
วารสารโครงการทวปิริญญาทางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ หนา้ 1 
 

ส่วนประสมการตลาด  4C’s ทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการส่ังซ้ือสินค้า บนแพลตฟอร์ม  

E-ordering ของกลุ่มร้านค้าปลกี กรณศึีกษา บริษทั ฟิลลปิ มอร์ริส เทรดดิง้ (ไทยแลนด์)1 

THE 4C’S MARKETING MIX THAT AFFECTS THE BEHAVIOR OF PURCHASING 
PRODUCTS ON THE PLATFORM E-ORDERING OF RETAILER CASE STUDY OF 

PHILLIP MORRIS TRADING (THAILAND) CO.,LTD 
กุลสิรา  คล่องกระบี่2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาคน้ควา้น้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ส่วนประสมการตลาด  4C’s ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

สั่งซ้ือสินคา้ บนแพลตฟอร์ม E-ordering ของกลุ่มร้านคา้ปลีก (1.) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้ 

(2.) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) กบัการสั่งซ้ือสินคา้ของกลุ่มร้านคา้

ปลีก บนแพลตฟอร์ม E-ordering โดยงานวิจยัน้ีเป็นวิจยัเชิงปริมาณใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ

รวบรวมขอ้มูล กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือจ านวนร้านคา้ปลีก 1,750 ร้านคา้ โดยใชเ้คร่ืองมือวิจยัเป็น

แบบสอบถามทั้งส้ิน 400 ชุด การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการวิเคราะห์ทางสถิติ ผล

การศึกษาพบวา่ พฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้ บนแพลตฟอร์ม E-ordering ของกลุ่มร้านคา้ปลีก โดยรวมของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัพอใจมากชอบดว้ยพฤติกรรมการสั่งซ้ือ

สินคา้ พบวา่ ดา้นการสั่งซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม E-ordering ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ สั่งซ้ือ 1 คร้ัง / 

สัปดาห์ มากท่ีสุด มียอดการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังบนแพลตฟอร์ม E-ordering 1,000 – 5,000 บาท โดยประเภท

สินคา้ท่ีมีการสั่งซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ สินค้าบุหร่ี ความพึงพอใจในรูปการใช้งาน และการให้บริการท่ีดีจาก

ร้านคา้ส่ง ในการสั่งซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม E-ordering โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบั

แนวคิดส่วนประสมการตลาด ( 4 C’s)  Robert F. Lauterborn,1990  

 

 

Abstract 
                                                        
1 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระเร่ือง ส่วนประสมการตลาด 4 C’s ท่ีมีผลต่อการสัง่ซ้ือสินคา้ บนแพลตฟอร์ม E-ordering ของ
กลุ่มร้านคา้ปลีก กรณีศึกษา บริษทัฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด)์  
2นกัศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโทหลกัสูตรทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ                                                           
คณะรัฐศาสตร์และคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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This study aims to study the 4C's marketing mix that affects the behavior of ordering products on 

the E-ordering platform of retailers (1) to study the ordering behavior (2) to study the relationship between 

the marketing mix 4C's with retailer group on the E-ordering platform. This research was quantitative 

research using a questionnaires as a tool for collecting data. The sample used in the study of retail stores 

was 1,750 stores, as of a total of 400 questionnaires. The results of the study revealed that the behavior of 

ordering products on the E-ordering platform of the retail group as a whole was at a high level. It was 

found that in terms of purchasing products on the E-ordering platform, most of the retailer ordered 1 

time/week at the amount of 1,000 – 5,000 baht. The type of product that is most frequently ordered is 

cigarette products. A high appreciation of good service from the wholesale store were at a high level 

which is consistent with the marketing mix concept 4 C's Robert F. Lauterborn, 1990 

 

ทีม่าและความส าคัญของปัญหา 
ในสภาพเศรษฐกิจ ณ ปัจจุบนั มีการเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว  โลกดิจิตอลหรือส่ือออนไลน์ เวป็

ไซตอ์อนไลน์ต่างๆ รวมถึงแพลตฟอร์มการซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ เป็นส่ือท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งมากและมี

อิทธิพลเพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ ท าให้รูปแบบการขายสินค้าและกลยุทธ์ในการใช้การขายสินค้ามีความ

เปล่ียนแปลงไปอย่างมากเพราะเป็นช่องทางการส่ือสาร ท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ได้อย่างรวดเร็วและ

ครอบคลุม บริษทั หรือ องคก์รต่างๆ จึงเลือกท่ีจะหนัมาเปล่ียนแปลง ปรับตวั การให้บริการขายสินคา้หรือ

การประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ผา่นช่องทางออนไลน์มากยิ่งข้ึน ความกา้วหน้าของเทคโนโลยีการ

ติดต่อส่ือสารในปัจจุบนั จึงให้ผูบ้ริโภคสามารถใช้งาน อุปกรณ์เคล่ือนท่ี (Mobile devices) อาทิ 

โทรศพัท์เคล่ือนท่ี แท็บเล็ตคอมพิวเตอร์ เพื่ออ านวย  ความสะดวกในการด าเนินกิจกรรมในแต่ละวนั เช่น 

การคน้ควา้หาขอ้มูลต่างๆ ไม่วา่จะเป็น ขอ้มูลข่าวสาร สถานท่ีท่องเท่ียวพกัผอ่นหยอ่นใจ การติดต่อส่ือสาร

กบัผูค้นทัว่โลก การช าระเงินผา่นช่องทางอิเล็กทรอนิกส์โดยไม่ตอ้งพกพาเงินสด การสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

เป็นตน้ 

บริษทั ฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด)์ ซ่ึงเป็นผูน้ าธุรกิจน าเขา้ผลิตภณัฑ์ยาสูบจากต่างประเทศ 
และไดมี้การสร้างพนัธมิตรอนัแน่นแฟ้นร่วมกบัพนกังาน พนัธมิตรทางธุรกิจ กลุ่มผูค้า้ปลีกและคา้ส่ง เพื่อ
สร้างวฒันธรรมองคก์ร และความส าเร็จทางธุรกิจ จากท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ทางบริษทัฯ ไดม้องเห็นโอกาส 
ช่องทางในการขายสินค้าบนแพลตฟอร์มออนไลน์ จึงได้มีการพฒันาแพลตฟอร์ม E-ordering ซ่ึงเป็น
แพลตฟอร์มส าหรับซ้ือขายสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีมีขายตามทอ้งตลาดทัว่ไป และให้กลุ่มร้านคา้ปลีกและ
ร้านคา้ส่งซ่ึงเป็นลูกคา้ของบริษทั ไดม้าใชบ้ริการซ้ือขายสินคา้บนแฟลตฟอร์ม E-ordering โดยกลุ่มร้านคา้
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ปลีกจะสามารถสั่งซ้ือสินคา้กบักลุ่มร้านคา้ส่งในเขตพื้นท่ีของตวัเองท่ีมีการซ้ือ - ขาย สินคา้กนัมาก่อนอยู่
แลว้ แค่เปล่ียนวิธีการสั่งซ้ือสินคา้แบบเดิมมาเป็นการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์ม E-ordering ซ่ึง
เป็นแอพพลิเคชัน่บนมือถือ  

ทางบริษทั ฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด์) จึงไดมี้การพฒันาแพลตฟอร์ม E-ordering และให้

กลุ่มร้านคา้ส่งท่ีให้การสนบัสนุนและสนใจการใช้งานแพลตฟอร์มในการขายสินคา้ท่ีมีขายในร้านคา้ของ

ตวัเองเขา้มาขายสินคา้บนระบบแพลตฟอร์ม E-ordering โดยมีร้านคา้ปลีกในเขตพื้นท่ีของร้านคา้ส่งนั้นๆ 

หรือเป็น downline ของร้านคา้ส่งอยูแ่ลว้เขา้มาเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีร้านคา้ปลีกตอ้งการน าไปขาย

ต่อยงัผูบ้ริโภค  

 

 

ค าถามในการวจัิย 
 ส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) มีความสัมพนัธ์ต่อการสั่งซ้ือสินคา้ บนแพลตฟอร์ม E-ordering 

ของกลุ่มร้านคา้ปลีก หรือไม่ มากนอ้ยเพียงใด และอยา่งไร” 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
1.เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้ บนแพลตฟอร์ม E-ordering ของกลุ่มร้านคา้ปลีก 

บริษทัฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด์) 

2.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาด (4C’s) กบัการสั่งซ้ือสินคา้ของกลุ่ม

ร้านคา้ปลีก บนแพลตฟอร์ม E-ordering 

 

ทฤษฎแีละแนวคิดทีเ่กีย่วข้องกบัการวจัิย 
การวจิยัเร่ือง  : พฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม E-ordering ของกลุ่มร้านคา้ปลีก 

กรณีศึกษาบริษทั ฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด)์ ในคร้ังน้ีผูว้ิจยัได ้รวบรวมแนว ความคิด ทฤษฎี 

เอกสาร และผลงานการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งมาเป็นแนวทางการศึกษา  ดงัน้ี 

 1. แนวคิด และทฤษฎี  

  1.1 แนวคิด และ ทฤษฎีดีดา้นส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 4C’s  

1.1.1 ปัจจยัดา้นความตอ้งการของลูกคา้ หรือส่ิงท่ีก าลงัมองหา (Consumer)  

1.1.2. ปัจจยัดา้นราคา ความคุม้ค่า (Cost)  

1.1.3. ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในการซ้ือหรือการให้บริการ  (Convenience)  
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1.1.4. ปัจจยัดา้นช่องทางการส่ือสารใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย (Communication)  

  1.2 แนวคิดและทฤษฎีดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  

  1.3 แนวคิดและทฤษฎีดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

 2. ขอ้มูลทัว่ไปของบริษทั ฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด)์ 

 3. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 4. กรอบแนวคิดในการวจิ ั
 

กรอบแนวคิดในการวจัิย 
 
 

  ตัวแปรอสิระ                                                               ตัวแปรตาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 4C’s 

-  ด้านความต้องการของลูกค้า (Consumer) 

-  ด้านราคา (Cost) 

-  ด้านความสะดวกสบายในการซื้อ 
(Convenience) 
 

-  ด้านการสื่อสาร (Communication)  

พฤติกรรมการสั่งซื้อสินค้าทางสื่อออนไลน์ 
บนแพลตฟอร์ม E-ordering ของกลุ่ม
ร้านค้าปลีก 

- การสั่งซื้อสินค้าบ่อยแค่ไหน 

- ยอดการสั่งซื้อสินค้าแต่ละครั้ง 

- ประเภทสินค้าท่ีมีการสั่งซื้อบ่อยท่ีสุด 

-ความพึงพอใจในรูปแบบการใช้งานของ
แพลตฟอร์ม 

- การให้บริการของร้านค้าส่งดีหรือไม่ 
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ระเบียบวธีิวจัิย 
 การวิจยัเร่ือง : ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม E-ordering ของกลุ่ม

ร้านคา้ปลีก กรณีศึกษาบริษทั ฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด์) เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitive 

Research) โดยผูว้จิยัมีวตัถุประสงคเ์พื่อตอ้งการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม E-

ordering ของกลุ่มร้านคา้ปลีก กรณีศึกษาบริษทั ฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด์) และคน้ควา้ขอ้มูลจาก

เอกสารต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง มีเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงผูว้ิจยัได้ก าหนดแนวทางในการด าเนินการศึกษา โดยมีรายละเอียด

เก่ียวกบัวธีิด าเนินการวจิยั ดงัน้ี ท่ี 

  3.1. รูปแบบการวจิยั 

  3.2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

  3.3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

  3.4. การสร้างเคร่ืองมือ 

  3.5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

  3.6. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 1. รูปแบบการวจัิย 

  การวจิยัเร่ือง : ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม E-ordering ของ

กลุ่มร้านคา้ปลีก กรณีศึกษาบริษทั ฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด์) เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ 

(Quantitative research) โดยใชส้ถิติในการวเิคราะห์ความแตกต่างของตวัแปร ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร

และอิทธิพลระหวา่งตวัแปร ซ่ึงประกอบดว้ยตวัแปรออิสระไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4C’s 

และตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้บนแพลฟอร์ม E-ordering ของร้านคา้ปลีก โดยใช้

แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ กลุ่มร้านคา้ปลีกท่ีใชก้ารสั่งซ้ือสินคา้ทางออนไลน์บน

แพลตฟอร์ม E-ordering ของบริษทัฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด์)  

              กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มร้านคา้ปลีก จ านวน 1,750 ร้านคา้ โดยใช้

เคร่ืองมือวิจยัเป็นแบบสอบถามทั้งส้ิน 326 ชุด  ผูว้ิจยัไดก้  าหนดตามหลกัการแปรผนัร่วมกนัระหวา่งขนาด

ของกลุ่มตวัอยา่ง กบัความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอย่างตามวิธีการของ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 % และ

ก าหนดความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้0.05 มีวธีิการในด าเนินการหาไดด้งัน้ี (Taro Yamane, 1973:52) 
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                    n   = N / (1+Ne2) 

                    โดย  n  =   จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

                                              N  =   จ  านวนรวมทั้งหมดของประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา 

                                              e   =   ความผดิพลาดท่ียอมรับได ้(การศึกษาคร้ังน้ีก าหนดใหเ้ท่ากบั0.05) 

เม่ือแทนค่า จะไดค้่าของ        n  =  1,750 / 1+ 1,750 (0.05)2 

                                                   =   325.58 

                                               n  =  326 

 จากการค านวณ ซ่ึงไดก้ลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 326 คน ซ่ึงผูว้จิยัไดท้  าการก าหนดขนาดของกลุ่ม

ตวัอยา่ง จ  านวน 400 คน ดงันั้น กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี จะใชว้ธีิ แบบสุ่มตวัอยา่ง (Random 

Sampling) โดยใหผู้ท่ี้ใช ้แพลตฟอร์ม E-ordering ในการสั่งซ้ือสินคา้เป็นผูต้อบแบบสอบถาม 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล 

  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั คร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม เพื่อใชเ้ก็บขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม

ประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 เป็นขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ เช่น เพศ อายุ เพื่อตอ้งการทราบว่า เจา้ของร้านหรือ

ผูจ้ดัการร้าน ส่วนใหญ่เป็นเพศไหน และอายุเท่าไหร่ (ตวัแทนร้านคา้ปลีก) เพื่อน าไปวิเคราะห์ในการเจาะ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง แบบสอบถามลกัษณะ เป็นแบบตรวจสอบรายการ (check list) จ านวน

ทั้งส้ิน  2  ขอ้   

  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม E-ordering 

จ านวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ ความถ่ีในการสั่งซ้ือ มูลค่าในการสั่งซ้ือ สินคา้ท่ีมีการสั่งซ้ือบ่อยท่ีสุด รูปแบบการใช้

งาน และ การให้บริการในการสั่งซ้ือมีลกัษระค าถามเป็นแบบปลายปิด (Close -ended Response Question) 

โดยใชข้อ้มูลการวดัประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) และ ขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

  ส่วนท่ี 3 เป็นมาตรการวดัแบบ (Rating Scale) 5 ระดบั ตาม มาตรวดัแบบลิเกิร์ต (Likert’s 

Scale) ซ่ึงวดัระดบัความคิดเห็นของพฤติกรรมในการซ้ือ มีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี  

 

 

คะแนน 5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
คะแนน 4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
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คะแนน 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
คะแนน 2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
คะแนน 1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 

 โดยมีลกัษณะการใหค้ะแนนโดยวธีิการใหค้ะแนนรวม (Rating scale method: Likert scale 

questions) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบัซ่ึงมี

หลกัเกณฑใ์นการก าหนดคะแนน ไดด้งัน้ี  

 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =   คะแนนท่ีมีค่ามากสุด - คะแนนท่ีมีค่านอ้ยสุด  

        จ านวนชั้น  

              =   5 - 1  

        5  

              =   0.8  

                           คะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00    แปลความวา่ เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

                           คะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20   แปลความวา่ เห็นดว้ยมาก 

                           คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40   แปลความวา่ เห็นดว้ยปานกลาง 

                           คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60   แปลความวา่ เห็นดว้ยนอ้ย 

                           คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80   แปลความวา่ เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

   

 ส่วนท่ี 2 ค าถามด้านพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้ทางออนไลน์บนแพลตฟอร์ม E-ordering เป็น

ค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นค าถามปลายปิด (Close end) ให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือก

ค าตอบเดียวทั้ง 5 ขอ้ ประกอบดว้ย  

  2.1. การสั่งซ้ือสินคา้บ่อยแค่ไหน จ านวน 1 ขอ้  

2.2. ยอดการสั่งซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง จ านวน 1 ขอ้ 

  2.3. ประเภทสินคา้ท่ีมีการสั่งซ้ือบ่อยท่ีสุด จ านวน 1 ขอ้ 

  2.4. ความพึงพอใจในรูปแบบการใชง้านของแพลตฟอร์ม จ านวน 1 ขอ้ 

  2.5 การใหบ้ริการของร้านคา้ส่งดีหรือไม่จ  านวน 1 ขอ้ 

 ส่วนท่ี 3 ค าถามดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4C’s จ านวน 20 ขอ้ เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัส่วนประสมทางการตลาด แบบสอบถามเลือกตอบค าตอบเดียวทั้ง 20 ขอ้  

ซ่ึงประกอบดว้ย 



วารสารโครงการทวปิริญญาทางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ หนา้ 8 
 

   3.1. ดา้นความตอ้งการของลูกคา้ (Consumer)  จ านวน 5 ขอ้  

   3.2. ดา้นราคา (Cost)   จ านวน 5 ขอ้ 

   3.3. ดา้นความสะดวกสบายในการซ้ือ (Convenience)  จ านวน 5 ขอ้ 

   3.4. ดา้นการส่ือสาร (Communication)  จ านวน 5 ขอ้ 

  

  ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัพฤติกรรมการการสั่งซ้ือสินคา้ทางออนไลน์บนแพลตฟอร์ม 

E-ordering 
 

 

ผลการศึกษา 
  ผลการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาด  4C’s ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้ บน

แพลตฟอร์ม E-ordering ของกลุ่มร้านคา้ปลีก กรณีศึกษา บริษทั ฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด์) 

สรุปผลการศึกษา ไดด้งัน้ี 

การวเิคราะห์ขอ้มูล ลกัษณะของส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี  

  5.1.1 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  

ดา้นการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์บนแพลตฟอร์ม E-ordering บ่อยแค่ไหน ผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่มีการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์บนแพลตฟอร์ม E-ordering     1 คร้ัง / สัปดาห์ จ านวน 194 คน คิดเป็นร้อย

ละ 48.50 รองลงคือ ความถ่ี 2 คร้ัง / สัปดาห์ จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 ความถ่ี 3 คร้ัง / สัปดาห์ 

จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.75 และความถ่ี 4 คร้ัง / สัปดาห์ ดา้นยอดการสั่งซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม

ออนไลน์ E-ordering แต่ละคร้ัง 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีมูลค่าในการสั่งซ้ือสินค้าออนไลน์บนแพลตฟอร์ม E-

ordering 1,000 – 5,000 บาท จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.75 รองลงมา 5,001 – 10,000 บาท จ านวน 

137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.25  มูลค่า 10,000 บาทข้ึนไป จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 และ นอ้ยกวา่ 

1,000 บาท จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 

 ดา้นประเภทสินคา้ท่ีสั่งซ้ือบ่อยท่ีสุด บนแพลตฟอร์ม E-ordering ผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่มีการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีบ่อยท่ีสุด บนแพลตฟอร์ม E-ordering เป็นสินคา้ประเภทบุหร่ี จ านวน 190 คน คิด

เป็นร้อยละ 47.50 รองลงมาเป็นสินคา้ เหลา้ – เบียร์ จ  านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50  เคร่ืองด่ืมชูก าลงั 

จ  านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 น ้ าอดัลม จ านวน 22 คน คิดเป็น 5.50 ขนม จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อย



วารสารโครงการทวปิริญญาทางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ หนา้ 9 
 

ละ 2.50 กาแฟ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 และ ประเภทสินคา้อ่ืนๆ จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 

ตามล าดบั 

ดา้นความพึงพอใจในรูปแบบการใช ้บนแพลตฟอร์ม E-ordering ผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่คิดวา่มีความพึงพอใจใน รูปแบบการใชง้านบนแพลตฟอร์ม E-Ordering พึงพอใจมากท่ีสุด จ านวน 279 

มาก  ร้อยละ 69.75 ปานกลาง 25 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75 ปานกลาง 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 นอ้ย คิด

เป็นร้อยละ 1.00 และ นอ้ยท่ีสุด จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 

ดา้นการใหบ้ริการของร้านคา้ส่งดีหรือไม่ บนแพลตฟอร์ม E-ordering ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่คิดวา่การใหบ้ริการของร้านคา้ส่งบนแพลตฟอร์ม E-Ordering ใหบ้ริการมากท่ีสุด จ านวน 290 คน 

คิดเป็นร้อยละ 72.50 มาก จ านวน 52 คิดเป็นร้อยละ 17.75 ปานกลาง 45 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 นอ้ย 10 คน 

คิดเป็น 1.00 และ นอ้ยท่ีสุด  จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25 

5.1.2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัมาตรฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยมีระดบัความ

คิดเห็นในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.42 

เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นของ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ระดบัความเห็นเก่ียวกบั

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นราคา มีความคิดเห็นในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย

อยูท่ี่ 4.51 รองลงมาคือดา้นความสะดวกสบายในการซ้ือโดยมีระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.43 ดา้นความตอ้งการของลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือดา้นการ

ส่ือสาร โดยมีความเห็นในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 ตามล าดบั 

ด้านความตอ้งการของลูกค้า (Consumer) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็น

เก่ียวกบัด้านความตอ้งการของลูกคา้ในระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42  เม่ือพิจารณาในแต่ขอ้ของ

แบบสอบถาม พบว่าท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ บนแพลตฟอร์มมีสินค้าให้เลือกซ้ือหลากหลาย ซ่ึงมีระดับ

ความเห็นท่ีระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.51 รองลงมาคือ บนแพลตฟอร์มมีสินคา้ให้เลือกซ้ือตรง

ความตอ้งการ มีระดบัความคิดเห็นท่ีระดบัมาก มีค่าเฉล่ียนเท่ากบั 4.42 สินคา้ท่ีซ้ือผ่านแพลตฟอร์มมี

คุณภาพท่ีดี การให้บริการท่ีดีจากร้านคา้ส่งตรง มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากนั คือ มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.41 โดยมีระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก และมีบริการแจง้เตือนเม่ือมีคูปองส่วนลด ซ่ึงมีระดบั

ความคิดเห็นในระดบัมาก คือ ดา้นการส่ือสาร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 ตามล าดบั  

ดา้นราคา (Cost) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวดา้นราคาในระดบัท่ีมาก

ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 เม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้ของแบบสอบถาม พบวา่  ราคามีความคุม้ค่าเม่ือซ้ือ
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ผา่นแพลตฟอร์ม โดยมีระดบัความคิดเห็นในระดบัท่ีมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเทากบั 4.58 รองลงมา คือ ราคาใน

แพลตฟอร์มมีการระบุราคาท่ีชดัเจน มีระดบัความเห็นในระดบัท่ีมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.55 ลดตน้ทุนการ

เดินทางในการออกไปซ้ือสินคา้เอง มีระดบัความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.54 ราคามีโปรโมชัน่

ลูกคา้สามารถเขา้ถึงได ้และ ไดรั้บส่วนลดพิเศษ เม่ือซ้ือสินคา้ครบตามเง่ือนไข มีค่าเฉล่ีย 4.44 ตามล าดบั 

  ดา้นความสะดวกสบายในการซ้ือ (Convenience) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความ

คิดเห็นเก่ียวดา้นดา้นความสะดวกสบายในการซ้ือในระดบัท่ีมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 เม่ือพิจารณาใน

แต่ละขอ้ของแบบสอบถาม พบวา่ ดา้นความสะดวกสบายในการซ้ือ มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การสั่งซ้ือสินคา้

ผา่นแพลตฟอร์ม มีขั้นตอนท่ีง่ายไม่ซบัซ้อน โดยมีระดบัความคิดเห็นในระดบัท่ีมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเทากบั 

4.56 รองลงมา คือ ไดรั้บสินคา้ตรงตามความตอ้งการ มีระดบัความเห็นในระดบัท่ีมาก มีค่าเฉล่ีย 4.42 การ

จดัส่งสินคา้มีความรวดเร็ว และการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นแพลตฟอร์มมีสะดวกและรวดเร็ว มีระดบัความคิดเห็น

ในระดบัมาก และมีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากนั คือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 มีความคุน้เคยกบั

ร้านคา้ส่งท่ีสัง่ซ้ือผา่นแพลตฟอร์ม มีระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 ตามล าดบั 

  ดา้นการส่ือสาร (Communication) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นเก่ียวดา้น

ดา้นการส่ือสารในระดบัท่ีมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 เม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้ของแบบสอบถาม พบว่า 

มีการแจง้เตือนสินคา้ท่ีลดราคา มีระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ียเทากบั 4.36 รองลงมา คือ มีการ

แจง้เตือนสินคา้ขายดีประจ าสัปดาห์ มีระดบัความเห็นในระดบัท่ีมาก มีค่าเฉล่ีย 4.33 การแจง้เตือนคูปอง

ส่วนลด มีระดบัความคิดเห็นในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.31 มีการแจง้เตือนสรุปรายการสั่งซ้ือ และ มีการแจง้

เตือนกิจกรรมประจ าเดือนมีค่าเฉล่ียเท่ากนั คือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 ตามล าดบั 

 

อภิปรายผลการศึกษา 

 การศึกษาวจิยัเร่ือง ส่วนประสมการตลาด 4C’s ท่ีมีผลต่อ พฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้ บน

แพลตฟอร์ม E-ordering ของกลุ่มร้านคา้ปลีก กรณีศึกษา บริษทั ฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด์) 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีอายเุฉล่ีย 31-40 

ปี  

 ส่วนประสมการตลาด  4C’s ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้ บนแพลตฟอร์ม E-ordering ของ

กลุ่มร้านค้าปลีก กรณีศึกษา บริษัท ฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด์) พบว่า มีการสั่งซ้ือสินค้าบน

แพลตฟอร์ม E-ordering 1 คร้ัง / สัปดาห์ ยอดการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 1,000 – 5,000 บาท โดยประเภทสินคา้
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ท่ีมีการสั่งซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ สินคา้บุหร่ี ความพึงพอใจในรูปการใชง้าน และการให้บริการท่ีดีจากร้านคา้ส่ง 

ในการสั่งซ้ือสินคา้บนแพลตฟอร์ม E-ordering โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมีความสอดคล้องกบัแนวคิด

ส่วนประสมการตลาด ( 4 C’s)  

 จากการศึกษาพบวา่ ลูกคา้มีความพึงพอใจต่อการให้บริการอยูใ่นระดบัมากทั้ง 4 ดา้น  ไดแ้ก่ ดา้น

ความตอ้งการของลูกคา้ (Consumer) ดา้นราคา ( Cost) ดา้นความสะดวกสบายในการซ้ือ (Convenience) 

ดา้นการส่ือสาร (Communication) ดงัน้ี  

 ประการแรกดา้นความตอ้งการของลูกคา้ (Consumer) ลูกคา้ตอ้งการความหลากหลายในการเลือก

ซ้ือสินคา้และสั่งสินคา้ร้านเดียวไดโ้ดยไม่ตอ้งแยกสั่งซ้ือสินคา้หลายๆ ร้าน เพื่อลดเวลาและความซบัซ้อนใน

การสั่งสินค้า ดังนั้นร้านคา้ส่งตอ้งมีการเพิ่มสินค้าให้มีความหลากหลายมากข้ึน และจ าหน่ายสินค้าท่ีมี

คุณภาพ เพื่อขยายฐานลูกคา้ในการใชง้านแพลตฟอร์ม E-ordering ให้เยอะข้ึน และการมีส่วนลดให้กบัลูกคา้ 

หรือ มีการสะสมแตม้แลกส่วนลด จะยิง่ท  าใหก้ระตุน้และเพิ่มยอดขายไดม้ากข้ึน  

 ประการท่ีสองดา้นราคา (Cost) ราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เป็นอยา่งมาก ดงันั้นร้านคา้ส่ง

ควรมีการจดัโปรโมชัน่ ลดราคา หรือ ลด แลก แจก แถม เป็นกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือและตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้

ไดร้วดเร็วยิง่ข้ึน  

 ประการท่ีสามดา้นความสะดวกสบายในการซ้ือ (Convenience) แพลตฟอร์มตอ้งใช้งานง่าย ไม่

ยุง่ยากซบัซ้อน คน้หาสินคา้ง่าย ตอ้งมีความรวดเร็ว และ มีความเสถียรในการใชง้าน ดงันั้นร้านคา้ส่งมีการ

จดัการหน้าร้านบนแพลตฟอร์มของ E-ordering ให้เป็นระเบียบ หมวดหมู่ หาง่ายยิ่งข้ึน รวมถึงการพฒันา

แพลตฟอร์มใหดี้ยิง่ข้ึน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหค้รบทุกดา้น  

  และประการสุดทา้ยดา้นการส่ือสาร (Communication) การส่ือสารถือเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัอยา่ง

มาก ร้านคา้ส่งควรมีการติดต่อส่ือสาร หรือ ประชาสัมพนัธ์กบัร้านคา้ปลีกใหม้ากข้ึน การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ได้

มากข้ึน เช่น การส่ือสารเก่ียวกบัราคากบัร้านคา้ปลีก ในเร่ืองของสินคา้ท่ีมีการลดราคา สินคา้ขายดีประจ า

สัปดาห์ของร้าน หรือการมีคูปองส่วนลดในการใช้สั่งซ้ือสินคา้ต่างๆ จะช่วยกระตุน้ให้ร้านคา้ปลีกเกิดการ

ตดัสินใจในการสั่งซ้ือสินคา้ไดร้วดเร็วยิง่ข้ึน  

 

ข้อเสนอแนะ 
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 จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาด  4C’s ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการสั่งซ้ือสินคา้ บน

แพลตฟอร์ม E-ordering ของกลุ่มร้านคา้ปลีก กรณีศึกษา บริษทั ฟิลลิป มอร์ริส เทรดด้ิง (ไทยแลนด์) คน้

พบวา่ 

 แพลตฟอร์ม E-Ordering เป็นแพลตฟอร์มท่ีช่วยเพิ่มยอดขายและขยายฐานลูกคา้ไดจ้ริงอีกหน่ึง

ช่องทาง สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้อย่างดี มีความสะดวก รวดเร็วในการใช้งานและ

ใหบ้ริการ หากแพลตฟอร์มมีสินคา้ให้เลือกหลากหลายมากยิ่งข้ึนจะยิ่งท าให้ลูกคา้ให้ความสนใจและเขา้มา

ใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง ในดา้นของราคาลูกคา้สามารถเช็คราคาสินคา้ เปรียบเทียบราคาก่อนซ้ือ และค านวณ

ความคุม้ค่าก่อนตดัสินใจซ้ือไดด้ว้ยตวัเองเพื่อให้ไดผ้ลประโยชน์ท่ีดีท่ีสุด ดา้นความสะดวกสบายในการซ้ือ 

แพลตฟอร์ม E-ordering ใชง้านง่าย ไม่ซบัซ้อน เหมาะส าหรับผูใ้ชง้านทุกเพศ ทุกวยั ลูกคา้ท่ีไม่รู้จกัหรือไม่

เคยใชง้านมาก่อนก็สามารถท่ีจะเขา้มาใชง้านในการสั่งซ้ือสินคา้ไดง่้าย การติดต่อส่ือสารระหวา่งร้านคา้ส่ง

และร้านคา้ปลีก ตอ้งรวดเร็ว และให้บริการจากพนกังานในการให้ขอ้มูลสินคา้และโปรโมชัน่รายการต่างๆ 

ตอ้งชดัเจน รวมถึงการให้บริการในเร่ืองของการส่งสินคา้ตอ้งส่งให้ตรงตามระยะเวลาท่ีก าหนด เพื่อให้

ลูกคา้เกิดความประทบัใจในการใหบ้ริการ และใชง้านแพลตฟอร์ม E-ordering อยา่งสม ่าเสมอ เพื่อน าไปวิจยั

ในคร้ังต่อไป  

 เชิงนโยบาย  ควรมีการพฒันาแพลตฟอร์ม E-odering ให้มีความเสถียรภาพในการใช้งานมาก

ยิ่งข้ึน และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้อย่างดีเยี่ยม เช่น การเพิ่มฟังก์ชั่นในการคน้หา

สินคา้ท่ีใกลเ้คียงกนั การใชคู้ปองส่วนลดแบบอตัโนมติั การแจง้เตือนสินคา้ลดราคาต่างๆ แพลตฟอร์มตอ้งมี

ความล่ืนไหล ไม่สะดุดติดขดั และ ความรวดเร็วในการยนืยนัออเดอร์ท่ีสั่งจากร้านคา้ส่ง ซ่ึงจะท าให้ลูกคา้ใช้

งานไดส้ะดวกและสร้างพฤติกรรมการสั่งซ้ือบนแพลตฟอร์มอยา่งสม ่าเสมอ  

   เชิงวิชาการ ควรน าเสนอผลการวิจยัท่ีไดไ้ปปรึกษากบัทีมผูเ้ก่ียวขอ้ง และทดลองการใช้งานกบั

กลุ่มลูกคา้เฉพาะพื้นท่ีก่อนวา่การใช้งานต่างๆ ท่ีได้ท าการพฒันาข้ึนมาใหม่มีปัญหาในการใช้งานในดา้น

ใดบา้ง และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดจ้ริง เม่ือไดผ้ลท่ีแน่ชดั และน าไปปรับปรุงพฒันา 

ก่อนน าไปเผยแพร่ให้กบัลูกคา้ท่ีใช้งานบนแพลตฟอร์มไดใ้ช้งานจริง ซ่ึงวิธีน้ีจะช่วยลดปัญหา ระยะเวลา 

และงบประมาณท่ีตอ้งใชใ้นการพฒันาแพลตฟอร์มไดอี้กทางหน่ึง  

 ขอ้เสนอแนะส าหรับการวิจยัคร้ังต่อไป ควรจะท าการวิจยัเก่ียวกับการเปรียบเทียบการใช้งาน

แพลตฟอร์ม E-ordering กบัแพลตฟอร์มของคู่แข่งในดา้นของความตอ้งการของลูกคา้ ความหลากหลายของ

สินคา้ การใชง้านของแพลตฟอร์ม ผลประโยชน์ท่ีลูกคา้ไดรั้บ รวมถึงโปรโมชัน่ต่างๆระหวา่งแพลฟอร์ม E-
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ordering และ แพลตฟอร์มของคู่แข่ง เพื่อน าไปเปรียบเทียบศกัยภาพ พฒันาและการตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง  

 

บรรณานุกรม  
การตลาดวนัละตอน  > https://www.everydaymarketing.co/?s=we+are+social Ecommerce 

Purchases by age Group 
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