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บทคดัย่อ 
การศึกษาฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาการศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจการบริโภค

สื่อสิ่งพิมพ์ของลูกค้ารายใหญ่และรายย่อยที่มีต่อบริษัทคอร์เดียลดีไลท์ จ ากัด เพ่ือเป็นแนวทางในการ

พัฒนาธุรกิจและกลยุทธ์ในการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคต่อการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ของบริษัท

คอร์เดียลดีไลทจ์ ากัด การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) จะใช้เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
และเกบ็รวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามแบบปลายปิด โดยสุ่มกลุ่มตัวอย่างจากกลุ่มผู้บริโภคในเขตพ้ืนที่

กรุงเทพมหานคร โดยเกบ็ข้อมูลจากผู้บริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ทั้งกลุ่มลูกค้ารายใหญ่และรายย่อยของบริษัทคอร์
เดียลดีไลท์ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ประกอบด้วย สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ สถิติไคสแควร์(Chi-Square) เพ่ือทดสอบกลุ่ม
ผู้บริโภคทั้งสองกลุ่มมีความแตกต่างกันความแตกต่าง และ จะใช้สถิติการเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่าง 2ตัวแปร (Independent-Samples T Test) เพ่ือทดสอบกลุ่มผู้บริโภคทั้งสองกลุ่มมีความแตกต่างกนั 
ผลการศึกษาสรุปได้ว่ากลุ่มลูกค้าบริษัทคอร์เดียลดีไลท์ จ ากัด เป็นกลุ่มลูกค้ารายใหญ่ ส่วน

ใหญ่เป็นบุคคลทั่วไป บริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ในช่วงกลางปี พ.ค.-ส.ค. บริโภค 3-4 คร้ัง ส่วนใหญ่เพ่ือเป็น
ของขวัญ เป็นเจ้าของห้างร้าน แสดงความยินดีเน่ืองในวาระต่างๆ ผู้แนะน าในการซ้ือสินค้า เป็นพนักงาน
ขาย ความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก ผลการทดสอบสมมติฐานจากการศึกษากลุ่มผู้บริโภคทั้งสองกลุ่มมี

ความแตกต่างกนัในด้านพฤติกรรมในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์บริษัทคอเดียลดีไลท ์จ ากดั และกลุ่มผู้บริโภค

ทั้งสองกลุ่มมีความแตกต่างกันในด้านระดับความพึงพอใจในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์บริษัทคอเดียลดีไลท์ 

จ ากัด โดยกลุ่มลูกค้ารายใหญ่จะมีระดับความพึงพอใจสูงกว่ากลุ่มลูกค้ารายย่อย ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐาน

ที่ต้ังไว้อยู่ในระดับความเช่ือม่ันที่ 0.05 
ค าส าคญั: ปัจจยัส่วนบุคคล,  ปัจจยัภายในดา้นจิตวิทยา, ปัจจยัภายนอกดา้นข่าวสารขอ้มูล

และสถานการณ ์
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บทน า 
สื่อสิ่งพิมพ์เป็นสื่อสารมวลชนที่มีอายุยาวนานมากเพราะเกิดก่อนสื่ออื่นๆ ในโลกซ่ึงหลังจากที่

มนุษย์ได้คิดค้นภาษาพูดขึ้ นมาเพ่ือเป็นเคร่ืองมือในการสื่อสาร มนุษย์เร่ิมบันทึกเร่ืองราวต่างๆ เป็น

ข้อความและสัญลักษณ์ต่างๆ เพ่ือสื่อสารและถ่ายทอดความรู้สึกนึกคิดแก่มนุษย์ด้วยกันเองในระยะแรก

มนุษย์ท าการถ่ายทอดด้วยการคัดลอกลายมือจนกระทั้งมนุษย์เร่ิมคิดค้นวิธีการจ าลองต้นฉบับให้สามารถ

ผลิตซ า้กนัได้ในจ านวนมากจึงกลายมาเป็นวิวัฒนาการที่เรียกว่า”การพิมพ์ ” 
 ในปัจจุบันการก้าวเข้ามาของเทคโนโลยีมีผลกระทบกับสื่อสิ่งพิมพ์โดยตรงและ เทคโนโลยี

เข้ามามีบทบาทอย่างมากในชีวิตประจ าวันและการใช้สื่อ จึงท าให้พฤติกรรมของผู้บริโภคเปล่ียนไปจากอ

ดีดเพราะสื่อออนไลน์ใช้ง่ายสะดวกรวดเรว็และประหยัดต้นทุนในการผลิตลงไปได้มากและมีความทนัสมัย

มากกว่าด้วยข้อมูลที่กล่าวมาข้างต้นน้ีสื่อสิ่งพิมพ์จึงมีแนวโน้มว่าจะได้รับผลกระทบอย่างแน่นอนซ่ึงจะเหน็

ได้ชัดว่าในงานพิมพ์ประเภทต่างๆ มีสดัส่วนการพิมพ์ที่ลดลงเร่ือยๆ เน่ืองจากผู้บริโภคพึงพอใจที่จะหันมา

เลือกใช้สื่อออนไลน์กันมากขึ้ น และได้รับความนิยมมากขึ้ นเร่ือยๆ ส่งผลให้ปริมาณงานพิมพ์ลดลง

ตามล าดับซ่ึงถึงจุดๆ หน่ึงงานพิมพ์อาจจะไม่คุ้มทุนส่งผลให้ผลิตภัณฑ์สิ่งพิมพ์มีราคาที่สูงมากในอนาคต

แต่ทั้งน้ีทั้งน้ันงานพิมพ์กยั็งเป็นที่ต้องการของตลาดอยู่ แต่อาจจะอยู่ในระดับที่ได้รับความนิยมที่น้อยกว่า

สื่อออนไลน์ที่เข้ามามีอทิธพิลในสงัคมยุคปัจจุบัน 
 สื่ อออนไลน์จึงนับว่าเป็นปัญหาใหญ่ที่สุดของธุรกิจสื่ อสิ่ งพิมพ์อาจเป็นเพราะความ

สะดวกสบายในการเข้าถึงอีกทั้งยังประหยัดต้นทุนจึงไม่น่าแปลกใจที่สื่อสิ่งพิมพ์จะเสื่อมความนิยมลงไป

หรืออาจจะกล่าวได้ว่าเป็นเพราะความพึงพอใจของผู้บริโภคหรือทศันคติของผู้บริโภคต่อสื่อออนไลน์น้ัน

ตอบสนองความต้องการของตัวผู้บริโภคได้ดีมากกว่าสื่อสิ่งพิมพ์น่ันเอง 

 ดังที่กล่าวมาการเข้ามามีบทบาทของสื่อออนไลน์ท าให้ธุรกจิของสื่อสิ่งพิมพ์ประสบปัญหาและ

การที่เราจะท าให้ธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ในปัจจุบันไปได้รอด คือเราต้องรู้ถึงความต้องการของผู้บริโภคใน

ปัจจุบันว่าเป็นเช่นไร ข้าพเจ้าจึงจัดท างานวิจัยช้ินน้ีมาเพ่ือช่วยส ารวจพฤติกรรมความพึงพอใจการบริโภค

สื่อสิ่งพิมพ์จากกลุ่มผู้บริโภครายใหญ่และรายย่อย โดยกลุ่มผู้บริโภครายใหญ่และรายย่อยผู้วิจัยได้จ าแนก

จากยอดการสั่งซ้ือของผู้บริโภคแต่ละราย โดยกลุ่มลูกค้ารายใหญ่คือลูกค้าที่สั่งซ้ือผลิตภัณฑ์ของบริษัทตาม

ยอดการสั่งซ้ือที่บริษัทก าหนด และกลุ่มลูกค้ารายย่อยคือลูกค้าที่ยอดการสั่งซ้ือไม่ถึงจ านวนยอดที่บริษัท

ก าหนดทั้งน้ีจะรวมไปถึงการจ าหน่ายแบบขายปลีกตามหน้าร้านของบริษัทที่มีอยู่ตามห้างช้ันน าทั่วไป

ส าหรับลูกค้าที่ซ้ือในจ านวนน้อยหรือต่อช้ิน และเพ่ือจะน าผลที่ได้ไปพัฒนากลยุทธ์ด้านการตลาดหรือ

Marketing Mix(7p) ของบริษัทคอร์เดียลดีไลท์ จ ากัดประกอบไปด้วยProduct–สินค้า,  Price–ราคา,  
Place–สถานที่ จัดจ าหน่าย,  Promotion-ส่งเสริมการขาย,  People-ด้านบุคคล, Physical Evidence and 
Presentation-ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ, Process-ด้านกระบวนการ เพ่ือให้สอดคล้อง
กบักลุ่มผู้บริโภคและกลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้นในอนาค 
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วตัถุประสงคก์ารวิจยั 
1.2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ของลูกค้ารายใหญ่และ

รายย่อยในด้านต่างๆ ของบริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากดั 

1.2.2 เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจและกลยุทธ์ในการตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคต่อการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ของบริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากดั 

 

แนวคิดและวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค จะท าให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที่สร้างความพึง

พอใจให้แก่ผู้บริโภคและความสามารถค้นหาทางแก้ไข พฤติกรรมในการตัดสนิใจซ้ือสนิค้าของผู้บริโภคใน

สังคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากย่ิงข้ึน ที่ส าคัญจะช่วยใน

การพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดีข้ึน ในตลาดปัจจุบันถือว่าผู้บริโภคเป็นใหญ่ จึงจ าเป็นอย่างย่ิงที่

ผู้บริหารการตลาด จะต้องศึกษากลุ่มผู้บริโภคให้ละเอียดถึงสาเหตุของการซ้ือ การเปล่ียนแปลงการซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือ ฯลฯ จะช่วยให้ผู้บริหารทายใจหรือเดาใจกลุ่มผู้บริโภคของกิจการได้ถูกต้องว่ากลุ่ม

ผู้บริโภคเหล่าน้ันต้องการอะไร มีพฤติกรรมการซ้ืออย่างไร แรงจูงใจในการซ้ือเกดิจากอะไร แหล่งข้อมูลที่

ผู้บริโภคน ามาตัดสินใจซ้ือคืออะไร รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซ้ือข้อมูลต่างๆ เหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อ

การวางแผนทางการตลาดกัลยกร วรกุลลัฎฐานีย์ และพรทิพย์ สัมปัตตะวนิช (2553 : 90) ได้อธิบายถึง 
พฤติกรรมผู้บริโภคว่า หมายถึง กจิกรรมที่เกี่ยวข้องกบัความคิดและความรู้สกึที่ผู้บริโภคมี 3 รูปแบบ 

 1. พฤติกรรมผู้บริโภคแปรเปล่ียนได้ (Dynamic) เ น่ืองจากความเปล่ียนแปลงของ
สภาพแวดล้อมภายนอก เช่น การสื่อสาร เทคโนโลยี สงัคม ฯลฯ 

 2. พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวข้องกับปฏสิัมพันธ์ (Interaction) ระหว่างความคิดความรู้สึกและ
การกระท า กับสิ่งแวดล้อมภายนอก ดังน้ัน ความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคจึงต้องศึกษาทั้งปัจจัยภายใน

และปัจจัยภายนอก 
 3. พฤติกรรมบริโภคเกี่ยวข้องกับการแลกเปล่ียน (Exchanges) หมายความว่า ผู้บริโภคมี

พฤติกรรมเพ่ือแลกเปล่ียนคุณค่าบางอย่างกบับางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปล่ียนระหว่างผู้ซ้ือ (ผู้บริโภค) 

กบัผู้ขาย (เจ้าของสนิค้า) 
ความพงึพอใจ 

เป็นความรู้สึกของบุคคลในทางบวกความชอบความสบายใจความสุขใจต่อสภาพแวดล้อมใน

ด้านต่างๆ   หรือเป็นความรู้สกึที่พอใจต่อสิ่งที่ท  าให้เกิดความชอบในการวัดความพึงพอใจน้ันบุญเรืองขจร

ศิลป์ได้ให้ทรรศนะเกี่ยวกบัเร่ืองน้ีว่าทศันคติหรือเจตคติเป็นนามธรรมเป็นการแสดงออกค่อนข้างซับซ้อน

จึงเป็นการยากที่จะวัดทศันคติได้โดยตรงแต่เราสามารถที่จะวัดทศันคติได้โดยอ้อมโดยวัดความคิดเหน็ของ

บุคคลเหล่าน้ันแทนฉะน้ันการวัดความพึงพอใจกมี็ขอบเขตที่จ ากัดด้วยอาจมีความคลาดเคล่ือนข้ึนถ้า

บุคคลเหล่าน้ันแสดงความคิดเหน็ไม่ตรงกบัความรู้สกึที่จริงซ่ึงความคลาดเคล่ือนเหล่าน้ีย่อมเกดิข้ึนได้เป็น

ธรรมดาของการวัดโดยทั่วๆ ไป 
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ส่วนประสมการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ      

(Service Mix) ของ Philip Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซ่ึงจะได้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยุทธก์ารตลาดซ่ึงประกอบด้วย 

 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซ่ึงสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คือ  
สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์น้ันๆ โดยทั่วไป

แล้ว ผลิตภัณฑแ์บ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท์ี่อาจจับต้องได้ และ ผลิตภัณฑท์ี่จับต้องไม่ได้ 
 2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน  ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการน้ัน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซ้ือ ดังน้ัน 
การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่ายต่อการจ าแนก
ระดับบริการที่ต่างกนั 

 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมใน
การน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่

น าเสนอ ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ต้ัง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels) 
 4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความส าคัญในการติดต่อสื่อสาร

ให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม การใช้บริการและ
เป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสายสมัพันธ์ 

 5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การ
จูงใจ เพ่ือ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ สมัพันธร์ะหว่าง
เจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆ    ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มีทศันคติที่สามารถ
ตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับ
องค์กร 

 6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and Presentation) เป็น
การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า  โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  ทั้งทางด้าย
กายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กบัลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 
การเจรจาต้องสภุาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเรว็ หรือผลประโยชน์อื่นๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 
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วิธีการด าเนนิการวิจยั 
กรอบแนวคิดการวิจยั 

 
 
ประชากรและตวัอย่าง 
ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาค้นคว้าคร้ังน้ีเป็นลูกค้าของบริษัทคอร์เดียลดีไลท์ จ ากัด 

จ านวน 400 รายเป็นกลุ่มลูกค้ารายใหญ่และกลุ่มลูกค้ารายย่อยโดยผู้วิจัยได้ก าหนดขนาดตัวอย่างจ านวน
ดังกล่าวโดยใช้ตารางของ Yamane (1967) เพ่ือจะบ่งบอกได้ว่า จะต้องใช้ขนาดกลุ่มจ านวนประชากรขั้นต ่า
ประมาณเท่าไร่ในที่ระดับความเช่ือม่ันร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคล่ือนที่ระดับร้อยละ ±5 ซ่ึง ผู้วิจัย
เลือกใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวกซ่ึงค านวณขนาดตัวอย่าง จากสูตรท่าโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane,  
1973:125)เป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) คือเลือกเฉพาะกลุ่มลูกค้า
รายใหญ่และรายย่อยที่บิริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ของบริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากดั 
เครือ่งมือทีใ่ชใ้นการวิจยั 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูลในการวิจัยคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่
ผู้วิจัยสร้างข้ึนเพ่ือศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อบริษัทคอร์เดียลดีไลท์ 

จ ากดั 
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 วิธีวิเคราะหข์อ้มูล 
 วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) การทดสอบข้อมูลลูกค้า

ผู้บริโภคสื่อสิ่งพิมพ์รายใหญ่และรายย่อยมาแจกแจงความถี่และร้อยละ การทดสอบข้อมูลพฤติกรรมการ

บริโภคสื่อสิ่งพิมพ์มาแจกแจงความถี่และร้อยละการทดสอบข้อมูลความพึงพอใจมาหาค่าเฉล่ียและค่า

เบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) การทดสอบพฤติกรรมที่
มีต่อการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ของลูกค้ารายใหญ่และ รายย่อยที่มีต่อบริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากดั โดยใช้สถิติ

ไคสแควร์(Chi-Square) เพ่ือทดสอบความแตกต่างกันในด้านพฤติกรรมระหว่างผู้บริโภครายใหญ่และราย
ย่อยว่ามีความแตกต่างกนัอย่างไร 

การทดสอบความพึงพอใจที่มีต่อบริษัทคอร์เดียลดีไลท์ จ ากัด โดยใช้สถิติการเปรียบเทียบ

ความแตกต่างระหว่าง 2ตัวแปร (Independent-Samples T Test) เพ่ือทดสอบความพึงพอใจในด้าน
ส่วนผสมทางการตลาดหรือ (Marketing Mix 7 p) ว่าทั้ง 2 กลุ่มผู้บริโภครายใหญ่และรายย่อยมีความพึง
พอใจแตกต่างกนัอย่างไร 

สรุปผลการวิจยั 
การวิจัยน้ีได้ท าการศึกษาจากการเกบ็ข้อมูลตัวอย่าง ซ่ึงเป็นประชากรตัวอย่างที่เป็นลูกค้าของ

บริษัทคอร์ดียวดีไลท์ โดยใช้ตัวอย่างประชากรจ านวน 400 ตัวอย่าง เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและความพึง
พอใจของผู้บริโภครายใหญ่และรายย่อยว่ามีความแตกต่างกนัอย่างไร สามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังน้ี 

1. การรายงานผลด้วยสถิติ เ ชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  ซ่ึงได้แก่  ค่า ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) พบว่า กลุ่มลูกค้า
บริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากดั เป็นกลุ่มลูกค้ารายใหญ่ ร้อยละ 50.0 และเป็นลูกค้ารายย่อย ร้อยละ 50.0 

 2. ข้อมูลพฤติกรรมเกี่ยวกับการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ลูกค้าบริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากัด ข้อมูล
ประเภทกลุ่มของผู้บริโภคบริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากัด พบว่า ผู้บริโภคบริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากัด ส่วน
ใหญ่เป็นบุคคลทั่วไป ร้อยละ 58.5 และน้อยที่สดุคือนิติบุคคล ร้อยละ 41.5  

ข้อมูลช่วงเวลาที่บริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ของบริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากัด พบว่า ช่วงเวลาที่บริโภค

สื่อสิ่งพิมพ์ ส่วนใหญ่บริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ในช่วงกลางปี พ.ค.-ส.ค. ร้อยละ 49.0 รองลงมาคือช่วงปลายปี 
ก.ย.-ธ.ค. ร้อยละ 23.2 ช่วงต้นปี ม.ค.-เม.ษ. ร้อยละ 20.0 และน้อยที่สดุคือตลอดทั้งปี ร้อยละ 7.8 

ข้อมูลจ านวนคร้ังในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ของบริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากดัภายใน 1 ปี พบว่า 

จ านวนคร้ังในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ภายใน 1 ปี พบว่าส่วนใหญ่บริโภค 3-4 คร้ัง ร้อยละ 31.0 รองลงมา
คือ บริโภค 5-6 คร้ัง ร้อยละ 26.3 บริโภค 1-2 คร้ัง ร้อยละ 25.8 บริโภค 7-8 คร้ัง ร้อยละ 11.0 และ
น้อยที่สดุคือบริโภค 9-10 คร้ัง และ11-12 คร้ัง ร้อยละ 3.0 

ข้อมูลจุดประสงค์ในการบริโภคสื่อสิ่ งพิมพ์ของบริษัทคอร์เดียลดีไลท์ จ ากัด  พบว่า 

จุดประสงค์ในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ ส่วนใหญ่เพ่ือเป็นของขวัญ ร้อยละ 68.8 และน้อยที่สดุคือเพ่ือการค้า 
ร้อยละ 31.2 
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ข้อมูลบุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจในการเลือกบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ของบริษัทคอร์เดียลดีไลท์ 

จ ากดั พบว่า บุคคลที่มีส่วนในการตัดสนิใจ ส่วนใหญ่เป็นเจ้าของห้างร้าน ร้อยละ 48.3 รองลงมาคือบุคคล
ผู้บริหาร ร้อยละ 36.2 และน้อยที่สดุคือบุคคลทั่วไป ร้อยละ 15.5 

ข้อมูลโอกาสในการซ้ือสินค้าของบริษัทคอร์เดียลดีไลท์ จ ากัด พบว่า โอกาสในการซ้ือสินค้า 
ส่วนใหญ่เป็นการแสดงความยินดีเน่ืองในวาระต่างๆ ร้อยละ 65.5 และน้อยที่สุดคือเน่ืองในวันส าคัญ

ต่างๆ ร้อยละ 34.5 
 ข้อมูลผู้แนะน าในการซ้ือสินค้าของบริษัทคอร์เดียลดีไลท์ จ ากัด พบว่า ผู้แนะน าในการซ้ือ

สินค้า ส่วนใหญ่เป็นพนักงานขาย ร้อยละ 32.5 รองลงมาคือเวบ็ไซต์บริษัท ร้อยละ 30.5 บริษัท/บุคคลที่
เคยใช้ผลิตภัณฑ ์ร้อยละ 16.3 สื่อโซเชียลมีเดีย 15.8 และน้อยที่สดุคือเพ่ือนหรือคนใกล้ตัว ร้อยละ 5.0 

 3. ข้อมูลความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อบริษัทคอเดียลดีไลท ์จ ากัดพบว่า จากตารางที่ 4.9 
พบว่า ระดับความความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อบริษัทคอร์เดียลดีไลท์ จ ากัด โดยมีค่าคะแนนเฉล่ีย

เท่ากับ 3.63 อยู่ในระดับมีความพึงพอใจมาก ส าหรับผลการพิจารณาเป็นรายข้อ มีค่าคะแนนเฉล่ียอยู่

ระหว่าง 3.53-3.89 อยู่ในระดับมีความพึงพอใจมาก เรียงตามคะแนนเฉล่ียได้ดังน้ี คะแนนเฉล่ียมาก

ที่สุดคือสินค้ามีความแปลกใหม่ตลอดเวลา ( X = 3.89) รองลงมาคือสินค้ามีให้เลือกหลากหลาย ( X = 
3.80) พนักงานขายมีความรู้ความสามารถในการแนะน าสินค้า ( X = 3.66) สินค้ามีรูปแบบที่สวยงาม และ
ความเหมาะสมในการแต่งกาย และบุคลิกภาพของพนักงานขาย ( X = 3.65) สนิค้ามีความคงทนต่อการใช้
งาน ( X = 3.63) สินค้ามีคุณภาพสมราคา ( X = 3.62) สินค้ามีความปลอดภัย และไม่เป็นอันตรายต่อ
ผู้บริโภค ( X = 3.61) สินค้ามีความพิเศษเฉพาะตัว ความมีมนุษย์สัมพันธ์ของพนักงานที่มีต่อลูกค้า และ
การเอาใจใส่ และให้ความสนใจที่มีต่อลูกค้า ( X = 3.58) สนิค้ามีความเหมาะสมกบัการใช้งานในวาระต่างๆ 
และประโยชน์ที่จะได้รับจากการบริโภคสินค้าของบริษัท ( X = 3.56) และค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือความพึง
พอใจที่ได้รับ ( X = 3.53) 
  

สมมติฐานข้อที่ 1 จะใช้สถิติไคสแควร์ (Chi-Square) เพ่ือทดสอบกลุ่มผู้บริโภคทั้งสองกลุ่มมี
ความแตกต่างกนัในด้านพฤติกรรมในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์บริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากดั  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมในการบริโภคสื่อ

สิ่งพิมพ์ของบริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากัดในภาพรวม โดยกลุ่มผู้บริโภคที่แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมใน

การบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ที่แตกต่างกันในด้านประเภทของกลุ่มของผู้บริโภค ช่วงเวลาที่บริโภคสื่อสิ่งพิมพ์

จ านวนคร้ังในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ภายใน 1 ปี โอกาสในการซ้ือสนิค้า และผู้แนะน า 
ส่วนกลุ่มผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ไม่แตกต่างกันใน

ด้านจุดประสงค์ในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ และบุคคลที่มีส่วนในการตัดสนิใจบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ 
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สมมติฐานข้อที่ 2 จะใช้สถิติการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง 2 ตัวแปร (Independent-

Samples T Test) เพ่ือทดสอบกลุ่มผู้บริโภคทั้งสองกลุ่มมีความแตกต่างกันในด้านระดับความพึงพอใจใน
การบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์บริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากดั 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบความแตกต่างของระดับความพึงพอใจในการบริโภคสื่อ

สิ่งพิมพ์ของบริษัทคอร์เดียลดีไลท์ จ ากัด ตามกลุ่มผู้บริโภค พบว่ากลุ่มผู้บริโภคทั้งสองกลุ่มมีความ

แตกต่างกันในด้านระดับความพึงพอใจในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์บริษัทคอร์เดียลดีไลท์ จ ากัด โดยกลุ่ม

ลูกค้ารายใหญ่จะมีระดับความพึงพอใจสงูกว่ากลุ่มลูกค้ารายย่อย 
 

 กลุ่มลูกค้ารายใหญ่ กลุ่มลูกค้ารายย่อย ค่า t p 

ค่าเฉล่ีย 

( X ) 

ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
(S.D.) 

ค่าเฉล่ีย 

( X ) 

ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
(S.D.) 

  

ความพึงพอใจ

ของผู้บริโภค 
3.89 0.48 3.38 0.58 9.62 

0.00

* 

 
อภิปรายผลการวิจยั 

 ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มผู้บริโภคทั้งสองกลุ่มมีความแตกต่างกันในด้านพฤติกรรมในการ

บริโภคสื่อสิ่งพิมพ์บริษัทคอร์เดียลดีไลท ์จ ากัด ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว้ ผู้ศึกษาจึงขออภิปรายว่า 

กลุ่มผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ที่แตกต่างกันในด้านประเภทของ

กลุ่มของผู้บริโภค ช่วงเวลาที่บริโภคสื่อสิ่งพิมพ์จ านวนคร้ังในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ภายใน 1 ปี โอกาสใน

การซ้ือสนิค้า และผู้แนะน า อาจเป็นเพราะว่าลูกค้ารายใหญ่จะมีข้อมูลในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ที่ได้จ านวน 
เวลา แน่นอนกว่าผู้บริโภครายย่อย ผู้บริโภครายย่อยจะสั่งทีละน้อยเวลาจะไม่ค่อยแน่นอนเสมือนไม่ได้

มีสต๊อคไว้ให้กับลูกค้า จึงท าให้กลุ่มผู้บริโภคทั้งสองกลุ่มมีความแตกต่างกันในด้านพฤติกรรมในการ

พฤติกรรมในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ P-Value Sig. 

ประเภทของกลุ่มของผู้บริโภค 23.73 0.00* 
ช่วงเวลาที่บริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ 43.66 0.00* 
จ านวนคร้ังในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ภายใน 1 ปี 42.49 0.00* 
จุดประสงค์ในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ 0.29 0.59 
บุคคลที่มีส่วนในการตัดสนิใจบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ 3.22 0.20 
โอกาสในการซ้ือสนิค้า 3.35 0.02* 
ผู้แนะน า 22.82 0.00* 
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บริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ จึงสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ กัลยกร วรกุลลัฎฐานีย์ และพรทพิย์ สัมปัตตะวนิช 

(2553 : 90) ได้อธบิายถึง พฤติกรรมผู้บริโภคว่า หมายถึง กจิกรรมที่เกี่ยวข้องกบัความคิดและความรู้สึก

ที่ผู้บริโภคมี 3 รูปแบบ 
1. พฤติกรรมผู้บริโภคแปรเปล่ียนได้ (Dynamic) เ น่ืองจากความเปล่ียนแปลงของ

สภาพแวดล้อมภายนอก เช่น การสื่อสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ท าให้มีผลกระทบต่อปัจจัยด้านความคิด 

ความรู้สกึของผู้บริโภคและพฤติกรรมผู้บริโภค ได้รับผลกระทบมาจากปัจจัยภายใน และภายนอก จึงท าให้

พฤติกรรมผู้บริโภคเคล่ือนไหวได้ตลอดเวลา 
2. พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวข้องกับปฏสิัมพันธ์ (Interaction) ระหว่างความคิดความรู้สึกและ

การกระท า กับสิ่งแวดล้อมภายนอก ดังน้ัน ความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคจึงต้องศึกษาทั้งปัจจัยภายใน

และปัจจัยภายนอกว่า ผู้บริโภคตัดสนิใจซ้ือสนิค้า/บริการอะไร อย่างไร  
3. พฤติกรรมบริโภคเกี่ยวข้องกับการแลกเปล่ียน (Exchanges) หมายความว่า ผู้บริโภคมี

พฤติกรรมเพ่ือแลกเปล่ียนคุณค่าบางอย่างกบับางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปล่ียนระหว่างผู้ซ้ือ (ผู้บริโภค) 

กบัผู้ขาย (เจ้าของสนิค้า) เพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง 
และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ นฤมล เทพนวล 2557 เร่ืองการศึกษาพฤติกรรมการอ่าน

สื่อสิ่งพิมพ์และสื่ออิเลก็ทรอนิกส์ของนิสิตระดับปริญญาตรี คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยนเรศวรการ

วิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาพฤติกรรมการอ่านสื่อสิ่งพิมพ์และสื่อ อเิลก็ทรอนิกส์ของนิสิต และ 

2) ศึกษาความคิดเหน็ต่อสิ่งพิมพ์และสื่ออิเลก็ทรอนิกส์ของ นิสิต กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ นิสิตระดับปริญญา

ตรี คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยนเรศวร จ านวน 180 คน เคร่ืองมือที่ใช้ คือ แบบสอบถาม ผลการวิจัย 

พบว่า 1) นิสิตอ่านทุกเวลาที่มีโอกาส ระยะเวลาที่อ่านคือ มากกว่า 60 นาที สถานที่อ่านสื่อสิ่งพิมพ์ คือ 

บ้าน สถานที่อ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ คือ หอพัก ความถี่  ในการอ่าน คือ อ่านทุกวัน แหล่งที่มาของสื่อ

สิ่งพิมพ์ คือ ยืมจากห้องสมุด แหล่งที่มาของ สื่ออิเลก็ทรอนิกส์ คือ อินเทอร์เนต็ พฤติกรรมที่ท  าระหว่าง

การอ่าน คือ ฟังเพลง วัตถุประสงค์ในการอ่านสื่อสิ่งพิมพ์ คือ เพ่ือต้องการสอบผ่านในวิชาหรือหลักสูตรที่

เรียน เหตุผลที่อ่าน คือ มีความสนใจด้วยตนเอง นิสิตสนใจอ่านสื่อสิ่งพิมพ์ประเภทนิตยสาร/วารสาร อยู่

ในระดับมาก ส่วนสื่ออเิลก็ทรอนิกสนิ์สิตสนใจอ่านเน้ือหาทางเทคโนโลยีการ ศึกษาและคอมพิวเตอร์ศึกษา 

อยู่ในระดับมาก และ 2) นิสิตมีความคิดเหน็ว่า สื่อสิ่งพิมพ์ สะดวกในการจัดเกบ็และการน ามาอ่านซ า้เมื่อ

ระยะเวลาผ่านไป และสื่ออิเลก็ทรอนิกส์ สามารถน าข้อความไปค้นข้อมูลเพ่ิมเติมผ่านโปรแกรมค้นหา ซ่ึง

ท าให้เกดิการเรียนรู้หรือ ศึกษาข้อมูลเพ่ิมเติม 

ส่วนกลุ่มผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ไม่แตกต่างกันใน

ด้านจุดประสงค์ในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ และบุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ อาจเป็น

เพราะว่า ผู้บริโภคทราบถึงคุณภาพสินค้าอยู่แล้วว่าดีอย่างไร เน้ือหาที่สื่อออกมาเป็นแบบไหน น่าสนใจ

อย่างไง จึงสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior theory) เป็น
การศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท  าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์โดยมีจุดเร่ิมต้นจากการเกิดสิ่งกระตุ้ น 

(Stimulus) ที่ท  าให้เกิดความต้องการ สิ่ งกระตุ้นที่ ผ่านเข้ามาทางความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค
เปรียบเสมือนกล่องด า (Buyer’s Black Box) ซ่ึงผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิด
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ของผู้บริโภคจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆ ของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผู้ซ้ือ
จุดเร่ิมต้นอยู่ที่มีสิ่งมากระตุ้นท าให้เกดิความต้องการก่อน แล้วท าให้เกดิการตอบสนอง (Buyer’s Purchase 
Decision) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2538 อ้างถึงใน ชัยณรงค์ ทรายค า ,  2552 หน้า 8) และยังสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ นันทนีิ พิศวิลัย 2558 การศึกษา เร่ือง “พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารและความพึงพอใจของ
ผู้ใช้เว็บไซต์ www.ginraidee.comในเขตกรุงเทพมหานคร” ใช้วิธีการศึกษาเชิงปริมาณที่มุ่งเน้นท าความ
เข้าใจถึง ความสัมพันธ์ระหว่าง พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ความพึงพอใจ กับแนวโน้มพฤติกรรมการ

เปิดรับ ข่าวสารของผู้ใช้เวบ็ไซต์ www.ginraidee.com ที่ทอีายุระหว่าง 18-30ปี ในการศึกษาคร้ังน้ีใช้การ
เกบ็ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ เกบ็ข้อมูลจากกลุ่ม ตัวอย่าง จ านวน 303 คน ใช้การวิเคราะห์โดย

น าเสนอในรูปตารางเป็น จ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาคร้ังน้ี

พบว่า 1. กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 18-24 ปี มีอาชีพ พนักงาน บริษัทเอกชน มี

ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได้เฉล่ีย 20, 001-30, 000 บาท 2. กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความถี่ใน 
การ เปิดรับข่าวสารบนเวบ็ไซต์ www.ginraidee.com 6-10 คร้ัง/เดือน มากที่สุด โดยมีจุดประสงค์ในการ
เปิดรับข่าวสารบนเวบ็ไซต์ www.ginraidee.com กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้อุปกรณ์โทรศัพท์ (สมาร์ทโฟน) 
ในการเข้าถึงเวบ็ไซต์ www.ginraidee.com มากที่สุด รองลงมา เคร่ืองคอมพิวเตอร์ต้ังโต๊ะ และน้อยที่สุด 
แทป็เลต็ 3. กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในการเข้าชมเวบ็ไซต์ www.ginraidee.comโดย ภาพรวม ความ
พึงพอใจในการเข้าชมเวบ็ไซต์ www.ginraidee.comอยู่ในระดับมากที่สุดเม่ือจ าแนก เป็นรายด้านพบว่า
กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในการเข้าชมเวบ็ไซต์ www.ginraidee.com ด้านการ ใช้เวบ็ไซต์มีค่าสูงที่สุด 
รองลงมา ด้านรูปแบบการใช้งานและน้อยที่สุด ด้านข้อมูลข่าวสาร (2) 4. ผลของความสัมพันธ์ระหว่าง 

พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร กับ ความพึงพอใจของ ผู้ใช้เว็บไซต์ www.ginraidee.com ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่ามีความสมัพันธก์นัที่ระดับ นัยส าคัญ 0.05 

ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มผู้บริโภคทั้งสองกลุ่มมีความแตกต่างกันในด้านระดับความพึงพอใจใน

การบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์บริษัทคอเดียลดีไลท ์จ ากัด โดยกลุ่มลูกค้ารายใหญ่จะมีระดับความพึงพอใจสูงกว่า

กลุ่มลูกค้ารายย่อย อาจเป็นเพราะว่า ในการซ้ือสนิค้ากบัผู้บริโภครายใหญ่จะสั่งซ้ือเป็นจ านวนมาก จึงท าให้
บริษัทอาจให้ความสนใจ และให้ความส าคัญมากกว่ากับกลุ่มลูกค้ารายย่อยที่สั่งซ้ือทีละน้อยจึงส่งผลให้

ความรู้สึกการดูแลกแ็ตกต่างกันไปด้วย แต่ทั้งน้ีในการสั่งซ้ือของผู้บริโภคย่อมมีความพึงพอใจในตัวสินค้า

อยู่ก่อนแล้ว ซึงสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้อธิบายแนวคิด Philip 
Kotler เกี่ยวกบัความพึงพอใจของลูกค้าไว้ดังน้ี ความพึงพอใจเป็นความรู้สกึหลังการซ้ือหรือรับบริการของ
บุคคล ซ่ึงเป็นผลจากการเปรียบเทยีบระหว่างการรับรู้ต่อการปฏบัิติงานของผู้ให้บริการ หรือ ประสทิธภิาพ

ของสินค้า ถ้าผลที่ได้รับ หรือการบริการต ่ากว่าความหวัง ท าให้ลูกค้าเกิดความไม่พอใจ แต่ถ้าระดับของ

ผลที่ได้รับจากสนิค้าหรือบริการตรงกบัความคาดหวังลูกค้า กจ็ะท าให้ลูกค้าเกดิความพึงพอใจ และถ้าผลที่

ได้รับจากสนิค้าหรือบริการที่สงูกว่า ความคาดหวังที่ลูกค้าต้ังไว้ กจ็ะท าให้ลูกค้าเกดิความประทบัใจ และยัง

สอดคล้องกับงานวิจัยของ นายวีรภัทร ธูปพนม ได้วิจัยเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคใน

การซ้ือสินค้าผ่านเวบ็ไซต์อีเบย์งานวิจัยน้ีศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคในการซ้ือ
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สินค้าผ่านเวบ็ไซต์อีเบย์ท าการเกบ็ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างคือผู้ที่เคยซ้ือสินค้า

ผ่านเวบ็ไซต์อีเบย์ผลวิจัยพบว่าปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์

อีเบย์ได้แก่ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดและการออกแบบเวบ็ไซต์ที่ดึงดูดความสนใจซ่ึงประกอบด้วย

การออกแบบเวบ็ไซต์ที่ดึงดูดความสนใจมีการจัดกจิกรรมที่น่าสนใจเพ่ือให้ลูกค้ามีส่วนร่วมอย่างสม ่าเสมอ

มีการประชาสัมพันธ์สินค้าผ่านช่องทางต่างๆ อย่างกว้างขวางควบคู่กับการจัดโปรโมช่ันส่วนลดพิเศษให้

เข้ากับช่วงเทศกาลต่างๆ   ปัจจัยด้านสถานที่กระบวนการและการใช้งานที่สะดวกซ่ึงประกอบด้วยสามารถ

ติดตามสถานะขนส่งได้อย่างสะดวกมีความพร้อมในการใช้งานสามารถสั่งซ้ือสนิค้าได้ทุกที่ทุกเวลามีบริการ

จัดส่งที่ครอบคลุมทุกพ้ืนที่มีการจัดส่งที่ตรงต่อเวลาข้ันตอนในการสั่งซ้ือสินค้าง่ายและไม่ซับซ้อนช่องทาง

ในการชาระเงินมีความหลากหลายสะดวกและรวดเรว็มีการจัดเกบ็ข้อมูลการท าธุรกรรมทางการเงินไว้อย่าง

ปลอดภัยเว็บไซต์ใช้งานง่ายและสะดวกและสามารถแลกเปล่ียนความคิดเห็นระหว่างผู้ใช้ด้วยกันทาง

เวบ็ไซต์ได้ง่ายสะดวกและปัจจัยด้านราคาซ่ึงประกอบด้วยราคามีความเหมาะสมเมื่อเทยีบกับคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกกว่าท้องตลาดในรูปแบบการขายแบบก าหนดราคาแน่นอน (Fixed Price) 
และอัตราค่าธรรมเนียมมีความเหมาะสมซ่ึงผู้วิจัยหวังว่างานวิจัยน้ีจะเป็นประโยชน์สาหรับผู้ขายสินค้าผ่าน

เวบ็ไซต์อเีบย์เพ่ือท าความเข้าใจความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าและก าหนดกลยุทธ์ทางธุรกจิที่เหมาะสม 
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