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ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s  

ที;มีผลต่อผู้บริโภค กรณีศึกษาการซืIอสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ 

THE RELATIONSHIP BETWEEN 4P's MARKETING STRATEGY AND                

4C's MARKETING STRATEGY THAT AFFECTS CONSUMERS 

A CASE STUDY OF PURCHASING GOODS OR SERVICES  

THROUGH ONLINE CHANNELS  
 

วโรดม ทา้วสกุล1  และอรไท ชั3วเจริญ
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บทคัดย่อ 
 

การวิจยัครั3 งนี3 มีวตัถุประสงคเ์พืCอศึกษา (1) คุณสมบตัิของลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการ

ซื3อสินคา้หรือบริการ กลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s และ 4C’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทาง

ออนไลน์ (2) อิทธิพลของปัจจยัทีCมีผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s และ 4C’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือ

บริการผ่านช่องทางออนไลน์ และ (3) ความสัมพันธ์ของกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s และ 4C’s ทีCมีผลต่อ

ผูบ้ริโภคทีCซื3 อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ โดยเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ซึC งมีกลุ่มตวัอย่างคือ

ผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์จาํนวน 400 คน สถิติทีCใชใ้นการวิเคราะห์คือ สถิติเชิง

พรรณนาได้แก่ ค่าความถีC ค่าร้อยละ ค่าเฉลีCยและส่วนเบีCยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานได้แก่  การ

เปรียบเทียบกลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มทีCเป็นอิสระต่อกนั (T-Test) ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 

และสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร (Correlation Test) 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ด้านอายุทีCต่างกันทําให้ความคิดเห็น

เกีCยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s และกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือบริการผ่าน

ช่องทางออนไลน์ ต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีCระดับ 0.05 พฤติกรรมการซื3อสินคา้หรือบริการด้าน

จาํนวนครั3 งทีCซื3อสินคา้หรือบริการ ค่าใช้จ่ายในการซื3อสินคา้หรือบริการต่อครั3 ง วิธีการชาํระค่าสินคา้หรือ

บริการ และเหตุผลของการซื3อสินคา้หรือบริการทีCต่างกันทาํให้ความคิดเห็นเกีCยวกบักลยุทธ์ทางการตลาด 

4P’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีCระดบั 0.05 

พฤติกรรมการซื3อสินคา้หรือบริการดา้นช่องทางการซื3อสินคา้หรือบริการ จาํนวนครั3 งทีCซื3อสินคา้หรือบริการ 

ค่าใช้จ่ายในการซื3 อสินค้าหรือบริการต่อครั3 ง และเหตุผลของการซื3 อสินค้าหรือบริการต่างกันการให้

ความสําคญัเกีCยวกบักลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์

ต่างกันอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีCระดับ 0.05 และกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s 

มีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีCระดบั 0.05 

คาํสําคัญ: พฤติกรรมการซื0อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์, กลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s, กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s 
1 นักศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจโครงการบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สําหรับผูป้ระกอบการยุคใหม่รุ่นทีC 8 
2 อาจารยป์ระจาํหลกัสูตร มหาวิทยาลยัรามคาํแหง 
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ABSTRACT 

 

This research aims to study (1) the characteristics of demographic characteristics, purchase behavior or service 

and 4P's and 4C's marketing strategies of consumers who purchase products or services through online channels. (2) 

Influence of factors affecting 4P's and 4C's marketing strategies of consumers who purchase goods or services through 

online channels. And (3) Relationship between 4P's and 4C's marketing strategies affecting consumers who purchase 

goods or services through online channels. This is quantitative research. The sample consisted of 400 consumers who 

purchased goods or services through online channels. Statistics used in data analysis were descriptive statistics consisting 

frequency, percentage, mean, and standard deviation ,and inferential statistics involving the comparison of two 

independent sample groups (T-Test, One-way ANOVA) and Correlation Test. 

The results of the hypothesis test showed that age demographics differed significantly in opinion about 4P's 

marketing strategy and 4C's marketing strategy for consumers who purchased goods or services through online channels 

at the 0.05 level. Purchase behavior of the product or service in the number of purchases of goods or services, cost per 

purchase of goods or services, how to pay for goods or services ,and the reasons for buying different products or services 

made the opinions on the 4P's marketing strategy for consumers who buy products or services through online channels. 

The difference was statistically significant at the 0.05 level. Purchase behavior or purchase channel or service. The 

number of times a product or service was purchased ,cost per purchase of goods or services, the importance of 4C's 

marketing strategies for consumers who purchase products or services through online channels were statistically 

significant at 0.05 level. 4P's marketing strategies and 4C's marketing strategies were statistically significant at the 0.05 

level. 

Keywords: Behavior of purchasing goods or services through online channels, 4P's marketing strategies,  

    4C’s marketing strategies 

 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา  

จากความกา้วหน้าทางด้านเทคโนโลยีในปัจจุบนัจึงทาํให้เขา้มาเทคโนโลยีไดเ้ข้ามามีบทบาทและมีความเกีCยวขอ้ง

กับการดําเนินชีวิตประจําวันของผู ้บริโภคเป็นอย่างมาก  โดยเฉพาะเทคโนโลยีทางด้านการสืC อสาร เช่น  โทรศัพท์ 

อินเตอร์เน็ตหรือเครือข่ายสังคมออนไลน์ เป็นตน้ กล่าวได้ว่าเทคโนโลยีไดก้ลายมาเป็นส่วนหนึCงของชีวิตผูบ้ริโภคจนไม่

สามารถแยกออกจากกันได้แล้วนัCนเอง ดังนั3นในบางครั3 งมีการเปรียบเทียบว่าปัจจยัทีCมีความจาํเป็นสําหรับการดาํรงชีวิต

นอกเหนือจากปัจจัยทั3ง 4 คือโทรศพัท์มือถือ โดยในปัจจุบันพบว่าได้มีการพัฒนาเทคโนโลยีทางด้านการสืCอสารอย่าง

ต่อเนืCองจนทาํให้โทรศพัท์มือถือนอกจากสามารถใช้เป็นเครืCองมือสืCอสารในรูปแบบของโทรศพัท์ปกติแลว้ยงัถูกพฒันาให้

สามารถใชอ้ินเตอร์เน็ตไดอ้ีกด้วย ซึCงเรียกโทรศพัท์รูปแบบนี3ว่า โทรศพัท์สมาร์ทโฟน โดยมีการคาดการณ์ว่าในปี 2564 การ

ใชโ้ทรศพัท์สมาร์ทโฟนจะมีปริมาณเพิCมขึ3นมากกว่าร้อยละ 90 เรียกได้ว่าโทรศพัท์สมาร์ทโฟนจะเขา้มามีบทบาทสําคญัใน

การดาํรงชีวิตและสามารถครอบคลุมการใชง้านโทรศพัท์ทั3งหมดในประเทศไทย ซึCงสอดคล้องกับผลการศึกษาพฤติกรรม

ของผูใ้ชอ้ินเตอร์เน็ตในประเทศไทยปี 2561 พบว่ามีปริมาณเพิCมสูงขึ3นจากอดีตทีCผ่านมาอย่างต่อเนืCอง โดยพบว่าค่าเฉลีCยการ

ใชง้านอินเตอร์เน็ตของคนไทยมีปริมาณทีCเพิCมมากขึ3นมากกว่าปีทีCผ่านมาถึง 3 เท่าตวัและมีชัCวโมงการใชง้านต่อวนัไม่ตํCากว่า 

8 ชัCวโมง ซึCงเห็นไดจ้ากพฤติกรรมการใชอ้ินเตอร์เน็ตดงันี3  
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ตารางพฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ตในปี 2560-2561 

พฤติกรรมการใชอ้ินเตอร์เน็ต ร้อยละ 

ปี 2560 ปี 2561 เพิCมขึ3น 

การอ่านหนงัสือ 30.80 48.27 63.81 

การขายสินคา้หรือบริการ 13.70 24.48 55.96 

การจองโรงแรมและทีCพกั 11.00 20.65 53.27 

การเดินทาง 4.80 12.61 38.07 

การจองตั_วชมภาพยนตร์และการแสดง 14.60 21.67 67.37 

ทีCมา: สํานักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2561 

จากตารางพบว่า ธุรกิจออนไลน์สามารถเติบโตไดอ้ย่างต่อเนืCอง แต่การใชเ้ทคโนโลยีทางดา้นการสืCอสารมีทั3งขอ้ดี

และข้อเสียเกิดขึ3นมากมายทําให้ผู ้ประกอบธุรกิจต้องพยายามใช้ความรู้และความสามารถเลือกเทคโนโลยีทีCมีความ

เหมาะสมกบัสภาพเศรษฐกิจและสังคมเพืCอตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีCมีพฤติกรรมเปลีCยนแปลงในยุคปัจจุบัน 

กล่าวได้ว่าการเติบโตอย่างต่อเนืCองของเทคโนโลยีทางด้านการสืCอสารทาํให้ประเทศไทยได้เขา้สู่สังคมดิจิทัลเต็มรูปแบบ

เรียบร้อยแล้ว ซึC งสังเกตได้จากรูปแบบการใชง้านอินเตอร์เน็ตในปัจจุบันทีมีความง่าย สะดวกและมีความหลากหลายเพิCม

มากขึ3น เช่น Facebook Twitter และ Instagram เป็นต้น โดยพบว่าในปัจจุบันช่วงอายุทีCมีความแตกต่างกันมีความสนใจสืCอ

สังคมออนไลนไ์ม่เหมือนกัน ทาํให้ผูท้าํธุรกิจออนไลน์ตอ้งพิจารณาการสืCอสารทางการตลาดเพืCอตอบสนองความต้องการ

สินค้าหรือบริการให้มีความเหมาะสมกับผูบ้ริโภคมากทีCสุด ซึCงสามารถวิเคราะห์เพืCอปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดตาราง

ตามขอ้มูลดา้นล่าง 

 
ภาพสืCอสังคมออนไลน์ทีCไดรั้บความนิยมในประเทศไทยปี 2561 (ทีCมา: สํานักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2561) 

จากจอ้มูลดงักล่าวแสดงให้เห็นว่า คนไทยกาํลงัเขา้สู่ช่วงของการเปลีCยนผ่านทีCมีการผสมผสานระหว่างเทคโนโลยี

กบัวิถีชีวิตปกติทีCเรียกว่าการเข้าสู่วิถีชีวิตดิจิทัล (Digital Lifestyle) อย่างสมบูรณ์แบบ เพราะฉะนั3นการดาํเนินธุรกิจในยุค

ปัจจุบันจึงมีความจําเป็นทีCต้องใช้เทคโนโลยีทางด้านการสืCอสารเป็นเครืC องมือหลักเพืCอตอบสนองความต้องการและ

พฤติกรรมทีCเปลีCยนแปลงไปของผูบ้ริโภค ตลอดจนสามารถสร้างความแตกต่างทีCเหนือกว่าคู่แข่งขนั โดยเฉพาะการใช้สืCอ

สังคมออนไลน์ (Social Media) ในการติดต่อสืCอสาร การให้ข้อมูลหรือการแจ้งข่าวสารกับผู ้บริโภค ซึC งธุรกิจทีCมีความ

เกีCยวข้องโดยตรงคือธุรกิจร้านคา้ออนไลน์ทีCอาศยัสืCอสังคมออนไลน์เป็นเครืCองมือหลกัในการดาํเนินธุรกิจผ่านทางเว็บไซต์ 

(Website) หรือแอปพลิเคชัCน (Application) กล่าวคือ ร้านค้าออนไลน์ทีCใช้สืCอสังคมออนไลน์เป็นตัวช่วยในการประกอบ

กิจการย่อมทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจและสามารถคน้หาข้อมูลเกีCยวกับสินค้าหรือบริการทีCต้องการ ตลอดจนสามารถ

ติดต่อสืCอสารกบัผูข้ายสินคา้หรือบริการดงักล่าวไดต้ลอด 24 ชัCวโมง ซึCงต่างจากการซื3อสินค้าหรือบริการในอดีตทีCตอ้งรอให้

ร้านค้าเปิดทาํการในเวลาปกติก่อนจึงจะสามารถซื3อสินคา้หรือบริการนั3นได ้กล่าวได้ว่าในปัจจุบันธุรกิจร้านคา้ออนไลน์
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สามารถเติบโตขึ3นอย่างรวดเร็วแบบกา้วกระโดด เนืCองจากความกา้วหน้าและการพฒันาเทคโนโลยีทางดา้นการสืCอสารทาํ

ให้การดาํเนินธุรกิจร้านค้าออนไลน์สามารถทาํได้ง่ายและใช้เป็นช่องการหนึC งทีCมีความสําคัญในการดําเนินกลยุทธ์ทาง

การตลาดเพืCอเพิCมขีดความสามารถและยอดขายของธุรกิจตนเอง ด้วยเหตุผลดังกล่าวจึงทาํให้เกิดผูป้ระกอบธุรกิจร้านค้า

ออนไลน์ขึ3นเป็นจาํนวนมากและคาดการณ์ได้ว่าในอนาคตจะมีการขยายตวัออกไปเพิCมมากขึ3นอย่างต่อเนืCอง โดยมีหลกัการ

สําคัญคือการตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคอย่างจริงจังและจริงใจ ตลอดจนใช้เป็นช่องทางหลกัในการเข้าถึง

ผูบ้ริโภคอย่างแทจ้ริง ดงันั3นการเติบโตทีCกล่าวมาลว้นทาํให้สภาพแข่งขนัของธุรกิจร้านคา้ออนไลน์มีความรุนแรง  เนืCองจาก

ในปัจจุบันมีธุรกิจร้านค้าออนไลน์เกิดขึ3นจํานวนมากทั3งขนาดเล็ก ขนาดกลางและขนาดใหญ่ ซึC งล้วนแย่งชิงส่วนแบ่ง

การตลาดด้วยการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดรูปแบบต่าง ๆ ทั3งกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s และกลยุทธ์ทางการตลาด  4C’s มา

ประกอบหรือผสมผสานกนัเพืCอทาํให้เกิดความพึงพอใจสําหรับผูบ้ริโภคมากทีCสุดนัCนเอง กล่าวไดว้่าหากผูที้CเกีCยวขอ้งกับ

ธุรกิจดงักล่าวยงัไม่สามารถปรับปรุงหรือไม่มีการพฒันาอาจส่งผลให้ธุรกิจร้านคา้ออนไลน์บางรายประสบกบัปัญหาในการ

ดาํเนินธุรกิจดาํเนินงาน เพราะฉะนั3นผูป้ระกอบธุรกิจร้านคา้ออนไลน์ทีCสามารถอยู่รอดไดต่้อไปในอนาคตตอ้งมีการปรับตัว

อย่างต่อเนืCองและให้ความสําคญักบัคุณภาพบริการ ตลอดจนตอ้งหากลยุทธ์ในการดาํเนินงานหรือกลยุทธ์ทางการตลาดเพืCอ

สร้างความแตกต่างและเพิCมขีดความสามารถในการแข่งขนันัCนเอง  

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

(1) เพืCอศึกษาคุณสมบัติของลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการซื3อสินคา้หรือบริการ กลยุทธ์ทางการตลาด 

4P’s และ 4C’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ (2) เพืCอศึกษาอิทธิพลของปัจจยัทีCมีผลต่อกลยุทธ์

ทางการตลาด 4P’s และ 4C’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ และ (3) เพืCอศึกษาความสัมพนัธ์

ของกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s และกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ทีCมีผลต่อผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทาง

ออนไลน ์

 

นิยามศัพท์ 

1. ลักษณะประชากรศาสตร์ หมายถึง ข้อมูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคทีCเคยซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทาง

ออนไลน์  

2. พฤติกรรมการซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ หมายถึง พฤติกรรมการซื3อสินค้าหรือบริการผ่าน

ช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค  

3. กลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s หมายถึง หลกัการหรือแนวทางการตลาดทีCผู ้ขายสินค้าหรือบริการผ่านช่องทาง

ออนไลน์ใชว้ิเคราะห์หรืออธิบายการดาํเนินงานและวางแผนการตลาดเพืCอสร้างโอกาสและความได้เปรียบในการแข็งขนั 

ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด 

4. กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s หมายถึง หลกัการหรือแนวทางการตลาดแนวใหม่ทีCถูกพฒันาขึ3นมาเพืCอสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคทีCเปลีCยนแปลงไปในยุคปัจจุบนั โดยผูข้ายสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ตอ้งนํามาวิเคราะห์

หรือพฒันาเพืCอวางแผนการตลาดรูปแบบใหม่ ประกอบด้วย ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้น

ความสะดวกในการซื3อและดา้นการสืCอสาร  

5. ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูที้Cซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน ์
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ขอบเขตของการวิจัย 

(1) ขอบเขตดา้นพื3นทีC กล่าวคือ อยู่ภายใตพ้ื3นทีCประเทศไทยเท่านั3น (2) ขอบเขตดา้นประชากรไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคทีCซื3อ

สินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ (3) ขอบเขตด้านเนื3อหาสาระ ประกอบดว้ย ลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรม

การซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ กลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s และกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s สุดท้ายคือ (4) 

ขอบเขตดา้นระยะเวลา กล่าวคือ ระหว่างเดือนกนัยายนถึงเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2561 

 

ประโยชน์ที;คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 

(1) เพืCอให้ทราบถึงความสัมพันธ์ของกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s กับ 4C’s ทีCมีผลต่อผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือ

บริการผ่านช่องทางออนไลน์ และสามารถนาํมาพฒันาและปรับใช้เพืCอเป็นประโยชน์ทางดา้นการตลาดสําหรับผูส้นใจการ

ขายสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลนใ์นอนาคต และ (2) ผลการศึกษาสามารถนาํมาใช้ในการวางแผนธุรกิจและการ

คาดคะเนความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ ตลอดจนพฒันาหรือปรับปรุงคุณภาพการ

ให้บริการให้มีความสอดคลอ้งกบับริบทความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั  

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ธุรกิจออนไลน ์หมายถึง การดาํเนินธุรกิจโดยใชสื้Cออิเล็กทรอนิกส์เพืCอทาํให้ธุรกิจดงักล่าวบรรลุเป้าหมายทีCไดว้าง

ไว้ เช่น การซื3อขายสินค้าหรือบริการหรือการโฆษณาผ่านสืCออิเล็กทรอนิกส์ เป็นต้น โดยมีวตัถุประสงค์หลักเพืCอลด

ค่าใชจ้่ายและเพิCมประสิทธิภาพการดาํเนินงาน กล่าวไดว้่าเป็นการทาํธุรกิจผ่านระบบอินเตอร์เน็ตโดยอตัโนมติั ซึC งผูบ้ริโภค

สามารถตดัสินใจซื3อสินคา้หรือบริการและชาํระค่าสินคา้หรือบริการไดท้นัที  

1. พฤติกรรมการซื3อสินค้าหรือบริการ หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึCงทีCมีความเกีCยวข้องโดยตรงกับ

การจดัหาสินคา้หรือบริการ โดยอาศยัขอ้คาํถามทีCเกีCยวขอ้งกบัการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ

, 2541) 

2. กลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s หมายถึง การมีสินคา้หรือบริการทีCสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซึC ง

ตอ้งมีการตั3งราคาทีCผูบ้ริโภคสามารถยอมรับไดแ้ละยินดีทีCจะจ่าย ตลอดจนมีระบบการจดัจาํหน่ายหรือการกระจายสินคา้ทีCมี

ความสอดคล้องกับพฤติกรรมการซื3อสินค้าหรือบริการ (เสรี วงษม์ณฑา, 2542) ประกอบด้วย (1) ด้านผลิตภณัฑ์คือ สิCงทีC

ผูป้ระกอบการนําเสนอออกสู่ตลาดเพืCอตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจสําหรับผูบ้ริโภค (2) ดา้นราคาคือ 

ราคาเป็นสิCงทีCผูบ้ริโภคต้องจ่ายเพืCอแลกเปลีCยนกบัสินค้าหรือบริการ (3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายคือ วิธีการเคลืCอนยา้ย

หรือกระจายสินค้าหรือบริการออกสู่ตลาด และ (4) ด้านการส่งเสริมการตลาดคือ เครืCองมือการสืCอสารเพืCอสร้างความพึง

พอใจต่อสินคา้หรือบริการและตอบสนองความตอ้งการ เช่น การโฆษณา  การขายโดยใชพ้นกังานขาย กิจกกรมส่งเสริมการ

ขาย การประชาสัมพนัธ์หรือการตลาดทางตรง เป็นตน้ (Armstrong, & Kotler, 2009)  

3. พฤติกรรมของผู ้บริโภค หมายถึง มีลักษณะเป็นกระบวนการทีCต้องอาศัยระยะเวลาและความพยายามเพืCอ

ตอบสนองความต้องการ กล่าวได้ว่าปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกเป็นสิCงทีCมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของ

ผูบ้ริโภค ประกอบด้วย  (1) การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหาคือ ขั3นตอนนี3 ผูบ้ริโภคต้องตระหนักถึงปัญหาหรือความ

ต้องการสินค้าหรือบริการ (2) การแสวงหาข้อมูลคือ ขั3นตอนการแสวงหาข้อมูลเพืCอใช้ประกอบการตัดสินใจ (3) การ

ประเมินทางเลือก คือ ขั3นตอนกาํหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติทีCใช้ในการประเมินทางเลือก (4) การตัดสินใจซื3อคือ ขั3นตอน

ของการตดัสินใจซื3อของผูบ้ริโภค และ (5) พฤติกรรมภายหลงัการซื3อคือ ขั3นตอนการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการ

ซื3อดว้ยการเปรียบเทียบสิCงทีCเกิดขึ3นจริงกบัสิCงทีCคาดหวงั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2543) 



6 
 
 

สมมติฐานการวิจัย 

(1) ลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนัทาํให้ความคิดเห็นเกีCยวกบักลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้า

หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกัน (2) ลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกันการให้ความสําคัญเกีCยวกับกลยุทธ์ทาง

การตลาด 4C’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกัน และ (3) พฤติกรรมการซื3อสินค้าหรือ

บริการต่างกันทําให้ความคิดเห็นเกีCยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทาง

ออนไลน์ต่างกนั 

 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

ประชากรทีCใช้ในการศึกษาวิจยัครั3 งนี3 คือ ผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ ผูว้ิจยัจึงกาํหนด

ขนาดกลุ่มตัวอย่างจากผู ้ใช้อินเตอร์เน็ตในประเทศไทยปี 2560 จํานวน  57 ล้านคน  (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทาง

อิเล็กทรอนิกส,์ 2561) ทาํให้ได้จาํนวนกลุ่มตวัอย่างทั3งสิ3น 400 คนและทาํการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามโดยใชว้ิธีการสุ่ม

ตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) จากนั3นนําข้อมูลมาวิเคราะห์ทางสถิติ ประกอบด้วย (1) สถิติเชิงพรรณนา

ได้แก่ ค่าความถีC ค่าร้อยละ ค่าเฉลีCยและส่วนเบีCยงเบนมาตรฐาน และ (2) สถิติเชิงอนุมานได้แก่  การเปรียบเทียบกลุ่ม

ตวัอย่างสองกลุ่มทีCเป็นอิสระต่อกนั (T-Test) ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร 

(Correlation Test) 

 

กรอบแนวความคิดการวิจัย 
 

 

 

 

                                                                                                                 

 

                                                                                                                       

                                         

                             

                                      

 

 

 

 

    

 

 

 

ลักษณะประชากรศาสตร์ 

- เพศ    

- อายุ  

- ระดบัการศึกษาสูงสุด  

- อาชีพ  

- รายไดเ้ฉลีCยต่อเดือน 

กลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s 

พฤติกรรมการซืIอสินค้าหรือบริการ

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

- ช่องทางการซื3อสินคา้หรือบริการ  

- จาํนวนครั3งทีCซื3อสินคา้หรือบริการ 

- ความถีCในการซื3อสินคา้หรือบริการต่อเดือน  

- ค่าใชจ้่ายในการซื3อสินคา้หรือบริการต่อครั3ง 

- วิธีการชาํระค่าสินคา้หรือบริการ  

- เหตุผลของการซื3อสินคา้หรือบริการ 

- ประเภทของสินคา้หรือบริการทีCเลือกซื3อ กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s 

ช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

การส่งเสริม

การตลาด 

ผลิตภณัฑ์ ราคา 

ตน้ทุนของ

ผูบ้ริโภค 

ความสะดวก

ในการซื3อ 

การสืCอสาร ความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค 
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สรุปผลการวิจัย 

ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมากกว่าครึC งหนึC งเป็นเพศหญิง และยงัพบอีกว่าส่วนใหญ่มีการศึกษาสูงสุด

ระดับปริญญาตรี มีอายุ 26-35 ปี และส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้เฉลีCยต่อเดือน 15,001-25,000 

บาท ทีCมีพฤติกรรมการซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ดา้นช่องทางการซื3อผ่าน Facebook มีจาํนวนครั3 งทีCซื3อคือ 

1–10 ครั3 ง มีความถีCในการซื3อต่อเดือนคือ 1–2 ครั3 ง และมีเหตุผลของการซื3อคือ มีสินค้าให้เลือกตามความต้องการ โดย

มากกว่าครึC งหนึC งมีค่าใช้จ่ายในการซื3อต่อครั3 งคือน้อยกว่า 1,000 บาท มีวิธีการชําระด้วยการโอนผ่าน Mobile/Internet 

Banking และมีประเภททีCเลือกซื3อคือสินค้าแฟชัCนและเครืCองแต่งกาย โดยมีความคิดเห็นเกีCยวกบักลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s 

ภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยไดแ้ก่ ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านผลิตภณัฑ์ 

ตามลาํดบั ส่วนมีความคิดเห็นเกีCยวกบักลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ภาพรวมอยู่ในระดบัสําคญัมากไดแ้ก่ ดา้นความสะดวกใน

การซื3อ ดา้นการสืCอสาร ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคและดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ตามลาํดบั 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์อายุทีCต่างกันทาํให้ความคิดเห็นเกีCยวกับกลยุทธ์ทาง

การตลาด 4P’s และกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ของผู ้บริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกันอย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติทีCระดบั 0.05 พฤติกรรมการซื3อสินคา้หรือบริการด้านจาํนวนครั3 งทีCซื3อ ค่าใชจ้่ายในการซื3อต่อครั3 ง วิธีการ

ชําระค่าสินค้าหรือบริการและเหตุผลของการซื3อทีCต่างกันทําให้ความคิดเห็นเกีCยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s ของ

ผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกันอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีCระดบั 0.05 พฤติกรรมการซื3อสินค้า

หรือบริการด้านช่องทางการซื3อ  จํานวนครั3 งทีCซื3อ ค่าใช้จ่ายในการซื3อต่อครั3 งและเหตุผลของการซื3อทีCต่างกันการให้

ความสําคญัเกีCยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกันอย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติทีCระดับ 0.05 และกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s มีความสัมพนัธ์กันอย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติทีCระดบั 0.05 

 

ตารางสรุปข้อสมมติฐานข้อ 1-4 

ปัจจยัส่วนบุคคล กลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s 

เพศ X X 

อาย ุ √ √ 

ระดบัการศึกษาสูงสุด X X 

อาชีพ X X 

รายไดเ้ฉลีCยต่อเดือน X X 

ช่องทางการซื3อสินคา้หรือบริการ  X √ 

จาํนวนครั3 งทีCซื3อสินคา้หรือบริการ  √ √ 

ความถีCในการซื3อสินคา้หรือบริการต่อเดือน  X X 

ค่าใชจ้่ายในการซื3อสินคา้หรือบริการต่อครั3 ง  √ √ 

วิธีการชาํระค่าสินคา้หรือบริการ  √ X 

เหตุผลของการซื3อสินคา้หรือบริการ √ √ 

ประเภทของสินคา้หรือบริการทีCเลือกซื3อ X X 
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อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s กบักลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ทีCมีผลต่อผูบ้ริโภค 

กรณีศึกษาการซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ ผลการศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์พบว่า ผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้า

หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์มากกว่าครึC งหนึC งเป็นเพศหญิงเนืCองจากส่วนใหญ่เพศหญิงเป็นคนชอบซื3อสินค้าหรือ

บริการต่างๆ มากกว่าเพศชาย และยงัพบอีกว่าส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรี มีอายุ 26-35 ปี ประกอบอาชีพ

เป็นพนักงานบริษทัเอกชนและมีรายได้เฉลีCยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท ซึCงเป็นช่วงอายุทีCอยู่ในวยักาํลงัทาํงานและมีกาํลงั

พอทีCจะสามารถซื3อสินค้าหรือบริการต่างๆ ได้ด้วยตนเอง ซึC งสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู ้ใช้อินเทอร์เน็ตในปี 2560 ทีC

พบว่ากลุ่มผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตต่อวนัสูงสุดคือกลุ่ม Gen Y ทีCมีช่วงอายุประมาณ 17-36 ปี ซึC งอยู่ในช่วงวัยทํางานและเป็น

พนักงานบริษทัเอกชน (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2560) และสอดคล้องกับงานวิจัยของเมธชนัน สุข

ประเสริฐทีCทาํการศึกษาปัจจัยจากการใช้สืCอออนไลน์ยูทูปทีCส่งผลต่อความตั3งใจซื3อสินค้าของผูบ้ริโภคในประเทศไทย 

กรณีศึกษาบิวตี3บล็อกเกอร์พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนมากเป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25-34 ปีและมีรายได้เฉลีCยต่อเดือนอยู่ทีC 

10,001–30,000 บาท ซึCงอยู่ในช่วงวยัทาํงานเช่นเดียวกัน (เมธชนัน สุขประเสริฐ, 2558) และยงัสอดคลอ้งกับงานวิจยัของยุ

พิณดา ครูวิวฒันานนท์ทีCทาํการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดแบบบอกต่อบนสืCอสังคมออนไลน์ทีCมีผลต่อการตัดสินใจซื3อ

สินค้าของผูบ้ริโภคพบว่าผู ้บริโภคส่วนมากเป็นเพศหญิง มีอายุ 26-30 ปี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและมี

การศึกษาระดบัปริญญาตรี (ยุพิณดา ครูวิวฒันานนท์, 2560) 

สําหรับพฤติกรรมการซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ส่วนใหญ่มีช่องทางการซื3อสินค้าหรือบริการ

ผ่าน Facebook ซึC งเป็นสืCอสังคมออนไลน์ทีCได้รับความนิยมมากทีCสุด มีจาํนวนครั3 งทีCซื3อสินค้าหรือบริการคือ 1–10 ครั3 ง มี

ความถีCในการซื3อสินค้าหรือบริการต่อเดือนคือ 1–2 ครั3 ง และมีเหตุผลของการซื3อสินค้าหรือบริการคือมีสินค้าให้เลือกตาม

ความต้องการ กล่าวไดว้่า การซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์มีความสะดวก มีสินคา้ให้เลือกจาํนวนมากและ

สอบถามขอ้มูลได้ตลอดเวลาซึCงต่างจากร้านขายสินค้าหรือบริการในรูปแบบปกติ (ออฟไลน์) ทีCตอ้งซื3อสินคา้หรือบริการใน

เวลาปกติเท่านั3น เสียเวลาเดินทางและอาจมีสินค้าหรือบริการทีCไม่ตรงตามความต้องการ โดยพบว่ามากกว่าครึC งหนึC งมี

ค่าใชจ้่ายในการซื3อสินคา้หรือบริการต่อครั3 งคือน้อยกว่า 1,000 บาท มีวิธีการชาํระค่าสินคา้หรือบริการโดยการโอนเงินผ่าน 

Mobile/Internet Banking ซึC งเป็นวิธีการชําระเงินทีCกําลังได้รับความนิยมในยุคปัจจุบันทีCเข้าสู่สังคมไร้เงินสด สําหรับ

ประเภทของสินคา้หรือบริการทีCเลือกซื3อพบว่านิยมซื3อสินค้าแฟชัCนและเครืCองแต่งกาย ซึC งตรงกับกลุ่มตวัอย่างทีCส่วนมาก

เป็นเพศหญิงอยู่ในช่วงวยัทาํงานนัCนเองและสอดคลอ้งกับงานวิจยัของปวุฒิ บุนนาคทีCทาํการศึกษากลยุทธ์การตลาดธุรกิจ

ออนไลน์ทีC มีผลต่อพฤติกรรมการใช้งานผ่านระบบเครือข่ายสังคมออนไลน์  กรณีศึกษา Facebook Fanpage ในเขต

กรุงเทพมหานครพบว่าผูใ้ช้บริการ Facebook Fanpage ในกรุงเทพมหานครนั3นส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการใช้ Social 

Network 4 ปีขึ3นไปและมีบัญชีผูใ้ช้ Facebook มากทีCสุด (ปวุฒิ บุนนาค, 2557) และยงัสอดคล้องกับงานวิจัยธนาศกัดิd  ข่าย

กระโทก สิริมา บูรณ์กุศล และกนกกาญจน์ ศรีสุรินทร์ทีCทาํการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื3อสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัอุบลราชธานีพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีช่องทางในการเลือกซื3อสินคา้ออนไลน์คือเฟสบุ๊ค ความถีCในการสัCงซื3อ

สินคา้ออนไลน์ 2-3 ครั3 งต่อเดือน ค่าใชจ้่ายในการซื3อสินคา้ออนไลน์ต่อครั3 งน้อยกว่า 500 บาทและประเภทสินคา้หรือบริการ

ทีCซื3อคือเสื3อผา้หรือเครืCองแต่งกายหรือเครืCองนุ่งห่ม (ธนาศกัดิd  ข่ายกระโทก สิริมา บูรณ์กุศล และกนกกาญจน์ ศรีสุรินทร์, 

2561) 
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ความคิดเห็นเกีCยวกบักลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s ภาพรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วย และเมืCอพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า

ผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยทุกดา้น กล่าวคือ ผูบ้ริโภคเห็นดว้ย

กับด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายเป็นอันดับแรก โดยพบว่าผูบ้ริโภคเห็นด้วยกับการซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทาง

ออนไลนเ์นืCองจากทาํให้ประหยดัเวลา มีความสะดวกในการซื3อสินคา้หรือบริการและสามารถทาํการสัCงซื3อสินคา้ไดทุ้กทีCทุก

เวลา รองลงมาคือผูบ้ริโภคเห็นด้วยกับด้านราคา โดยพบว่าผู ้บริโภคเห็นด้วยกับการซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทาง

ออนไลน์เนืCองจากสามารถเปรียบเทียบราคาก่อนซื3อได้และมีวิธีการชําระค่าสินค้าหรือบริการไดส้ะดวก รวมทั3งการซื3อ

สินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลนย์งัมีราคาให้เลือกหลายระดับ  อนัดบัต่อมาคือผูบ้ริโภคเห็นดว้ยกับดา้นการส่งเสริม

การตลาด โดยพบว่าผูบ้ริโภคเห็นดว้ยกบัร้านค้าออนไลน์ทีCมีการจัดโปรโมชัCนตามเทศกาลต่างๆ อย่างหน้าสนใจและมีการ

โฆษณาผ่านเครือข่ายสังคมออนไลนต่์างๆ และอนัดับสุดทา้ยคือผูบ้ริโภคเห็นด้วยกบัดา้นผลิตภณัฑ์ ซึCงพบว่าผูบ้ริโภคเห็น

ดว้ยกับร้านค้าออนไลน์ทีCมีสินค้าหรือบริการให้เลือกหลากหลาย โดยส่วนใหญ่จะเลือกซื3อสินค้าในร้านค้าออนไลน์ทีCมี

ชืCอเสียงและมีความน่าเชืCอถือทีCมีการรับประกันหรือแลกเปลีCยนสินค้าคืนได้ในกรณีทีCสินค้ามีปัญหา ซึC งสอดคล้องกับ

งานวิจัยของดวงใจ ธรรมนิภานนท์ทีCทาํการศึกษากลยุทธ์การตลาดผลิตภณัฑ์ความงามผ่านช่องทางการค้าดิจิทัลพบว่า

ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อปัจจยัภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ซึCงเรียงลาํดับจากดา้นช่องทางการจัดจาํหน่าย ดา้นราคา ด้านการ

ส่งเสริมการตลาดและด้านผลิตภณัฑ์เช่นเดียวกัน (ดวงใจ ธรรมนิภานนท์, 2557) และยงัสอดคล้องกับงานวิจัยของวชัรา

ภรณ์ เจียงของ ทีCทาํการศึกษาปัจจยัทีCมีผลต่อการเลือกซื3อสินค้าออนไลน์โดยมุ่งเน้นปัจจัยด้านช่องทางการรับสินคา้พบว่า

ส่วนใหญ่เลือกช่องทางการรับสินคา้เป็นปัจจยัสําคญัทีCมีส่วนในการเลือกซื3อสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ในปัจจุบนั (วชัรา

ภรณ์ เจียงของ, 2559) 

ความคิดเห็นเกีCยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ภาพรวมอยู่ในระดับสําคญัมาก และเมืCอพิจารณาเป็นรายด้าน

พบว่า ผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัสําคญัมากทุกดา้น กล่าวคือ ผูบ้ริโภค

ให้ความสําคญักบัดา้นความสะดวกในการซื3อเป็นอนัดบัแรกซึCงสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s ดา้นช่องทางการจัด

จาํหน่าย โดยพบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับวิธีการซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต้องใช้งานง่าย สะดวก 

ประหยดัเวลาในการเลือกซื3อสินค้า และสามารถดําเนินการสัCงซื3อสินค้าได้ตลอด 24 ชัCวโมงเช่นเดียวกัน รองลงมาคือ

ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับด้านการสืCอสาร โดยพบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับสืCอโฆษณาประชาสัมพันธ์ทีCมีความ

น่าเชืCอถือและต้องเขา้ใจง่าย อนัดบัต่อมาคือผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีCมีสินคา้และบริการ

ตรงตามความต้องการของผูบ้ริโภค ซึC งพบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับความหลากหลายของสินค้าหรือบริการ คุณภาพ

และมาตรฐานของสินค้าหรือบริการ และอนัดับสุดทา้ยคือผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับดา้นต้นทุนของผูบ้ริโภคในเรืCองความ

คุม้ค่าทีCจะไดร้ับจากการซื3อสินคา้หรือบริการโดยพบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับการซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทาง

ออนไลนที์Cทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถประหยดัค่าใชจ้่ายในการเดินทางเพืCอไปซื3อสินคา้ และนอกจากนี3ยงัสามารถเปรียบเทียบ

ราคาก่อนการตดัสินใจซื3อสินคา้ได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว ซึCงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของกฤตินา จันทร์หวรทีCทาํการศึกษา

ปัจจยัทีCมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื3อสินค้ากิfฟช็อปผ่านทางแอปพลิเคชนัอินสตาแกรมของผูบ้ริโภคระดบัชั3นมธัยมศึกษาใน

เขตกรุงเทพมหานครพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัความสะดวกในการซื3อมากทีCสุด (กฤตินา จันทร์หวร, 2559) และยงั

สอดคล้องกบังานวิจยัของศกัดิพฒัน์ วงศไ์กรศรีทีCทาํการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4’Cs ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 4’Fs ปัจจัยการโฆษณาทางสังคมออนไลน์และปัจจัยกิจกรรมการตลาดทีCส่งผลต่อความตั3งใจในการใช้บริการ

สนามฟุตบอลหญ้าเทียมของผูใ้ช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ผูใ้ช้บริการให้ความสําคญักับดา้นความสะดวกใน

การซื3อเช่นเดียวกนั (ศกัดิพฒัน์ วงศไ์กรศรี, 2556) 
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ผลการทดสอบสมมติฐานข้อ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกันทาํให้ความคิดเห็นเกีCยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 

4P’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกัน ผลการศึกษาพบว่าอายุต่างกันทาํให้ความคิดเห็น

เกีCยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกันอย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติทีCระดบั 0.05 เนืCองจากช่วงอายุทีCแตกต่างกนัอาจทาํให้เกิดการรับรู้ขอ้มูลทีCมีความต่างกนัเช่น ช่วงวยัทาํงาน (Gan Y) มี

การใชง้านอินเตอร์เน็ตมากกว่าช่วงวยัอืCนๆ จึงทาํให้เกิดการรับรู้ขอ้มูลทีCสามารถใชใ้นการพิจารณาเพืCอเลือกซื3อสินคา้หรือ

บริการไดม้ากกว่า ซึCงสอดคล้องกบังานวิจยัของวรรณา ทองเยน็ทีCทาํการศึกษาแนวทางการจดัการการตลาดสําหรับร้านค้า

ปลีกขนาดเล็กกรณีศึกษาอาํเภอเมืองสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการพบว่า ผูบ้ริโภคทีCมีอายุและอาชีพแตกต่างกนัให้

ความสําคญัต่อปัจจยัทางการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านค้าปลีกขนาดเล็กแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติทีCระดับ 

0.05 (วรรณา ทองเยน็, 2561) 

ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ 2 ลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกันการให้ความสําคญัเกีCยวกบักลยุทธ์ทางการตลาด 

4C’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกนั ผลการศึกษาพบว่าอายุต่างกันการให้ความสําคญั

เกีCยวกบักลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทาง

สถิติทีCระดับ 0.05  ซึC งสอดคล้องกับผลการทดสอบสมมติฐานข้อทีC 1 ของกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s ทีCพบว่าลักษณะ

ประชากรศาสตร์ดา้นอายุทีCต่างกนัทาํให้ความคิดเห็นเกีCยวกบักลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือบริการ

ผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีCระดบั 0.05 

ผลการทดสอบสมมติฐานข้อ 3 พฤติกรรมการซื3อสินค้าหรือบริการต่างกันทาํให้ความคิดเห็นเกีCยวกับกลยุทธ์ทาง

การตลาด 4P’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกนั ผลการศึกษาพบว่าจาํนวนครั3 งทีCซื3อสินค้า

หรือบริการ ค่าใช้จ่ายในการซื3อสินคา้หรือบริการต่อครั3 ง วิธีการชาํระค่าสินคา้หรือบริการและเหตุผลของการซื3อสินคา้หรือ

บริการต่างกันทําให้ความคิดเห็นเกีCยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทาง

ออนไลน์ต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติทีCระดบั 0.05 ซึCงสอดคล้องกับงานวิจยัของธารนันท์ สุโนภกัดิd  และมนตรี วิบูลย

รัตน์ทีCทาํการศึกษาปัจจยัด้านการตลาดบริการและพฤติกรรมทีCมีผลต่อการตัดสินใจซื3อสินคา้นาํเขา้ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต

ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื3อสินคา้นาํเขา้ภายในซุปเปอร์มาร์

เก็ต (ธารนนัท์ สุโนภกัดิd  และมนตรี วิบูลยรัตน,์ 2557) 

ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ 4 พฤติกรรมการซื3อสินคา้หรือบริการต่างกันการให้ความสําคญัเกีCยวกบักลยุทธ์ทาง

การตลาด 4C’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกัน ผลการศึกษาพบว่าจาํนวนครั3 งทีCซื3อสินค้า

หรือบริการ ค่าใชจ้่ายในการซื3อสินค้าหรือบริการต่อครั3 งและเหตุผลของการซื3อสินคา้หรือบริการต่างกนัการให้ความสําคญั

เกีCยวกบักลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทาง

สถิติทีCระดับ 0.05 ซึC งสอดคลอ้งกับงานวิจยัของสุอคัคินท์ ตั3งพรเจริญสุขทีCทาํการศึกษาทศันคติดา้นส่วนประสมการตลาด 

4C’s และแรงจูงใจทีCมีความสัมพันธ์ต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซื3อสินค้าแฟชัCนแบรนด์ไทยดีไซเนอร์ของกลุ่มผูห้ญิงวยั

ทาํงาน ในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ทศันคติด้านส่วนประสมการตลาด 4C’s ต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซื3อสินค้าแฟชัCน

แบรนด์ไทยดีไซเนอร์ในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กันทีCระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.01 (สุอคัคินท์ ตั3งพรเจริญสุข, 2561) และ

ยงัสอดคลอ้งกับงานวิจยัของทวิสันต์ โลณานุรักษ์และเสาวลกัษณ์ จิตต์น้อมทีCทาํการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดในมุมมอง

ของผูบ้ริโภคและทศันคติของผูบ้ริโภคทีCมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื3อสินคา้ในร้านสะดวกซื3อในเขตเทศบาลนคร

นครราชสีมาพบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดแบบ 4C’s ทั3ง 4 ด้าน รวมถึงทัศนคติด้านอารมณ์และความรู้สึกของผูบ้ริโภคมี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซื3ออย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.01 (ทวิสันต์ โลณานุรักษ ์และเสาวลกัษณ์ จิตต์น้อม, 

2559) 
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ผลการทดสอบสมมติฐานข้อ 5 กลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s มีความสัมพันธ์กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s ผล

การศึกษาพบว่ากลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s กับกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s มีความสัมพนัธ์กันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติทีC

ระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่าทั3งกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s (ด้านผูผ้ลิต) และกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s (ด้านผูบ้ริโภค) มี

ความสัมพนัธ์และสอดคล้องกันอย่างจดัเจน นั3นหมายความว่าทั3งกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s (ด้านผูผ้ลิต) และกลยุทธ์ทาง

การตลาด 4C’s (ด้านผูบ้ริโภค) มีความสําคญัเท่าเทียมกัน ซึCงนักการตลาดหรือผูว้างแผนการตลาดไม่ควรมองกลยุทธ์เพียง

กลยุทธ์เดียวในการวางแผนการตลาด แต่ควรใชท้ั3งกลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s (ดา้นผูผ้ลิต) และกลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s 

(ดา้นผูบ้ริโภค) ควบคู่กันในการวางแผนทาํการตลาด ซึCงสอดคลอ้งกบับทความของบุริม โอทกานนท์ทีCกล่าวว่า ในอดีตกล

ยุทธ์ทางการตลาด 4P’s นั3นเป็นแนวความคิดทางการตลาดทีCให้ความสําคญักบัมุมมองของผูผ้ลิตเป็นหลกั ทาํให้ท่ามกลาง

สภาวะการแข่งขันทางการตลาดทีCมีความรุนแรงอย่างในปัจจุบันผู ้ประกอบการต้องทําการพัฒนาและปรับเปลีCยน

แนวความคิดทางการตลาดจากเดิมทีCให้ความสําคญักบัมุมมองของผูผ้ลิตเพียงอย่างเดียวมาเป็นมุมมองของผูบ้ริโภคเพิCมมาก

ขึ3นเรียกว่า กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s กล่าวไดว้่ากลยุทธ์ทางการตลาด 4P’s มีความสัมพนัธ์กนักลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s 

นัCนเอง (บุริม โอทกานนท์, 2555) 

 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

1. การศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์ของผู ้บริโภคทีCซื3 อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์  กล่าวคือ 

ผู ้ประกอบการควรทราบว่าผู ้บริโภคส่วนมากเป็นเพศหญิงอยู่ในช่วงวัยทํางานเสียเป็นส่วนใหญ่ และเป็นพนักงาน

บริษทัเอกชนทีCไม่ค่อยมีเวลาเลือกซื3อสินคา้หรือบริการตามทอ้งตลาดทัCวไป ประกอบกบัการพฒันาทางดา้นนวตักรรมและ

เทคโนโลยีทีCมีความทันสมยัทาํให้การทาํงานและชีวิตประจาํวนัของผูบ้ริโภคเปลีCยนแปลงไป โดยมีระบบอินเตอร์เน็ตเขา้มา

มีบทบาทสําคญัมากยิCงขึ3น กล่าวได้ว่าผูบ้ริโภคในปัจจุบันใช้สืCอสังคมออนไลน์ตลอดเวลาเพราะฉะนั3นผูป้ระกอบการควร

ดาํเนินกลยุทธ์และวางแผนทางการตลาดในรูปแบบเหมาะสมกับการเปลีCยนแปลงดังกล่าวเพืCอสร้างความแตกต่างจากคู่

แข่งขนัให้มากทีCสุด 

2. การศึกษาพฤติกรรมการซื3อสินคา้หรือบริการและกลยุทธ์ทางการตลาดของผูบ้ริโภคทีCซื3อสินคา้หรือบริการผ่าน

ช่องทางออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า 

      2.1 ด้านผลิตภณัฑ์เพืCอตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค กล่าวคือ ผูบ้ริโภคส่วนมากให้ความสําคญักับ

ดา้นนี3น้อยทีCสุด เนืCองจากในปัจจุบันมีผูหั้นมาประกอบธุรกิจออนไลน์ค่อนข้างมากทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซื3อสินค้า

หรือบริการไดอ้ย่างสะดวกและง่ายดาย โดยพบว่าผูบ้ริโภคนิยมซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์เนืCองจากมีสินค้า

หรือบริการให้เลือกให้ซื3ออย่างหลายหลายตามความตอ้งการ ซึC งสอดคล้องกับผลการศึกษาพฤติกรรมการซื3อสินค้าหรือ

บริการทีCพบว่าผูบ้ริโภคมีเหตุผลของการซื3อสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลนคื์อมีสินคา้หรือบริการให้เลือกตามความ

ตอ้งการเช่นเดียวกนั กล่าวไดว้่าในสภาวะการแข่งขนัทีCรุนแรงของธุรกิจการขายสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ใน

ปัจจุบนัทาํให้ผูป้ระกอบการยุคใหม่ควรหันมาในความสนใจและจัดทาํระบบบนัทึกข้อมูลต่างๆ เช่น สินคา้หรือบริการทีC

ผูบ้ริโภคเคยซื3อ จาํนวนทีCสัCงซื3อ สินคา้หรือบริการทีCไดร้ับความนิยมจากผูบ้ริโภค เป็นตน้ เพืCอนาํขอ้มูลดงักล่าวมาใชใ้นการ

ปรับปรุงและพฒันาธุรกิจของตนเองให้สามารถตอบสนองความต้องการได้อย่างสะดวก และรวดเร็ว ตลอดจนสร้างความ

พึงพอใจสูงสุดแก่ผูบ้ริโภค 
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      2.2 ด้านราคาทีCมีความเหมาะสมกับผูบ้ริโภค จากการพฒันาทางด้านนวตักรรมและเทคโนโลยีทีCทันสมัยใน

ปัจจุบันทําให้ผูบ้ริโภคสามารถค้นหาข้อมูลเกีCยวกับสินค้าหรือบริการทีCต้องการได้อย่างง่ายดาย โดยพบว่าผูบ้ริโภคให้

ความสําคญักบัการเปรียบเทียบราคาก่อนตัดสินใจซื3อสินค้าหรือบริการมากทีCสุด เนืCองจากการเปรียบเทียบราคาจากการ

คน้หาขอ้มูลดงักล่าวทาํให้สามารถประหยดัค่าใชจ้่าย เพราะฉะนั3นผูป้ระกอบธุรกิจการขายสินค้าหรือบริการผ่านช่องทาง

ออนไลน์ควรหันมาให้ความสนใจการตั3งหรือการแสดงราคาทีCมีความชดัเจน และหมัCนตรวจสอบราคาสินค้าหรือบริการ

ของตนเองกบัผูป้ระกอบการรายอืCนๆ อย่างสมํCาเสมอเพืCอความสะดวกในการคน้หาและเปรียบเทียบราคาและสร้างความพึง

พอใจแก่ผูบ้ริโภคอย่างสูงสุด 

      2.3 ด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายทีCมีความสะดวกในการซื3อ กล่าวได้ว่าผูบ้ริโภคส่วนมากให้ความสําคญักับ

ดา้นนี3 มากทีCสุดเนืCองจากการซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ทาํให้ผูบ้ริโภคประหยดัเวลา กล่าวคือ ในปัจจุบัน

ผูบ้ริโภคไม่ต้องเสียเวลาเดินทางไปซื3อสินคา้หรือบริการด้วยตนเอง แต่สามารถค้นหาข้อมูลและสัCงซื3อสินค้าหรือบริการ

ผ่านสืCอสังคมออนไลน์ได้ง่ายและมีความสะดวก เนืCองจากการพัฒนาทางด้านนวัตกรรมและเทคโนโลยีทีCทันสมัย 

เพราะฉะนั3นผูป้ระกอบธุรกิจการขายสินคา้หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ควรหันมาให้ความสนใจกลยุทธ์ทางการตลาด

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายอย่างจริงจงั โดยทาํการปรับปรุงและพฒันาสืCอสังคมออนไลน์ของตนเองให้มีความทนัสมยัเพืCอ

เพิCมสะดวกและรวดเร็วในการคน้หาขอ้มูลและการสัCงซื3อสินคา้หรือบริการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 

      2.4 ด้านการสืC อสารเพืCอส่งเสริมการตลาด กล่าวคือ ผู ้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับสืC อโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์ทีCมีความน่าสนใจผ่านสืCอสังคมออนไลน์ เช่น Facebook Instagram หรือ Line เป็นตน้ ซึC งสอดคล้องกับผล

การศึกษาพฤติกรรมการซื3อสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ทีCพบว่า ผูบ้ริโภคนิยมใชช่้องทางการซื3อสินค้าหรือ

บริการผ่าน Facebook มากทีCสุด เพราะฉะนั3นผูป้ระกอบธุรกิจการขายสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ควรหันมาให้

ความสนใจกลยุทธ์ทางการตลาดด้านการสืCอสารด้วยการจัดโปรโมชัCนค่างๆ ทีCมีความหลากหลายและมีความแปลกใหม่

ในช่วงเทศกาลหรือวนัสําคญัต่างๆ เพืCอกระตุน้การซื3อสินคา้หรือบริการของผูโ้ภคให้มากยิCงขึ3นกว่าเดิมทีCซื3อเพียง 1–2 ครั3 ง

ต่อเดือน  
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