงจูงใจใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ

สินคาหรือบริการ รองลงมา คือ โพสตและบทความจากธุรกิจออนไลนมีความทันสมัยตามกระแสนิยม 

ถัดมา คือ ธุรกิจออนไลนมีการนำเสนอโพสตและบทความที่มีความโดดเดน ดึงดูดสายตาของผูบริโภค 

และเปนเอกลักษณ ตอมา คือ โพสตและบทความของธุรกิจออนไลนทำใหผูบริโภคไดรับความรูจาก

สินคาและบริการ จนเกิดความพึงพอใจอยางสูงสุด และต่ำที่สุด คือ เนื้อหาและขอความจากโพสตและ

บทความของธุรกิจออนไลนมีความกระชับ ชัดเจน และเขาใจงาย ตามลำดับ 

  2) สื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอการสื่อสารเชิง

เนื้อหา ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน 

โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก 

สื่อวีดีโอคอนเทนตที่มีความยาวที่เหมาะสม ไมนานจนเกินไป ทำใหผูบริโภคไมเกิดความเบื่อหนาย 

และสื่อวีดีโอคอนเทนตสามารถสรางความเพลิดเพลินใหกับผูบริโภค และดึงดูดความสนใจของ

ผูบริโภคได รองลงมา คือ คุณภาพและเสียงของสื่อวีดีโอคอนเทนตมีความชัดเจนและมีความละเอียด

สูง และเนื้อหาของสื่อวีดีโอคอนเทนตท่ีทางธุรกิจออนไลนไดนำเสนอ มีประโยชนตอผูบริโภค และต่ำ
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ที่สุด คือ ลักษณะและรูปแบบของสื่อวีดีโอคอนเทนตมีความเปนเอกลักษณ โดดเดนไมซ้ำกับธุรกิจ

ประเภทอ่ืน ตามลำดับ 

  3) สื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคญัตอ

การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภค

ในการทำธุรกิจออนไลน โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูใน

ระดับมากทุกขอ ไดแก รูปและอินโฟกราฟฟกมีความทันสมัย ตามกระแสนิยม ไมลาสมัย รองลงมา 

คือ รูปภาพและอินโฟกราฟฟกมีความเรียบหรู ไมซับซอน ทำใหผูบริโภคสามารถเขาใจไดภายในครั้ง

เดียว สามารถดึงดูดสายตาของผูบริโภคไดทุกเพศ และทุกวัย ถัดมา คือ ขอมูลท่ีทางธุรกิจออนไลนได

นำเสนอผานสื่อรูปภาพและอินโฟกราฟฟกมีเนื้อหาที่กระชับ ชัดเจน ครบถวน และถูกตอง ตอมา คือ 

สื่อรูปภาพและอินโฟกราฟฟกมีความสัมพันธกันกับสื่อประเภทบทความและวีดีโอ และต่ำที่สุด คือ สื่อ

รูปภาพและอินโฟกราฟฟกสามารถสรางแรงบันดาลใจใหกับผูบริโภคเกิดความรูสึกที่อยากจะสงตอ

ประโยชนและขอมูลใหกับผูอื่น ตามลำดับ 

 4.8.3 จากการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) ที่มีผลตอ

ความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธี

สวนประสมทางการตลาด (6Ps) ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน โดย

ภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุด 2 ดาน 

ไดแก ดานชองทางการจัดจำหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ตามลำดับ และมีคาเฉลี่ยอยูใน

ระดับมาก 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ตอมา คือ ดานราคา ดานการรักษาความเปนสวนตัว และต่ำ

ที่สุด คือ ดานการใหบริการสวนบุคคล ตามลำดับ ดังนี้ 

  1) ดานผลิตภัณฑ พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธีสวนประสมทาง

การตลาด ดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน โดยภาพรวม 

อยูในระดับมาก เมือ่พิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก สินคาและ

บริการมีความทันสมัย ตามกระแสนิยม และตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุด 

รองลงมา คือ สินคาและบริการท่ีธุรกิจออนไลนนำเสนอมีความโดดเดน เปนเอกลักษณ และมีคุณภาพ

ที่เหมาะสม และต่ำที่สุด คือ ธุรกิจออนไลนไดนำเสนอขอมูล รายละเอียด และประโยชนตาง ๆ 

เก่ียวกับสินคาและบริการไดอยางชัดเจน ถูกตอง และครบถวน ตามลำดับ 

 2) ดานราคา พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคญัตอยุทธวิธีสวนประสมทาง

การตลาด ดานราคา ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน โดยภาพรวม อยูใน

ระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก ชองทางการชำระ

สินคาหรือบริการ มีใหเลือกหลากหลายชองทาง เชน ผอนชำระ 0% หรือชำระบัตรเครดิต/เดบิต เปน
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ตน รองลงมา คือ ราคาของสินคาและบริการของธุรกิจออนไลนมีความเหมาะสมกับคุณภาพ และต่ำ

ที่สุด คือ ธุรกิจออนไลนกำหนดราคาสินคาต่ำกวาราคาตลาดหรือชองทางออฟไลน ตามลำดับ 

  3) ดานชองทางการจัดจำหนาย พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธีสวน

ประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจำหนาย ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำ

ธุรกิจออนไลน โดยภาพรวม อยูในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูใน

ระดับมากที่สุดทุกขอ ไดแก ผูบริโภคสามารถเลือกดูสินคาและบริการไดจากทุกชองทาง และตลอด 

24 ชั่วโมง ตามความสะดวกของผูบริโภค รองลงมา คอื ชองทางการจำหนายสินคาของธุรกิจออนไลน

มีหลากหลายชองทาง ผูบริโภคสามารถเขาถึงไดอยางทั่วถึง เชน Lazada, Shopee, Facebook 

Shops เปนตน และต่ำที่สุด คอื ผูบริโภคสามารถเลือกชองทางการจัดสงสินคาไดหลากหลายตาม

ความตองการ เชน Kerry Express, Flash Express เปนตน ตามลำดับ 

 4) ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธีสวน

ประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจ

ออนไลน โดยภาพรวม อยูในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก

ที่สุดทุกขอ ไดแก ธุรกิจออนไลนบริการจัดสงสินคาหรือใหบริการสำหรับผูบริโภคถึงบาน เพ่ืออำนวย

ความสะดวกใหแกผูบริโภคอยางสูงสุด รองลงมา คือ ทางธุรกิจออนไลนมีการจัดโปรโมชั่นสินคาและ

บริการอยางหลากหลาย ผูบริโภคเลือกใชบริการไดตามความตองการและความเหมาะสมของตนเอง 

และธุรกิจออนไลนมีการโฆษณา ประชาสัมพันธเก่ียวกับโปรโมชั่นของสินคาและบริการใหม ๆ ให

ผูบริโภคไดทราบอยางตอเนื่อง เปนประจำ ตามลำดับ 

 5) ดานการรักษาความเปนสวนตัว พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธี

สวนประสมทางการตลาด ดานการรักษาความเปนสวนตัว ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการ

ทำธุรกิจออนไลน โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับ

มากทุกขอ ไดแก ระบบชองทางการชำระเงินของทางธุรกิจออนไลนมีความนาเชื่อถือและมีความ

ปลอดภัย รองลงมา คือ ธุรกิจออนไลนมีเงื่อนไขและนโยบายสำหรับผูบริโภคชี้แจงใหทราบอยาง

ครบถวน ละเอียดและชัดเจน และต่ำที่สุด คือ ธุรกิจออนไลนมีการเก็บขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค

เปนความลับ ตามลำดับ 

  6) ดานการใหบริการสวนบุคคล พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธีสวน

ประสมทางการตลาด ดานการใหบริการสวนบุคคล ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำ

ธุรกิจออนไลน โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับ

มากทุกขอ ไดแก ทางธุรกิจออนไลนมีระบบ Call Center เพ่ือแกไขปญหาหรือรองเรียนปญหาสำหรับ

ผูบริโภค รองลงมา คือ ธุรกิจออนไลนมีเจาหนาที่คอยใหคำปรึกษาแนะนำสำหรับผูบริโภคที่ตองการ
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ความชวยเหลือไดทุกชองทาง และต่ำที่สุด คือ ธุรกิจออนไลนมีบริการหลังการขายที่ดี และมีการ

ติดตามถึงประสิทธิภาพของสินคาและบริการหลังการขาย ตามลำดับ 

 4.8.4 จากการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธรุกิจออนไลน 

พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน โดย

ภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก  

ทานพึงพอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเม่ือทานไดรับผลประโยชนที่คุมคา รองลงมา 

คือ ทานพึงพอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเมื่อไดรับขอมูลจากสื่อประเภทรูปภาพ

และอินโฟกราฟฟก และทานพึงพอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเชนเดียวกันกับผูอื่น

ที่สั่งซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลน ถัดมา คอื ทานพึงพอใจท่ีจะซื้อสินคาหรือบริการจาก

ธุรกิจออนไลนเม่ือทานไดรับคำแนะนำและแรงจูงใจที่นาเชื่อถือจากธุรกิจออนไลน ตอมา คือ ทานพึง

พอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเมื่อไดรับขอมูลจากสื่อประเภทโพสตและบทความ 

และต่ำที่สุด คือ ทานพึงพอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเมื่อไดรับขอมูลจากสื่อ

ประเภทวิดีโอคอนเทนต ตามลำดับ 

 4.8.5 ผลการทดสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) สงผลตอความพึงพอใจ

ในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content 

Communication) สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  สมมติฐานที่ 1.1 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ สงผลตอ

ความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อ

ประเภทโพสตและบทความ สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน  

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 1.2 การสื่อสารเชิงเนือ้หา ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต สงผลตอ

ความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อ

ประเภทวีดีโอคอนเทนต สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 1.3 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก 

สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา  

ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทาง

ออนไลน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานที่ 2 ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด (6Ps) สงผลตอความ 

พึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมีนัยสำคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2.1 ดานผลิตภัณฑ สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการ

ผานทางออนไลน พบวา ดานผลิตภัณฑ สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทาง

ออนไลน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2.2 ดานราคา สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผาน

ทางออนไลน พบวา ดานราคา สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2.3 ดานชองทางการจัดจำหนาย สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา ดานชองทางการจัดจำหนาย ไมสงผลตอความพึงพอใจใน

การซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สมมติฐานที่ 2.4 ดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน พบวา ดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2.5 ดานการรักษาความเปนสวนตัว สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา ดานการรักษาความเปนสวนตัว ไมสงผลตอความพึงพอใจ

ในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สมมติฐานที่ 2.6 ดานการใหบริการสวนบุคคล สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา ดานการใหบริการสวนบุคคล สงผลตอความพึงพอใจในการ

ซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 3 การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความพึง

พอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสม

ทางการตลาดสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมีนัยสำคญัทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 
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บทที่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

การศกึษาเรื่อง การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความพึง

พอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือสำรวจความคิดเห็น

ที่มีตอระดับความสำคัญของผูบริโภคที่มีตอการสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด

ออนไลน 2) เพ่ือสำรวจความคิดเห็นที่มีตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทาง

ออนไลน และ 3) เพ่ือวิเคราะหอิทธิพลของการสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด

ที่สงผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน ผูวิจัยสามารถสรุปผล 

อภิปรายผล และขอเสนอแนะไดดังนี้ 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.2 อภิปรายผล 

5.3 ขอเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

 การศึกษาเรื่อง การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความพึง

พอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน ผูวจิัยสามารถสรุปผลการวิจัยไดดงัน้ี 

 5.1.1 จากการศึกษาขอมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 31 – 40 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีสถานภาพ

โสด ประกอบอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,001 – 25,000 บาท 

และพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการนอยกวาหรือเทากับ 1 ครั้ง/สัปดาห และซื้อสินคา

หรือบริการนอยกวาหรือเทากับ 1 ครั้ง/สัปดาห 

 5.1.2 จากการศึกษาขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) ที่มี

ผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอการ

สื่อสารเชิงเนื้อหา โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา เมื่อพิจารณาเปน

รายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก สื่อประเภทโพสตและบทความ สื่อประเภท

รูปภาพและอินโฟกราฟฟก และสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนตตามลำดับ ดังนี้ 

 1) สื่อประเภทโพสตและบทความ พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอการสื่อสาร

เชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก โพสตและบทความของธุรกิจออนไลนสามารถสราง
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แรงจูงใจใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ รองลงมา คือ โพสตและบทความจากธุรกิจ

ออนไลนมีความทันสมัยตามกระแสนิยม ถัดมา คือ ธุรกิจออนไลนมีการนำเสนอโพสตและบทความที่มี

ความโดดเดน ดึงดดูสายตาของผูบริโภค และเปนเอกลักษณ ตอมา คอื โพสตและบทความของธุรกิจ

ออนไลนทำใหผูบริโภคไดรับความรูจากสินคาและบริการ จนเกิดความพึงพอใจอยางสูงสุด และต่ำ

ที่สุด คือ เนื้อหาและขอความจากโพสตและบทความของธุรกิจออนไลนมีความกระชับ ชัดเจน  

และเขาใจงาย ตามลำดับ 

  2) สื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอการสื่อสารเชิง

เนื้อหา ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก สื่อวีดีโอคอนเทนตที่มีความยาวที่เหมาะสม ไมนานจนเกินไป 

ทำใหผูบริโภคไมเกิดความเบื่อหนาย และสื่อวีดีโอคอนเทนตสามารถสรางความเพลิดเพลินใหกับ

ผูบริโภค และดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได รองลงมา คือ คุณภาพและเสียงของสื่อวีดีโอคอนเทนต

มีความชัดเจนและมีความละเอียดสูง และเนื้อหาของสื่อวีดีโอคอนเทนตที่ทางธรุกิจออนไลนได

นำเสนอ มีประโยชนตอผูบริโภค  และต่ำที่สุด คือ ลักษณะและรูปแบบของสื่อวีดีโอคอนเทนตมี 

ความเปนเอกลักษณ โดดเดนไมซ้ำกับธุรกิจประเภทอื่น ตามลำดับ 

  3) สื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคญัตอ

การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก รูปและอินโฟกราฟฟกมีความ

ทันสมัย ตามกระแสนิยม ไมลาสมัย รองลงมา คือ รูปภาพและอินโฟกราฟฟกมีความเรียบหรู ไม

ซับซอน ทำใหผูบริโภคสามารถเขาใจไดภายในครั้งเดียว สามารถดึงดูดสายตาของผูบริโภคไดทุกเพศ 

และทุกวัย ถัดมา คือ ขอมูลที่ทางธุรกิจออนไลนไดนำเสนอผานสื่อรูปภาพและอินโฟกราฟฟกมีเนื้อหา

ที่กระชับ ชัดเจน ครบถวน และถูกตอง ตอมา คือ สื่อรูปภาพและอินโฟกราฟฟกมีความสัมพันธกันกับ

สื่อประเภทบทความและวีดีโอ และต่ำท่ีสุด คือ สื่อรูปภาพและอินโฟกราฟฟกสามารถสรางแรง

บันดาลใจใหกับผูบริโภคเกิดความรูสึกที่อยากจะสงตอประโยชนและขอมูลใหกับผูอ่ืน ตามลำดับ 

 5.1.3 จากการศึกษาขอมูลเก่ียวกับยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอความ 

พึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอยุทธวิธีสวน

ประสมทางการตลาด โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา มีคาเฉลี่ยอยูใน

ระดับมากที่สุด 2 ดาน ไดแก ดานชองทางการจัดจำหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ตามลำดับ 

และมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ตอมา คือ ดานราคา ดานการรักษาความ

เปนสวนตัว และต่ำที่สุด คือ ดานการใหบริการสวนบุคคล ตามลำดับ ดังนี้ 
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  1) ดานผลิตภัณฑ พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอสวนประสมการตลาด

ออนไลน ดานผลิตภัณฑ โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูใน

ระดับมากทุกขอ ไดแก สินคาและบริการมีความทันสมัย ตามกระแสนิยม และตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุด รองลงมา คือ สินคาและบริการที่ธุรกิจออนไลนนำเสนอมีความโดด

เดน เปนเอกลักษณ และมีคุณภาพที่เหมาะสม และต่ำที่สุด คือ ธุรกิจออนไลนไดนำเสนอขอมูล 

รายละเอียด และประโยชนตาง ๆ เก่ียวกับสินคาและบริการไดอยางชัดเจน ถูกตอง และครบถวน 

ตามลำดับ 

 2) ดานราคา พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคญัตอสวนประสมการตลาดออนไลน 

ดานราคา โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุก

ขอ ไดแก ชองทางการชำระสินคาหรือบริการ มีใหเลือกหลากหลายชองทาง เชน ผอนชำระ 0% หรือ

ชำระบัตรเครดิต/เดบิต เปนตน รองลงมา คือ ราคาของสินคาและบริการของธุรกิจออนไลนมีความ

เหมาะสมกับคุณภาพ และต่ำที่สุด คือ ธุรกิจออนไลนกำหนดราคาสินคาต่ำกวาราคาตลาดหรือ

ชองทางออฟไลน ตามลำดับ 

  3) ดานชองทางการจัดจำหนาย พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอสวนประสม

การตลาดออนไลน ดานชองทางการจัดจำหนาย โดยภาพรวม อยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปน

รายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากที่สุดทุกขอ ไดแก ผูบริโภคสามารถเลือกดูสินคาและบริการได

จากทุกชองทาง และตลอด 24 ชั่วโมง ตามความสะดวกของผูบริโภค รองลงมา คือ ชองทางการ

จำหนายสินคาของธุรกิจออนไลนมีหลากหลายชองทาง ผูบริโภคสามารถเขาถึงไดอยางทั่วถึง เชน 

Lazada, Shopee, Facebook Shops เปนตน และต่ำที่สุด คือ ผูบริโภคสามารถเลือกชองทางการ

จัดสงสินคาไดหลากหลายตามความตองการ เชน Kerry Express, Flash Express เปนตน ตามลำดับ 

 4) ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอสวนประสม

การตลาดออนไลน ดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวม อยูในระดับมากท่ีสุด เมื่อพิจารณาเปนราย

ขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากที่สุดทุกขอ ไดแก ธุรกิจออนไลนบริการจัดสงสินคาหรือใหบริการ

สำหรับผูบริโภคถึงบาน เพ่ืออำนวยความสะดวกใหแกผูบริโภคอยางสูงสุด รองลงมา คือ ทางธุรกิจ

ออนไลนมีการจัดโปรโมชั่นสินคาและบริการอยางหลากหลาย ผูบริโภคเลือกใชบริการไดตามความ

ตองการและความเหมาะสมของตนเอง และธุรกิจออนไลนมีการโฆษณา ประชาสัมพันธเก่ียวกับ

โปรโมชั่นของสินคาและบริการใหม ๆ ใหผูบริโภคไดทราบอยางตอเนื่อง เปนประจำ ตามลำดับ 

 5) ดานการรักษาความเปนสวนตัว พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอสวน

ประสมการตลาดออนไลน ดานการรักษาความเปนสวนตัว โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณา

เปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก ระบบชองทางการชำระเงินของทางธุรกิจ
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ออนไลนมีความนาเชื่อถือและมีความปลอดภัย รองลงมา คือ ธุรกิจออนไลนมีเงื่อนไขและนโยบาย

สำหรับผูบริโภคชี้แจงใหทราบอยางครบถวน ละเอียดและชัดเจน และต่ำที่สุด คือ ธุรกิจออนไลนมีการ

เก็บขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคเปนความลับ ตามลำดับ 

  6) ดานการใหบริการสวนบุคคล พบวา ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอสวนประสม

การตลาดออนไลน ดานการใหบริการสวนบุคคล โดยภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนราย

ขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก ทางธุรกิจออนไลนมีระบบ Call Center เพ่ือแกไข

ปญหาหรือรองเรียนปญหาสำหรับผูบริโภค รองลงมา คือ ธุรกิจออนไลนมีเจาหนาที่คอยใหคำปรึกษา

แนะนำสำหรับผูบริโภคท่ีตองการความชวยเหลือไดทุกชองทาง และต่ำที่สุด คือ ธุรกิจออนไลนมี

บริการหลังการขายที่ดี และมีการติดตามถึงประสิทธิภาพของสินคาและบริการหลังการขาย ตามลำดับ 

 5.1.4 จากการศึกษาขอมูลเก่ียวกับความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน พบวา 

ผูบริโภคใหระดับความสำคัญตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน โดยภาพรวม อยู

ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกขอ ไดแก ทานพึงพอใจที่จะ

ซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเม่ือทานไดรับผลประโยชนท่ีคุมคา รองลงมา คือ ทานพึงพอใจ

ที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเมื่อไดรับขอมูลจากสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก 

และทานพึงพอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเชนเดียวกันกับผูอ่ืนที่สั่งซื้อสินคาหรือ

บริการจากธุรกิจออนไลน ถัดมา คือ ทานพึงพอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเมื่อทาน

ไดรับคำแนะนำและแรงจูงใจท่ีนาเชื่อถือจากธุรกิจออนไลน ตอมา คือ ทานพึงพอใจที่จะซื้อสินคาหรือ

บริการจากธุรกิจออนไลนเมื่อไดรับขอมูลจากสื่อประเภทโพสตและบทความ และต่ำที่สุด คือ ทานพึง

พอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลนเมื่อไดรับขอมูลจากสื่อประเภทวิดีโอคอนเทนต 

ตามลำดับ 

 5.1.5 ผลการทดสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) สงผลตอความพึงพอใจ

ในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content 

Communication) สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  สมมติฐานที่ 1.1 การสื่อสารเชงิเนื้อหา ดานสื่อประเภทโพสตและบทความ สงผลตอ

ความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อ

ประเภทโพสตและบทความ สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยาง

มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 



63 

 

สมมติฐานที่ 1.2 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต สงผลตอ

ความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อ

ประเภทวีดีโอคอนเทนต สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมี

นัยสำคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 1.3 การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก 

สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดาน

สื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทาง

ออนไลน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2 ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือ

บริการผานทางออนไลน พบวา ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมีนัยสำคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2.1 ดานผลิตภัณฑ สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการ

ผานทางออนไลน พบวา ดานผลิตภัณฑ สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทาง

ออนไลน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2.2 ดานราคา สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผาน

ทางออนไลน พบวา ดานราคา สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2.3 ดานชองทางการจัดจำหนาย สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรอืบริการผานทางออนไลน พบวา ดานชองทางการจัดจำหนาย ไมสงผลตอความพึงพอใจใน

การซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สมมติฐานที่ 2.4 ดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน พบวา ดานการสงเสริมการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 2.5 ดานการรักษาความเปนสวนตัว สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา ดานการรักษาความเปนสวนตัว ไมสงผลตอความพึงพอใจ

ในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน 

สมมติฐานที่ 2.6 ดานการใหบริการสวนบุคคล สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อ

สินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา ดานการใหบริการสวนบุคคล สงผลตอความพึงพอใจในการ

ซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานที่ 3 การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดสงผลตอความพึง

พอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสม

ทางการตลาดสงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมีนัยสำคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 

 

5.2 อภิปรายผล 

 การศกึษาเรื่อง การสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความพึง

พอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน ผูวิจัยสามารถอภิปรายผลการวิจัยไดดังนี้ 

5.2.1 จากการศึกษาการสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) สงผลตอความพึง

พอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน พบวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content 

Communication) สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา การสื่อสารเชิงเนื้อหา ดานสื่อ

ประเภทโพสตและบทความ ดานสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต และดานสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟ

กราฟฟก สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมีนัยสำคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 ทั้งนี้อาจเปนเพราะ สถานการณการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19 ที่ทำให

พฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว ทำใหผูประกอบธุรกิจหลาย ๆ ธุรกิจ ตองมีการ

ปรับรูปแบบกลยุทธใหสอดรับกับสถานการณ หันมาทำธุรกิจออนไลนมากยิ่งข้ึน ไมวาจะเปนธุรกิจ

สินคาหรือบริการ จึงทำใหอุตสาหกรรมการแขงขันสำหรับธุรกิจออนไลนเริ่มมีความรุนแรงดอยาง

ตอเนื่อง ดังนั้น การทำตลาดเชิงเนื้อหาจึงเปนกลยุทธที่สำคัญที่จะสามารถเขาถึงผูบริโภคผานชองทาง

ออนไลนไดมากที่สุด ไมวาจะเปนการใชสื่อประเภทโพสตและบทความ วีดีโอคอนเทนต รูปภาพ และ

อินโฟกราฟฟก ในการนำเสนอขอมูลของสินคาหรือบริการใหมีความสนใจ และทำใหผูบริโภคไดทราบ

ถึงรายละเอียดของสินคาหรือบริการอยางชัดเจน ถูกตองและครบถวน อีกทั้งไดรับรูถึงขอมูลขาวสาร 

กิจกรรมการสงเสริมทางการตลาดของธุรกิจไดจากชองทางออนไลน โดยที่ไมตองเดินทางไปสาขาหนา

รานก็ยังสามารถไดรับขอมูลเหลานี้ได ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ เพ็ญภิมล โสภณธนกิจ (2560) 

ทำการศึกษาการสื่อสารเชิงเนื้อหาของสำนักพิมพที่มีผลตอความพึงพอใจ การตัดสินใจซื้อและความ

ภักดีของผูอาน: สำนักพิมพอะบุกและสำหรับพิมพแซลมอน ผลการศึกษาพบวา ความพึงพอใจของ

ผูอานที่มีตอการสื่อสารเชิงเนื้อหาของสำนักพิมพอะบุกและสำนักพิมพแซลมอนมีความสัมพันธกับการ

ตัดสินใจซื้อหนังสือ และมีความสัมพันธกับความภักดีของผูอานที่มีตอสำนักพิมพและการตัดสินใจซื้อ

หนังสือมีความสัมพันธกับความภักดีของผูอานที่มีตอสำนักพิมพ  
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5.2.2 จากการศึกษายุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคา

หรือบริการผานทางออนไลน พบวา ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด สงผลตอความพึงพอใจในการ

ซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเม่ือพิจารณาเปน

รายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานการใหบริการสวนบุคคล 

สงผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลนอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 และสำหรับดานชองทางการจัดจำหนาย ดานการรักษาความเปนสวนตัว ไมสงผลตอความพึง

พอใจในการซื้อสินคาหรือบริการผานทางออนไลน ทั้งนี้อาจเปนเพราะ ปจจุบันธุรกิจออนไลน

กลายเปนธุรกิจที่คนทั่วไปเริ่มรูจักกัน และมีพฤติกรรมการบริโภคสินคาหรือบริการผานชองทาง

ออนไลนกันอยางมากมาย จนกลายเปนความเคยชินในดานของชองทางการจัดจำหนาย และการ

รักษาความเปนสวนตัว เพราะปจจุบันไดมีหนวยงานภาครัฐเขามามีบทบาทในการคุมครองผูบริโภค

จากชองทางออนไลนมากขึ้น จึงทำใหปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย และดานการรักษาความเปน

สวนตัว อาจจะไมใชปจจัยที่จะสามารถเปนตัวกำหนดพฤติกรรมของผูบริโภคได แตปจจุบันผูบรโิภค

กับใหความสำคัญกับคุณภาพของสินคา ราคา โปรโมชั่นพิเศษ และการใหบริการของพนักงานมากข้ึน 

เพราะธุรกิจออนไลนที่มีสินคาหรือบริการประเภทเดียวกัน อาจจะทำใหเกิดขอเปรียบเทียบระหวาง

ธุรกิจได จึงทำใหปจจัยเหลานี้อาจเปนตัวกำหนดความพึงพอใจของผูบริโภคได ซึง่สอดคลองกับ

งานวิจัยของ อรุโณทัย ปญญา (2562) ทำการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดออนไลนที่มีผลตอ

การตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟชั่นผานสังคมออนไลน (เฟซบุก) ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี ใน

มหาวิทยาลัยเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการณตลาด

ออนไลนที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวยผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจำหนาย การ

สงเสริมการตลาด ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว และปจจัยการใหบริการสวนบุคคลอยางมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ 0.1 

 

5.3 ขอเสนอแนะ 

 การศกึษาเรื่อง การสื่อสารเชิงเนือ้หาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอความพึง

พอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน ผูวิจัยสามารถนำเสนอขอเสนอแนะไดดังนี้ 

ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 

1) ผูประกอบการธุรกิจควรคำนึงถึงปจจัยในเรื่องของการสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวน

ประสมทางการตลาด ไดแก การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) ประกอบดวย สื่อ

ประเภทโพสตและบทความ สื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต และสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก 

และยุทธวิธียุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ
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จัดจำหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานการรักษาความเปนสวนตัว และดานการใหบริการสวน

บุคคล เพ่ือทำใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจตอการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน 

2) ผูประกอบการธุรกิจควรคำนึงถึงปจจัยการสื่อสารเชิงเนื้อหา ไดแก สื่อประเภทโพสตและ

บทความ สื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก และสื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต เพื่อทำใหผูบริโภค

เกิดความพึงพอใจตอการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน 

3) ผูประกอบการธุรกิจควรคำนึงถึงปจจัยยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดออนไลน เพ่ือทำ

ใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจตอการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน ไดแก 

 3.1) ดานชองทางการจัดจำหนาย ทางผูประกอบการธุรกิจควรมีการขยายชอง

ทางการจัดจำหนายใหมีหลากหลายชองทางเพ่ิมมากขึ้น ทำใหผูบริโภคสามารถเขาถึงไดอยางทั่วถึงไม

วาจะเปนชองทาง Lazada, Shopee, Facebook Shops เปนตน อีกทั้งผูบริโภคยังสามารถเลือกดู

สินคาและบริการไดจากทุกชองทาง และตลอด 24 ชั่วโมง ตามความสะดวกของผูบริโภค 

 3.2) ดานการสงเสริมการตลาด ทางผูประกอบการธุรกิจควรมีการพัฒนาระบบ

บริการจัดสงสินคาหรือใหบริการสำหรับผูบริโภคถึงบาน มีการจัดโปรโมชั่นสินคาและบริการอยาง

หลากหลาย และมีการโฆษณา ประชาสัมพันธเก่ียวกับโปรโมชั่นของสินคาและบริการใหม ๆ เพ่ือ

อำนวยความสะดวกใหแกผูบริโภคอยางสูงสุด 

 3.3) ดานผลิตภัณฑ ทางผูประกอบการธุรกิจควรมีการปรับปรุง พัฒนาสินคาและ

บริการใหมีความทันสมัย ตามกระแสนิยม มีความโดดเดนเปนเอกลักษณ และมีคุณภาพท่ีเหมาะสม 

และตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุด 

4) ผูประกอบการธุรกิจจะตองมีการพิจารณาถึงความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคา

หรือบริการทางออนไลน โดยพิจารณาถึงความคุมคาและผลประโยชน การสื่อขอมูลเก่ียวกับประเภท

รูปภาพและอินโฟกราฟฟกใหกับผูบริโภค ทำใหผูบริโภคเกิดพึงพอใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการจาก

ธุรกิจออนไลนเชนเดียวกันกับผูอ่ืนที่สั่งซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจออนไลน 

5) จากการศึกษาพบวายุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดออนไลนดานชองทางการจัดจำหนาย 

และดานการรักษาความเปนสวนตัว ไมสงผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการ

ทางออนไลน อาจเปนเพราะปจจุบันธุรกิจออนไลนไดมีการใชระบบการจัดสงสินคาเดียวกันเกือบทุก

ธุรกิจ ทำใหผูบริโภคไมเห็นถึงความแตกตางวาจะสามารถสงผลทำใหเกิดความพึงพอใจไดอยางไร อีก

ทั้งระบบการรักษาความเปนสวนตัวก็เชนกัน จะเห็นไดวาธุรกิจออนไลนทุกธุรกิจ ไดมีการใชระบบที่มี

มาตรฐานเดียวกัน ทำใหไมไดเปนปจจัยทีส่งผลตอความพึงพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการทาง

ออนไลนได 
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แบบสอบถามการวิจัย 

เรื่อง กลยุทธการตลาดออนไลนที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภค 

ในการทำธุรกิจออนไลน 

 

ตอนท่ี 1 คำถามคัดกรอง 

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย  ลงในชอง  หนาตัวเลือกที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 

1. ทานเคยใชบริการ Website ที่ทำธุรกิจออนไลนหรือไม 

   เคย     ไมเคย 

 

ตอนท่ี 2 ลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย  ลงในชอง  หนาตัวเลือกที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 

1. เพศ 

   ชาย     หญิง 

2. อายุ 

   ต่ำกวาหรือเทากับ 20 ป    21 – 30 ป   

  31 – 40 ป      41 – 50 ป    

  51 ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษา 

   ต่ำกวาปริญญาตรี   

  ปริญญาตร ี     

  สูงกวาปริญญาตร ี

4. สถานภาพสมรส 

   โสด    สมรส   หมาย/หยาราง/แยกกันอยู  

5. อาชีพ 

   นักเรียน/นักศึกษา    ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ   

  พนักงานบริษัทเอกชน   พอบาน/แมบาน  

  ธุรกิจสวนตัว    รับจางทั่วไป 

  อื่น ๆ โปรดระบุ ............ 
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6. รายไดเฉล่ียตอเดือน 

   นอยกวา 15,000 บาท    15,001 – 25,000 บาท  

   25,001 – 35,000 บาท    35,001 – 45,000 บาท 

   มากกวา 45,001 บาท 

7. ความถี่ในการใชบริการ Website ของธุรกิจออนไลน 

  นอยกวาหรือเทากับ 1 ครั้ง/สัปดาห 

  2 – 4 ครั้ง/สัปดาห    

  มากกวา 5 ครั้ง/สัปดาห 

8. ความถี่ในการซื้อสินคาหรือบริการผานชองทาง Website ของธุรกิจออนไลน 

  นอยกวาหรือเทากับ 1 ครั้ง/สัปดาห 

  2 – 4 ครั้ง/สัปดาห    

  มากกวา 5 ครั้ง/สัปดาห 

 

ตอนที่ 3 การสื ่อสารเชิงเนื ้อหา (Content Communication) ที ่มีผลตอความพึงพอใจของ

ผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน 

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงคำตอบเดียว 

ทานคิดวาคุณสมบัติของเนื้อหาในสื่อของธุรกิจออนไลนในแตละดานมีความสำคัญในระดับใด 

ระดับคะแนนความสำคัญ 

(5) = มากที่สุด (4) = มาก (3) = ปานกลาง (2) = นอย (1) = นอยที่สุด 

การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) 

ระดับความสำคัญ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

สื่อประเภทโพสตและบทความ 

1. โพสตและบทความจากธุรกิจออนไลนมีความทันสมัย

ตามกระแสนิยม 

     

2. โพสตและบทความของธุรกิจออนไลนสามารถสราง

แรงจูงใจใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ  

     

3. โพสตและบทความของธุรกิจออนไลนทำใหผูบริโภค

ไดรับความรูจากสินคาและบริการ จนเกิดความพึงพอใจ

อยางสูงสุด 
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การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) 

ระดับความสำคัญ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

4. เนื้อหาและขอความจากโพสตและบทความของธุรกิจ

ออนไลนมีความกระชับ ชัดเจน และเขาใจงาย 

     

5. ธุรกิจออนไลนมีการนำเสนอโพสตและบทความท่ีมี

ความโดดเดน ดึงดดูสายตาของผูบริโภค และเปน

เอกลักษณ 

     

สื่อประเภทวีดีโอคอนเทนต 

6. สื่อวีดีโอคอนเทนตที่มีความยาวที่เหมาะสม ไมนาน

จนเกินไป ทำใหผูบริโภคไมเกิดความเบื่อหนาย  

     

7. คุณภาพและเสียงของสื่อวีดีโอคอนเทนตมีความชัดเจน

และมีความละเอียดสูง  

     

8. เนื้อหาของสื่อวีดีโอคอนเทนตที่ทางธุรกิจออนไลนได

นำเสนอ มีประโยชนตอผูบริโภค 

     

9. สื่อวีดีโอคอนเทนตสามารถสรางความเพลิดเพลินใหกับ

ผูบริโภค และดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได 

     

10. ลักษณะและรูปแบบของสื่อวีดีโอคอนเทนตมีความ

เปนเอกลักษณ โดดเดนไมซ้ำกับธุรกิจประเภทอื่น 

     

สื่อประเภทรูปภาพและอินโฟกราฟฟก 

11. รูปภาพและอินโฟกราฟฟกมีความเรียบหรู ไมซับซอน 

ทำใหผูบริโภคสามารถเขาใจไดภายในครั้งเดียว สามารถ

ดึงดูดสายตาของผูบริโภคไดทุกเพศ และทุกวัย 

     

12. รูปและอินโฟกราฟฟกมีความทันสมัย ตามกระแส

นิยม ไมลาสมัย  

     

13. สื่อรูปภาพและอินโฟกราฟฟกมีความสัมพันธกันกับ

สื่อประเภทบทความและวีดีโอ 

     

14. สื่อรูปภาพและอินโฟกราฟฟกสามารถสรางแรง

บันดาลใจใหกับผูบริโภคเกิดความรูสึกที่อยากจะสงตอ

ประโยชนและขอมูลใหกับผูอ่ืน 
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การสื่อสารเชิงเนื้อหา (Content Communication) 

ระดับความสำคัญ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

15. ขอมูลที่ทางธุรกิจออนไลนไดนำเสนอผานสื่อรูปภาพ

และอินโฟกราฟฟกมีเนื้อหาที่กระชับ ชัดเจน ครบถวน 

และถูกตอง  

     

 

ตอนที่ 4 ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจ

ออนไลน 

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงคำตอบเดียว 

ทานคิดวาปจจัยทางดานยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด ในแตละดานมีความสำคัญในระดับใด 

ระดับคะแนนความสำคัญ 

(5) = มากที่สุด (4) = มาก (3) = ปานกลาง (2) = นอย (1) = นอยที่สุด 

ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสำคัญ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สดุ 

ดานผลิตภัณฑ 

1. สินคาและบริการที่ธุรกิจออนไลนนำเสนอมีความโดด

เดน เปนเอกลักษณ และมีคุณภาพที่เหมาะสม 

     

2. ธุรกิจออนไลนไดนำเสนอขอมูล รายละเอียด และ

ประโยชนตาง ๆ เก่ียวกับสินคาและบริการไดอยางชัดเจน 

ถูกตอง และครบถวน 

     

3. สินคาและบริการมีความทันสมัย ตามกระแสนิยม และ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุด 

     

ดานราคา 

4. ราคาของสินคาและบริการของธุรกิจออนไลนมีความ

เหมาะสมกับคุณภาพ  

     

5. ธุรกิจออนไลนกำหนดราคาสินคาต่ำกวาราคาตลาด

หรือชองทางออฟไลน 
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ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสำคัญ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สดุ 

6. ชองทางการชำระสินคาหรือบริการ มีใหเลือก

หลากหลายชองทาง เชน ผอนชำระ 0% หรือชำระบัตร

เครดิต/เดบิต เปนตน 

     

ดานชองทางการจัดจำหนาย 

7. ชองทางการจำหนายสินคาของธุรกิจออนไลนมี

หลากหลายชองทาง ผูบริโภคสามารถเขาถึงไดอยางทั่วถึง 

เชน Lazada, Shopee, Facebook Shops เปนตน  

     

8. ผูบริโภคสามารถเลือกดูสินคาและบริการไดจากทุก

ชองทาง และตลอด 24 ชั่วโมง ตามความสะดวกของ

ผูบริโภค 

     

9. ผูบริโภคสามารถเลือกชองทางการจัดสงสินคาได

หลากหลายตามความตองการ เชน Kerry Express, 

Flash Express เปนตน 

     

ดานการสงเสริมการตลาด 

10. ทางธุรกิจออนไลนมีการจัดโปรโมชั่นสินคาและบริการ

อยางหลากหลาย ผูบริโภคเลือกใชบริการไดตามความ

ตองการและความเหมาะสมของตนเอง 

     

11. ธุรกิจออนไลนบริการจัดสงสินคาหรือใหบริการ

สำหรับผูบริโภคถึงบาน เพ่ืออำนวยความสะดวกใหแก

ผูบริโภคอยางสูงสุด 

     

12. ธุรกิจออนไลนมีการโฆษณา ประชาสัมพันธเก่ียวกับ

โปรโมชั่นของสินคาและบริการใหม ๆ  ใหผูบริโภคได

ทราบอยางตอเนื่อง เปนประจำ 

     

ดานการรักษาความเปนสวนตัว 

13. ธุรกิจออนไลนมีการเก็บขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค

เปนความลับ 

     

ดานการใหบริการสวนบุคคล 
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ยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสำคัญ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สดุ 

14. ระบบชองทางการชำระเงินของทางธุรกิจออนไลนมี

ความนาเชื่อถือและมีความปลอดภัย 

     

15. ธุรกิจออนไลนมีเงื่อนไขและนโยบายสำหรับผูบริโภค

ชี้แจงใหทราบอยางครบถวน ละเอียดและชัดเจน 

     

16. ทางธุรกิจออนไลนมีระบบ Call Center เพ่ือแกไข

ปญหาหรือรองเรียนปญหาสำหรับผูบริโภค 

     

17. ธุรกิจออนไลนมีเจาหนาที่คอยใหคำปรึกษาแนะนำ

สำหรับผูบริโภคท่ีตองการความชวยเหลือไดทุกชองทาง 

     

18. ธุรกิจออนไลนมีบริการหลังการขายที่ดี และมีการ

ติดตามถึงประสิทธิภาพของสินคาและบริการหลังการขาย 

     

 

ตอนท่ี 5 ความพึงพอใจของผูบริโภคในการทำธุรกิจออนไลน 

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงคำตอบเดียว 

ระดับคะแนนความพึงพอใจ 

(5) = มากที่สุด (4) = มาก (3) = ปานกลาง (2) = นอย (1) = นอยที่สุด 

ความพึงพอใจของผูบริโภค 

ระดับความพึงพอใจ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

1. ทานพึงพอใจท่ีจะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจ

ออนไลนเมื่อไดรับขอมูลจากสื่อประเภทโพสตและ

บทความ 

     

2. ทานพึงพอใจท่ีจะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจ

ออนไลนเมื่อไดรับขอมูลจากสื่อประเภทวิดีโอคอนเทนต 

     

3. ทานพึงพอใจท่ีจะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจ

ออนไลนเมื่อไดรับขอมูลจากสื่อประเภทรูปภาพและอินโฟ

กราฟฟก  
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ความพึงพอใจของผูบริโภค 

ระดับความพึงพอใจ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

4. ทานพึงพอใจท่ีจะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจ

ออนไลนเมื่อทานไดรับผลประโยชนที่คุมคา 

     

5. ทานพึงพอใจท่ีจะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจ

ออนไลนเมื่อทานไดรับคำแนะนำและแรงจูงใจที่นาเชื่อถือ

จากธุรกิจออนไลน 

     

6. ทานพึงพอใจท่ีจะซื้อสินคาหรือบริการจากธุรกิจ

ออนไลนเชนเดียวกันกับผูอื่นที่สั่งซื้อสินคาหรือบริการจาก

ธุรกิจออนไลน 

     

 

ตอนท่ี 6 ขอเสนอแนะเกี่ยวกับการสื่อสารเชิงเนื้อหาและยุทธวิธีสวนประสมทางการตลาดที่สงผล

ตอความพึงพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการทางออนไลน 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….…………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

 

 

****************ขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่ใหความรวมมือ******************* 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



79 

 

ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล    นางสาววิมลสิริ สุทพัฒนแกว  

  

อีเมล     Wimolsiri.sutp@bumail.net 

 

ประวัติการศึกษา  

พ.ศ. 2561 คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  

 

 

 

 


	title
	approval_abstract
	acknowledgement-contents
	chap1_5_biodata

