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การวจิยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดของเวบ็ไซตถ์าวป่าว หมวดสินคา้ท่ีไดรั้บ

ความนิยมของเวบ็ไซตถ์าวเป่า ตลอดจนการศึกษาความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงส ารวจจากนกัศึกษาและ

บุคลากรในการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด ท าโดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือ วารสาร และเวบ็ไซต ์

รวมถึงการสัมภาษณ์บุคคลต่างๆ มีความเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาทางกลยุทธ์การตลาดของเวบ็ไซต์ถาวป่าว 

ส่วนการศึกษาความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการท าโดยการใชแ้บบสอบถามจ านวน 100 ชุดในการส ารวจเพื่อให้

ไดม้าซ่ึงขอ้มูลความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการการซ้ือสินคา้ออนไลน์จากเวบ็ไซตถ์าวป่าว ภายในคณะอกัษร-

ศาสตร์ มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์  

ผลการศึกษาพบวา่ กลยทุธ์ดา้นสินคา้ของเวบ็ไซตถ์าวป่าวจะเนน้ท่ีความหลากหลายของสินคา้ ดา้น

ราคาเน้นราคาสินคา้ท่ีถูกกว่าทอ้งตลาด  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายเน้นการให้บริการทางเวบ็ไซต์และ     

แอพลิเคชัน่ท่ีมีความสะดวกในการเขา้ถึง ดา้นโปรโมชัน่เน้นการลดราคาในช่วงเทศกาลส าคญัๆเป็นหลกั 

หมวดหมู่ท่ีเป็นท่ีนิยมบนเว็บไซต์ถาวป่าวจะเป็นประเภทสินคา้แฟชั่นใน หมวดเส้ือผา้ชาย/หญิง หมวด

รองเทา้และกระเป๋า ความพึงพอใจของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยใชบ้ริการซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตถ์าวป่าว ดา้นสินคา้

มีความพึงพอใจในความหลากหลายของสินคา้ท่ีมีใหเ้ลือกซ้ือมาก ดา้นราคามีความพึงพอใจในราคาสินคา้ท่ี

ถูก ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความพึงพอใจตวัเว็บไซต์ท่ีมีการใช้งานง่ายและเขา้ถึงได้สะดวก ด้าน

โปรโมชัน่มีความพึงพอการจดัโปรโมชัน่ในช่วงเทศกาลส าคญัๆความพึงพอใจของกลุ่มตวัอยา่งลว้นมีความ

สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ทางการตลาดท่ีทางถาวป่าวไดจ้ดัท าข้ึน สรุปความพึงพอใจของกลุ่มตวัอยา่งเม่ือแปล

ความหมายออกมาแลว้ โดยรวมแลว้ อยูใ่นระดบั มาก  

 

ค าส าคัญ 

อีคอมเมิร์ซ, กลยทุธ์การตลาด, การซ้ือสินคา้ออนไลน์, ความพึงพอใจ, Taobao 
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บทท่ี 1 

บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

เม่ือกล่าวถึงค าวา่  “การตลาด” หรือ “กลยทุธ์ทางการตลาด”  คนทัว่ไปอาจมีความคิดวา่เป็นเร่ือง

ไกลตวั ในชีวติเราไม่ไดมี้ความเก่ียวขอ้งกบัส่ิงเหล่าน้ีมากนกั  แต่ในความเป็นจริงส่ิงเหล่าน้ีลว้นมีความเก่ียว

เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินกิจกรรมในชีวติประจ าวนัเราอยา่งเล่ียงไม่ได ้ และทุกส่ิงยอ่มมีววิฒันาการในตวัเอง 

รวมถึง ววิฒันาการการตลาด (Marketing Development) ท่ีเปล่ียนไปตามสภาพสังคมท่ีเปล่ียนแปลง 

ววิฒันาการการตลาดเร่ิมตน้จากสังคมท่ีมีการพึ่งพาตนเองเป็นหลกั มีการด ารงชีพอยูด่ว้ยการพึ่งพา

ธรรมชาติ ต่อมามนุษยเ์ร่ิมรู้จกัการผลิตส่ิงต่างๆจากธรรมชาติจนเกิดความเช่ียวชาญในการผลิตเฉพาะดา้น 

และเร่ิมมีการติดต่อส่ือสารกบับุคคลอ่ืนๆ จึงท าใหเ้กิดการแลกเปล่ียนส่ิงของระหวา่งกนั ต่อมาจึงมีการคิด

ระบบการแลกเปล่ียนโดยมีการก าหนดอตัราการแลกเปล่ียนกลางคือ ระบบเงินตรา (Money System) เพื่อให้

เป็นบรรทดัฐานในการแลกเปล่ียนสินคา้ท่ีทุกคนใหก้ารยอมรับร่วมกนั ท าใหส้ามารถก าจดัปัญหาท่ีเกิดจาก

การแลกเปล่ียนคือดา้นส่ิงของ เวลา ระยะทาง ใหห้มดไป (บุรินทร์ ต.ศรีวงศ,์ 2006)  แต่ววิฒันาการทาง

การตลาดก็ยงัคงด าเนินต่อไปเร่ือยๆ เม่ือมีการคิดคน้เทคโนโลยใีหม่ๆข้ึนท าใหต้ลาดเองก็มีการปรับตวั

เพื่อใหส้ามารถด ารงอยูท่่ามกลางการเปล่ียนแปลง 

ต่อมาเม่ือมีการคิดคน้ระบบอินเทอร์เน็ตข้ึนเป็นคร้ังแรกในสหราชอาณาจกัรข้ึนในปี 1969 ท าใหมี้

การทดลองเช่ือมต่อเคร่ือข่ายอินเทอร์เน็ตคร้ังแรกข้ึน โดยเป็นการเช่ือมต่อเพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลการศึกษา

ระหวา่งมหาวทิยาลยัและไดรั้บการพฒันามาใชใ้นงานดา้นต่างๆ มากมาย ทั้งดา้นวิทยาศาสตร์ การทหาร

(Howe, 2012) และไดรั้บการพฒันาใหใ้ชง้านในทุกๆ ดา้นในปัจจุบนั     

 จนกระทัง่ประมาณตน้ทศวรรษท่ี 1970 ไดมี้การคิดคน้ระบบ e-commerce ข้ึน เร่ิมจากการโอนเงิน

ทางอิเล็กทรอนิกส์ระหวา่งหน่วยงานและในช่วงเร่ิมตน้หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งส่วนใหญ่จะเป็นบริษทัใหญ่ๆ 

เท่านั้นมีบริษทัเล็กๆ มีจ านวนไม่มากนกั ต่อมาเม่ือการแลกเปล่ียนขอ้มูลทางอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Data 

Interchange-EDI) (มหาวทิยาลยันอร์ท-เชียงใหม,่ 2014) เทคโนโลย ี EDI ถูกใชใ้นกระบวนการสั่งซ้ือและ

สร้างสายสัมพนัธ์ซพัพลายเออร์ในอุตสาหรรมการผลิต การบริการ ธุรกิจคา้ปลีกอ่ืนๆ ท่ีมีประสิทธิภาพมาก

ยิง่ข้ึน 
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หลงัจากนั้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ถูกพฒันาอยา่งกา้วกระโดด เม่ือเขา้สู่ยคุของเวบ็ไซตใ์นช่วงปี 

1994 จนเขา้สู่ช่วงดอทคอม(.com) ท่ีไดรั้บความนิยมในสหรัฐอเมริกาและมีอิทธิพลต่อความนิยมไปทัว่โลก

รวมไปถึงประเทศไทย ในช่วงปี 1997-2000 ปรากฏวา่มีเวบ็ไซตธุ์รกิจมากกวา่ 12,000 แห่งท่ีมีมูลค่ามากกวา่ 

100 พนัลา้นดอลล่าร์ทั้งน้ีเกิดจากนกัลงทุนทั้งหลายต่างกลวัการท่ีจะศูนยเ์สียโอกาสในการลงทุนจึงพากนั

ลงทุนในอินเทอร์เน็ต พอมาถึงช่วงตน้ปี 2000 ลางร้ายก็เกิดข้ึนเม่ือมีเวบ็ไซตท์างธุรกิจกวา่ 5,000 แห่งท่ีถูก

ครอบง ากิจการ อยา่งไรก็ตามในปี 2000 ถึงปี 2003 กลบัมีการลงทุนใหม่กวา่ 200 พนัลา้นดอลล่าร์ 

(Schneider, 2006) และเม่ือพิจารณาจากการเจริญเติบโตของยอดขายผา่นการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ก็ยงัมี

อตัราการเติบโตท่ีต่อเน่ือง ปัจจยัหลกันั้นมาจากจ านวนคนใชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีเพิ่มสูงข้ึนนัน่เอง (ภิเษก ชยันิ

รันดร์, 2008) และส่ิงหน่ึงท่ีมีการพฒันาต่อยอดมาจากระบบธุรกิจแบบ e-commerce คือ ธุรกิจการซ้ือสินคา้

ออนไลน์ ในหมวดสินคา้ต่างๆ ท่ีในปัจจุบนัไม่วา่เราจะตอ้งการซ้ือสินคา้อะไรก็ตาม ตั้งแต่เคร่ืองส าอางค ์

เส้ือผา้ กระเป๋า รองเทา้ อาหารและอ่ืนๆ อีกมากมาย จะเป็นการขายผา่นระบบออนไลน์ทั้งส้ิน เพราะเหตุใด

ปรากฏการณ์น้ีจึงไดรั้บความนิยม ทั้งๆ ท่ีส่ิงของต่างๆ ก็มีวางขายอยูท่ ัว่ไป เป็นของท่ีมีลกัษณะคลา้ยๆกนั

กบัใบเวบ็ไซตแ์ละของท่ีขายในประเทศเรา  ท าไมผูค้นมากมายจึงเลือกท่ีจะซ้ือของผา่นการดูรูปท่ีถูกตกแต่ง

ไวอ้ยา่งสวยงาม  และค าบรรยายลกัษณะของสินคา้ท่ีอาจจะจริงบา้งไม่จริงบา้ง และสุดทา้ยการเช่ือใจโดย

การยอมโอนเงินใหผู้ข้ายทั้งๆ ท่ีมีโอกาสโดนหลอกง่ายมากๆ เม่ือทุกคนต่างตระหนกัถึงขอ้เทจ็จริงดงักล่าว 

แลว้ท าไมยงัมีผูค้นท่ีอาจจะเป็นทั้งผูข้ายสินคา้ผา่นระบบออนไลน์และเป็นผูซ้ื้อผา่นระบบออนไลน์ เพิ่มมาก

ข้ึนทุกวนัและมีแนวโนม้วา่จะมากข้ึนเร่ือยๆ ในกรณีของคนไทยซ้ือสินคา้ออนไลน์เพิ่มข้ึนจาก 47.8% เป็น 

57.2% และตวัเลขการเพิ่มข้ึนของผูป้ระกอบการออนไลน์ก็เติบโตเพิ่มมากข้ึนเช่นกนั ท าใหเ้ห็นชดัวา่

พฤติกรรมคนไทยเร่ิมคน้หาสินคา้และจบัจ่ายผา่นทางออนไลน์เพิ่มอยา่งต่อเน่ือง(ส านกังานพฒันา

วทิยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ, 2556)  

เม่ือพดูถึงเวบ็ไซตซ้ื์อสินคา้ออนไลน์หลายคนอาจจะนึกถึงช่ือเวบ็ไซตท่ี์ตนเองนิยมเขา้ไปซ้ือสินคา้

มากมายและเวบ็ไซตห์น่ึงในนั้นคือ เวบ็ไซตถ์าวป่าว ซ่ึงส าหรับผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์อาจจะเคยไดย้นิหรือมี

ประสบการณ์การใชบ้ริการมาบา้ง ถาวป่าวเป็นเวบ็ไซตค์า้ปลีกออนไลน์ของประเทศจีนท่ีไดรั้บความนิยม

และครองส่วนแบ่งตลาดมาเป็นอนัดบั 1 ในการซ้ือสินคา้ผา่นโทรศพัทมื์อถือของจีนขณะน้ี คือ Taobao.com 

ซ่ึงครองสัดส่วนกวา่ 75.2% (InvestingFreedomIdea, 2014)  
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จากความน่าสนใจดงักล่าวขา้งตน้  ท าใหผู้ว้จิยัเห็นถึงความส าคญัในการศึกษากลยุทธ์ในการด าเนิน

ธุรกิจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของเวบ็ไซต์ถาวป่าว (www.Taobao.com) ถึงปัจจยัท่ีส่งเสริมให้เวบ็ไซต์ประสบ

ความส าเร็จอย่างมากในวงการธุรกิจ   e-commerce  รวมถึงการส ารวจถึงความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีเคยใช้

บริการการซ้ือสินคา้ถึงความสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ท่ีถาวป่าวไดใ้ช้ในการดึงดูดลูกคา้ นอกจากน้ียงัสามารถ

น าองคค์วามรู้ท่ีไดศึ้กษามาประยกุตใ์ชใ้นการด าเนินธุรกิจหรือศึกษาต่อในดา้นการบริหารธุรกิจต่อไป 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา  

1.เพือ่ศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของเวบ็ไซตถ์าวป่าว 

2.เพื่อศึกษาหมวดสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมของเวบ็ไซตถ์าวป่าว 

3.เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซต ์ถาวป่าว 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  

1.ท าใหท้ราบถึงกลยทุธ์ทางการตลาดของของธุรกิจการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของเวบ็ไซตถ์าวป่าว  

2.ท าใหท้ราบถึงหมวดสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมของเวบ็ไซตถ์าวป่าว 

3.ท าใหท้ราบถึงความพึงพอใจของผูท่ี้เคยใชบ้ริการการซ้ือสินคา้ออนไลน์จากเวบ็ไซตถ์าวป่าว 

ขอบเขตในการศึกษา 

 การศึกษา เร่ืองกลยุทธ์และความพึงพอใจธุรกิจการซ้ือสินค้าออนไลน์ของเว็บไซต์ถาวป่าวมี

ขอบเขตในการศึกษาคือ   มุ่งศึกษากลุ่มบุคคลผูท่ี้มีประสบการณ์การซ้ือสินคา้ออนไลน์และใช้บริการของ

เวบ็ไซตถ์าวป่าว โดยกลุ่มส ารวจจะเป็นนกัศึกษาและบุคลากรในคณะอกัษรศาสตร์ ช่วงเวลาในการศึกษา 

ตั้งแต่เดือน  มกราคม- เมษายน 2015 

 

 

 

 

 

http://www.taopao.com/
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วธีิการศึกษา  

1.รวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิจากแหล่งต่อไปน้ี 

1.1 ศึกษาเอกสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจการคา้อิเล็กทรอนิคส์ ( E-Commerce)  

1.2  รวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือ บทความ และขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต ท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์ทาง

การตลาด และประวติัความเป็นมาของธุรกิจการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของเวบ็ไซตถ์าวป่าว 

2. น าขอ้มูลท่ีรวบรวมมาท าการวเิคราะห์ตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้

3.สรุปผลการศึกษาและจดัท ารายงานการศึกษา 

4.เรียบเรียงผลการศึกษา ในรูปแบบของบทความวิจยั 

5.น าเสนอเป็นบทความวิจยั 

นิยามศัพท์  

ค าวา่ “ผูซ้ื้อ”  (buyer) ส าหรับงานวจิยัน้ีหมายถึง บุคคลหรือหน่วยธุรกิจท่ีเขา้ไปซ้ือสินคา้ออนไลน์

หรือบริการจากเวบ็ไซตก์บัผูข้าย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง  

ค  าวา่ “ผูข้าย” (seller) ส าหรับงานวจิยัน้ี หมายถึง บุคคลหรือหน่วยธุรกิจท่ีท าหนา้ท่ีขายสินคา้หรือ

บริการผา่นเวบ็ไซต ์โดยมุง่หวงัผลก าไรจากการขายสินคา้หรือบริการกบัผูซ้ื้อ  

ค  าวา่ “การซ้ือสินคา้ออนไลน์”(online-shopping) หมายถึง กิจกรรมการซ้ือสินคา้หรือบริการ รวมถึง

การติดต่อส่ือสารระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย ผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ต 
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บทท่ี 2 

ทฤษฎีเอกสารและงานวจัิยที่เกีย่วข้อง 

 ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  โดยามารถแบ่งตามหวัขอ้

ต่างๆไดด้งัน้ี  

1. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) 

2. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (e-commerce) 

3. ประวติัความเป็นมาของเวบ็ไซตถ์าวป่าว (www.Taobao.com) 

4. ข่าว บทความ และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

1.ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) 

 ในวงการธุรกิจมีกลยทุธ์ทางการตลาดอยูม่ากมายแต่ส่ิงท่ีรู้จกัและเป็นพื้นฐานท่ีสุดคือ การใช ้ กล-

ยทุธ์ส่วนประสมการตลาดซ่ึงประกอบดว้ย Product, Price, Place, Promotion หรือท่ีเรียกกนัวา่ 4P ซ่ึง

หลกัการใชคื้อการวางแผนในแต่ละส่วนใหมี้ความสอดคลอ้งกนัและการท าใหสิ้นคา้หรือบริการของเราเป็น

ท่ีตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีเราเลือกไวใ้หม้ากท่ีสุด ในบางธุรกิจอาจจะไม่สามารถปรับเปล่ียน 4P ได้

ทั้งหมดในระยะสั้นแต่สามารถค่อยๆปรับกลยทุธ์ใหเ้หมาะสมตามสถานการณ์ มีอยูด่ว้ยกนั 4 ประการคือ 

 1.1 ผลิตภณัฑ ์(Product)  

ธุรกิจมีองคป์ระกอบท่ีเป็นปัจจยัส าคญัประการแรก คือ ผลิตภณัฑสิ์นคา้ (Goods) หรือบริการ 

(Services) ส าหรับสินคา้นั้นจ าแนกเป็นสินคา้ท่ีจบัตอ้งไดแ้ละสินคา้ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้ ส าหรับการบริการ

จ าแนกเป็นบริการแบบมีส่วนร่วม และบริการแบบไม่มีส่วนร่วม ดงันั้นสินคา้และบริการจึงเป็นหวัใจส าคญั

ของการด าเนินธุรกิจโดยจ าเป็นตอ้งมีคุณลกัษณะท่ีส าคญั คือ คุณภาพ (Quality) ส าหรับคุณภาพนั้นยงัมี

ความหมายรวมถึงตราสินคา้ (brand) คุณภาพจากการออกแบบ (packaging) การรับประกนั (guarantee) และ

คุณภาพตามมาตรฐานท่ีก าหนด นอกจากนั้นคุณภาพยงัเป็นเคร่ืองบ่งช้ีถึงภาพลกัษณ์ของธุรกิจอีกดว้ย แนว

ทางการก าหนดตวั product ใหเ้หมาะสมก็ตอ้งดูวา่กลุ่มเป้าหมายตอ้งการอะไรโดยทัว่ไปแนวทางท่ีก าหนด

รูปแบบของสินคา้มีอยูส่องอยา่งคือ         

http://www.taobao.com/
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(1) สินคา้ท่ีมีความแตกต่าง โดยการสร้างความแตกต่างนั้นจะตอ้งเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัได้

จริงวา่ต่างกนัและลูกคา้ตระหนกัถึงความชอบในแนวทางน้ี เช่นคุณสมบติัพิเศษ รูปลกัษณ์ การใชง้าน ความ

ปลอดภยั ความคงทนโดยกลุ่มลูกคา้ท่ีเราจะจบัก็จะเป็นลูกคา้ท่ีไม่มีการแข่งขนัมาก (niche market)  

 (2)  สินคา้ท่ีมีราคาต ่า  คือการยอมลดคุณภาพในบางดา้นท่ีไม่ส าคญัลงไป เช่นสินคา้ท่ีผลิตจากจีน

ถึงแมจ้ะมีคุณภาพไม่ดีมากนกั แต่สามารถพอใชง้านได ้ ดว้ยราคาถูกมากหรือสินคา้ท่ีเลียนแบบแบรนดท่ี์มี

ช่ือเสียงในหา้งสรรพสินคา้ต่างๆ แต่ส าหรับนกัธุรกิจมือใหม่ควรเลือกในแนวทางการสร้างความแตกต่าง

มากกวา่ การเป็นสินคา้ราคาถูก  เพราะหากเป็นดา้นการผลิตแลว้ผูผ้ลิตรายใหญ่จะมีตน้ทุนการผลิตท่ีถูกกวา่

รายยอ่ย แต่หากเป็นดา้นการบริการ เราอาจจะเร่ิมตน้ท่ีราคาถูกก่อน แลว้ค่อยๆ หาตลาดท่ีรายใหญ่ไม่สนใจ

เขา้ช่วงชิงตลาดในภายหลงั 

1.2.ราคา (Price) 

การตั้งราคานบัเป็นกลยทุธ์ส าคญัประการหน่ึงของการด าเนินธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จ มกัข้ึนอยู่

กบัปัจจยัต่าง ๆ เช่น ขนาดของธุรกิจ ประเภทของสินคา้ ค่าใชจ่้าย ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาด กฎหมาย ความ

ผนัแปรของราคาวตัถุดิบ ระบบการจดัจ าหน่าย ตน้ทุน การผลิต การส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 

ส าหรับธุรกิจขนาดเล็ก การก าหนดราคาขายเป็นส่ิงจ าเป็นอยา่งยิง่ เน่ืองจากราคาถือเป็นส่ิงเดียวท่ีใช้

วดัค่าและประโยชน์ของสินคา้ และเป็นส่ิงท่ีจะก าหนดวา่จะใชท้รัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดัไปในทิศทางใด 

จะขายสินคา้อยา่งไร จ านวนเท่าใด ราคาจะเป็นเคร่ืองบ่งช้ีความสามารถในการท าก าไรของกิจการ ทั้งน้ี

เน่ืองจากก าไรคิดจาก รายรับหกัดว้ยตน้ทุนและรายรับไดจ้ากปริมาณหน่วยท่ีขายคูณดว้ยราคาขายต่อหน่วย 

อน่ึงกลยทุธ์การขายสินคา้ท่ีน ามาใชก้นั อยา่งแพร่หลาย ไดแ้ก่ การใหส่้วนลด (Discount) การขายเช่ือ 

(Credit) และการฝากขาย (Consignment)  โดยมีการก าหนดนโยบายการตั้งราคาจ าแนกเป็น 

(1) นโยบายราคาเพียงราคาเดียว (One Price Policy) เป็นยุทธวธีิของการเสนอขายสินคา้หรือบริการ

ในราคามาตรฐานเดียวกนั ไม่วา่จะซ้ือมากหรือนอ้ย เช่น ราคาน ้ามนั ค่ารถโดยสาร คิดตามระยะทาง ค่า

ขนส่งสินคา้คิดตามน ้าหนกั หรือธุรกิจขายสินคา้ราคาเดียวทั้งร้าน 

(2) นโยบายราคาท่ีแตกต่างกนั (Variable Price Policy) มีมูลเหตุความแตกต่างในดา้นคุณลกัษณะ

เฉพาะของสินคา้หรือบริการและมาจากนิสัยในการเจรจาต่อรองของลูกคา้ จึงท าให้มีการก าหนดราคาขาย

แตกต่างกนั เช่น สินคา้ท่ีมีคุณภาพดีมกัจะขายในราคาท่ีแพงกวา่สินคา้ท่ีมีคุณภาพรองลงมา เช่น ราคา
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รถยนต ์ ยโุรปและรถยนตญ่ี์ปุ่น ราคาตัว๋เขา้ชมภาพยนตร์ท่ีนัง่ธรรมดากบัท่ีนัง่พิเศษ ราคาเส้ือผา้ท่ีมียีห่้อดงั

กบัยีห่อ้ธรรมดา 

 (3) นโยบายก าหนดราคาขายสินคา้ทีละหลายช้ินรวมกนั (Multiple Unit Package Pricing 

Policy) เป็นการก าหนดราคาขายโดยเปรียบเทียบความแตกต่างในดา้นปริมาณสินคา้ท่ีช้ือ กล่าวคือถา้ซ้ือ

จ านวนมากจะมีราคาถูกกวา่ซ้ือคร้ังละนอ้ย เช่น น ้าอดัลม ผงซกัฟอก สินคา้อุปโภคบริโภค 

 (4) นโยบายก าหนดราคาเป็นสายราคา (Price Lining-Policy) เป็นลกัษณะการก าหนดราคาเป็น

แบบต่อเน่ืองตามขนาดและปริมาณสินคา้ โดยแบ่งเป็นขนาดใหญ่ กลาง เล็ก ทั้งน้ีเพื่อสะดวกแก่พนกังาน

ขายและลูกคา้ เช่น ถ่านไฟฉาย ยาสีฟัน เป็นตน้ 

 (5) นโยบายก าหนดราคาเชิงจิตวทิยา (Psychological-Pricing Policy) ธุรกิจอาจใช่วธีิการ

ก าหนดราคาท่ีเป็นลกัษณะเฉพาะของสินคา้ โดยอาศยัหลกัทางจิตวทิยาซ่ึงมีความเช่ือวา่จะมีผลโดยตรงต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค เช่น สินคา้ท่ีมีราคาลงทา้ยดว้ยเลขตวัเดียวเหมือนกนัคือ 

59,49,39 เป็นตนั 

 (6) นโยบายก าหนดราคาตามจ านวน (Unit Pricing-Policy) เป็นการตั้งราคาให้แตกต่างกนั โดย

ยดึน ้าหนกัของสินคา้ต่อหน่วยเป็นเกณฑ ์เช่น ซ้ือสินคา้ท่ีมีน ้าหนกั 100, 50 และ 20 กรัม จะมีราคาไม่เท่ากนั 

1.3 สถานท่ี (Place) 

การจดัการเก่ียวกบัการอ านวยความสะดวกในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหมี้ความ

สะดวกสบายสูงสุด หากเป็นสินคา้ท่ีมีเป้าหมายจะขายไปหลายๆแห่ง วธีิการขายหรือการกระจายสินคา้จะมี

ความส าคญัมาก หลกัของการเลือกวธีิกระจายสินคา้นั้นไม่ใช่ขายใหม้ากสถานท่ีท่ีสุดจะดีเสมอไป เพราะ

ความเหมาะสมของสถานท่ีขายสินคา้จะข้ึนอยูก่บัวา่ สินคา้ของท่านคือ อะไร และกลุ่มเป้าหมายท่านคือใคร 

เช่นของใชใ้นระดบับน ควรจะจ ากดัการขายไม่ใหมี้มากเกินไป เพราะอาจจะท าใหเ้สียภาพลกัษณ์ตวัสินคา้

ได ้ ส่ิงท่ีเราควรจะค านึงอีกอยา่งของวธีิการกระจายสินคา้คือตน้ทุนการกระจายสินคา้ เช่นการขายสินคา้ใน 

7-eleven อาจจะสามารถกระจายไดท้ัว่ถึง แต่อาจจะมีตน้ทุนท่ีสูงกวา่ หากจะกล่าวถึงธุรกิจท่ีเป็นการขาย

หนา้ร้าน Place ในท่ีน้ีก็คือ ท าเลซ่ึงก็ควรเลือกท่ี ให้เหมาะสมกบัสินคา้ของเราเช่นกนั อยา่ง มาบุญครองกบั 

สยามเซ็นเตอร์ จะมีกลุ่มคนเดินท่ีต่างออกไปและลกัษณะสินคา้และ ราคาก็ไม่เหมือนกนัดว้ยทั้งๆท่ีตั้งอยู่

ใกลก้นั ดงันั้นการเลือกสถานท่ีขายสินคา้จ าเป็นตอ้งพิจารณาตามลกัษณะสินคา้ ส าหรับประเภทช่องทางการ

จ าหน่าย สินคา้จ าแนกออกเป็น ช่องทางตรงระหวา่งผูผ้ลิตไปผูบ้ริโภค ช่องทางจ าหน่ายผา่นพอ่คา้ขายปลีก 
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ช่องทางจ าหน่ายผา่นพอ่คา้ขายส่งและขายปลีก ช่องทางจ าหน่ายผา่นตวัแทนคนกลางและพอ่คา้ขายปลีก

ช่องทางจ าหน่ายผา่นตวัแทนคนกลางและพอ่คา้ขายส่ง 

1.4 การส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) 

 ความส าเร็จทางดา้นธุรกิจ คือ การขายสินคา้หรือบริการใหไ้ดจ้  านวนมาก  แต่ปัญหาอยูท่ี่ท  าอยา่งไร 

การส่งเสริมการจ าหน่าย หรือการส่งเสริมการขายจึงมีบทบาทส าคญัท่ีช่วยใหย้อดขายเพิ่มมากข้ึน กิจกรรม

ตงักล่าวจะประสบความส าเร็จและมีประสิทธิภาพ เม่ือธุรกิจทราบวา่ลูกคา้ตอ้งการอะไร มีรสนิยมแบบไหน 

เพื่อท่ีจะสร้างเคร่ืองมือให้เขา้ถึงจิตใจสนองลูกคา้ไตโ้ดยตรง แต่อยา่งไรก็ตามการจดักิจกรรมส่งเสริมการ

ขายมีความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกบังบประมาณค่าใชจ่้ายท่ีจะตอ้งพยายามใหอ้ยูภ่ายใตง้บประมาณท่ีคุม้ค่ามาก

ท่ีสุด ซ่ึงมีหลายวธีิดงัน้ี 

(1)  การโฆษณา (Advertising) อาจใชภ้าษาพดู หรือภาษาเขียนและส่ือความหมายท่ีจะท าใหลู้กคา้มี

ความรู้สึกและภาพพจน์ท่ีดีต่อสินคา้นั้นรวมทั้งจูงใจใหเ้กิดความอยากจะทดลองใชสิ้นคา้หรือบริการ 

 (2) การขายตรงโดยพนกังานขาย (Direct Sales) เป็นการใชพ้นกังานขายเขา้ไปติดต่อถึงตวัลูกคา้ 

โดยการอธิบายรายละเอียดต่าง ๆ ของสินคา้ใหลู้กคา้ไดท้ราบ ซ่ึงเรียกวา่การน าเสนอ โดยจะตอ้งอาศยั

เทคนิคหรือวธีิการท่ีน่าสนใจ 

(3) การส่งเสริมการขายทางดา้นลูกคา้ (Consumer Promotion) เป็นรูปแบบของการสร้างส่ิงดึงดูดใจ

ใหก้บัลูกคา้โดยตรง เช่น การลด แลก แจก แถม หรือการเล่นเกมชิงรางวลั ท าใหเ้ป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้เกิด

ความสนใจ หรือมีความหวงัในประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากตวัสินคา้ 

 (4) การบริการ (Service) เป็นรูปแบบการใหบ้ริการทั้งก่อนการขาย  (การอธิบายคุณลกัษณะท่ีดีและ

การใชสิ้นคา้ก่อนท่ีลูกคา้จะซ้ือ เพื่อเป็นการเช้ือเชิญ) การบริการขณะขาย (การสาธิตใหลู้กคา้ไดช้มก่อนท่ีจะ

ตดัสินใจซ้ือ หรืออาจเป็นการใหลู้กคา้ทดลองท าดูก่อน) และการบริการหลงัการขายสินคา้นั้นใหก้บัลูกคา้ 

(การซ่อมบ ารุงตรวจสอบสินคา้เม่ือลูกคา้ไดซ้ื้อไปแลว้โดยจะตอ้งกระท าอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างความ

ประทบัใจใหก้บัลูกคา้ในระยะยาว) 
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2. ความรู้ทัว่ไปเกี่ยวกบัพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ (E-Commerce) 
 2.1 ความหมายของค าวา่พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
 พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์นั้นเป็นค าท่ีมีความหมายกวา้งมาก จึงมีผูค้นจ านวนมากพยายามท่ีจะหาค า
จ ากดัความเพื่อส่ือความหมายของค าใหค้รบถว้นและเป็นท่ีเขา้ใจโดยทัว่กนั   

European Union (1997) ให้ความหมายว่า “พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce ย่อมาจาก 

Electronic Ecommerce)  คือการท าธุรกิจทางอิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงข้ึนอยู่กบัการประมวลและการส่งขอ้ความ 

เสียง ภาพ ประเภทของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์รวมถึงการขายสินคา้และบริการดว้ยส่ืออิเล็กทรอนิกส์  การ

ขนส่งผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นเน้ือหาข้อมูลแบบดิจิทลัในระบบออนไลน์ การโอนเงินแบบอิเล็กทรอนิกส์ การ

จ าหน่ายหุน้ทางอิเล็กทรอนิกส์ ใบตราส่ง การประมูล การออกแบบ และวิศวกรรมร่วมกนั การจดัซ้ือ จดัจา้ง

ของภาครัฐ การขายตรง การให้บริการหลงัการขาย ทั้งน้ีใช้กบัสินคา้ (เช่น สินคา้บริโภค, อุปกรณ์ทาง

การแพทย)์ และบริการ (เช่น บริการขายขอ้มูล บริการดา้นการเงิน บริการดา้นกฎหมาย) รวมทั้งกิจการทัว่ไป 

(เช่น สาธารณสุข การศึกษา ศูนยก์ารคา้เสมือน)” 

WTO (1998) ใหค้วามหมายวา่ “พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ การผลิต การกระจาย การตลาด การขาย 

หรือการขนส่งผลิตภณัฑแ์ละบริการโดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์” 

ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (1999) ใหค้วามหมายวา่ “ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ การด าเนิน

ธุรกิจโดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์” 

2.2 ประเภทของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

         ประเภทของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สามารถแบ่งตามประเภทการด าเนินธุรกิจไดเ้ป็น 4 รูปแบบหลกั 

คือ 

(1)  Business-to-Business (B2B) เป็นการท าธุรกรรมทางการค้าระหว่างองค์กรธุรกิจ (ผูผ้ลิต 

ผูป้ระกอบการ ตวัแทนจดัจ าหน่าย) กบัองคก์รธุรกิจ  เช่น การจดัซ้ือ (Purchasing) การจดัจา้ง (Procurement) 

การจดัการช่องทางการคา้ (Channel Management) การจดัการสินคา้คงคลงั (Inventory) การจดัการดา้นการ

ช าระเงิน (Payment Management) การจดัการดา้นผูข้าย (Supplier Management) กิจกรรมการขาย (Sale 

Activities) และการบริการหลงัการขาย (Services and Support) เป็นตน้ รวมถึงการน าเทคโนโลยีท่ีช่วย

สนบัสนุนมาประยุกตใ์ช ้ไดแ้ก่ ระบบลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer  Relationship Management: CRM) ระบบ

ห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain Management: SCM) และระบบแลกเปล่ียนขอ้มูล ข่าวสาร (Electronic Data 
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Interchange: EDI) เป็นตน้ ทั้งน้ี เพื่อให้การด าเนินธุรกิจสามารถติดต่อและแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารทาง

ธุรกิจระหว่างกนัได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยส่วนใหญ่จะมีรูปแบบการจดัตั้งเป็นกลุ่มสมาชิก เช่น กลุ่ม

ธุรกิจการบิน กลุ่มธุรกิจคา้ส่ง กลุ่มธุรกิจน าเขา้สินคา้-ส่งออก กลุ่มธุรกิจบา้นและท่ีดิน เป็นตน้ โดยมีการ

ก าหนดกรอบนโยบายและมาตรฐานส าหรับใช้ในการด าเนินธุรกิจให้เป็นบรรทดัฐานเดียวกนั ตวัอย่าง

เวบ็ไซตป์ระเภทน้ี ไดแ้ก่ www.customs.go.th, www.freemarket.com, www.value.co.th และ www.iata.org 

เป็นตน้ 

(2) Business-to-Consumer (B2C) เป็นการท าธุรกรรมทางการคา้ระหว่างผูป้ระกอบการ(องค์กร) 

กบัผูบ้ริโภคโดยตรง โดยใช้รูปแบบการด าเนินงานและเทคโนโลยีท่ีช่วยสนับสนุนท่ีคลา้ยคลึงกบัการท า

ธุรกรรมแบบ B2B ตัวอย่างเว็บไซต์ประเภทน้ี ได้แก่ www.yahoo.com, www.thaielearner.com, 

www.bn.com, www.amazon.com และ www.ktpbook.com เป็นตน้ 

(3) Consumer-to-Consumer (C2C) เป็นการท าธุรกรรมทางการคา้ระหว่างผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค 

โดยส่วนใหญ่จะใชเ้ทคโนโลยีท่ีช่วยสนบัสนุนเป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียนระหว่างกนั ในลกัษณะการ

ประมูล หรือท่ีมกัจะนิยมเรียกกนัวา่ “อีอ็อกชนั” (Electronic Auction) ทั้งน้ี จ  าเป็นตอ้งอาศยัคนกลางท่ีเป็น

นายหนา้หรือตวัแทน นอกจากน้ี ยงัรวมไปถึงกิจกรรมอ่ืนๆ ไดแ้ก่ การแลกเปล่ียนสินคา้ระหวา่งกนั การขาย

สินค้า ท่ีใช้แล้ว(สินค้ามือสอง) และการรับสมัครงาน เป็นต้น ตัวอย่างเว็บไซต์ประเภทน้ีได้แก่ 

www.thaisecondhand.com, www.jobdb.com และ www.thaiauction.foodmarketexchange.com เป็นตน้ 

(4) Consumer-to-Business (C2B) เป็นการท าธุรกรรมทางการคา้ระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูป้ระกอบการ 

(องค์กร) โดยท่ีผูบ้ริโภคไดมี้การจดัตั้งเป็นกลุ่มสมาชิกหรือสหกรณ์ แลว้กระท าธุรกรรมกบัผูป้ระกอบการ

(องคก์ร)ในนามของกลุ่มสมาชิกหรือสหกรณ์ (ไม่ใช่ตวับุคคล) ทั้งน้ี เพื่อใชเ้ป็นอ านาจในการเจรจาต่อรอง

กบัผูป้ระกอบการ ตวัอยา่งเวบ็ไซตป์ระเภทน้ี ไดแ้ก่ www.vocap.com เป็นตน้ 

2.3 ความส าคญัของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ในสังคมปัจจุบันอินเทอร์เน็ตทวีความส าคัญมากข้ึนเร่ือยๆ ในฐานะช่องทางการติดต่อส่ือสารท่ีมี

ประสิทธิภาพดว้ยผูใ้ช้ตระหนกัดีถึงความสะดวกรวดเร็ว ประสิทธิภาพอนัไร้ขีดจ ากดัทางดา้นภูมิศาสตร์

และค่าใชจ่้ายท่ีต ่า ท าใหอิ้นเทอร์เน็ตเป็นท่ีแพร่หลายมากข้ึนทั้งในภาคครัวเรือน ธุรกิจและรัฐบาล จากความ

นิยมทางอินเทอร์เน็ตท่ีมีมากข้ึนส่งผลใหพ้าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เจริญเติบโตข้ึนเป็นเงาตามตวั  

 

http://www.customs.go.th/
http://www.freemarket.com/
http://www.yahoo.com/
http://www.bn.com/
http://www.ktpbook.com/
http://www.thaisecondhand.com/
http://www.thaiauction.foodmarketexchange.com/
http://www.vocap.com/
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2.4 ประโยชน์จากการใชพ้าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 ประโยชน์ของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์นั้นสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ ผูบ้ริโภค และ 

ผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 

(1)  ส าหรับผูบ้ริโภค       

1. ไดรั้บความสะดวก ประหยดัเวลาในการซ้ือสินคา้อยา่งครบวงจร 

2. มีสินคา้และบริการใหเ้ลือกมากมาย 

3. สามารถเลือกชมสินคา้ไดต้ลอดเวลา 

4. สามารถเปรียบเทียบราคาของสินคา้ และรับทราบความคิดเห็นของผูซ้ื้อรายอ่ืน 

    ต่อสินคา้/บริการนั้นๆ ผา่นทางเวบ็ไซตก่์อนการตดัสินใจซ้ือ 

6. ไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพดี และราคายติุธรรม เพราะเป็นการซ้ือสินคา้โดยไม่ตอ้ง 

     ผา่น พอ่คา้คนกลาง                                                                                                                                   

7.ไดรั้บสินคา้อยา่งรวดเร็ว ในกรณีท่ีสินคา้นั้นสามารถส่งผา่นทางส่ืออิเล็กทรอนิกส์  

    ไดโ้ดยตรง เช่น เพลง และ ซอฟตแ์วร์ เป็นตน้ 

(2)  ส าหรับผูป้ระกอบการ  

1. เพิ่มช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ ใหส้ามารถเขา้ถึงลูกคา้ทัว่โลก 

2. ลดตน้ทุนบางประเภท 

3. เพิ่มโอกาสในการแข่งขนัใหเ้ท่าเทียมกนัระหวา่งผูป้ระกอบการรายเล็กกบั                                                      

    ผูป้ระกอบการรายใหญ่  

4. ลดภาระสินคา้คงคลงั 

5. สามารถใหบ้ริการและท าการตลาดต่อลูกคา้รายบุคคลได ้(การตลาดแบบ 1 ต่อ 1) 

6. ขจดัปัญหาเร่ืองท าเลท่ีตั้งของบริษทั 

7. เพิ่มประสิทธิภาพในการขายและการท างานภายในส านกังานโดยน าระบบ 

    ส านกังานอตัโนมติั (office  automation) มาใช ้    
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2.5 มูลค่าของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (e-Commerce) ในประเทศไทยระหวา่งปี ค.ศ. 2006-2012 

มูลค่า e-Commerce แสดงยอดขายของผู ้ประกอบการประเภทต่างๆ ได้แก่ การท าธุรกิจพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ระหว่างภาคธุรกิจดว้ยกนัเอง (B2B) และการท าธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ระหว่างภาค

ธุรกิจกบัผูบ้ริโภค (B2C) ซ่ึงในท่ีน้ีจะไม่รวมถึงการท าธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ระหว่างภาคธุรกิจกบั

หน่วยงานภาครัฐ (B2G) 

  E-Commerce ในยุคปัจจุบนัน้ี มีมูลค่าเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ตั้งแต่ปี ค.ศ. 2006-2009  ซ่ึงในปี ค.ศ. 

2010 มูลค่ารวม e-Commerce ลดลง โดยเฉพาะในประเภทของ B2G (e-Auction) ท่ีมีมูลค่าสูง ตามกลไกของ

เทคโนโลยี ซ่ึงส่งผลต่อมูลค่าภาพรวมของ e-Commerce แต่ประเภทของ B2B และ B2C ท่ีเป็นมิติความ

สนใจของผูป้ระกอบการกลบัมีมูลค่าเพิ่มข้ึน และเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองถึงปี ค.ศ. 2011 จนกระทัง่ปี ค.ศ. 2012 

ถือเป็นมูลค่าการส ารวจล่าสุด ท่ีถึงแมมู้ลค่ารวมจะลดลง แต่มูลค่าประเภท B2C กลบัมีอตัราเพิ่มข้ึน ซ่ึงเป็น

ผลพวงจากการเติบโตของจ านวนประชาชนท่ีสามารถเขา้ถึงและมีการใช้อินเทอร์เน็ตท่ีเพิ่มมากข้ึน อีกทั้ง

ความคุน้เคยของการใช้อินเทอร์เน็ตในชีวิตประจ าวนัมีโอกาสท าให้คนหันมาใช้ช่องทางการซ้ือขายผ่าน

เครือข่ายอิเล็กทรอนิกส์ และกระแสนิยมของเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีมีการใช้ช่องทางดงักล่าวในการซ้ือ

ขายออนไลน์มากข้ึน ดงัแสดงจากแผนภาพ 

 

 

 

 

 

 

  

ภาพท่ี 2.1 แผนภาพแสดงมูลค่าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ จ าแนกตามผูป้ระกอบผูป้ระกอบการปี ค.ศ. 2011-2012 

หมายเหตุ มูลค่าของ B2G ในปี ค.ศ. 2007 ไม่มีการส ารวจ 

ท่ีมา: ส านกังานสถิติแห่งชาติ,  2012 
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3 ประวตัิความเป็นมาเวบ็ไซต์ถาวป่าว (www.Taobao.com) 

เวบ็ไซต ์ ถาวป่าวเป็นเป็นเวบ็ไซตข์ายปลีกท่ีใหญ่ท่ีสุดในภูมิภาคเอเชีย-แปซิฟิก ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 10 

พฤษภาคม ปี ค.ศ. 2003 โดยความร่วมมือในการลงทุนของกลุ่มอาลีบาบา  มีนายหม่าหยนุ （马云）

หรือ Jack Ma ผูก่้อตั้งเวบ็ไซต ์Alibaba.com  เป็นประธานกรรมการบริหาร เวบ็ไซตถ์าวป่าวมุ่งเนน้การซ้ือ

ขายแบบ C2C (Customer-to-Customer  ระหวา่งผูบ้ริโภคดว้ยกนั) และแบบ B2C  (Business-to-Customer 

ธุรกิจสู่ผูบ้ริโภค) บวกกบักลยทุธ์ทางการตลาดในหลายๆดา้น ท าใหถ้าวป่าวข้ึนแท่นเวบ็ไซตท่ี์มียอดการเงิน

หมุนเวยีนสูงท่ีสุดในเอเชียไดอ้ยา่งรวดเร็ว  

ในเวบ็ไซตถ์าวป่าว( www.Taobao.com) นั้นประกอบดว้ยร้านคา้เป็นจ านวนมาก โดยทางเวบ็ไซต์

จะให้ทางผูข้ายมาเปิดร้านคา้และขายสินคา้ไดโ้ดยไม่ไดคิ้ดค่าใช้จ่ายใดๆ มีการจดัระบบเพื่ออ านวยความ

สะดวกในดา้นต่างๆเพื่อให้การซ้ือขายทางอินเทอร์เน็ตนั้นง่ายข้ึนทั้งระบบการพูดคุยออนไลน์ระหวา่งผูซ้ื้อ

กบัผูข้ายระบบการจ่ายเงินท่ีคอยดูแลในดา้นความปลอดภยัและความสะดวกสบาย จึงไม่น่าแปลกใจท่ีทาง

ถาวป่าวจะข้ึนมาเป็นผูน้ าในตลาดน้ีไดอ้ยา่งไม่ยาก โดยมีสัดส่วนทางการตลาดเพิ่มข้ึนจาก 8% ไปเป็น 59% 

ในช่วงระหว่างปี ค.ศ. 2003 – 2005  ในขณะท่ียกัษ์ใหญ่จากฝ่ังอเมริกาอย่าง eBay ท่ีเปิดให้บริการใน

ประเทศจีน ไดมี้ส่วนแบ่งทางการตลาดลดลงจาก 79% เหลือเพียง 36% และตอ้งปิดตวัลงในท่ีสุด ในปี 2006 

ในปัจจุบนั(2014) เป็นเวลากวา่ 10  ปีตั้งแต่การเปิดให้บริการมา มีการขยายตวัทั้งในประเทศจีนเองอยา่งสูง 

จากจ านวนส่วนแบ่งการตลาดเป็นอันดับหน่ึงและครองสัดส่วนมากกว่า 80 เปอร์เซ็นต์ของตลาด E-

Commerce จีน 

พฒันาการของเวบ็ไซตถ์าวป่าวตั้งแต่ปี  ค.ศ. 1999-2012 

1999  Alibaba Group เร่ิมตน้จากคนเพียง 18 คนในเมืองฮงัโจว ประเทศจีน 

1999-2000     Alibaba Group ไดรั้บการสนบัสนุนทางการเงินถึง 25 ลา้นเหรียญจาก Softbank, 

Goldman Sachs, Fidelity, และอ่ืนๆ 

2002  Alibaba.com สามารถท าก าไรไดเ้ป็นคร้ังแรก 

2003  เวบ็อีคอมเมิร์ซในนาม Taobao ไดถื้อก าเนิดข้ึนในอพาร์ทเมน้ตเ์ล็กๆของ Jack Ma 

และเป็นปีเดียวกนัท่ีระบบจ่ายเงิน Alipay ไดถื้อก าเนิดข้ึน 

http://www.taopao.com/
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2005 Alibaba ร่วมมือกบับริษทั Yahoo ของทางประเทศสหรัฐอเมริกาโดยร่วมกนัก่อตั้ง      

China Yahoo!. 

2006  Alibaba ไดล้งทุนในเวบ็ไซต ์Koubei.com. 

2007 บริษทัซอร์ฟแวร์ Alisoft ไดถื้อก าเนิดข้ึน Alibaba.com ไดข้ึ้นเทรดในตลาด

หลกัทรัพย ์Hong Kong เป็นคร้ังแรก Alibaba ไดเ้ปิดตวั Alimama บริษทัดา้นการ

โฆษณาทางอินเทอร์เน็ต 

2008 Taobao Mall (หรือในช่ือเวบ็วา่ Tmall.com),ไดถื้อก าเนิดข้ึนโดยมุ่งเนน้ตลาดแบบ 

B2CKoubei.com ไดร้วมกบั China Yahoo โดยเปล่ียนช่ือเป็น Yahoo! Koubei 

2009 Koubei.com ไดผ้นวกเขา้เป็นส่วนหน่ึงของเวบ็ไซต ์ Taobao เพื่อสร้าง “Big 

Taobao” เป็นศูนยร์วมดา้น E COMMERCE ท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศจีน 

2010 Taobao Mall ไดเ้ปิดตวัเวบ็ไซตแ์ยกออกมาจาก TAOBAO อยา่งเป็นทางการโดย

ใชช่ื้อวา่  Tmall.com. 

2011 Alibaba ไดจ้ดัระเบียบเวบ็ไซต ์ Taobao ใหม่อีกคร้ังโดยแยกเป็น 3 เวบ็หลกัๆคือ 

Taobao  Tmall.com และ eTao 

2012 Taobao และ Tmall.com ไดส้ร้างยอดขายอนัเป็นสถิติใหม่ ดว้ยยอดจ านวนถึง 

RMB 1 ลา้นลา้น จากช่วงระหวา่งเดือนมกราคมถึงพฤศจิกายน ค.ศ. 2012 

  



15 
 

4 ข่าว บทความ และงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 ฐานเศรษฐกิจออนไลน์ (2014) กล่าวถึงสถานการณ์ E-commerce เร่ือง เจาะลึกพฤติกรรมช็อปป้ิง

ออนไลน์  ในคอลมัน์ เศรษฐกิจโลก ในปัจจุบนัวา่มีอตัราการขยายตวัเพิ่มข้ึนทุกปี จนท าใหธุ้รกิจต่างๆ จาก

ทัว่โลกใหค้วามสนใจ และพยายามมุ่งหนา้เขา้แสวงหาโอกาสจากตลาด E-commerce โดยเฉพาะในประเทศ

จีนท่ีถือไดว้า่เป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ดว้ยระบบบริการขนส่งท่ีมีประสิทธิภาพ จึงท าใหช้าวจีนรุ่นใหม่

เปล่ียนพฤติกรรมการบริโภคจากการเดินซ้ือของตามร้านคา้มาเป็นการซ้ือสินคา้ทางระบบออนไลน์ เป็นผล

ท าใหต้ลาด E-commerce ในจีนเติบโตอยา่งรวดเร็ว โดยมีมูลค่าการซ้ือขายของธุรกิจ E-commerce ถึง   10 

ลา้นลา้นหยวนในปี 2014 

1.,มูลค่าการตลาด E-Commerce จีนสูงกวา่สหรัฐอเมริกา 

ธุรกิจ E-commerce จีนเป็นตลาดคา้ปลีกออนไลน์ท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก จากผลการวิจยัของ KPMG มี
การคาดการณ์วา่ ภายในปี 2015 ตลาด E-commerce ในจีนจะมีมูลค่าการซ้ือขายสูงถึง 5.4 แสนลา้นดอลลาร์
สหรัฐฯ หรือคิดเป็น 7.5% ของมูลค่าคา้ปลีกทั้งหมดในจีน ขอ้มูลคาดการณ์ของ EMarketer พบวา่ การ
เติบโตของธุรกิจ E-Commerce ในรูปแบบ B2C (business-to-consumer) ของประเทศจีนจะมีจ านวนมาก
ท่ีสุดในปี 2014 น้ี  

 

 

 

 

 

 

 

  
ภาพท่ี 2.2  แผนภาพแสดงตวัเลขคาดการณ์การขยายตวัของยอดจ าหน่ายการคา้ออนไลน์ใน
รูปแบบ B2C ในปี 2014  ของประเทศต่างๆ  

ท่ีมา:ฐานเศรษฐกิจ, 2014 
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2.ชาวจีนยคุใหม่มีความนิยมการซ้ือของออนไลน์ 

  ดว้ยความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยใีนปัจจุบนั โดยเฉพาะระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตท่ีครอบคลุม

เกือบทุกพื้นท่ีในจีน ส่งผลใหพ้ฤติกรรมการบริโภคของชาวจีนยคุใหม่มี "ความอินเตอร์" คือนิยมใชร้ะบบ

ออนไลน์เป็นส่ือกลางส าคญัในการเลือกซ้ือสินคา้ จากผลส ารวจผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตในจีนจากเวบ็ไซต ์  

Go-Globe.com ระบุวา่ ชาวจีนส่วนใหญ่นิยมซ้ือสินคา้ผา่นทางอินเทอร์เน็ตมากข้ึน มีการประเมินการ

ขยายตวัของผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์ในจีนจะเพิ่มข้ึนจากร้อยละ 23 ในปี 2010 มาเป็นร้อยละ 44 ในปี 2015 โดย

เวบ็ไซต ์ 10 อนัดบัแรกท่ีนิยมมากท่ีสุด ไดแ้ก่  Tmall.com , 360Buy.com , Suning.com , Amazon.cn , 

Dangdang.com Vancl.com , 51Buy.cpm , Coo8.com , NewEgg.com.cn และ Yihaodian     

3.รูปแบบใหม่ของการเลือกซ้ือสินคา้ 

    สถิติเดือนมกราคม 2014 ของกระทรวงอุตสาหกรรมและขอ้มูลสารสนเทศแห่งชาติจีนระบุวา่ จีนมี

ผูใ้ชง้านโทรศพัทมื์อถือในจีนรวมสูงกวา่ 1.23 พนัลา้น โดยโทรศพัทมื์อถือกลายมาเป็นทางเลือกใหม่ในการ

ใชง้านอินเทอร์เน็ตแทนท่ีคอมพิวเตอร์ตั้งโตะ๊ในแบบเดิม และกิจกรรมทางอินเทอร์เน็ตบนมือถือท่ีชาวจีน

นิยมมากท่ีสุด คือ การซ้ือสินคา้ผา่นมือถือ (Mobile Commerce) จากการส ารวจกลุ่มผูใ้ชโ้ทรศพัทมื์อถือซ้ือ

สินคา้ชาวจีนจะพบวา่ เป็นผูใ้ชเ้พศชายถึงร้อยละ58 และเป็นผูใ้ชเ้พศหญิงร้อยละ 42 โดยการซ้ือสินคา้ใช้

เวลาเฉล่ีย 67 วนิาที และช่วงเวลาทองท่ีมีการซ้ือสินคา้ผา่นทางมือถือสูงท่ีสุดของวนั คือ เวลาประมาณ 19 

นาฬิกา ส าหรับเวบ็ไซตค์า้ปลีกออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมและครองส่วนแบ่งตลาดมาเป็นอนัดบั 1 ในการ

ซ้ือสินคา้ผา่นโทรศพัทมื์อถือของจีนขณะน้ี คือ เวบ็ไซต ์Taobao.com ซ่ึงครองสัดส่วนกวา่ 75.2%  

4.การซ้ือของผา่นระบบออนไลน์เฉล่ียวนัละ 3.5 หม่ืนลา้นหยวน 

กิจกรรมส่งเสริมการซ้ือขายท่ี เช่น  Single’s Day Shopping หรือ ช็อปป้ิงวนัคนโสด ซ่ึงตรงกบัวนัท่ี 

11 เดือนพฤศจิกายนของทุกปี (11.11) ในวนัดงักล่าวเวบ็ไซต ์ Taobao.com จะจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้

เป็นพิเศษ เพื่อเป็นการจูงใจลูกคา้ใหม้าซ้ือของ โดยวนัท่ี 11 พฤศจิกายน 2013 เพียงวนัเดียว Taobao.com มี

ยอดซ้ือขายสินคา้ออนไลน์กวา่ 3.5 หม่ืนลา้นหยวน ถือวา่เป็นตวัเลขการซ้ือขายท่ีสูงมากนอกจากน้ี ยงัมีสถิติ

ท่ีน่าสนใจในกิจกรรมช็อปป้ิงวนัคนโสดปี 2012 คือ ภายใน 1 วนิาที Taobao.com มียอดขายสินคา้ผา่น

โทรศพัทมื์อถือรวมกวา่ 5 พนัช้ิน โดยแบ่งเป็นสินคา้หมวดเส้ือผา้สูงท่ีสุดกวา่ 2.8 พนัช้ิน รองลงมาเป็น

หมวดเคร่ืองส าอาง 792 ช้ิน สินคา้หมวดเคร่ืองประดบัอีกกวา่ 450 ช้ิน และสินคา้หมวดรองเทา้ 

เคร่ืองประดบั เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า และสินคา้เก่ียวกบัเด็กอีกจ านวนมาก 
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5 โอกาสในการขยายตลาดของธุรกิจไทยมาถึงแลว้ 

จากการเติบโตของตลาด E-Commerce จีน ส่งผลใหภ้าครัฐจีนใหค้วามส าคญักบัการพฒันากลุ่ม

ธุรกิจออนไลน์มากข้ึน ไดก้ าหนดใหมี้แผนการขยายเมืองทดลองการด าเนินธุรกิจ E-Commerce ข้ึนภายในปี 

2014 นอกจากน้ี เม่ือวนัท่ี 18 มีนาคม 2014 กระทรวงพาณิชยจี์นไดแ้ถลงนโยบายในการปฏิรูปการ

ด าเนินงานพฒันาเศรษฐกิจใน 5 ดา้นหลกั โดยหน่ึงในดา้นดงักล่าว คือ การลดขอ้จ ากดัการเขา้ลงทุนของ

บริษทัต่างชาติในธุรกิจ E-Commerce ซ่ึงมีบทบาทช่วยสนบัสนุนการเติบโตของตลาด E-Commerce ในจีน

ไดเ้ป็นอยา่งดี ถือเป็นโอกาสดีของธุรกิจต่างๆจะเขา้ไปเปิดตลาด E-commerce ในประเทศจีน 

อารีย์ มยงัพงศ์ (1999) ได้ท าการวิจัยเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อแรงจูงใจซ้ือสินค้าและบริการผ่าน

เครือข่ายอินเทอร์เน็ต” พบว่า ผูใ้ช้บริการอินเทอร์เน็ตส่วนใหญ่ปัจจุบนัอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพฯและ

ปริมณฑล มีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี วฒิุการศึกษาชั้นสูงสุดระดบัปริญญาตรี รายไดต่้อเดือนอยูร่ะหวา่ง 5,001-

10,000 โดยมีวตัถุประสงคท่ี์ส าคญั ส่วนใหญ่ในการใชอิ้นเทอร์เน็ตเพื่อการดูขอ้มูลข่าวสาร และส่วนใหญ่ยงั

ไม่เคยซ้ือสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ต แต่มีเพียงส่วนนอ้ยเท่านั้นท่ีเคยซ้ือ  โดยผูท่ี้มีประสบการณ์การ

ซ้ือสินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ตนั้นมีความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือในระดบัมาก 2 ดา้น 

คือ ดา้นปัจจยัจ าเป็นของผูบ้ริโภค และดา้นอรรถประโยชน์ของผูบ้ริโภค ส่วนดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้และ

บริการ พบวา่ กลุ่มท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ในขณะเดียวกนักลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือ

สินคา้และบริการมีความเห็นในดา้นน้ีอยูใ่นระดบัปานกลาง และเม่ือเปรียบเทียบความเห็นท่ีมีต่อปัจจยัทั้ง 3 

ดา้นของผูใ้ชบ้ริการอินเทอร์เน็ตระหวา่งกลุ่มท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการกบักลุ่มท่ีไม่เคยซ้ือ พบวา่มีความเห็น

ไม่ต่างกนัอยู่  2 ดา้น คือ ดา้นปัจจยัจ าเป็นของผูบ้ริโภคและดา้นอรรถประโยชน์ของผูบ้ริโภค และมีความ

คิดเห็นแตกต่างกนัในดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้ 

ญาณัญฎา ศิรภทัร์ธาดา (2006)  ได้ท าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้ ผ่านส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล”  ได้ท าการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey 
Research) ท าการศึกษาพฤติกรรมดว้ยการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มตวัอยา่ง
ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-commerce) จ านวน 200 คน จากผลการวิจยัพบวา่ การ
ศึกษาวิจยัคร้ังน้ีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20-29 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ประกอบอาชีพอพนกังานเอกชนหรือลูกจา้ง ทีระดบัรายไดป้ระมาณ 10,001-20,000 บาท 
และ 30,001-40,000 บาทต่อเดือน จากผลการส ารวจปัจจยัทางดา้นการตลาดพบว่าปัจจยัทางด้านสินคา้
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองการปรับปรุงและพฒันาสินคา้ ทางดา้นราคาผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ือง
ความสะดวกในการช าระเงิน ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ืองของการสั่ง
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สินค้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองของการ
ออกแบบเว็บไซต์ดึงดูด การจดัท าหน้าเว็บท่ีสะดุดตา ขอ้มูลข่าวสารท่ีโฆษณาและประชาสัมพนัธ์มีการ
ปรับปรุงเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ และการติดตามหลงัการขาย พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 
ของกลุ่มตวัอยา่งพบวา่ผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้คร้ังละ 1 ช้ิน มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ประมาณ 3 เดือน 
ต่อคร้ัง มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้คร้ังละ 2,000 บาท ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือส่วนใหญ่เป็นซอฟตแ์วร์ และความ
พึงพอใจหลงัการซ้ือพบวา่ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือสินคา้ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 

วรรณภา สุโภชน์  (2007) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

กรณีศึกษา ธุรกิจออนไลน์ในกลุ่มอุตสาหกรรมแฟชั่น”  โดยใช้การเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามและ

สัมภาษณ์ทางโทรศพัท ์จากผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นธุรกิจขนาดเล็กท่ีจดทะเบียน

แบบบุคคลธรรมดา ลกัษณะของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เป็นแบบ B2C และ E-Shop โดยมีลกัษณะของร้าน

แบบออนไลน์เพียงอยา่งเดียวและลกัษณะแบบมีหนา้ร้านทางกายภาพในปริมาณใกลเ้คียง จากการจดัล าดบั

ปัจจยัทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์พบว่า  กลุ่มปัจจยัท่ีมีความส าคญัในระดบัมาก คือ ความมัน่คงปลอดภยั 

ระดบัปานกลาง คือ การส่งเสริมการขายและสินคา้ ทั้งน้ีลกัษณะของธุรกิจออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ

ปัจจยัทางด้านอิเล็กทรอนิกส์ และในธุรกิจออนไลน์กลุ่มอุตสาหกรรมแฟชั่นยงัมีผลโดยตรงต่อจ านวน

ลูกคา้/สมาชิก จ านวนการสั่งซ้ือ/สั่งจองสินคา้ 

 สุภาพร ชุ่มสกุล (2011) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่น

ระบบอินเทอร์เน็ต ของนักศึกษา ปริญญาโท มหาวิทยาลัยศิลปากร” ได้ท าการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey 

Research) ท าการศึกษาพฤติกรรมดว้ยการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) จากผลการศึกษา

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอยู่ในช่วงอายุ 26-30 ปีและศึกษาอยู่คณะศึกษาศาสตร์ 

ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และใชอิ้นเทอร์เน็ตในช่วง 21:01- 00:00 น. จ านวนการใช้

มากกวา่ 14 คร้ัง เฉล่ียคร้ังละ 60-90 นาที มีประสบการณ์ในการใชม้ากกวา่ 5 ปี และมีอุปกรณ์เป็นของตวัเอง

ใช้โน้ตบุ๊คเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ต สถานท่ีท่ีใช ้คือ บา้น โดยวตัถุประสงคข์องการใชง้าน คือ การส่ือสาร ใน

ดา้นพฤติกรรม ผลการศึกษาพบว่า ผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้และบริการมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัปานกลาง โดย

สั่งซ้ือสินคา้บริโภคมากท่ีสุด คือ หนงัสือ ส่วนสินคา้กลุ่มบริการมากท่ีสุด คือ การจองโรงแรมท่ีพกั เหตุผล

ในการสั่งซ้ือ คือ มีความสะดวกในการสั่งซ้ือ ส่วนปัญหาและอุปสรรคท่ีพบส่วนใหญ่ คือสินคา้ท่ีมีคุณภาพ

ไม่ตรงกบัท่ีโฆษณาไว ้ ส่วนดา้นผูท่ี้ไม่เคยซ้ือสินคา้และบริการ พบวา่ เหตุผลหลกัท่ียงัไม่เคยซ้ือสินคา้และ

บริการผา่นอินเทอร์เน็ต คือ ยงัไม่มีความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการ ระดบัในการตดัสินใจต่อส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
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โดยเรียงล าดบัความส าคญัจากมากไปน้อย ดงัน้ี คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นสภาพแวดลอ้มการให้บริการ ดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นบุคลากร และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ตามล าดบั 
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บทท่ี 3 

วธีิด าเนินการศึกษา 

 1 แหล่งท่ีมาของขอ้มูล  

ในการศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์และความพึงพอใจธุรกิจการซ้ือสินคา้ออนไลน์ กรณีศึกษา เวบ็ไซตถ์าว

ป่าว(www.Taobao.com)” คร้ังน้ี ผูว้จิยัไดท้  าการคน้ควา้ขอ้มูลทั้งขอ้มูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ ทั้งในหน่วยงาน

ราชการและหน่วยธุรกิจต่างๆ ประกอบกบัการใช้แบบสอบถาม(Questionnaire)และการสัมภาษณ์ เพื่อเป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล น ามาเป็นฐานขอ้มูลประกอบการวิเคราะห์ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีโดย

การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ ซ่ึงผูว้จิยัจะมีขั้นตอน ดงัน้ี 

 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data)  เป็นขอ้มูลขั้นตน้ท่ีผูว้ิจยัได้ท าการเก็บรวบรวมด้วยตนเอง ด้วย

วิธีการใช้แบบสอบถามและการสัมภาษณ์ เป็นเคร่ืองมือในการศึกษาคน้ควา้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ 

โดยมีขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นขอ้มูลท่ีผา่นการรวบรวมโดยผูมี้ความรู้ความเช่ียวชาญ ท่ี

ท าการรวบรวมวิเคราะห์ในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยัในคร้ังน้ี ทั้งใน หน่วยงานของรัฐบาล สมาคม บริษทั 

ส านกังานวจิยั นกัวจิยั วารสาร หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้โดยผูว้จิยัไดท้  าการรวบรวมจากแหล่งต่างๆ ดงัน้ี  

1. หอสมุดมหาวทิยาลยัศิลปากรวทิยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์ 

2. บทความวจิยัเก่ียวกบัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

3. วารสารเก่ียวกบัเศรษฐกิจ เช่น e-Commerce 

4. ข่าวเศรษฐกิจจากเวบ็ไซต ์เช่น เวบ็ไซต ์Oknation  

5. เวบ็ไซตต่์างๆ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบั พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์และกลยทุธ์ทาง

การตลาดของเวบ็ไซตถ์าวป่าว 

  

http://www.taobao.com/
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2 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

2.1 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 

2.1.1 ศึกษาขอ้มูลจาก แนวคิด ทฤษฏี เอกสาร และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน าขอ้มูล 

ดงักล่าวมาวเิคราะห์เพื่อสร้างแบบสอบถามเพื่อใชเ้ก็บขอ้มูล โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 เป็นแบบเลือกตอบ(Check list) เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนตวัของผูท่ี้ท  าการ

ตอบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ ช่วงอาย ุอาชีพ รายได ้ความถ่ีในการใชอิ้นเทอร์เน็ต ความถ่ีในการซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ เวบ็ไซตท่ี์เคยใชบ้ริการสินคา้ และหมวดหมู่สินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 5 อนัดบั 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบมาตรวดัให้คะแนน (Rating scale) เป็นการสอบถามถึงความพึงพอใจใน

การสั่งสินคา้จากเวบ็ไซตถ์าวป่าว ทั้งหมด 5 ดา้น คือ ดา้นสินคา้และบริการ(Product & Service) ดา้นราคา 

(Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) ด้านการส่งเสริมการขาย(Promotion) และด้านความพึงพอใจ

โดยรวม (Satisfaction) โดยใชต้วัเลขแสดงระดบัความพึงพอใจ ดงัน้ี 

พึงพอใจมากท่ีสุด    ใหน้ ้าหนกั  5  คะแนน  

พึงพอใจมาก            ใหน้ ้าหนกั  4  คะแนน  

พึงพอใจปานกลาง   ใหน้ ้าหนกั  3  คะแนน         

พึงพอใจนอ้ย            ให้น ้าหนกั  2 คะแนน 

พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด    ใหน้ ้าหนกั  1  คะแนน 

  2.1.2  การด าเนินการสร้างแบบสอบให้มีความสอดคล้องกับวตัถุประสงค์ท่ีตั้ งไว ้ทั้งน้ี

เพื่อใหเ้กิดความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีจะเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลท าใหเ้กิดความเท่ียงตรงในเชิง

เน้ือหา   

   2.1.3 น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความถูกตอ้ง น าไปทดลองกบักลุ่มตวัอย่าง

จ านวน 20 คน แล้วน ามาวิเคราะห์ความสมบูรณ์ของข้อมูลท่ีได้ พบว่ามีความสมบูรณ์สอดคล้องกับ

วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ 

  2.1.4  เม่ือได้แบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ จึงด าเนินงานเก็บข้อมูลให้ครบตาม

วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้คือ 100 ชุดแบบสอบถาม โดยก าหนดผูใ้ช ้1 คนต่อ 1 แบบสอบถามโดยกลุ่มตวัอยา่งท่ี

ผูว้ิจยัท่ีน ามาท าการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มนกัศึกษาและบุคลากร ในคณะอกัษรศาสตร์ หาวิทยาลยัศิลปากร 

วทิยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์ จงัหวดันครปฐม จ านวน 100  คน   
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การเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดท้  าการแจกแบบสอบถามดว้ยการสอบถามจากบุคคลใกลเ้คียง

ถึงประสบการณ์การใช ้ และการสอบถามในชั้นเรียนของนกัศึกษาคณะอกัษรศาสตร์ รวมถึงการตั้งกล่อง

แบบสอบถามไวห้นา้ศูนยห์นงัสือมหาวทิยาลยัศิลปากร ในระหวา่งวนัท่ี 2 กุมภาพนัธ์ – 23 กุมภาพนัธ์ 2015 

เพื่อใหก้ารเก็บขอ้มูลครอบคลุมมากท่ีสุด  

2.2 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสัมภาษณ์ 

 2.2.1 ศึกษาขอ้มูลเอกสารทุติยภูมิ เก่ียวกบั พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ และเวบ็ไซตถ์าวป่าว เพื่อใชใ้น

การสร้างค าถามน าไปสัมภาษณ์ผูมี้ประสบการณ์การใชเ้วบ็ไซตถ์าวป่าวโดยตรง 

 2.2.2 น าค าถามท่ีสร้างข้ึนมาปรึกษาและขอค าแนะน าจาก อาจารย ์ ดร. สุรีพร จรุงธนะกิจ เพื่อ

ตรวจสอบความถูกตอ้งเพื่อใหก้ารเก็บขอ้มูลมีประสิทธิภาพและสามารถตอบวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวไ้ดอ้ยา่ง

ครบถว้น  

 2.2.3 สร้างแบบสัมภาษณ์และน าไปสัมภาษณ์ผูมี้ประสบการณ์การใชเ้วบ็ไซตถ์าวป่าว 

3 การวเิคราะห์ขอ้มูล  

3.1 การวเิคราะห์แบบสอบถาม        

 น าข้อมูลท่ีได้มาจัดท าในรูปแบบของตาราง แสดงข้อมูลส่วนตัวของผู ้ตอบแบบสอบถาม

ประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชีพ รายไดต่้อเดือน ความถ่ีในการใช้อินเทอร์เน็ตต่อวนั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้

ออนไลน์ต่อเอน เวบ็ไซตท่ี์เคยใชบ้ริการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ตารางหมวดสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยม 5 ล าดบั 

และตารางแสดงความพึงพอใจการซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซต์ถาวป่าวดา้นสินคา้ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย  ด้านการส่ง เส ริมการขาย  และด้านความพึ งพอใจโดยรวม  พ ร้อมทั้ งอ ธิบายตาราง 

        3.2 การวเิคราะห์บทสัมภาษณ์        

 น าบทสัมภาษณ์มาวเิคราะห์ตามหลกักลยทุธ์ทางการตลาด 4P กลยทุธ์สินคา้และการบริการ กลยุทธ์

ราคา กลยุทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย ประกอบกบัเอกสารท่ีคน้ควา้มาเพื่อสรุป

เป็นกลยทุธ์ของเวบ็ไซตถ์าวป่าวท่ีใชใ้นการด าเนินธุรกิจ 

 

http://reg4.su.ac.th/registrar/teach_time.asp?backto=teach_time&officerid=3014&f_cmd=2&officercode=41614&officername=%CD%D2%A8%D2%C3%C2%EC+%B4%C3%2E+%CA%D8%C3%D5%BE%C3+%A8%C3%D8%A7%B8%B9%D0%A1%D4%A8&remark=416&officeremail=suriporn%40su%2Eac%2Eth
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บทท่ี 4 

ผลการศึกษา 

การศึกษาเร่ือง กลยทุธ์และความพึงพอใจธุรกิจการซ้ือสินคา้ออนไลน์ กรณีศึกษา เวบ็ไซตถ์าวป่าว

(www.Taobao.com) โดยผูว้จิยัไดท้  าการวเิคราะห์ และน าเสนอหวัขอ้ต่างๆ ดงัต่อไปน้ี   

 1.เพื่อศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของเวบ็ไซตถ์าวป่าว  

 2.เพื่อศึกษาหมวดสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมของเวบ็ไซตถ์าวเป่า     

 3.เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตถ์าวป่าว  

1.ผลการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิการซ้ือสินค้าออนไลน์ของเวบ็ไซต์ถาวป่าว  

 ปัจจุบนัประเทศจีนถือเป็นประเทศมหาอ านาจทางเศรษฐกิจท่ีทุกคนก าลงัจบัตามองและส าหรับใน

ปัจจุบนัถือเป็นยคุแห่งการพฒันาทางดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ ท าใหชี้วติคนส่วนมากจะผกูพนัอยูก่บั

เทคโนโลยผีา่นเครือข่ายท่ีเรารู้จกักนั คือ ระบบอินเทอร์เน็ต โดยมีอุปกรณ์ต่างๆ ท่ีใชใ้นการเขา้ถึงไม่วา่จะ

เป็นมือถือสมาร์ทโฟน แทบ็เล็ต ดว้ยเหตุน้ีจึงเป็นผลท าให้เศรษฐกิจในรูปแบบของอีคอมเมิร์ซเติบโตไป

พร้อมๆกนัและในประเทศจีนก็ไดมี้เวบ็ไซตอี์คอมเมิร์ซท่ีมีช่ือเสียงคือ เวบ็ไซตถ์าวป่าว 

 

 

 

 

 

 

จากการวเิคราะห์ของ iresearch แสดงใหเ้ห็นถึงเวบ็ไซตท่ี์ไดรั้บความนิยมและครองส่วนแบ่งทาง

การตลาดเป็นอนัดบั 1 จากการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นโทรศพัทมื์อถือของจีนในปี 2013 คือ เวบ็ไซต ์Taobao คิด

เป็นร้อยละ75.2 รองลงมาเป็นเวบ็ไซตอ่ื์นๆ คิดเป็นร้อยละ14 ล าดบัท่ี 3 คือ เวบ็ไซต ์360buy คิดเป็นร้อยละ

5.2 ล าดบัท่ี 4 คือ เวบ็ไซต ์Tencent คิดเป็นร้อยละ 3.6 ล าดบัท่ี 5 คือ เวบ็ไซต ์Amazon China และ เวบ็ไซต ์

Dangdang คิดเป็นร้อยละ 0.7 ล าดบัท่ี 6 คือ เวบ็ไซต ์Suning คิดเป็นร้อยละ 0.6 

ภาพท่ี 4.1 แสดงการแบ่งสัดส่วนทางการตลาดของเวบ็ไซตซ้ื์อสินคา้ออนไลน์ในประเทศจีน 
ท่ีมา: iresearch, 2013  

http://www.taobao.com/
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 เวบ็ไซตถ์าวป่าวเป็นเวบ็ไซตท่ี์ไดรั้บความนิยมและประสบความส าเร็จจากการด าเนินธุรกิจใน

รูปแบบของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ แบบ C2C คือระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค โดยมีปัจจยัหลายประการท่ี

ท าใหเ้วบ็ไซตถ์าวป่าว สามารถกา้วข้ึนมาเป็นเวบ็ไซตท่ี์มีคนนิยมเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้เป็นล าดบัตน้ๆของ

โลกและเป็นเวป็ไซตซ้ื์อสินคา้ออนไลน์ขนาดใหญ่ท่ีสุดของประเทศจีน มีจ านวนสมาชิกใชบ้ริการใน

เวบ็ไซตถ์าวป่าว มากถึง 370 ลา้น (ขอ้มูลปี 2010) และมีมูลค่าการซ้ือขายมากถึง 30,000 ลา้นหยวน       

(ขอ้มูลปี 2010) จากความส าเร็จดงักล่าวท าใหผู้ว้ิจยัสามารถวเิคราะห์กลยทุธ์ของเวบ็ไซตถ์าวป่าวท่ีใชใ้นการ

ดึงดูดลูกคา้ ตามทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) ไดด้งัต่อไปน้ี 

1.1 กลยทุธ์ดา้นสินคา้และการบริการ (Product&Service)                 

  1.1.1 ดา้นหมวดหมู่ของสินคา้ เวบ็ไซตถ์าวป่าวมีใหเ้ลือกซ้ือหลายหมวดหมู่ ไดแ้ก่ หมวด

เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายหญิง, หมวดเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายชาย, หมวดกระเป๋าและเคร่ืองประดบั,  หมวดอุปกรณ์

กีฬา, หมวดเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายเด็ก, หมวดสินคา้เพื่อแม่และเด็ก, หมวดอุปกรณ์ตกแต่งบา้น, หมวดของใช้

ส าหรับงานแต่งงาน, หมวดอุปกรณ์ไอทีและสินคา้อิเล็กทรอนิกส์, หมวดอุปกรณ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า , หมวด

สินคา้เพื่อความงามและหมวดอุปกรณ์ประดบัยนต์ นอกจากน้ีในสินคา้แต่ละหมวดยงัมีการแบ่งเป็นหมวด

ยอ่ยๆ เพื่อใหลู้กคา้สามารถเลือกซ้ือตามความพึงพอใจ  เช่น ในหมวดเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายหญิงแบ่งเป็น 

เส้ือผา้ตามฤดูกาล เส้ือผา้ตามความชอบส่วนบุคคล  เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยม เส้ือผา้ส าหรับวยัท างาน 

เส้ือผา้ส าหรับโอกาสต่างๆ   รวมถึงเคร่ืองประดบัอ่ืนๆ เช่น หมวก  ต่างหู สร้อยคอ เป็นตน้   

 

 

 

 

 

 

 

 

อพัเดทเม่ือวนัท่ี 18 มีนาคม 2015 
ภาพท่ี 4.2 ภาพแสดงการจดัวางหมวดหมู่สินคา้ของเวบ็ไซตถ์าวป่าว 

หมวดหมู่สินคา้ของเวบ็ไซต ์ถาวป่าว มีใหเ้ลือกถึง 12 หมวดหมู่ 

ภาพแสดง

สินคา้ในแต่

ละหมวดหมู่ 

พร้อมแนะน า

เก่ียวกบัสินคา้

ท่ีก าลงัเป็นท่ี

นิยม 

ท่ีมา: www.Taobao.com เพิ่มเติมโดยผูว้จิยั 

http://www.taobao.com/
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1.1.2 ดา้นคุณภาพของสินคา้และความน่าเช่ือถือของร้านคา้ถือเป็นอีกปัจจยัท่ีผูซ้ื้อใช้

พิจารณาเพื่อประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ การพิจารณาคุณภาพของสินคา้ คุณภาพการบริการ รวมถึง

คุณภาพการจดัส่งสินคา้ในเวบ็ไซตถ์าวป่าวจะมาจากคะแนนประเมินของผูซ้ื้อสินคา้กบัร้านนั้นๆ และใน

การดูความน่าเช่ือถือของร้านคา้จะสามารถพิจารณาจากยอดการขายสินคา้ โดยก าหนดเป็นสัญลกัษณ์ท่ีทาง

เวบ็ไซต ์ ถาวป่าวจดัท าข้ึน  ส าหรับวธีิการพิจารณาความน่าเช่ือถือของร้านพิจารณาจากยอดการซ้ือสินคา้จะ

เรียงตามล าดบัมากไปนอ้ย คือ         

  มงกุฎทอง มีความน่าเช่ือถือมากท่ีสุดผูซ้ื้อใหค้วามพึงพอใจต่อสินคา้และบริการมากท่ีสุด 

     มงกุฎน ้าเงิน มีความน่าเช่ือถือมากโดยมงกุฎน ้าเงินหลายอนัยิง่แสดงถึงความน่าเช่ือถือ 

  เพชร        มีความน่าเช่ือถือปานกลางเพชรจ านวนหลายเมด็ยิง่น่าเช่ือถือ 

       หวัใจ        มีความน่าเช่ือถือนอ้ยท่ีสุด มกัเป็นร้านคา้เปิดใหม่หรือเป็นร้านท่ีไม่ไดรั้บ 

          ความนิยมจากลูกคา้มากเท่าท่ีควร 

                ในการเลือกซ้ือสินคา้ลูกคา้ส่วนมากจะเลือกร้านท่ีมีมงกุฎน ้าเงินข้ึนไป เพราะสัญลกัษณ์

มงกุฎน ้าเงินจะแสดงถึงจ านวนการขายสินคา้ของร้านคา้นั้นๆเช่น มงกุฎน ้าเงิน 1 อนัแสดงถึงยอดการขาย

สินคา้ตั้งแต่ 10001-20000 ช้ิน ,มงกุฎน ้าเงิน 2 อนั มียอดการขายสินคา้ตั้งแต่ 20001-50000 ช้ิน เป็นตน้และ

เม่ือยอดขายมากข้ึนก็จะยิง่มีมงกุฎมากส่งผลใหลู้กคา้มีความมัน่ใจท่ีจะสั่งซ้ือสินคา้กบัร้านนั้นๆ 

 

 

 

 

 

 

 

 

  A 

  B 

 D 

 C 

ภาพท่ี 4.3 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบัร้านคา้ตวัอยา่ง ร้าน Teavase ในเวบ็ไซตถ์าวป่าว 

ท่ีมา: www.Taobao.com เพิ่มเติมโดยผูว้จิยั 

A : สัญลกัษณ์มงกุฎน ้าเงิน  เรียงกนั 2 อนัอนัแสดงวา่มียอดการขายสินคา้รวม20001-50000 ช้ิน 

 

http://www.taobao.com/
http://www.taobao.com/
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B: เม่ือลูกคา้สั่งสินคา้จากร้านท่ีมีสัญลกัษณ์            เป็นเคร่ืองหมายแสดงถึงการับประกนัสินคา้ ลูกคา้

สามารถเปล่ียนหรือคืนสินคา้ไดเ้ม่ือลูกคา้ไม่พอใจในตวัสินคา้หรือการบริการส่งสินคา้ จะสามารถเรียกร้อง

การคืนเงินหรือเปล่ียนสินคา้กบัทางร้านได ้       

C: ขอ้มูลประวติัผูข้ายและ วนั เดือน ปี ท่ีเปิดร้าน        

D: การดูความน่าเช่ือถือดว้ยการใหค้ะแนนจากลูกคา้ท่ีเคยสั่งซ้ือสินคา้จากร้านนั้นๆ   

  描述相符     แปลวา่        ความเหมือนของสินคา้ระหวา่งรูปในเวบ็ไซตก์บัของจริงคะแนนเตม็ 5.0 

              服务态度     แปลวา่        การใหบ้ริการของผูข้ายสินคา้ คะแนนเตม็ 5.0   

              发货速度     แปลวา่ ความเร็วในการจดัส่งสินคา้ คะแนนเตม็ 5.0 

 ร้านคา้ท่ีมีน่าเช่ือถือจะมีช่วงคะแนนประมาณ 4.7 - 4.8 ข้ึนไป จากตวัอยา่งของร้าน Teavase เป็น

ร้านคา้ของคนไทยท่ีเขา้ไปท าการเปิดร้านคา้ในเวบ็ไซตถ์าวป่าว  มีค่าความเหมือนของสินคา้และการบริการ 

ความเร็วในการจดัส่งสินคา้ 4.8 คะแนน เป็นระดบัท่ีสูง ท าใหส้ามารถมัน่ใจในคุณภาพของสินคา้ในร้านได ้

  1.1.3 การแสดงรายละเอียดของสินคา้ เวบ็ไซตถ์าวป่าวเป็นเวบ็ไซตซ้ื์อสินคา้ออนไลน์ท่ีมี

การแสดงรายละเอียดของสินคา้ไวอ้ยา่งชดัเจน ตวัอยา่งเช่น สินคา้ของร้าน Teavase ซ่ึงเป็นร้านคา้ท่ีเขา้ไป

เปิดธุรกิจขายใบชาชนิดต่างๆ ในเวบ็ไซตถ์าวป่าว ยกตวัอยา่ง สินคา้ชาอสัสัม มีขอ้มูลของสินคา้เก่ียวกบัตวั

ผลิตภณัฑแ์สดงไวอ้ยา่งชดัเจน 

 

 

  

 

 

  

  

ภาพท่ี 4.4 แสดงขอ้มูลรายละเอียดสินคา้ตวัอยา่งของร้าน 
Teavase  

 A

 B 
 C 

 D 

 E 

ท่ีมา: www.Teavase.taobao.com เพิ่มเติมโดยผูว้จิยั 
A: ตวัอยา่งสินคา้ท่ีเราตอ้งการซ้ือ 

B: น ้าหนกัของสินคา้                      

C: ราคาของสินคา้ของสินคา้มีหน่วยเป็นเงินหยวน (1 หยวนมีค่าประมาณ 5 บาท) 

D: ตวัเลือกช่องทางในการจดัส่งสินคา้ 

E: ตวัเลือกช่องทางในการจ่ายเงิน 

http://www.teavase.taobao.com/
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นอกจากน้ีผูข้ายยงัแสดงรายละเอียดเก่ียวกับตวัสินค้านอกจากท่ีกล่าวมา ท าให้เราสามารถใช้

รายละเอียดดงักล่าวเพื่อเป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ เช่น ท่ีมาของวตัถุดิบ การเก็บเก่ียว

วตัถุดิบว่าสินคา้นั้นมีวตัถุดิบมาจากประเทศใด การดูแลวตัถุดิบ  ใบแสดงการน าเขา้สินคา้ท่ีถูกตอ้งตาม

กฎหมาย ขนาดบรรจุภณัฑข์องสินคา้ การบรรจุสินคา้เพื่อส่งใหลู้กคา้ ขอ้มูลท่ีแสดงถือวา่เป็นขอ้เท็จจริงท่ีจะ

ช่วยใหลู้กคา้ทราบถึงขอ้มูลตวัสินคา้ของผลิตภณัฑท่ี์ตนเองสนใจ 

 

 

 

  

 

 

1.1.4 การรับประกบัสินคา้ เวบ็ไซตถ์าวป่าวมีการรับประกนัสินคา้ในกรณีต่างๆ ส าหรับ

ร้านคา้ท่ีมีเคร่ืองหมาย                  จะถือวา่เป็นร้านท่ีเขา้ร่วมนโยบายการรับประกนัสินคา้กบัเวบ็ไซตถ์าว

ป่าว คือ เป็นร้านคา้ท่ีมีการรับประกนัสินคา้ในกรณีท่ีลูกคา้ไม่พอใจในสินคา้หรือบริการโดยลูกคา้จะ

สามารถเรียกร้องสิทธิของตนเองตามเง่ือนไข ทั้งน้ี ผูข้ายท่ีจะเขา้มาเปิดร้านขายสินคา้ในเวบ็ไซตถ์าวป่าว

จ าเป็นตอ้งจ่ายเงิน 1000 หยวน หรือ ประมาณ 5000 บาทไทยเพื่อเป็นเงินมดัจ า ส าหรับจ่ายเป็นค่าเสียหายให้

ลูกคา้ในกรณีท่ีร้านคา้ท าผิดเง่ือนไงตามท่ีถาวป่าวก าหนด นอกจากน้ียงัมีการรับประกนัในกรณีอ่ืนๆ เช่น 

                             ร้านคา้ท่ีมีเคร่ืองหมายน้ี แสดงวา่เป็นร้านคา้ท่ีมีการรับประกนัสินคา้ ภายใน 7 วนั

จากเง่ือนไขดงัต่อไปน้ี  ประการแรก บรรจุภณัฑ์ยงัคงอยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์และมีใบรับประกนัแสดงอยา่ง

ชดัเจน  ประการท่ีสอง สินคา้จะตอ้งไม่มีการสึกหรอจากการใชห้รือถา้เป็นสินคา้หมวดเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย

จะตอ้งไม่ผา่นการซกั ประการท่ีสาม สินคา้มีท่ีไดรั้บลกัษณะต่างไปจากรายละเอียดของสินคา้ท่ีใหไ้ว ้

 ร้านคา้ท่ีมีเคร่ืองหมายน้ีแสดงว่าเป็นร้านคา้ท่ีมีการรับประกนัการจดัส่งสินคา้ 

โดยรับประกนัว่าผูซ้ื้อจะไดรั้บสินคา้ภายใน 15 วนั แต่ถา้ผูซ้ื้อไม่ไดรั้บสินคา้ตามก าหนดผูซ้ื้อจะสามารถ

เรียกร้องค่าเสียหายไดภ้ายใน 15 วนัหลงัจากการสั่งซ้ือสินคา้ 

ภาพท่ี 4.5 เสดงขอ้มูลสินคา้ตวัอยา่งของร้าน Teavase โดยละเอียด 
ท่ีมา: www.Taobao.com เพิ่มเติมโดยผูว้จิยั 

http://www.taobao.com/
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1.2 กลยทุธ์ดา้นราคาสินคา้ (Price)         

 1.2.1 ราคาสินคา้ในเวบ็ไซตถ์าวป่าวมีราคาค่อนขา้งถูกกวา่ตามร้านคา้ทัว่ไปประมาณ 20-50 

เปอร์เซ็นตเ์น่ืองจากสินคา้ส่วนมากท่ีเขา้มาขายในเวบ็ไซตเ์ป็นสินคา้ท่ีมาจากผูผ้ลิตโดยตรง มีการผลิตเป็น

จ านวนมากท าใหเ้กิดการประหยดัจากขนาดและผลจากการท่ีประเทศจีนไดเ้ปิดประเทศท าใหมี้เงินทุนจาก

ต่างชาติไหลเขา้มาเพื่อสร้างฐานการผลิตในประเทศประกอบกบัการมีประชากรจ านวนมาก ท าใหมี้แรงงาน

ในประเทศจึงมากและมีราคาถูกกวา่ประเทศอ่ืนๆ มากกวา่นั้นการพฒันาประสิทธิภาพแรงงานจีนในปัจจุบนั

ยงัท าใหสิ้นคา้มีคุณภาพมากข้ึน ดว้ยปัจจยัดงักล่าวจีนจึงกลายเป็นประเทศ “โรงงานของโลก(World 

Factory)” ท าใหสิ้นคา้ท่ีขายในประเทศจีนมีราคาท่ีถูก ตวัอยา่งเช่นสินคา้ในหมวดเส้ือผา้ผูห้ญิง จะมีตั้งแต่

ราคา 20 หยวนหรือ 100 บาทไทยไปจนถึง 200 หยวนหรือ 1000 บาทไทย แต่ถา้เป็นเส้ือผา้แบรนดเ์นมจะมี

ราคาท่ีแพงมากกวา่          

  1.2.2 ระบบการช าระเงินมีให้เลือกหลายช่องทางตามความสะดวกของผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อมีทางเลือก

ในการจ่ายค่าสินคา้สามารถจ่ายผา่นบญัชีธนาคารของประเทศจีนหรือจ่ายผา่นบตัรเครดิต ซ่ึงทางเวบ็ไซต ์     

ถาวป่าวรองรับทั้งบตัรมาสเตอร์การ์ดและบตัรวซ่ีาแต่จะมีค่าธรรมเนียมในการใหบ้ริการ  และส าหรับ

ช่องทางท่ีเป็นท่ีนิยมมากท่ีสุดคือ Alipay หรือ จือฟู่ ป่าว (支付宝) การเขา้ใชง้านจะใชร้หสัเดียวกบั

เวบ็ไซตถ์าวป่าว ถือเป็นเคร่ืองมือช่วยอ านวยความสะดวกในการท าธุรกรรมการเงินผา่นทางอินเทอร์เน็ต

ภายในประเทศจีน ส าหรับเวบ็ไซตถ์าวป่าวเม่ือเราเลือกซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตแ์ลว้ระบบจะท าการเช่ือมต่อ

ขอ้มูลบญัชีของเราไปยงั Alipay โดยอตัโนมติัและเม่ือเราท าการจ่ายเงินใหผู้ข้าย เงินท่ีเราจ่ายไปจะถูกเก็บไว้

ใน Alipay และระบบ Alipay จะท าการแจง้เตือนใหผู้ข้ายส่งของใหลู้กคา้ เม่ือเราไดรั้บสินคา้เรียบร้อยแลว้

ท าการยนืยนัในระบบเงินก็จะถูกโอนจาก Alipay ไปสู่ผูข้าย ในกรณีน้ี Alipay เสมือนบญัชีกลางระหวา่ง

ผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อเป็นการรับประกนัใหก้บัผูข้ายและผูซ้ื้อถึงความปลอดภยันการซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ฝ่าย ทั้งน้ี

ในทุกขั้นตอนท่ีกระท าบน Alipay ไม่มีการเสียค่าธรรมเนียมใดๆ  

 

 

 

 

 

เม่ือผูซ้ื้อสั่ง

จ่ายเงินเงินโอน

จากธนาคารจีน

สู่ 

Alipay แจง้ไปยงั

ร้านคา้ใหส่้งสินคา้ 

ร้านคา้ส่ง

สินคา้แจง้

มายงั 

Alipay แจง้ผูซ้ื้อใหร้อ

รับสินคา้ 

ผูซ้ื้อไดรั้บสินคา้แจง้

ยนืยนักบั Alipay 

เงินจะถูกโอนจาก 

Alipay ไปยงับญัชี

ท่ีมา: หนงัสือน าเขา้ออนไลน์สินคา้จาก

ภาพท่ี 4.6 แสดงขั้นตอนการท างานของระบบการช าระเงิน Alipay  
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  มากไปกวา่นั้นเวบ็ไซตถ์าวป่าวยงัมีการอ านวยความสะดวกใหลู้กคา้ โดยมีการพฒันาช่อง

ทางการจ่ายเงินผา่นแอพลิเคชัน่ Alipay ท่ีสามารถดาวน์โหลดลงในมือถือสมาร์ทโฟนหรือแทบ็เล็ต เพื่อ

อ านวยความสะดวกในการช าระค่าสินคา้ไดทุ้กท่ีทุกเวลาและยงัมีความปลอดภยัอีกดว้ย 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.2.3 การตั้งราคาสินคา้แบบพลวตัร (Dynamic Price) หรือการตั้งราคาสินคา้แบบมีการ

เปล่ียนแปลง อยูต่ลอดเวลา ส าหรับเวบ็ไซตถ์าวป่าวมีร้านคา้จ านวนมากท่ีใชก้ลยทุธ์น้ีในการขายสินคา้คือ  

จะมีการปรับราคาเป็นช่วงเช่น สินคา้ประเภทกระเป๋ามีราคาปกติอยูท่ี่ 220 หยวนมีการปรับราคาลงมาเป็น 

76 หยวน และราคาถูกปรับขั้นเป็น 88 หยวน สุดทา้ยก็จะมีการกลบัไปขายในราคาเดิมเป็นเช่นน้ี ซ ้ าไป   

เร่ือย ๆ เพื่อกระตุน้การบริโภคใหผู้ซ้ื้อเกิดความรู้สึกวา่สินคา้มีราคาถูกกวา่ราคาปกติ 

 

 

ภาพท่ี 4.7 แสดงการใชบ้ริการแอพลิเคชัน่ Alipay ใน App Store  

ภาพท่ี 4.8 แสดงกลยทุธ์การตั้งราคาแบบพลวตัร (Dynamic Price) 
ท่ีมา: www.Taobao.com 

ท่ีมา: App Store, 2015  
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1.3 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) 

1.3.1 หน้าเวบ็ไซต์ของถาวป่าวช่องถือช่องทางในการจ าหน่ายสินคา้ เน่ืองจากเป็นธุรกิจ

แบบอีคอมเมิร์ซสถานท่ีในการจ าหน่ายสินคา้จึงอยู่ในรูปแบบของหนา้เวบ็ไซต์ท่ีเปิดบริการให้ผูซ้ื้อเขา้มา

เลือกชม เลือกซ้ือสินคา้ ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง เปรียบเสมือนร้านคา้ทัว่ไป การอ านวยความสะดวก การตกแต่ง

ร้านคา้ตนเองให้สวยงามจึงเป็นเร่ืองท่ีส าคญั ทางเวบ็ไซต์ถาวป่าวจึงให้ความส าคญักบัการออกแบบหน้า

เว็บไซต์ให้สามารถใช้งานได้ง่าย มีภาษาองักฤษและภาษาจีน ประกอบกบัการใช้สัญลกัษณ์ท่ีมีลกัษณะ

สากลท่ีสามารถส่ือความหมายของค าได ้

 

 

 

 

  

 

 

 

 

  

 

1.3.2  การบริการเพื่ออ านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้เช่น การแนะน าวิธีการใช้งานเวบ็ไซต ์โดย

ค าอธิบายจะมีให้เลือก 2 ช่องทางคือ การสั่งซ้ือทางคอมพิวเตอร์และโทรศพัท์มือถือ  โดยจะอธิบายวิธีการ

คน้หาสินคา้   การสั่งซ้ือสินคา้  การเลือกวิธีการส่งสินคา้ การจ่ายเงิน โดยภาษาท่ีใช้ในการอธิบายเป็น

ภาษาจีนควบคู่ไปกบัภาษาองักฤษเพื่ออ านวยความสะดวกใหก้บัผูใ้ชช้าวจีนและชาวต่างชาต 

A 

B 

C 

D 

ภาพท่ี 4.9 แสดงหนา้เวบ็ไซตห์ลกัของถาวป่าว 
ท่ีมา: www.Taobao.com เพิ่มเติมโดยผูว้จิยั 

 A:ช่องส าหรับใส่ค าส าคญัเพื่อคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการ 

B: ส่วนแสดงโปรโมชัน่ท่ีก าลงัเป็นท่ีสนใจ 

C: หมวดหมู่สินคา้ 

D: แนะน าสินคา้ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยม  

http://www.taobao.com/


31 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

1.3.3 การใหบ้ริการเวบ็ไซตฟ์รี ถาวป่าวเป็นเวบ็ไซตท่ี์เปิดตวัข้ึนในปี 2003 และประสบ

ความส าเร็จมาจนถึงปัจจุบนัหน่ึงในความส าเร็จมาจาก การใหบ้ริการท่ีฟรีไม่มีค่าท าเนียม เช่น ค่าคอมมิชชัน่

จากการขายสินคา้ ค่าเปิดร้านบนเวบ็ไซต ์ ค่าท าเนียมในการซ้ือสินคา้ในกรณีท่ีจ่ายเงินผา่นบญัชีกลางของ

ถาวป่าว เป็นการใหบ้ริการฟรีทั้งหมดแต่ในกรณีท่ีร้านคา้ตอ้งการท าให้ร้านหรือสินคา้ของตนเป็นท่ีรู้จกั เช่น 

ตอ้งการใหลู้กคา้พบสินคา้ร้านเราเป็นล าดบัตน้ๆในการคน้หา อาจจะตอ้งมีการเสียเงินเพื่อเป็นค่าโฆษณา

  1.3.4 ความเสถียรของระบบเวบ็ไซตถ์าวป่าว เป็นเวบ็ไซตท่ี์มีความเสถียรสูงมาก ในกรณีท่ี

มีการวางแผนเพื่อท าการปรับปรุงเวบ็ไซตจ์ าเป็นตอ้งระงบัการใหบ้ริการ ทางเวบ็ไซตจ์ะมีการประกาศให้

ลูกคา้ทราบล่วงหนา้เป็นระยะเวลานาน เพื่อใหลู้กคา้สามารถเตรียมการล่วงหนา้และจะปิดปรับปรุงในช่วงท่ี

มีผูใ้ชบ้ริการนอ้ย เพื่อให้เกิดผลกระทบต่อผูใ้ชใ้หน้อ้ยท่ีสุด 

ภาพท่ี 4.10 แสดงค าแนะน าในการสั่งซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตถ์าวป่าว 

ท่ีมา: www.Taobao.com 
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1.3.5 บริการเปรียบเทียบสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ  เวบ็ไซตถ์าวป่าวมีบริการเปรียบเทียบ

สินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ สามารถช้ีเฉพาะถึงลกัษณะของสินคา้ท่ีเราตอ้งการไดอ้ยา่งชดัเจน เช่นเราตอ้งการซ้ือ

กระเป๋า 1 ใบ จะมีแบรนดข์องสินคา้ใหเ้ราเลือกเช่น แบรนด ์ZARA COACH GUCCI เป็นตน้ ชนิดของวสัดุ

ท่ีน ามาท ากระเป๋า เช่น หนงัววั หรือยางพลาสติกสังเคราะห์ เป็นตน้ ชนิดของกระเป๋าไม่วา่จะเป็นกระเป๋าถือ 

กระเป๋าสะพาย กระเป๋าเป้ และจะมีสีใหเ้ราเลือกมากมาย รวมถึงการแสดงผลลพัธ์วา่เราตอ้งการใหเ้รียงตาม 

ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ หรือเรียงตามราคาสินคา้จากราคาถูกไปแพงหรือจากราคาแพงมาถูกและเรียงตาม

ความนิยมของสินคา้ ตามความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

A : ค  าส าคญัท่ีเราตอ้งการคน้หาในตวัอยา่งคือค าวา่ 包 แปลวา่ กระเป๋า 

B : ช่องแสดงขอบเขตของขอ้มูลท่ีเราเลือกเพื่อคน้หาสินคา้ท่ีตอ้งการ จากตวัอยา่ง เลือกกระเป๋า

แบบสะพายขา้ง  วสัดุท่ีใชเ้ป็นเน้ือพลาสติก PU  

C : หมวดหมู่ของค าจ ากดัความเพื่อคน้หาสินคา้ เช่น ชนิดของกระเป๋า วสัดุท่ีน ามาใชท้  ากระเป๋า  

D : ภาพแสดงสินคา้พร้อมลายละเอียด เพื่อประกอบการตดัสินใจ  

B 

C 

D 

A 

ภาพท่ี 4.11 แสดงขั้นตอนการคน้หาสินคา้จากค าส าคญับนเวบ็ไซต ์ถาวป่าว 

ท่ีมา: www.Taobao.com เพิ่มเติมโดยผูว้จิยั 

http://www.taobao.com/
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  1.3.6 บริการการเขา้ถึงสินคา้ด้วยการพฒันา แอพลิเคชั่น Taobao    เพื่อรองรับกบั

ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีปัจจุบนั เป็นแอพลิเคชัน่ท่ีสามารถใชง้านผา่นมือถือสมาร์ทโฟนหรือแท็บเล็ต 

โดยการใหบ้ริการแอพพลิเคชัน่ฟรี  

 

 

 

 

 

 

 

            

 1.3.7 บริการติดต่อกบัผูข้ายดว้ยโปรแกรมแชท การให้บริการติดต่อกบัผูข้ายดว้ยโปรแกรมแช

ทออนไลน์ของถาวป่าวท่ีมีช่ือวา่ อาลีหวางหวาง  (阿里旺旺)  เป็นโปรแกรมส าหรับอ านวยความ

สะดวกใหผู้ซ้ื้อสามารถติดต่อกบัผูข้ายไดโ้ดยตรง เพื่อการสอบถามรายละเอียดสินคา้เพิ่มเติมหรือเพื่อการ

ต่อรองราคา ลกัษณะของโปรแกรมจะคลา้ยกบั MSN สามารถเขา้ใชง้านโดยการล็อกอินผา่น Username และ 

Passwordเดียวกบัเวบ็ไซตถ์าวป่าว         

  1.4 การส่งเสริมการขาย (Promotion)       

  การส่งเสริมการขายของเวบ็ไซตถ์าวป่าวมีหลายช่องทาง คือ การโฆษณาทางโทรทศัน์ การใช้

ส่ือออนไลน์ การจดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ในเทศกาลส าคญัๆ การแถมสินคา้ใหลู้กคา้ และกิจกกรมพิเศษ

เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ตลอดทั้งปี         

  1.4.1 การโฆษณาทางโทรทศัน์ถือเป็นช่องทางหน่ึงของเวบ็ไซตถ์าวป่าวท่ีใชเ้ป็นช่องทางในการ

ประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซต ์ นอกจากน้ียงัมีการน าพรีเซนเตอร์ท่ีเป็นดารามีช่ือเสียง เช่น ลีมินโฮ(นกัแสดงชาว

เกาหลี) มาโฆษณาการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซตถ์าวป่าวผา่นทางโทรศพัทมื์อถือ และการใชส่ื้อ

ออนไลน์ เช่น Facebook มีผูติ้ดตามมากถึง 188,789 คน(ขอ้มูลวนัท่ี 5 เมษายน 2558 ) เป็นอีกช่องทาง

ประชาสัมพนัธ์ข่าวสารเพื่อใหก้ารรับรู้ข่าวเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด   

ภาพท่ี 4.12 แสดงการใหบ้ริการแอพลิเคชัน่ Taobao บน App Store 

ท่ีมา: App Store, 2015 
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 1.4.2 การจดัโปรโมชัน่ของเวบ็ไซต ์ ถาวป่าว เป็นกลยทุธ์ท่ีถาวป่าวน ามาใชเ้พื่อสร้าง

ยอดขายไดเ้ป็นอยา่งมาก จะสามารถแบ่งไดเ้ป็น โปรโมชัน่ส าหรับเทศกาลส าคญั เช่นเทศกาลวนัวาเลนไทน์ 

เทศกาลตรุษจีน เทศกาลวนัคนโสด เทศกาลปีใหม่ และโปรโมชัน่ทัว่ไป เช่น การแถมสินคา้   การบริการส่ง

สินคา้ฟรี เป็นตน้ 

 

 

 

 

  

 

จากภาพเป็นโปรโมชัน่สินคา้ประเภทของขวญัในช่วงเทศกาลวนัวาเลนไทน์โดยเวบ็ไซต์

ถาวป่าวไดมี้การส ารวจความตอ้งการของขวญัทั้งในเพศหญิงและเพศชาย เน่ืองในวนัวาเลนไทน์ เพื่อช่วยให้

ผูซ้ื้อสามารถตดัสินใจเลือกสินคา้ท่ีทั้งชายและหญิงมีแนวโนม้พึงพอใจเม่ือไดรั้บ 

  โปรโมชัน่ในช่วงเทศกาลท่ีประสบความส าเร็จมากท่ีสุดคือ เทศกาล “Single’s Day 

Shopping” หรือ “ช็อปป้ิงวนัคนโสด” จดัข้ึนในวนัท่ี 11 พฤศจิกายนของทุกปี ในวนัน้ีเวบ็ไซตถ์าวป่าวมี

ยอดการจ าหน่ายสินคา้ออนไลน์สูงถึง 19,100 ลา้นหยวนภายในวนัเดียว    

  โปรโมชัน่ทัว่ไป เช่นการส่งสินคา้ใหผู้ท่ี้อยูใ่นจีนแผน่ดินใหญ่ฟรี และในทุกๆวนัตอน 10 

โมงจะมีสินคา้ใหม่มาใหเ้ลือกซ้ือซ่ึงราคาจะอยูใ่นช่วงโปรโมชัน่อาจมีราคาถูกกวา่ราคาปกติ  

 

 

 

การแถมสินคา้ใหลู้กคา้เม่ือลูกคา้ ซ้ือกระเป๋าแฟชัน่หรือสินคา้ส าหรับผูห้ญิงก็จะมีการแถม

สินค้า  เ ช่น  หนังยางมัดผม ส ร้อยข้อมือให้ เพื่ อให้ ลูกค้า เ กิดความประทับใจในการ ซ้ือสินค้า 

  

ภาพท่ี 4.14 แสดงโปรโมชัน่สินคา้รายวนับนเวบ็ไซตถ์าวป่าว 

ภาพท่ี 4.13 แสดงโปรโมชัน่สินคา้ในวนัวาเลนไทน์ของเวบ็ไซตถ์าวป่าว 
ท่ีมา: www.Taobao.com 

ท่ีมา: www.Taobao.com 
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2. ผลการศึกษาหมวดสินค้าทีไ่ด้รับความนิยมในเวบ็ไซต์ถาวป่าว 

 ตารางท่ี 4.1 ขอ้มูลหมวดหมู่สินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมจากผูมี้ประสบการณ์การใชเ้วบ็ไซตถ์าวป่าว 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

        

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ 5 อนัดบัหมวดหมู่สินคา้ไดรั้บความนิยมจากผูมี้ประสบการณ์การซ้ือสินคา้

จากเวบ็ไซตถ์าวป่าว โดยใชค้วามถ่ีในการเขา้ใชเ้ป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจ ดงัน้ี                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

อนัดบัท่ี 1  หมวดเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายชายและหญิง มีจ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 62 

อนัดบัท่ี 2  หมวดรองเทา้และกระเป๋า มีจ านวน 48 คนคิดเป็นร้อยละ 48  

อนัดบัท่ี 3  หมวดเคร่ืองส าอางค ์มีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25 

อนัดบัท่ี 4  หมวดอุปกรณ์ไอที มีจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 30  

อนัดบัท่ี  5 หมวดอุปกรณ์กีฬา มีจ านวน 27  คน คิดเป็นร้อยละ 27 

 

อนัดบั 1 อนัดบั 2 อนัดบั 3 อนัดบั 4 อนัดบั 5
รวม

อบัดบั1-5
ไมเ่ลือก

เป็นอนัดบั 1-5
รวม

ทั้งหมด

จ ำนวน จ ำนวน จ ำนวน จ ำนวน จ ำนวน จ ำนวน จ ำนวน จ ำนวน

1.หมวดเส้ือผำ้เคร่ืองแต่งกำย
ชำย/หญิง

62

(62%)
19

(19%)
14

(14%)
4

(4%)
1

(1%)
100

(100%)
0

(0%)
100

(100%)

2.หมวดรองเทำ้และกระเป๋ำ 19

(19%)
48

(48%)
18

(18%)
8

(8%)
5

(5%)
98

(98%)
2

(2%)
100

(100%)

3.หมวดเคร่ืองส ำอำงค์ 11

(11%)
15

(15%)
25

(25%)
20

(20%)
10

(10%)
81

(79%)
19

(19%)
100

(100%)

4.หมวดของใช้เพ่ือแมแ่ละเดก็ 0

(0%)
5

(5%)
5

(5%)
3

(3%)
4

(4%)
17

(17%)
83

(83%)
100

(100%)

5.หมวดอุปกรณ์ไอที 6

(6%)
6

(6%)
22

(22%)
30

(3%)
19

(19%)
83

(83%)
17

(17%)
100

(100%)

6.หมวดเคร่ืองใช้ไฟฟ้ำ 0

(0%)
1

(1%)
2

(2%)
6

(6%)
7

(7%)
16

(16%)
84

(84%)
100

(100%)

7.หมวดเคร่ืองใช้ภำยในบำ้น 3

(3%)
1

(1%)
3

(3%)
8

(8%)
15

(15%)
30

(30%)
70

(70%)
100

(100%)

8.หมวดอุปกรณ์กีฬำ 1

(1%)
4

(4%)
8

(8%)
13

(13%)
27

(27%)
53

(53%)
47

(47%)
100

(100%)

9.หมวดอุปกรณ์ประดบัยนต์ 0

(0%)
0

(0%)
3

(3%)
1

(1%)
1

(1%)
5

(5%)
95

(95%)
100

(100%)

10.หมวดอำหำรและเคร่ืองด่ืม 0

(0%)
1

(1%)
1

(1%)
7

(7%)
10

(10%)
19

(19%)
81

(81%)
100

(100%)

หมวดหมูท่ี่ไดรั้บควำมนิยม
จำกผูต้อบแบบสอบถำม

ล ำดบัควำมนิยมของหมวดสินคำ้ในเวบ็ไซตถ์ำวป่ำว
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เว็บไซต์ถาวป่าวได้ท าการส ารวจอันดับแบรนด์ของสินค้าในหมวดหมู่  เส้ือผา้ส าหรับผู ้ชาย 

หมวดหมู่เส้ือผา้ส าหรับผูห้ญิง หมวดหมู่รองเทา้ส าหรับผูช้าย หมวดหมู่รองเทา้ส าหรับผูห้ญิง และหมวดหมู่

กระเป๋า โดยท าการส ารวจ 10 อนัดบัแบรนด์ท่ีไดรั้บความนิยมในแต่ละหมวดหมู่ โดยท าการส ารวจขอ้มูล

จากผูซ้ื้อในช่วงเดือน กรกฎาคม  2014  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.15 แสดงขอ้มูล 10 อนัดบัแบรนดสิ์นคา้ท่ีไดรั้บความนิยมหมวดเส้ือผา้ส าหรับผูช้าย 

(ในเดือนกรกฏาคม 2014 ของเวบ็ไซตถ์าวป่าวและทีมอล) 

ท่ีมา:  chinainternetwatch, 2014 

จากภาพท่ี 4.15 พบว่าแบรนด์สินคา้ในหมวดหมู่เส้ือผา้ส าหรับผูช้ายท่ีได้รับความนิยมจากผูซ้ื้อ

สินคา้อนัดบัท่ี 1 คือแบรนด ์Seven Wolves มียอดการจ าหน่าย สูงถึง 91.48 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 2 คือแบรนด์ 

afs Jeep มียอดจ าหน่าย 68.15 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 3 คือแบรนด์ Metersbonwe มียอดจ าหน่าย 60.35 ลา้น

หยวน อนัดบัท่ี 4 แบรนด์ คือ Heilanhome มียอดจ าหน่าย 57.10 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 5 คือแบรนด์ Joeone มี

ยอดจ าหน่าย 41.87 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 6 คือแบรนด์  Younger มียอดจ าหน่าย 41.17 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 7 

คือแบรนด ์Jake Jones มียอดจ าหน่าย 37.91 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 8 คือแบรนด์ Markfairwhale มียอดจ าหน่าย 

33.56 ลา้นหยวนอนัดบัท่ี 9 คือแบรนด์  Playboy มียอดจ าหน่าย 31.59 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 10 คือแบรนด ์

Semir มียอดจ าหน่าย 29.93 ลา้นหยวน 
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จากรูปภาพท่ี 4.16 แสดงขอ้มูล 10 อนัดบัแบรนดสิ์นคา้ท่ีไดรั้บความนิยมหมวดเส้ือผา้ส าหรับผูห้ญิง 

(ในเดือนกรกฏาคม 2014 ของเวบ็ไซตถ์าวป่าวและทีมอล) 

ท่ีมา:  chinainternetwatch, 2014 

จากภาพท่ี 4.16 พบวา่ แบรนด์สินคา้ในหมวดหมู่เส้ือผา้ส าหรับผูห้ญิงท่ีไดรั้บความนิยมจากผูซ้ื้อ

สินคา้อนัดบัท่ี 1 คือแบรนด์ SZ มียอดจ าหน่าย 101.37 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 2 คือแบรนด์ Zara  มียอด

จ าหน่าย 70.01 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 3 คือแบรนด์ Ochirly มียอดจ าหน่าย 64.86 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 4 คือแบ

รนด ์Girder มียอดจ าหน่าย 55.45 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 5 คือแบรนด์ Girdear มียอดจ าหน่าย 47.66 ลา้นหยวน

อนัดบัท่ี 6 คือแบรนด์ Qiushuiyiren มียอดจ าหน่าย 37.22 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 7 คือแบรนด์ Voer Moda มี

ยอดจ าหน่าย 35.86 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 8 คือแบรนด์ HSTYLE มียอดจ าหน่าย 34.83 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 9 

คือแบรนด์ ONLY มียอดจ าหน่าย 32.68 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 10 คือแบรนด์ Dazzle มียอดจ าหน่าย 31.06 

ลา้นหยวน 
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จากรูปภาพท่ี 4.17 แสดง 10 อนัดบัแบรนดสิ์นคา้ท่ีไดรั้บความนิยมหมวดรองเทา้ส าหรับผูช้าย 

(ในเดือนกรกฏาคม 2014 ของเวบ็ไซตถ์าวป่าวและทีมอล) 

ท่ีมา:  chinainternetwatch, 2014 

จากภาพท่ี 4.17 พบวา่ แบรนดสิ์นคา้ในหมวดหมู่รองเทา้ส าหรับผูช้ายท่ีไดรั้บความนิยมจากผูซ้ื้อ

สินคา้ อนัดบัท่ี 1 คือแบรนด์ Playboy มียอดจ าหน่าย 59.27 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 2 คือแบรนด ์Aokang      มี

ยอดจ าหน่าย 32.98 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 3 คือแบรนด์ Red Dragonfly มียอดจ าหน่าย 28.58 ลา้นหยวนอนัดบั

ท่ี 4 คือแบรนด์ ECCO มียอดจ าหน่าย 25.91ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 5 คือแบรนด์ Camel มียอดจ าหน่าย 22.32 

ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 6 คือแบรนด์ MULINSEN มียอดจ าหน่าย 21.96ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 7 คือแบรนด์ 

Yearcon มียอดจ าหน่าย 21.09 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 8 คือแบรนด์ G.N.SHIJIA มียอดจ าหน่าย 10.56 ลา้น

หยวน อนัดบัท่ี 9 คือแบรนด์ Warrior มียอดจ าหน่าย 7.22 ลา้นหยวนอนัดบัท่ี10คือแบรนด์Fuguiniaoมียอด

จ าหน่าย6.74ลา้นหยวน 
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จากรูปภาพท่ี 4.18 แสดง 10 อนัดบัแบรนดสิ์นคา้ท่ีไดรั้บความนิยมหมวดรองเทา้ส าหรับผูห้ญิง 

(ในเดือนกรกฏาคม 2014 ของเวบ็ไซตถ์าวป่าวและทีมอล) 

ท่ีมา:  chinainternetwatch, 2014 

 จากภาพท่ี 4.18 พบวา่ แบรนดสิ์นคา้ในหมวดหมู่รองเทา้ส าหรับผูห้ญิงผูห้ญิง ท่ีไดรั้บความนิยม

จากผูซ้ื้อสินคา้อนัดบัท่ี 1 คือแบรนด์ Red Dragonfly มียอดจ าหน่าย  37.37 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 2 คือแบรนด ์

Daphne มียอดจ าหน่าย 31.41 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 3 คือแบรนด์ Guciheaven มียอดจ าหน่าย 19.00 ลา้น

หยวน อนัดบัท่ี 4คือแบรนด์ Moolecole มียอดจ าหน่าย 17.32 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 5 คือแบรนด์ JOSINY มี

ยอดจ าหน่าย 16.04 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 6 คือแบรนด์ Yearcon มียอดจ าหน่าย 14.15 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 7 

คือ  แบรนด์ STACCATO มียอดจ าหน่าย 13.21 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 8 คือแบรนด์ Hot wind มียอดจ าหน่าย 

12.46 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 9 คือแบรนด์ Belle มียอดจ าหน่าย 10.56 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 10 คือแบรนด ์Exull 

มียอดจ าหน่าย 10.11 ลา้นหยวน 

  



40 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากรูปภาพท่ี 4.19 แสดง 10 อนัดบัแบรนดสิ์นคา้ท่ีไดรั้บความนิยมหมวดกระเป๋า 

(ในเดือนกรกฏาคม 2014 ของเวบ็ไซตถ์าวป่าวและทีมอล) 

ท่ีมา:  chinainternetwatch, 2014 

จากรูปภาพท่ี 4.19 พบวา่ แบรนดสิ์นคา้ในหมวดหมู่กระเป๋าท่ีไดรั้บความนิยมจากผูซ้ื้อสินคา้ อนัดบั

ท่ี 1 คือแบรนด ์ Goldlion มียอดจ าหน่าย  42.27 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 2 คือแบรนด ์ MCM มียอดจ าหน่าย 

30.96  ลา้นหยวนอนัดบัท่ี 3 คือแบรนด์ Michael Kors มียอดจ าหน่าย 30.81  ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 4 คือแบ

รนด ์Armani มียอดจ าหน่าย 30.65 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 5 คือแบรนด์ Seven Wolves มียอดจ าหน่าย 28.35 

ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 6 คือแบรนด์ Nike มียอดจ าหน่าย 19.68 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 7 คือแบรนด์ Prada มียอด

จ าหน่าย 18.17 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 8 คือแบรนด์ Adidas มียอดจ าหน่าย  17.92 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 9 คือแบ

รนด์ Samsonite มียอดจ าหน่าย  17.47 ลา้นหยวน อนัดบัท่ี 10 คือแบรนด์ Gucci มียอดจ าหน่าย  16.59 ลา้น

หยวน 
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 ตารางท่ี 4.2 แสดงขอมูลความสัมพนัธ์ระหวา่งหมวดสินคา้และช่วงรายไดข้องผูต้อบแบบสอบถาม  

   เงินเดือน
                     หมวด

                     สินคำ้

น้อย
กวำ่

 4000
4000-6000 6001-8000 8001-10000 10001-12000

มำกกวำ่
 12000

จ ำนวน
ผูเ้ลือกทั้งหมด

จ ำนวน
ผูไ่มเ่ลือก

หมวดเส้ือผำ้
เคร่ืองแต่งกำย

ชำย/หญิง

23
(23%)

31
(31%)

17
(17%)

13
(13%)

11
(11%)

5
(5%)

100
(100%)

0
(0%)

หมวดรองเทำ้และ
กระเป๋ำ

23
(23%)

31
(31%)

17
(17%)

12
(12%)

10
(10%)

5
(5%)

98
(98%)

2
(2%)

หมวดเคร่ืองส ำอำงค์
15

(15%)
28

(28%)
16

(16%)
11

(11%)
8

(8%)
3

(3%)
81

(81%)
19

(19%)

หมวดของใช้เพ่ือ
แมแ่ละเดก็

4
(4%)

2
(2%)

2
(2%)

3
(3%)

5
(5%)

1
(1%)

17
(17%)

83
(83%)

หมวดอุปกรณ์ไอที
17

(17%)
28

(28%)
13

(13%)
13

(13%)
8

(8%)
4

(4%)
83

(84%)
16

(16%)

หมวดเคร่ืองใช้ไฟฟ้ำ
5

(5%)
4

(4%)
1

(1%)
3

(3%)
1

(1%)
2

(2%)
16

(16%)
84

(84%)

หมวดเคร่ืองใช้
ภำยในบำ้น

12
(12%)

8
(8%)

3
(3%)

1
(1%)

3
(3%)

3
(3%)

30
(30%)

70
(70%)

หมวดอุปกรณ์กีฬำ
10

(10%)
17

(17%)
11

(11%)
7

(7%)
7

(7%)
1

(1%)
53

(53%)
47

(47%)

หมวดอุปกรณ์
ประดบัยนต์

0
(0%)

1
(1%)

1
(1%)

1
(1%)

1
(1%)

1
(1%)

5
(5%)

95
(95%)

หมวดอำหำรและ
เคร่ืองด่ืม

6
(6%)

5
(5%)

4
(4%)

2
(2%)

2
(2%)

0
(0%)

19
(19%)

81
(81%)
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จากตารางท่ี 4.2. พบวา่หมวดสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยม 5 อนัดบัคือหมวดเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายชาย/

หญิงมีกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ในช่วงรายได ้ 4000-6000 บาทต่อเดือนมากท่ีสุดจ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 31

หมวดรองเทา้และกระเป๋ามีกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้มากท่ีสุดในช่วงรายได ้ 4000-6000 บาทต่อเดือนจ านวน 31 คน

คิดเป็นร้อยละ 31 หมวดเคร่ืองส าอางคมี์กลุ่มผูซ้ื้อสินคา้มากท่ีสุดในช่วงรายได ้ 4000-6000 บาทต่อเดือน

จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 28  หมวดอุปกรณ์ไอทีมีกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้มากท่ีสุดในช่วงรายได ้ 4000-6000 

บาทต่อเดือนจ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 28 หมวดอุปกรณ์กีฬามีกลุ่มผูซ้ื้อมากท่ีสุดในช่วงรายได ้      

4000-6000 บาทต่อเดือนจ านวน 17 คนคิดเป็นร้อยละ 17 สรุปไดว้า่หมวดสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมทั้ง 5 

ล าดบัของเวบ็ไซตถ์าวป่าวจากกลุ่มตวัอยา่งของผูมี้ประสบการณ์การซ้ือมีช่วงรายได ้ 4000-600บาทต่อเดือน

ทั้ง 5 ล าดบั 

ความถ่ีในการเลือกซ้ือสินคา้ในเวบ็ไซตถ์าวป่าวจากผูต้อบแบบสอบถาม 100 คนใน 5 หมวดท่ี

ไดรั้บความนิยม คือ หมวดเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายชายและหญิงเป็นจ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 100 ไม่พบ

จ านวนผูไ้ม่เลือก หมวดรองเทา้และกระเป๋าเป็นจ านวน 98  คน คิดเป็นร้อยละ 98 จ านวนผูไ้ม่เลือก 2 คน คิด

เป็นร้อยละ 2  จ  านวนผูเ้ลือกซ้ือหมวดเคร่ืองส าอางค ์เป็นจ านวน 81 คน  คิดเป็นร้อยละ 81 จ านวนผูไ้ม่เลือก  

19  คน คิดเป็นร้อยละ19 หมวดอุปกรณ์ไอทีเป็นจ านวน 83  คน คิดเป็นร้อยละ 83 จ านวนผูไ้ม่เลือก 16 คน 

คิดเป็นร้อยละ 16หมวดอุปกรณ์กีฬาจ านวน 53 คิดเป็นร้อยละ 53 จ านวนผูไ้ม่เลือก 47 คน คิดเป็นร้อยละ 47 

ส่วนหมวดอุปกรณ์ประดบัยนตมี์ผูเ้ลือก 5 คนคิดเป็นร้อยละ 5 จ านวนผูไ้ม่เลือก 95 คนคิดเป็นร้อยละ 95 

เป็นหมวดหมู่ท่ีไดรั้บความนิยมในการเลือกซ้ือนอ้ยท่ีสุดจากกลุ่มตวัอยา่งผูมี้ประสบการณ์การใชเ้วบ็ไซต์

ถาวป่าว 
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3.ผลการศึกษาข้อมูลความพงึพอใจของผู้ใช้บริการซ้ือสินค้าจากเวบ็ไซต์ถาวป่าว 

สามารถวเิคราะห์ไดจ้ากขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามโดยการจ าแนกแสดง

ออกมาในรูปแบบตารางไดด้งัน้ี 

ตารางท่ี 4.3 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามโดยการจ าแนกตามเพศ 

 

 

  

 

 

 จากตารางท่ี 3.1 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในจ านวน 100 คน เป็นเพศชาย จ านวน 11 คิดเป็นร้อย

ละ 11 และเป็นเพศหญิง จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 89 

ตารางท่ี 4.4 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามโดยการจ าแนกตามอายุ 

 

 

 

 

 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในจ านวน 100 คน ส่วนใหญ่มีอาย ุ 20 - 30 ปี จ  านวน 75 

คน คิดเป็นร้อยละ 75 รองลงมามีอายตุ  ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน  23 คน คิดเป็นร้อยละ 23 ช่วงอาย ุ 31 - 40 ปี

จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ช่วงอาย ุ41 – 50 ปี จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 และช่วงอาย ุ50 ปีข้ึนไปไม่

พบในการส ารวจคร้ังน้ี 

เพศ จ านวนนบั 
(เปอร์เซนต)์ 

ชาย 11 
(11%) 

หญิง 89 
(89%) 

รวม 100 
(100%) 

อำย ุ จ  ำนวนนับ
(เปอร์เซนต)์

ต ่ำกวำ่ 20 ปี 23
(23%)

20 - 30 ปี 75
(75%)

31 - 40  ปี 1
(1%)

41 - 50 ปี 1
(1%)

มำกกวำ่ 50 ปี 0
(0%)

รวม 100
(100%)
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ตารางท่ี 4.5 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามโดยการจ าแนกตามอาชีพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในจ านวน  100 คนส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นนกัเรียน

นกัศึกษาจ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 98 และเป็นนกัวชิาการอาจารย ์จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2  

ตารางท่ี 4.6 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามโดยการจ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

 

 

 

 

 

 

รำยไดต่้อเดือน จ ำนวนนับ 
(เปอร์เซนต)์

น้อยกวำ่ 4,000 บำท 23
(23%)

4,000 - 6,000 บำท 31
(31%)

6,001  - 8,000 บำท 17
(17%)

8,001 - 10,000 บำท 13
(13%)

10001 - 12,000 บำท 11
(11%)

มำกกวำ่ 12,000 บำท 5
(5%)

รวม 100

(100%)

อำชีพ จ ำนวนนับ
(เปอร์เซนต)์

นักเรียน / นักศึกษำ 98
(98%)

นักวิชำกำร / อำจำรย์
2

(2%)
บคุลำกร / ผูบ้ริหำร

0
(0%)

พนักงำนบริษทัเอกชน 0
(0%)

พนักงำนรัฐวิสำหกิจ 0
(0%)

เจำ้ของธุรกิจส่วนตวั 0
(0%)

อ่ืนๆ 0
(0%)

รวม 100
(100%)
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จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในจ านวน 100 คนส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนอยูใ่นช่วง 

4,000 – 6000 บาทจ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 31 รองลงมาคือมีรายไดต่้อเดือนอยูใ่นช่วงนอ้ยกวา่ 4000 

บาท จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 23 อนัดบัท่ี 3 มีรายไดต่้อเดือนอยูใ่นช่วง 6,001 – 8,000 บาท จ านวน 17 

คน คิดเป็นร้อยละ 17 อนัดบัท่ี 4 มีรายไดต่้อเดือนอยูใ่นช่วง 8,001 – 10,000 บาท จ านวน 13 คนคิดเป็นร้อย

ละ 13 อนัดบัท่ี 5 มีรายไดต่้อเดือนอยูใ่นช่วง 10,001 – 12,000 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11 และมี

รายไดต่้อเดือนมากกวา่ 12,000 บาท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5  

ตารางท่ี 4.7 ตารางแสดงขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามโดยการจ าแนกตามความถ่ีใน

การใชอิ้นเทอร์เน็ตต่อวนั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในจ านวน 100 คนส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้

อินเทอร์เน็ตเป็นระยะเวลา 2 – 6 ชัว่โมงต่อวนั จ านวน 52 คนคิดเป็นร้อยละ 52  อนัดบั 2 คือ ใชอิ้นเทอร์เน็ต 

7 – 10 ชัว่โมงต่อวนั จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 30 อนัดบั 3 ใชอิ้นเทอร์เน็ต มากกวา่ 10 ชัว่โมงต่อวนั 

จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 12 และใชอิ้นเทอร์เน็ตนอ้ยกวา่ 2 ชัว่โมงต่อวนั จ านวน  6 คน คิดเป็นร้อยละ 6 

 

ควำมถ่ีในกำรใช้อินเทอร์เน็ตต่อวนั จ ำนวนนับ 
(เปอร์เซนต)์

น้อยกวำ่ 2 ชัว่โมง 6
(6%)

2 - 6 ชัว่โมง 52
(52%)

7 - 10 ชัว่โมง 30
(30%)

มำกกวำ่ 10 ชัว่โมง 12
(12%)

รวม 100
(100%)



46 
 

ตารางท่ี 4.8 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามโดยการจ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้

ออนไลน์ต่อเดือน 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามในจ านวน 100 คนส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

ออนไลน์นอ้ยกวา่ 3 คร้ังต่อเดือนเป็นจ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 78 รองลงมาคือ 3-5 คร้ังต่อเดือน เป็น

จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16 และมากกวา่ 5 คร้ังต่อเดือน เป็นจ านวน 6 คนคิดเป็นร้อยละ 6  

ตารางท่ี 4.9 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามโดยการจ าแนกตามเวบ็ไซตซ้ื์อสินคา้

ออนไลน์ท่ีเคยใชบ้ริการ 

 

 

 

 

 

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามในจ านวน 100 คน เป็นผูท่ี้มีประสบการณ์การใช้

เวบ็ไซตถ์าวป่าวจ านวน  100 คน คิดเป็นร้อยละ 100 อนัดบัท่ี2 คือเวบ็ไซต ์weloveshopping เป็นจ านวน 54 

ควำมถ่ีในกำรซ้ือสินคำ้ออนไลน์ต่อเดือน จ ำนวนนับ
(เปอร์เซนต)์

น้อยกวำ่ 3 คร้ัง 78
(78%)

3-5 คร้ัง 16
(16%)

มำกกวำ่ 5 คร้ัง 6
(6%)

รวม 100
(100%)

เวบ็ไซตช็์อปป้ิงออนไลน์ จ  ำนวน
(เปอร์เซนต)์

www.Taobao.com
100

(100%)

www.weloveshopping.com
54

(54%)

www.olx.com
22

(22%)

www.zalora.com
11

(11%)

เวบ็ไซต ์อ่ืนๆ
13

(13%)
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คนคิดเป็นร้อยละ 54 ล าดบัท่ี3 คือ เวบ็ไซต ์ olx จ านวน  22 คน คิดเป็นร้อยละ 22 อนัดบัท่ี 4 คือ เวบ็ไซต ์

อ่ืน ๆ จ านวน  13 % และสุดทา้ยเป็นเวบ็ไซต ์zalora เป็นจ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11    

วเิคราะห์จากทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด เก่ียวกบัขอ้มูลความพึงพอใจของผูท่ี้มีประสบการณ์การ

ใชเ้วบ็ไซตถ์าวป่าว จากแบบสอบถามโดยสามารถจ าแนกออกมาในรูปแบบตารางเปรียบเทียบและใชเ้กณฑ์ใน

การแปลความหมายคือเกณฑก์ารพิจารณาถึงระดบัความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้จากเวบ็ไซตถ์าวป่าว    

(สัมฤทธ์ิ กางเพง็ 2554) 

ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 4.51 - 5.00     หมายถึง  พึงพอใจมากท่ีสุด  

 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 3.51 - 4.50     หมายถึง  พึงพอใจมาก   

 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 2.51 - 3.50     หมายถึง  พึงพอใจปานกลาง  

 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.51 - 2.50     หมายถึง  พึงพอใจนอ้ย   

 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.00 - 1.50     หมายถึง  พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด         

ตารางแสดงจ านวนนบั ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลความหมายความคิดเห็นของกลุ่ม

ผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูมี้ประสบการณ์การซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตถ์าว

ป่าว            

 ตารางท่ี 4.10 ขอ้มูลแสดงความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซต์ถาวป่าวในปัจจยัดา้น

สินคา้และการบริการ(Product & Service) 

 

 

 

 

 

 

 

มำกท่ีสุด มำก ปำนกลำง น้อย
น้อย
ท่ีสุด

สินคำ้มีคุณภำพ มีมำตรฐำนในกำรผลิต 5 53 39 3 0 100 3.60 0.6356 มำก

สินคำ้มีให้เลือกหลำยหมวดหมู่ 60 27 12 1 0 100 4.46 0.7443 มำก

มีขอ้มลูอธิบำยรำยละเอียดของสินคำ้ชัดเจน 24 46 29 1 0 100 3.93 0.7555 มำก

กำรรับประกนัสินคำ้ 11 44 30 11 4 100 3.47 0.9688 ปำนกลำง

รูปภำพสินคำ้ในเวบ็ไซต์
และของจริงมีลกัษณะเหมือนกนั

11 50 25 9 5 100 3.53 0.9791 มำก

กำรจดัส่งสินคำ้มีควำมถูกตอ้งและรวดเร็ว 28 45 21 6 0 100 3.95 0.8572 มำก

รวม 3.82 0.8234 มำก

ด้านสินค้าและบริการ

(Product & Service)
จ ำนวนนับ

ควำมพึงพอใจต่อเวบ็ไซตถ์ำวป่ำว 

รวม Mean SD
แปลควำม
หมำย
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จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ผูต้อบแบบอบถามมีความพึงพอใจเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑแ์ละการบริการในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.82    

 หากวเิคราะห์รายปัจจยัพบวา่ ปัจจัยด้านหมวดหมู่ของสินค้า ปัจจัยด้านการจดัส่งสินค้าท่ีมี

ความถูกตอ้งและรวดเร็ว ดา้นการใหบ้ริการขอ้มูลรายละเอียดสินคา้ท่ีชดัเจน  ดา้นคุณภาพและมาตรฐานการ

ผลิตของสินคา้ ดา้นความเหมือนระหวา่งรูปภาพสินคา้ในเวบ็ไซตแ์ละของจริงมีความพึงพอใจในระดบัมาก

โดยมีค่าเฉล่ีย 4.46, 3.95, 3.93, 3.60, 3.53 ตามล าดบั ส่วนการรับประกนัสินคา้มีความพึงพอใจอยูใ่นระดบั

ปานกลางมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.47   

 ตารางท่ี 4.11 ขอ้มูลแสดงความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตถ์าวป่าวในปัจจยัดา้น

ราคา(Price) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.11  พบวา่ผูต้อบแบบอบถามมีความพึงพอใจเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 หากวเิคราะห์รายปัจจยัพบวา่  

   ดา้นราคาสินคา้ถูก ดา้นความเหมาะสมระหวา่งคุณภาพและราคาของสินคา้ ดา้น

ทางเลือกในการช าระเงิน และดา้นการรักษาความปลอดภยัของระบบช าระเงินไดรั้บความพึงพอใจมากโดย

มีค่าเฉล่ีย 4.21, 3.96, 3.89, 3.86 ตามล าดบั 

มำกท่ีสุด มำก ปำนกลำง น้อย
น้อย
ท่ีสุด

รำคำสินคำ้ถูก 35 53 10 2 0 100 4.21 0.7006 มำก

รำคำมีควำมเหมำะสม
กบัคุณภำพของสินคำ้

30 38 30 2 0 100 3.96 0.8278 มำก

ระบบกำรช ำระเงินมีให้เลือกหลำยช่องทำง24 45 28 2 1 100 3.89 0.8275 มำก

ระบบกำรช ำระเงิน
มีกำรรักษำควำมปลอดภยัท่ีดี

18 54 24 4 0 100 3.86 0.7524 มำก

รวม 3.98 0.7771 มำก

ด้านราคา (Price)
จ ำนวนนับ

ควำมพึงพอใจต่อเวบ็ไซตถ์ำวป่ำว 

รวม Mean SD
แปลควำม
หมำย
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ตารางท่ี 4.12 ขอ้มูลแสดงความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตถ์าวป่าวในปัจจยัดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย(Place) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    

 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ผูต้อบแบบอบถามมีความพึงพอใจเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12  

  

มำกท่ีสุด มำก ปำนกลำง น้อย
น้อย
ท่ีสุด

ไดรั้บควำมสะดวกในกำรเขำ้ถึงเวบ็ไซต์ 50 43 7 0 0 100 4.43 0.6237 มำก

เวบ็ไซตมี์กำรจดัวำงรูปแบบ
ง่ำยต่อกำรใช้งำน

40 46 14 0 0 100 4.26 0.6908 มำก

เวบ็ไซตมี์ควำมสวยงำม ดึงดูดควำมสนใจ 34 41 23 2 0 100 4.07 0.8072 มำก

เวบ็ไซตมี์กำรแสดงขอ้มลู
ร้ำนคำ้หรือผูข้ำยสินคำ้อยำ่งชัดเจน

32 46 22 0 0 100 4.10 0.7317 มำก

เวบ็ไซตมี์ควำมน่ำเช่ือถือ 30 46 23 1 0 100 4.05 0.7571 มำก

เวบ็ไซตมี์ควำมเสถียรของระบบโดยรวม
เช่น ไมเ่กิดควำมขดัขอ้งจนตอ้งระงบักำร

ให้บริกำร
36 43 21 0 0 100 4.15 0.7437 มำก

เวบ็ไซตมี์กำรอ ำนวยควำมสะดวกให้
ลูกคำ้สำมำรถสอบถำมรำยละเอียดสินคำ้

กบัผูข้ำยสินคำ้โดยตรงผำ่นโปรแกรมQQ
31 41 24 3 1 100 3.98 0.8759 มำก

เวบ็ไซตมี์ระบบท่ีช่วยในกำรเปรียบเทียบ
สินคำ้ก่อนกำรตดัสินใจซ้ือ

28 40 29 3 0 100 3.93 0.8319 มำก

รวม 4.12 0.7577 มำก

ด้านช่องทางในการจัดจ าหน่าย (Place)
จ ำนวนนับ

ควำมพึงพอใจต่อเวบ็ไซตถ์ำวป่ำว 

รวม Mean SD
แปลควำม
หมำย
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หากวเิคราะห์รายปัจจยัพบวา่ปัจจยัดา้นความสะดวกในการเขา้ถึงเวบ็ไซต ์ ดา้นการจดัวางรูปแบบ

เวบ็ไซตใ์หง่้ายต่อการใชง้าน ดา้นความเสถียรของระบบ ดา้นการแสดงขอ้มูลร้านคา้ท่ีชดัเจน ดา้นความ

สวยงามของเวบ็ไซต ์ ดา้นความน่าเช่ือถือของเวบ็ไซต ์ ดา้นการอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้ในการติดต่อ

กบัผูข้าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43  4.26, 4.15, 4.10, 4.07, 4.05, 3.98, 3.93 ตามล าดบั 

ตารางท่ี 4.13  ขอ้มูลแสดงความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตถ์าวป่าวในปัจจยัดา้น

การส่งเสริมการขาย(Promotion) 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ผูต้อบแบบอบถามมีความพึงพอใจเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้น

การส่งเสริมการขายในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 หากวเิคราะห์รายปัจจยัพบวา่ 

 ปัจจยัด้านการลดราคาสินค้าในช่วงเทศกาลส าคญัๆอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 

ในขณะท่ีปัจจยัดา้นการจดัโปรโมชัน่  ดา้นการแถมของสมนาคุณอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.14 

และ 4.01 ตามล าดบั            

 4.14  ตารางแสดงความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตถ์าวป่าวภาพรวม 

 

   

มำกท่ีสุด มำก ปำนกลำง น้อย
น้อย
ท่ีสุด

มีการจดัโปรโมชัน่ทีน่า่สนใจตลอดทัง้ปี 36 45 16 3 0 100 4.14 0.7916 มำก

มีการลดราคาสินค้าเม่ือถึงเทศกาลส าคญัๆ

 เชน่ วันส่งท้ายปีเก่า
49 41 9 1 0 100 4.38 0.6931 มำก

มีการแถมสินค้าเม่ือลกูค้าสัง่สินค้า 27 51 19 2 1 100 4.01 0.7977 มำก

รวม 4.18 0.7608 มำก

ดำ้นกำรส่งเสริมกำรขำย (Promotion)
จ ำนวนนับ

ควำมพึงพอใจต่อเวบ็ไซตถ์ำวป่ำว 

รวม Mean SD

แปล
ควำม

หมำย

มำกท่ีสุด มำก ปำนกลำง น้อย
น้อย
ท่ีสุด

ควำมพึงพอใจในกำรใชบ้ริกำร
กำรซ้ือสินคำ้จำกเวบ็ไซต ์Taobao

22
(22%)

60
(60%)

18
(18%)

0
(0%)

0
(0%)

100
(100%)

4.04 0.6344 มำก

ความพงึพอใจ (Satisfaction)
จ ำนวนนับ

ควำมพึงพอใจต่อเวบ็ไซตถ์ำวป่ำว 

รวม Mean SD
แปลควำม
หมำย
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จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ผูต้อบแบบอบถามจ านวน 100 คน มีความพึงพอใจเก่ียวกบัการใชบ้ริการซ้ือ

สินคา้จากเวบ็ไซตถ์าวป่าวโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04  โดยจ านวนความพึงพอใจ

ระดบัมากท่ีสุดจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22  ความพึงพอใจในระดบัมากจ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ  

60 ความพึงพอใจระดบัปานกลางจ านวน 18 คิดเป็นร้อยละ 18 ไม่พบจ านวนผูพ้ึงพอในในระดบันอ้ยและ

นอ้ยท่ีสุด          
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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส าหรับงานวิจัยเร่ือง กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจสินค้า ของถาวป่าว

(www.Taobao.com) โดยผูว้ิจยัได้ท าการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดตามหลกั 4P ของเว็บไซต์ถาวป่าว

หมวดหมู่สินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมและความพึงพอใจในการใชเ้วบ็ไซตด์ว้ยแบบสอบถามจ านวน 100 ชุด กบั

ผูท่ี้มีประสบการณ์การใชเ้วบ็ไซตถ์าวป่าวมาประกอบการวเิคราะห์ตามวตัถุประสงคข์องการวิจยัท าให้ไดผ้ล

สรุปและมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.สรุปผลวเิคราะห์ข้อมูลด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิการซ้ือสินค้าออนไลน์ของเวบ็ไซต์ถาวป่าว 

ตามหลกัส่วนประสมทางการตลาด 4P ได้ดังนี ้   

 1.1ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 สินคา้ในเวบ็ไซตถ์าวป่าวมีจุดเด่นคือ มีหมวดหมู่สินคา้ใหเ้ลือกซ้ือหลากหลาย ดว้ยเหตุน้ีท าให้

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อไดม้าก มีลูกคา้ในทุกเพศ และทุกช่วงอาย ุ  ดา้นคุณภาพของสินคา้

ท่ีมีการประเมินผลโดยผูใ้ชจ้ริง ท าใหผู้ซ้ื้อสามารถทราบถึงคุณภาพท่ีแทจ้ริงจากผูใ้ชจ้ริง ส่งผลต่อความ

เช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้ท่ีจะไดรั้บ ดา้นขอ้มูลการแสดงรายละเอียดสินคา้ท่ีมีการอธิบายขอ้มูลไวอ้ยา่ง

ชดัเจนท าให้ผูซ้ื้อทราบถึงคุณลกัษณะของสินคา้ รวมถึงมาตรการการรับประกนัสินคา้ท่ีมีความครอบคลุม

แสดงถึงความใส่ใจในสิทธิของผูซ้ื้อ ปัจจยัทั้งหมดเก่ียวกบัสินคา้ดงักล่าวท าใหสิ้นคา้ของเวบ็ไซตถ์าวป่าว

ไดรั้บความนิยมจากผูซ้ื้อในล าดบัตน้ๆ ของเวบ็ไซตซ้ื์อสินคา้ออนไลน์  

 1.2ดา้นราคา 

 ราคาสินคา้ในเวบ็ไซตถ์าวป่าวเป็นท่ีรู้จกัในเร่ืองของราคาสินคา้โดยรวมมีราคาถูกกวา่สินคา้ใน

ทอ้งตลาดหรือเวบ็ไซตซ้ื์อสินคา้ออนไลน์อ่ืนๆ ประกอบกบัการอ านวยความสะดวกในเร่ืองช่องทางการ

ช าระท่ีหลากหลาย ผูซ้ื้อสามารถเลือกช่องทางท่ีตนเองสะดวกและระบบรักษาความปลอดภยัท าใหผู้ซ้ื้อมี

ความมัน่ใจในการซ้ือสินคา้กบัเวบ็ไซตถ์าวป่าว รวมถึงการตั้งราคาแบบพลวติัส่งผลใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ไดเ้ร็วมากข้ึน    

 1.3ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 ช่องทางการจดัจ าหน่ายของเวบ็ไซตถ์าวป่าวคือ การใหบ้ริการหนา้เวบ็ไซตท่ี์มีการจดัรูปแบบใหง่้าย

ต่อการใชง้านและการตกแต่งท่ีสวยงามมีความน่าสนใจ มีการอธิบายวธีิการใชง้านเวบ็ไซตแ์ละขั้นตอนการ

สั่งซ้ือสินคา้ดว้ยภาษาจีนประกอบกบัองักฤษ และรูปภาพท่ีสามารถส่ือความหมายท่ีเขา้ใจง่าย ส าหรับการ

http://www.taobao.com/
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บริการหนา้เวบ็ไซตฟ์รีท าให้ผูข้ายมีสิทธิท่ีจะเขา้มาท าธุรกิจบนเวบ็ไซตถ์าวป่าวไดอ้ยา่งอิสระท าใหสิ้นคา้

และร้านคา้ของเวบ็ไซตถ์าวป่าวมีความหลากหลาย ดา้นการดูแลรักษาระบบท่ีมีประสิทธิภาพท าใหผู้ซ้ื้อและ

ผูข้ายสามารถใชบ้ริการเวบ็ไซตไ์ดอ้ยา่งต่อเน่ืองไม่ก่อให้เกิดความเสียหายทางธุรกิจ ดา้นโปรแกรมการ

เปรียบเทียบสินคา้ช่วยใหผู้ซ้ื้อสามารถคน้หาสินคา้ในราคาท่ีตนเองพึงพอใจและมีคุณภาพ นอกจากช่อง

ทางการเขา้ถึงโดยเวบ็ไซตถ์าวป่าวแลว้ยงัมีช่องทางแอพพลิเคชัน่ท่ีเป็นการอ านวยความสะดวกจากการ

เขา้ถึงดว้ยสมาร์ทโฟนท าให้สามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ี ทุกเวลา สุดทา้ยโปรแกรมสนทนาท่ีทางถาวป่าว

จดัท าข้ึนเพื่ออ านวยความสะดวกใหผู้ซ้ื้อและผูข้ายสามารถติดต่อกนัไดโ้ดยตรงเพื่อสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบั

สินคา้หรือการเจรจาส่วนตวัก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 1.4การส่งเสริมการขาย  

 เวบ็ไซตถ์าวป่าวมีการส่งเสริมการขายท่ีมีประสิทธิภาพทุกช่องทาง ไม่วา่จะเป็น การใชโ้ฆษณาทาง

โทรทศัน์ผา่นพรีเซนเตอร์ท่ีเป็นท่ีรู้จกัในหมู่วยัรุ่นทั้งน้ีเพื่อเป็นการเพิ่มผูซ้ื้อกลุ่มวยัรุ่นไดอี้กทางหน่ึง และ

การเลือกใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมอยา่ง เฟสบุค๊ เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซตใ์ห้

เป็นท่ีรู้จกัสามารถครอบคลุมกลุ่มผูซ้ื้อมากท่ีสุด ดา้นการจดัโปรโมชัน่ในเทศกาลต่าง ๆของเวบ็ไซตถ์าวป่าว

ท าใหส้ามารถสร้างยอดขายใหเ้พิ่มข้ึนอยูต่ลอดเวลาและกลายเป็นเวบ็ไซตท่ี์มียอการจ าหน่ายสินคา้ออนไลน์

มากท่ีสุดในประเทศจีน 

2.สรุปผลวเิคราะห์ข้อมูลหมวดสินค้าทีไ่ด้รับความนิยมในเวบ็ไซต์ถาวป่าว 

 หมวดสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยม 5 ล าดบัส าหรับกลุ่มตวัอยา่งผูมี้ประสบการณ์การใชเ้วบ็ไซตถ์าวป่าว

มากท่ีสุดคือ หมวดเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายชายและหญิง รองลงมาคือหมวดรองเทา้และกระเป๋า หมวด

เคร่ืองส าอาง หมวดอุปกรณ์ไอที และหมวดอุปกรณ์กีฬาตามล าดบั โดยส่วนมากไดรั้บความนิยมในกลุ่ม

ผูต้อบแบบสอบถามในช่วงรายได ้ 4000-6000 บาทต่อเดือน โดยหมวดสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมในกลุ่ม

ตวัอยา่งผูซ้ื้อมีความสอดคลอ้งกบัหมวดสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมในเวบ็ไซตถ์าวป่าว มีผลการส ารวจเพื่อ

จดัล าดบัแบรนดสิ์นคา้ยอดนิยม 10 อนัดบัในหมวดสินคา้เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายชายและหญิง พบวา่เม่ือ

เปรียบเทียบมูลค่าการซ้ือขายสินคา้เส้ือผา้ส าหรับผูห้ญิงมีมูลค่าการซ้ือขายมากกวา่ 10 แบรนดสิ์นคา้ยอด

นิยมส าหรับผูช้ายทุกล าดบั แสดงถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของเพศหญิงท่ีมีจ  านวนมากกวา่การ

ซ้ือสินคา้ออนไลน์ในหมวดเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายของเพศชาย ซ่ึงขอ้มูลมีความสอดคลอ้งกบักลุ่มตวัอยา่ง

ของผูมี้ประสบการณ์การซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซตถ์าวป่าวโดยการจ าแนกเพศพบวา่จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม

เพศหญิงมีมากกวา่เพศชาย  ในหมวดรองเทา้พบวา่ยอดการซ้ือสินคา้มีลกัษณะกระจุกตวัไปท่ีแบรนดสิ์นคา้
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ท่ีไดรั้บความนิยมในหมวดหมู่เคร่ืองแต่งกายชาย เช่นแบรนด ์ Playboy  แต่ส าหรับแบรนดสิ์นคา้ประเภท

รองเทา้ท่ีไดรั้บความนิยมส าหรับเพศหญิงทั้ง 10 อนัดบัมียอดการจ าหน่ายท่ีใกลเ้คียงกนั หมวดหมู่กระเป๋ามี

ยอดการจ าหน่ายของแบรนด์ท่ีไดรั้บความนิยมในล าดบัท่ี 1-5 มีความใกลเ้คียงกนั และล าดบัท่ี 6-10 มียอด

การจ าหน่ายท่ีใกลเ้คียงกนัเช่นกนั 

3.สรุปผลวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความพึงพอใจของผู้ตอบแบบสอบถามทีม่ีประสบการณ์การซ้ือสินค้าจาก

เวบ็ไซต์ถาวป่าว   

 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการใช้บริการซ้ือสินค้าออนไลน์ของเว็บไซต์ถาวป่าว จากกลุ่ม

ตวัอยา่งมีความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีความพึงพอใจในดา้นต่างๆ จากมากไปนอ้ย คือ ดา้น

การส่งเสริมการขาย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา ดา้นสินคา้และบริการ ตามล าดบั เม่ือพิจารณา

ดา้นการส่งเสริมการขายแลว้ กลุ่มตวัอยา่ง มีความพึงพอใจต่อการลดราคา รองลงมาเป็นโปรโมชัน่ทัว่ไป

และสุดทา้ยคือ การแถมของสมนาคุณ ตามล าดบั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจ

กบัความสะดวกในการเขา้ถึงเวบ็ไซต ์การจดัรูปแบบ ความเสถียรของระบบ การแสดงขอ้มูลร้านคา้ท่ีชดัเจน 

การตกแต่งเวบ็ไซตท่ี์สวยงามดึงดูดผูซ้ื้อ ความน่าเช่ือถือ การอ านวยความสะดวกดว้ยโปรแกรมแชทให้ผูซ้ื้อ

สามารถติดต่อกบัผูข้ายได้สะดวก ตามล าดบั นอกจากน้ีกลุ่มตวัอย่างมีขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัภาษาท่ีทาง

เวบ็ไซต์ใช้บนหน้าเวบ็ไซต์ อยากให้มีภาษาไทยเพื่อความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้มากข้ึน ด้านราคา 

กลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจกบัราคาของสินคา้ท่ีถูกกว่าร้านคา้ทัว่ไป ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพ

ของสินคา้ ทางเลือกในการช าระเงิน และความปลอดภยัในการช าระเงิน ตามล าดบั ดา้นสินคา้และบริการ 

กลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจในหมวดสินค้า การจัดส่งสินค้า ท่ีมีความถูกต้องและรวดเร็วการอธิบาย

รายละเอียดสินคา้ คุณภาพของสินค้า ความเหมือนของสินค้าจริงกบัรูปภาพ และการรับประกันสินค้า 

ตามล าดบั โดยกลุ่มตวัอยา่งมีขอ้เสนอแนะให้ทางเวบ็ไซต์มีการส่งสินคา้จากประเทศจีนโดยตรงเพื่อความ

สะดวกในการซ้ือสินคา้กบัทางเวบ็ไซต ์

ข้อจ ากดัในการท าวจัิยคร้ังนี ้ 

1. การเขา้ถึงกลุ่มตวัอย่างเพื่อการเก็บขอ้มูลเป็นไปดว้ยความยากล าบาก เน่ืองจากเป็นประสบการณ์

การซ้ือสินคา้ออนไลน์ท าใหผู้ว้จิยัสามารถพบกลุ่มเป้าหมายไดย้าก 

2. ความหลากหลายของกลุ่มตวัอยา่งไม่ชดัเจนเท่าท่ีควร 
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การศกึษารายวิชา 450109 การศกึษาเอกเทศ 

แบบสอบถามความพงึพอใจผู้บริโภคท่ีใช้บริการเว็บไซต์ Taobao| 
_________________________________________________________________________________________________ 

เพศ   ชาย     หญิง 

อาย ุ   ต ่ากวา่ 20 ปี    41 – 50 ปี 

   20 – 30 ปี    มากกวา่ 50 ปี 

   31 – 40 ปี 

อาชีพ  นกัเรียน / นกัศกึษา   พนกังานบริษัทเอกชน     

  นกัวชิาการ / อาจารย์   พนกังานรัฐวิสาหกิจ     

  บคุลากร / ผู้บริหาร   เจ้าของธุรกิจสว่นตวั  อื่นๆ………………..                   

รายได้ตอ่เดือน    น้อยกวา่ 4,000 บาท   8,001 – 10,000   บาท    

   4,000 –  6,000  บาท   10,001 – 12,000 บาท    

   6,001 -   8,000  บาท    มากกวา่ 12,000  บาท                

ความถ่ีในการใช้อินเทอร์เน็ตตอ่วนั         

   น้อยกวา่ 2 ชัว่โมงตอ่วนั   7-10 ชัว่โมงตอ่วนั    

   2-6 ชัว่โมงตอ่วนั   มากกวา่ 10 ชัว่โมงตอ่วนั  

ความถ่ีในการซือ้สนิค้าออนไลน์ตอ่เดือน 

 น้อยกวา่ 3 ครัง้ตอ่เดือน   มากกวา่ 5 ครัง้ตอ่เดือน 

 3 – 5 ครัง้ตอ่เดือน  

เว็บไซต์ซือ้สนิค้าออนไลน์ใดที่คณุเคยใช้บริการ  

  www.Taobao.com     www.zalora.co.th 

  www.weloveshopping.com   อื่น ๆ………………………… 

  www.olx.co.th    

 

 ….. หมวดเสือ้ผ้าเคร่ืองแตง่กาย ชายและหญิง  ….. หมวดเคร่ืองใช้ไฟฟ้า 

 ….. หมวดรองเท้าและกระเป๋า   ….. หมวดอปุกรณ์ เคร่ืองใช้ภายในบ้าน 

 ….. หมวดเคร่ืองส าอาง    ….. หมวดอปุกรณ์กีฬา 

 ….. หมวดของใช้เพื่อแมแ่ละเดก็   ….. หมวดอปุกรณ์ประดบัยนต์ 

 ….. หมวดอปุกรณ์ไอที     ….. หมวดอาหารและเคร่ืองดืม่ 

หมวดหมู่สินคา้ในเวบ็ไซต ์ Taobao ท่ีท่านเลือกซ้ือบ่อยท่ีสุด 5 อนัดบั(เรียงล าดบัจากมากท่ีสุดคืออนัดบั1 และนอ้ยท่ีสุดคือ

อนัดบัท่ี 5)  

http://www.taobao.com/
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มากที่สดุ

5

มาก

4

ปานกลาง

3

น้อย

2

น้อยที่สดุ

1

1

1.1 สินค้ามีคณุภาพ มีมาตรฐานในการผลิต 

1.2 สินค้ามีให้เลือกหลายหมวดหมู่

1.3 มีข้อมลูอธิบายรายละเอียดของสินค้าที่ชดัเจน

1.4 การรับประกันสินค้า

1.5 รูปภาพสินค้าในเว็บไซต์และของจริงมีลกัษณะเหมือนกัน

1.6 การจดัส่งสินค้ามีความถูกต้องและรวดเร็ว

2

2.1 ราคาสินค้าถูก

2.2 ราคามีความเหมาะสมกับคณุภาพของสินค้า

2.3 ระบบการช าระเงินมีให้เลือกหลายชอ่งทาง

2.4 ระบบการช าระเงินมีการรักษาความปลอดภยัที่ดี

3

3.1 ได้รับความสะดวกในการเข้าถึงเว็บไซต์

3.2 เว็บไซต์มีการจดัวางรูปแบบที่ง่ายตอ่การใช้งาน

3.3 เว็บไซต์มีความสวยงาม ดงึดดูความสนใจ

3.4 เว็บไซต์มีการแสดงข้อมลูของร้านค้าหรือผู้ ขายสินค้าอย่างชดัเจน 

3.5 เว็บไซต์มีความนา่เช่ือถือ
3.6 เว็บไซต์มีความเสถียรของระบบโดยรวม

      เชน่ ไมเ่กิดความขดัข้องจนต้องระงบัการให้บริการ
3.7 เว็บไซต์มีการอ านวยความสะดวกให้ลกูค้าสามารถสอบถาม

      รายละเอียดสินค้ากับผู้ ขายสินค้าโดยตรงผ่านโปรแกรมQQ

3.8 เว็บไซต์มีระบบที่ชว่ยในการเปรียบเทยีบสินค้าก่อนการตดัสินใจซือ้

4

4.1 มีการจดัโปรโมชัน่ที่นา่สนใจตลอดทัง้ปี
4.2 มีการลดราคาสินค้าเม่ือถึงเทศกาลส าคญัๆ เชน่ วันส่งท้ายปีเก่า
4.3 มีการแถมสินค้าเม่ือลกูค้าสั่งสินค้า

5

5.1 ความพึงพอใจในการใช้บริการการซือ้สินค้าจากเว็บไซต์ Taobao

ความพึงพอใจ (Satisfaction) 

ระดับความพึงพอใจ
รายการประเมินล าดับ

ด้านราคา (Price)

ด้านสินค้าและบริการ (Product & Service)

ด้านช่องทางในการจัดจ าหน่าย (Place)

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)

ขอ้เสนอแนะต่อเวบ็ไซต ์ Taobao ……………………………….…………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

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

แบบสอบถามนีจ้ดัท าขึน้เพื่อใช้ในการเก็บข้อมลูน าไปประกอบการท าภาคนิพนธ์   
   จดัท าโดย นางสาว อริญญา ปานกลัน่ รหสันกัศกึษา 05540597 

 



 
 

ประวติัผูว้ิจยั 

 

ช่ือ-นามสกุล  นางสาว  อริญญา ปานกลัน่ 

วนั-เดือน-ปีเกิด  10 มิถุนายน 1993 

ประวติัการศึกษา   ปี 2550 ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมตน้จากโรงเรียน นวมินทราชินูทิศ

         สตรีวทิยา พุทธมณฑล      
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         สตรีวทิยา พุทธมณฑล      

  ปี 2557 ส าเร็จการศึกษาจากมหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตพระราชวงั

  สนามจนัทร์ ระดบัปริญญาตรี หลกัสูตรอกัษรศาสตร์บณัฑิต(เอเชียศึกษา)  

กิจกรรมท่ีเขา้ร่วม  1. เป็นคณะกรรมการท างานของ ชมรมอนุรักษท์รัพยากรธรรมชาติและ

ส่ิงแวดลอ้ม มหาวทิยาลยัศิลปากร   

  2. เขา้ร่วมโครงการพฒันาบณัฑิตไทยในอุดมคติ เขตภาคตะวนัตก  

  3. เขา้รับการฝึกงานในแผนกการตลาด ของบริษทัเทคโนเซล(เฟรย)์ จ  ากดั 

ผูน้  าเขา้และจดัจ าหน่ายฟิลม์กรองแสงติดรถยนต ์ลามิน่า  

 

 

 

 

 

 

  



 
 

แบบโอนลิขสิทธ์ิ 

สาขาเอเชียศึกษา คณะอกัษรศาสตร์ มหาวทิยาลยัศิลปากร 

 

ขา้พเจา้  นางสาว อริญญา  ปานกลัน่ 

นกัศึกษาชั้นปีท่ี 4   วชิาเอกเอเชียศึกษา ภาษาจีน 

ช่ือภาคนิพนธ์  กลยทุธ์และความพึงพอใจธุรกิจการซ้ือสินคา้ออนไลน์   

  กรณีศึกษา: เวบ็ไซตถ์าวป่าว 

ช่ืออาจารยท่ี์ปรึกษา  อาจารย ์ดร. สุรีพร  จรุงธนะกิจ 

ท่ีอยู ่  บา้นเลขท่ี 19 หมู่ 3 ต าบล ศาลากลาง อ าเภอ บางกรวย   

  จงัหวดั นนทบุรี 11130 

หมายเลขโทรศพัท ์  086-1030583 

 ลิขสิทธ์ิของภาคนิพนธ์อนัเป็นผลมาจากการศึกษาเล่าเรียนซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของหลกัสูตร ระดบั

ปริญญาบณัฑิต ขา้พเจา้ยนิดีโอนลิขสิทธ์ิตามมาตรา 17  วรรค 2 แห่งพระราชบญัญติัลิขสิทธ์ิ พ.ศ.2537 เป็น

ของคณะอกัษรศาสตร์ มหาวทิยาลยัศิลปากร โดยมีก าหนดตลอดอายกุารคุม้ครองลิขสิทธ์ิ 
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