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บทนํา 
คําวา “ตลาด” ในความหมายของรานคาด้ังเดิม กับตลาดอิเล็กทรอนิกสจะมีความหมายคลายกันมาก แตยังมี

องคประกอบหลายสวนท่ีมีความแตกตางกัน โดยเฉพาะประเภทสินคาท่ีนํามาเสนอขายใหแกผูซื้อในชองทางการคาปกติ 
ผูขายสามารถใหผูซื้อทดลองสัมผัสความละเอียดตางๆ ได, สามารถใหผูซื้อชิมรสชาดได, สามารถใหผูซื้อดมกลิ่นเพื่อสราง
อารมณสุนทรียได และท่ีสําคัญ ตลาดในชองทางการคาปกติ ยังมีผูขายหนาตาดี ๆ  คอยช้ีชวนแนะนําคุณประโยชน และ
เจรจากับลูกคาไดทันที สิ่งเหลานี้ ตลาดในโลกออนไลนยังไมสามารถตอบสนองความตองการของผูซื้อได ยกเวนสินคา
ประเภทซอฟตแวรตางๆ ซึ่งสามารถใหผูซื้อทดลองดู, ฟงและใชงานบางสวนได แตขอดีของตลาดอิเล็กทรอนิกสก็คือ ผูซื้อ
ไมตองเสียเวลาเดินทาง สามารถท่ีจะเขาไปซื้อในตลาดอิเล็กทรอนิกสไดจากภายในหองนอน ทุกเวลา, ไมตองจายคาเชา
ราน, คาพนักงานขาย, คาตกแตงราน , คาขนสง และคาใชจายตางๆ ท่ีผูขายบวกเพิ่มไปในตนทุนราคาสินคา ดังนั้น สิ่งท่ี
สามารถชักจูงใจใหผูซื้อสนใจซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตหลักๆ ก็คือ ขอมูลท่ีเปนตัวอักษร และภาพประกอบเทานั้น   
เจาของรานออนไลนจึงตองพยายามท่ีจะสรางขอมูล และภาพประกอบสินคาใหดีพอท่ีจะโนมนาวใหผูซื้อคลอยตาม เกิด
ความเช่ือถือ และอยากซื้อหรือใชบริการในเว็บไซตของผูขาย ปจจุบันเทคโนโลยีไดเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วท่ีเรียกกันได
วายุคนี้ คือ ยุคดิจิตอล ระบบการตลาดก็เชนเดียวกัน ผลจากเทคโนโลยีทําใหระบบการตลาดเปลี่ยนแปลงไปดวย การ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสมีความเจริญเติบโตอยางตอเนื่อง ทําใหการตลาดตองปรับตัวใหทันกับระบบการคา อยางไรก็ตามคน
ไทยท่ีใชอินเทอรเน็ตบางสวน เม่ือจะหาซื้อสินคา หลายคนมักจะเขาสูเว็บไซตเพื่อทําการตรวจสอบราคาสินคา หรือทําการ
เลือกซื้อสินคา กอนไปทําการเลือกซื้อจริง หรือบางคนก็ทําการสั่งซื้อสินคาโดยตรงผานหนาเว็บไซตนั้นๆ ซึ่งสรางความ
สะดวกสบายใหแกผูซื้อสินคา และยังสามารถเลือกซื้อสินคาไดอยางงายดายโดยท่ีไมตองออกจากบาน และยังไดสินคาท่ีมี
ราคาถูกกวาตามทองตลาดท่ัวไปอีกดวย ดวยรูปแบบของเว็บไซตท่ีเกิดข้ึนในเมืองไทยมีหลายรูปแบบไดแก เว็บไซต 
แค็ตตาล็อกออนไลน (E-Catalog), เว็บไซตรานคาสั่งทํา (E-Tailor), เว็บไซตประกาศซื้อ-ขาย (E-Classifieds), เว็บไซต
ประมูลสินคา (E-Auction) และเว็บไซตตลาดกลาง (E-Marketplace) เว็บไซตแตละประเภทก็มีความแตกตางท้ังในดาน
ลักษณะและรูปแบบของการใหบริการ ซึ่งผูซื้อสามารถเขาไปเลือกดูสินคาตามเว็บเหลานี้ได โดยเว็บไซตคาขายใน
เมืองไทยสวนใหญ ยังคงเปนเว็บไซตในรูปแบบของแค็ตตาล็อกออนไลน ท่ีภายในเว็บไซตจะมีเพียงรูปภาพและ
รายละเอียดสินคา ไมมีระบบการชําระเงิน และการขนสง เว็บไซตท่ีเปดข้ึนมาเปนเพียงหนารานท่ีตองการใหขอมูลแกผูท่ี



 

 

สนใจเทานั้น หากใครตองการซื้อสินคา จะตองทําการติดตอกับรานคาเอง นอกจากนี้ รูปแบบการใหบริการของเว็บไซต               
E-Classified ท่ีใหคนท่ัวไปสามารถประกาศซื้อ-ขายสินคาของตัวเองไดอยางอิสระเสรี จึงทําใหเว็บไซตประเภทนี้ถือเปน
แหลงท่ีคนไทยสวนใหญนิยมไปจับจายซื้อสินคา ผานเว็บไซตเหลานี ้

ดังนั้น  ธุรกิจตางๆ เริ่มนําอินเทอรเน็ตมาเปนเครื่องมือในการใชเปนชองทางในการสื่อสารและทําการคามากข้ึน 
ดังนั้น หลายๆ ธุรกิจตางเริ่มใหความสนใจท่ีจะเปดเวบ็ไซตของบริษัท หรือองคกรของตนเองเพื่อนําเสนอสินคาหรือบริการ
ของตนผานเว็บไซต ซึ่งสงผลสะทอนทําใหตลาด การรับพัฒนาเว็บไซต หรือซอฟตแวรประเภทเว็บไซตอีคอมเมิรซเติบโต
ข้ึนเปนเงาตามตัว จึงทําใหผูประกอบการท่ีตองการนําสินคามาขายผานเว็บไซตสามารถทําไดอยางงายดาย โดยท่ีไม
จําเปนตองมีความรูเกี่ยวกับการทําเว็บไซตเลย   ระบบชําระเงินสําเร็จรูปพรอมใชการชําระเงินผานบัตรเครดิตถือเปนวิธีการ
ชําระเงิน ท่ีเว็บไซต อีคอมเมิรซ หรือชอปปงมอลล สวนใหญนิยมนํามาใช แตการนําระบบชําระผานบัตรเครดิตมาใชใน
สมัยกอน จะตองติดตอกับทางธนาคารซึ่งมีกําหนดกฎเกณฑตางๆ มากมาย ทําใหการนําระบบชําระเงินผานบัตรเครดิตบน
เว็บไซตเปนเรื่องท่ีลําบาก แตสําหรับปท่ีผานมา มีผูใหบริการรับบริการเปนตัวกลางในการรับชําระเงินผานบัตรเครดิตมาก
ข้ึนหลายๆ แหง     โดยบริการนี้จะชวยใหผูประกอบการสามารถใหบริการขายสินคาโดยสามารถชําระผานบัตรเดรดิตได 
โดยท่ีไมจําเปนตองติดตอกับทางธนาคารเลย เพราะผูใหบริการตางๆ เหลานี้ จะทําหนาท่ีชวยและจัดทําระบบการชําระเงิน
สําเร็จรูปพรอมใช จึงทําใหการซื้อสินคาผานเว็บไซตและชําระเงินผานบัตรเครดิตเปนเรื่องท่ีงายมากข้ึน และทําใหจํานวน
เว็บไซตท่ีรองรับการชําระเงินผานบัตรเครดิตเพิ่มจํานวนมากข้ึนในปท่ีผานมา สําหรับในปนี้ คงจะไดเห็นเว็บไซตตางๆ ได
นําระบบชําระเงินรูปแบบใหมๆ เขามาใช 

 
 

การตลาดอิเล็กทรอนิกส 
 การตลาดอิเล็กทรอนิกสหมายถึง การดําเนิน
กิจกรรมทางการตลาดโดยใชเครื่องมืออิเล็กทรอนิกส 
เชน คอมพิวเตอร เปนเครื่องมือในการดําเนินกิจกรรม
ทางการตลาดกับกลุมเปาหมาย เปนกิจกรรมท่ีเปนการ
สื่อสาร 2 ทาง และเปนกิจกรรมท่ีนักการตลาดสามารถ
ติดตอกับผูบริโภคไดท่ัวโลกและตลอดเวลา 
 

ลักษณะพิเศษของการคาแบบอิเล็กทรอนิกส 
1. ตลาดเปนตลาดเฉพาะเจาะจง (Niche Market) ลูกคา

มาท่ีเว็บไซตมีจุดมุงหมายจะซื้อสินคาท่ีเขาอยากได  
2.  เปนการแบงสวนตลาดเชิงพฤติกรรม (Behavioral 

Segmentation) การจัดกลุมลูกค าพิจารณาจาก
ความ   สนใจคุณคาท่ีลูกคาใหตอสินคาหรือบริการ
ใดบริการหนึ่ง และวิถีชีวิตของลูกคา ซึ่งปจจัยเหลานี้
เปนสิ่งกําหนดพฤติกรรมของลูกคา 
 

 
3. เปนการตลาดแบบตัวตอตัว (Personalize Marketing / 

P - Marketing)  ลูกคาสามารถกําหนดรูปแบบของ
สินคาและบริการไดตามความตองการของตนซึ่ง
อาจจะแตกตางกับผูอื่น  

4. ลูกคากระจายอยูท่ัวโลก เพราะระบบอินเตอรเน็ต
สามารถเขาถึงไดทุกพื้นท่ีท่ัวโลก ทําใหตลาดกวาง
ใหญไพศาล 

5. ทําธุรกิจไดตลอดเวลา ผูขายสามารถเปดรานขายได 
365 วัน 24 ชม. โดยมาตราฐานคงท่ี ซึ่งคุณลักษณะ 
ขอนี้ไดเปรียบกับการคาแบบด้ังเดิม ซึ่งบุคลากร
ตองการพักผอน ถาจะขาย 24 ชม. ตองใชพนักงาน
ขายถึง 2 -3 คน 

6. ขอมูลของสินคาและบริการเปนปจจัยสําคัญในการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เพราะผูบริโภคจะรูจักและ
เกิดความรูในสินคา (Product Knowledge)  จาก



 

 

ขอมูลบนจอคอมพิวเตอร  เขาไมมีพนักงานขายคอย
แนะนํา 

7. ธุรกิจออนไลนเปนกิจกรรมทางการตลาดแบบผสม 
บนเว็บไซตการโฆษณาประชาสัมพันธ การขาย การ
ชําระเงินและกิจกรรมอื่นๆ  ท่ี ทําให เกิดซื้อขาย
สินคา  อยูรวมกันบนเว็บไซต 

8. เปนการสื่อสาร 2 ทาง  ผูซื้อกับผูขายสามารถโตตอบ
กันไดทันที 

9. เปนการดําเนินธุรกิจดวยตนทุนตํ่า เพราะใชบุคลากร
จํานวนนอย การสื่อสารการตลาดทําไดรวดเร็วและ
เปลี่ยนแปลงไดงาย ซึ่งถาเปนการตลาดแบบด้ังเดิม
การจัดทําแค็ตตาล็อก  หรือช้ินงานโฆษณาจะตองใช
เวลานาน  และใชงบประมาณสูง แตในระบบ
อิเล็กทรอนิกสผูขายสามารถจัดทําไดเร็วและราคาถูก 
นอกจากนี้ธุรกิจแบบนี้ยังไมจําเปนตองมีทรัพยสิน
ถาวรท่ีราคาสูง เชน  สถานท่ีทํางาน  อุปกรณ
สํานักงาน เพราะติดตอกับลูกคาบนจอคอมพิวเตอร
เทานั้น 

10. สินค าบางประเภทจะถูกจั ดส งใหลู กค าไดใน
ระยะเวลาอันรวดเร็ว เชน การดาวนโหลดเพลง หรือ
โปรแกรมคอมพิวเตอร 

 

เคร่ืองมือหลักๆ ในการทําตลาดอิเล็กทรอนิกส 
 1. เวิลด ไวด เว็บ (www) คือ การจัดทําเว็บไซต
เพื่อวัตถุประสงคทางการตลาดเชน เพื่อขายสินคา เพื่อ
ประชาสัมพันธบริษัท 
 2. อีเมล (E-mail) หรือจดหมายอิเล็กทรอนิกส
ซึ่งใชเปนเครื่องมือในการสงขอมูลขาวสารไปยังลูกคา 
หรือบุคคลท่ีตัดปะดวย 
 3. เมลล่ิงลิสต (Mailing list) คือ กลุมของบุคล
ท่ีมีความสนใจในเรื่องเดียวกัน ซึ่งในดานการตลาดถือวา
เปนเครื่องมือท่ีสําคัญมาก เพราะเปนกลุมเปาหมายทาง
การตลาด เนื่องจากแตละกลุมจะประกอบดวยคนท่ีสนใจ
ในเรื่องเดียวกัน 

 4. เว็บบอรด (Web board) คือ กระดานขาวท่ี
ใหผูคนเขามาเสนอแนวความคิดหรือพูดคุยกัน ในดาน
การตลาดสามารถใชเว็บบอรดเปนท่ีสรางกระแสได ซึ่ง 
จะทําใหผูคนรูจักหรือทราบในเรื่องท่ีเราตองการสื่อสาร
ซึ่งถือเปนสื่อ (Medium) ชนิดหนึ่งในการประชาสัมพันธ 
 
กลยุทธการตลาดที่สําคัญ 
  1. การกําหนดตลาดเปาหมาย และการกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑ (Targeting and positioning) ตอง
สอดคลองกัน  
 2. การต้ังช่ือ  (Branding) การ ต้ังช่ือใน
การตลาดแบบอิเล็กทรอนิกสจะตองคํานึงความงายถึง
การคนหาของผูซื้อเปนหลัก ดังนั้นการต้ังช่ือจะตองบง
บอก คุณลั กษณะของสิ นค า  ( Functional Brand 
name)  และตองใชคําศัพทท่ีเปนสากล 
 3. ตองมีปฏิสัมพันธกับลูกคา (Interactivity) 
คือตองสามารถสื่อสาร 2 ทาง  ผูขายและผูซื้อตอง
สามารถโตตอบกันได และตองรวดเร็ว 
  4. ขอมูลของสินคา (Product information) 
เปนปจจัยท่ีสําคัญ เพราะการขายบนเว็บจะตองทําเว็บให
ทําหนาท่ีเหมือนโชวรูม พนักงานขาย และพนักงาน
บริการบนเว็บ ไมมีพนักงานขายคอยแนะนําสินคา ไมมี
แค็ตตาล็อก สินคาใหอาน และไมมีคนคอยเชียรใหซื้อ
สินคา  ดังนั้น  “ขอมูล” จึงเปนสิ่งสําคัญมากในการ
ตัดสินใจซื้อของลูกคา 
 5. ก า ร แ น ะ นํ า สิ น ค า  ( Product 
recommendation) เปนกลยุทธท่ีสําคัญกลยุทธหนึ่ง เพื่อ
ชวยเรงเราการตัดสินใจซื้อของลูกคาใหเร็วข้ึน เพราะบน
เว็บไมมีพนักงานทําหนาท่ีปดการขาย  
  6. สรางจุดเดนใหกับเว็บไซต (Web site 
differentiation) เนื่องจากเว็บไซตมีอยูเกือบ 10 ลานเว็บ 
ดังนั้นการสรางความแตกตางจึงเปนกลยุทธหนึ่งท่ีสําคัญ  



 

 

 7. เพิ่มคุณคาใหกับสินคา (Enhancing the 
product) ดวยการปรับปรุงและพัฒนาสินคาอยาง
ตอเนื่อง หาบริการใหมๆ นําเสนอแกลูกคา 
  8. พยายามกระตุนใหผูเขามาเย่ียมชมเว็บมา
ซํ้าบอยๆ (Encouraging repeated visits) กลยุทธนี้เปน
กลยุทธท่ีสําคัญ เพราะการท่ีมีผูมาเยี่ยมชมบอย 
เปรียบเสมือนกับรานคาหรือธรุกิจท่ีมีผูคนพลุกพลาน ซึ่ง
ทําใหโอกาสในการขายสินคาและบริการสูงตามไปดวย 
และนอกจากนี้การท่ีมีผูเขาเยี่ยมชมทําใหเจาของเว็บ
สามารถกําหนดราคาคาโฆษณาไดสูง เว็บท่ีมีคนมาเยี่ยม
ชมเปนจํานวนมากสวนใหญจะเปนเว็บท่ีเปนศูนยรวม
ขอมูล (Portal web site)  
 9.สร าง เว็บ ให เป นแหล ง ชุมชน ( Building 
community) กลยุทธสําคัญอีกประการหนึ่งคือ สรางเว็บ
ให เปนศูนยรวมของผูคนเพื่อใหมีผู เขา เยี่ ยมชมอยู
ตลอดเวลาและเพิ่มจํานวนข้ึนเรื่อยๆ  www.pantip.com 
เปนเว็บท่ีแบงชุมชนตามความสนใจในเว็บบอรด (เปน
กระดานขาวท่ีใหผูคนเขาไปเสนอความคิดเห็นในเรื่อง
ใดเรื่องหนึ่ง) การท่ีแตละกลุมมีสมาชิกสนใจในเรื่อง
เดียว ในดานการตลาด จัดวาเปนการแบงสวนตลาดท่ีมี
ประสิทธิภาพมาก สมาชิกของแตละกลุมจะเขาไปอาน
ขอมูลในกระดานขาวอยางสมํ่าเสมอ นับเปนการสราง
ความซื่อสัตยตอตรายี่หอ (Brand loyalty) ท่ีดี 
 10. ตอบสนองความพึงพอใจลูกคาใหมากที่สุด 
(Customizing) กลยุทธนี้อยูภายใตแนวคิดวาสินคาหรือ
บริการบนเว็บไมใชสินคา ท่ัวไปท่ีวางขายอยูตาม
ทองตลาด บริษัททองเท่ียวท่ีขายบริการทองเท่ียวผานเว็บ
จะตองระลึกถึงการทําใหลูกค าสนุกกับโปรแกรม
ตลอดเวลา ดังนั้นจึงควรสอบถามความตองการของ
ลูกคา เชน สถานท่ี  อาหาร กิจกรรม ท่ีพัก และพาหนะ
เดินทางท่ีลูกคาชอบ แลวจึงจัดรายการตามนั้น ซึ่งจะทํา
ใหลูกคาพอใจสูงสุด และเปนการหลีกเลี่ยงการตัดราคา
ดวย 

 11. การสงเสริมการขาย (Sales promotion) 
เปนอีกกลยุทธหนึ่งท่ีตองพิจารณา  อาจทําไดหลาย
รูปแบบเชน การแจกตัวอยางสินคา (Sampling) ซึ่งบริษัท
ขายโปรแกรมคอมพิวเตอรนิยมนํามาใช การแจกคูปอง
ลดราคา  มักจะใหผูเขามาท่ีเว็บพิมพคูปองสวนลดราคา
เพื่อใชในการซื้อ และถาแนะนําผูอื่นก็จะไดคาแนะนํา
ดวยเม่ือผูถูกแนะนําทองเว็บนี้ กลยุทธคลายกับกลยุทธ
การขายตรงแบบหลายช้ัน (Multi level marketing) 
 12.การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) 
การตลาดเชิงกิจกรรมมักเปนท่ีสนใจของผูคนละมักจะ
บอกตอๆกันไป (Word of mouth marketing) ซึ่งจะทําให
เว็บไซตเปนท่ีรูจักอยางรวดเร็ว ผูคนจดจําไดนานในดาน
การตลาดถือวาประสบความสําเร็จในการสรางความรูจัก
เว็บ (Brand awareness) แตจะไดทัศนคติท่ีดีตอเว็บ
หรือไม ข้ึนอยูกับสังคมในแตละประเทศ อีกกิจกรรม
หนึ่งซึ่งนิยมใชกัน เพราะทําใหเปนท่ีรูจักกันอยางรวดเร็ว
คือมีเกมใหเลน และอีกหลายๆ เว็บ ดังไดเพราะมีเกมทาย
ท่ีผิดของภาพเหมือน (Photo hunt) ใหผูคนเขามารวม
กิจกรรม 
 13. ใชอีเมลเปนเคร่ืองมือในระบบการจัดการ
ดานลูกคาสัมพันธ (CRM : Customer relationship 
management) เ ม่ือบริษัทมีขาวสารหรือโปรแกรม
สงเสริมการขายเฉพาะตัว สามารถใชอีเมลเปนเครื่องมือ 
เพราะเปนการตลาดทางตรง ซึ่งลูกคารายอื่นไม
จําเปนตองทราบ 
 14. ส่ิงจูงใจอ่ืนๆ (Other incentives) นอกจาก
กลยุทธดังกลาวแลว กลยุทธท่ีนิยมใชกันเพื่อจูงใจให
ผูคนมาท่ีเว็บคือหองสนทนา (Chat), อิเล็กทรอนิกส
โปสการด, รายงานอากาศ, แผนท่ีเดินทางและขอมูล
อื่นๆ 
 15. ตอเช่ือมกับเว็บอ่ืน (Web linking) ท่ีมี
กลุมเปาหมายเดียวกัน ซึ่งจะทําใหกลุมเปาหมายไมตอง
เสียเวลาในการเปดเว็บใหม เปนการทําเว็บใหเปนศูนย
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รวมคลายๆกับหางสรรพสินคาท่ีนํากลยุทธ “One – stop 
– shopping” มาใช 
 16. โฆษณาประชาสัมพันธในเว็บที่เปนที่นิยม 
เชน www.yahoo.com เพราะสามารถเขาถึงผูบริโภคได
เปนจํานวนมาก 
  17. ส ง เส ริมการขายนอกเว็บ  ( Offline 
promotion) การท่ีจะทําใหเว็บเปนท่ีรูจัก ตองสื่อสาร
การตล าดแบบครบวงจร  ( Integrated marketing 
communication) คือใชสื่ออื่นๆ นอกเว็บดวย เชน การ
โฆษณา การประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ 

การทําเว็บไซตและการตลาดอิเล็คทรอนิคสมีประโยชน
อยางไร 

ขอดีสําหรับผูประกอบการ 
 1. ประหยัดเงิน เพราะเอกสารประกอบการขาย
เชนแค็ตตาล็อค โบวชัวร และเอกสารประกอบการขาย
อื่นๆ  ไมตองพิมพในกระดาษทําใหผลิตเอกสารได
รวดเร็ว  สวยงาม นอกจากนี้ยังสามารถปรับเปลี่ยน
เอกสารเหลานี้ไดโดยไมตองพิมพใหม การจัดสงก็ทําได
รวดเร็ว และไมเสียคาใชจายในการจัดสงเอกสาร เหตุผล
เหลานี้ทําใหตนทุนในการสื่อสารตํ่าลง 
 2. ประหยัดเวลาและลดขั้นตอนทางการตลาด 
เนื่องจากไมตองใชเวลาในการผลิตสื่อท้ังทางดานการ
ประสานงานกับบริษัทโฆษณาและการผลิตเอกสาร ลด
ข้ั น ต อ น ก า ร ใ ช พ นั ก ง า น ข า ย ใ น ก า ร เ ข า พ บ
ลูกคา   ผูประกอบการสามารถเสนอขอมูลใหลูกคาได
อยางรวดเร็วและถูกตอง และเม่ือลูกคาตองการขอมูล
เพิ่มเติมหรือเฉพาะเจาะจงผูประกอบการก็สามารถจัดทํา
ไดอยางรวดเร็ว ซึ่งทําใหการซื้อขายสะดวกข้ึน 
 3. ผูขายสามารถกําหนดขบวนการการซ้ือได 
เพราะการขายบนเว็บผูขายสามารถจัดข้ันตอนการจัดซื้อ
ใหลูกคาดําเนินตามข้ันตอนท่ีกําหนดดวยการอํานวย
ความสะดวกในเรื่องของแบบฟอรมและการกรอก เพียง
ลูกคาคลิ๊กเมาทเทานั้น ขบวนการในการซื้อก็จบลง ซึ่ง

เปนการตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยาง
รวดเร็ว และตรงกับความตองการของลูกคามากท่ีสุด 
 4. ผูขายสามารถใหขอมูลแกลูกคาไดมากเทาที่
ลูกค าตองการและขอมูลจะเปนมาตรฐาน  ซึ่ งถ า
เปรียบเทียบกับการตลาดแบบด้ังเดิมท่ีใชพนักงานเปน
ผูใหขอมูล มาตราฐานของขอมูลจะข้ึนอยูกับความ
เหนื่อยและอารมณของพนักงาน 
 5. ตลาดกวางใหญไพศาล เพราะสามารถขาย
ใหกับลูกคาท่ัวโลก ดังนั้นระยะทางและเวลาจะไมเปน
อุปสรรคสําหรับการขาย 
 6. กําจัดอุปสรรคในการขายสินคาในบาง
ประเทศเพราะสามารถขายใหกับทุกคนท่ีมีเครื่อง
คอมพิวเตอร กฎ ระเบียบ และขอจํากัดตางๆ ทางการคา
ซึ่งเคยเปนอุปสรรคในการตลาดแบบด้ังเดิมจะไมเปน
อุปสรรคอีกตอไป โดยเฉพาะยิ่งสินคาท่ีซื้อขายดวยวิธี
ดาวนโหลด 
 7. สามารถขายและส่ือสารไดตลอดเวลาดวย
มาตรฐานเดียวกันตลอด  365 วัน และ 24 ช่ัวโมง ซึ่งทํา
ใหสามารถขายไดตลอดเวลา 
 8. การโฆษณาและประชาสัมพันธทําได
กวางขวาง เพราะสามารถเช่ือมโยงกับเว็บตางๆได 
ผูสนใจสามารถ คนหา ขอมูลจากเว็บอื่นได ทําให
เขาถึงผูซื้อไดมาก 
 9. ขอมูลจากผูซ้ือทําใหนักการตลาดปรับแผน
และกลยุทธการตลาดไดอยางรวดเร็ว ขอเสนอแนะหรือ
ขอคิดเห็นของผูซื้อจะเปนประโยชนในการปรับปรุง
สินคา ราคา เง่ือนไขและกลยุทธการตลาดตางๆได 
 10. ผูประกอบการสามารถสืบหาขอมูลเก่ียวกับ
กลยุทธการตลาดของคูแขงขันไดโดยการเขาไปในเว็บ
ของคูแขงขันก็จะทราบกลยุทธการตลาด ทําใหสามารถ
ปรับแผนการตลาดไดอยางรวดเร็ว 
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ขอดีสําหรับลูกคา 

 1.  ลูกคาสามารถเลือกสินคาและบริการไดท่ัว
โลกทําใหไดรับสิ่งท่ีดีท่ีสุด 
 2. ผูซื้อจายเงินซื้อสินคานอยลง เพราะผูขายไม
ตองเสียคาใชจายทางดานคนกลาง นอกจากนี้ผูขายมักจะ
ขายในราคาใกลเคียงกับคูแขงขันเพราะผูซื้อสามารถ
เปรียบเทียบราคาไดอยางสะดวกและรวดเร็ว 
 3. ผูซื้อประหยัดเวลาในการเลือกซื้อ เพราะ
สามารถหาขอมูลไดอยางรวดเร็วและใกลเคียงกับความ
เปนจริง ในการตลาดแบบด้ังเดิมผูซื้อตองเดินทางหลาย
แหง หรือตองเดินทางออกจากบานเพื่อไปยังสถานท่ีขาย
สินคา แมวาถึงสถานท่ีขายก็อาจมีสินคาใหเปรียบเทียบ
ไดไมครบ แตการเลือกซื้อบนเว็บสามารถเปรียบเทียบ
สินคาไดครบและดวยเทคโนโลยีสามารถทําใหสินคา
ใกลเคียงความจริงมากท่ีสุด  
 

คุณสมบัติของนักการตลาดอิเล็กทรอนิกสที่จะประสบ
ผลสําเร็จ 

นักการตลาดท่ีทําการคาบนอิน เตอร เน็ ต 
จะตองมีคุณสมบัติ ดังนี้ 
 1. มีความคิดสรางสรรค เหมือนการตลาด
ท่ัวไปท่ีนักการตลาดตองตกแตงหนารานใหสามารถ
ดึงดูดหรือเรียกรองความสนใจ  นักการตลาดจะตองปรับ
เว็บใหเปนท่ีนาสนใจตลอดเวลา เพราะถาไมมีการ
เปลี่ยนแปลงจะทําใหลูกคาเบ่ือและเลิกสนใจเว็บ 
 2. เปนผูรูจักพฤติกรรมของลูกคาอยางลึกซ้ึง 
จะตองเขาใจถึงความตองการของลูกคาอยางแทจริง และ
รูวิธีจูงใจลูกคาใหเยี่ยมชมเว็บอยางสมํ่าเสมอ 
 3. เปนผูไวตอการเปล่ียนแปลง  เนื่องจาก
การตลาดบนเว็บเปนการสื่อสาร 2 ทาง ลูกคาจะสามารถ
ติดตอกับผูขายไดตลอดเวลา เชนถามขอมูลเกี่ยวกับ
สินคาหรือบริการ นักการตลาดจะตองตอบสนองลูกคา
ไดอยางรวดเร็ว 

 4. เปนนักประสานสิบทิศ การท่ีจะบริการลูกคา
ไดรวดเร็ว  และถูกตอง บริษัทตองมีความพรอม
ตลอดเวลา ซึ่งนักการตลาดจะตองทํางานรวมกันกับ
ลูกคา เจาของสินคา ฝายผลิต บริษัทจัดสง และธุรกิจ
อื่นๆ  ดังนั้น  เขาจะตองมีความสามารถประสาน
หนวยงานหรือบุคคลตางๆเหลานี้ใหพรอมในการบริการ 
 5. มีความเปนมืออาชีพ ทํางานทุกอยางดวย
ประสิทธิภาพสูง แกปญหาเฉพาะหนาไดดี 
 6. เปนผู มีความกระตือรือรน  ตองติดตาม
รายละเอียดของงานต้ังแตเริ่มตนจนจบ จึงตองเปนผูมี
พลังใจในการทํางานสูงมาก 
 7. มีวิสัยทัศน ตองเปนผูคาดการณอนาคตได
อยางแมนยํา เพราะการตลาดนั้น เว็บมีการเปลี่ยนแปลง
รวดเร็วมาก ในดานลูกคาซึ่งมีปริมาณเพิ่มมากข้ึนอยาง
รวดเร็ ว  คูแข งขันซึ่ งปรับกลยุทธ อย างต อ เนื่อ ง 
เทคโนโลยีท่ีไมหยุดนิ่ง ดังนั้นนักการตลาดบนเว็บ
จะตองเปนผูท่ีไมกลัวความเปลี่ยนแปลง และติดตามการ
เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา 
 

สาเหตุที่การตลาดอิเล็กทรอนิกสไมประสบสําเร็จ 
 แมว าจะมีผูประกอบการใช เว็บไซต เปน
เครื่องมือทางการคาเพิ่มข้ึนอยางมากมายและรวดเร็ว 
จํานวนผูประสบความสําเร็จกลับมีเปนจํานวนนอย 
เหลานี้คือสาเหตุหลักท่ีทําใหธุรกิจออนไลนไมประสบ
ความสําเร็จ 
 1. ใชส่ือออนไลนส่ือเดียวในการติดตอส่ือสาร
กับกลุมเปาหมาย เชนใชโฆษณาหรือประชาสัมพันธใน
เว็บของตนเอง และผานเว็บอื่นเทานั้น ซึ่งเปนการสื่อสาร
เฉพาะกลุมท่ีรูจักอินเตอรเน็ตเทานั้น (การท่ีไมใชสื่อท่ี
มิใชอิเล็กทรอนิกส (Offline media) จะทําใหไมสามารถ
เขาถึงลูกคากลุมใหม ๆ ได 
 2. ไมใชเว็บไซตอยางจริงจัง บางธุรกิจเปด
เว็บไซตตามแฟช่ัน โดยมีวัตถุประสงคเพียงเพื่อใหเปน
แคตตาล็อกออนไลนเทานั้น  



 

 

3. ดําเนินงานโดยขาดความเปนมืออาชีพ 
บุคลากรดานตางๆไมสันทัดงานดานอีคอมเ มิรส 
ขณะเดียวกันตองรับผิดชอบงานในระบบการคาแบบ
ด้ังเดิมดวย ทําใหขาดทักษะและความชํานาญ 

4. ไมปรับหรือปรับกลยุทธชาเกินไป การตลาด
ในระบบอีคอมเมิรสจะตองเปนกลยุทธการตลาดเชิงรุก 
เพราะการแขงขันและเทคโนโลยีท่ีจะสนับสนุนกลยุทธ
การรตลาดเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว  ทําใหกลยุทธ
การตลาดบนเว็บลาสมัยเร็วมาก ถาไมหม่ันตรวจสอบ
ประสิทธิผลของกลยุทธ อาจทําใหกลยุทธเดิมลาสมัย 
และสูญเสียลูกคาในท่ีสุด 

5. หลงกับเทคโนโลยีจนลืมความสําคัญทาง
การตลาด มักจะเปนท่ีเขาใจผิดวาการสรางเว็บจะตอง
เพรียบพรอมดวยเทคโนโลยีท้ังภาพเคลื่อนไหว เสียง 
และเทคนิคตางๆ เพื่อเรียกรองความสนใจจากผูเขามา
เยี่ยมชม เว็บท่ีมากดวยเทคโนโลยีทําใหการเขาเยี่ยมชม
เว็บใชเวลานานมาก ในการท่ีจะเรียกแตละหนามาดู จึง
เปนสาเหตุใหลูกคาเปลี่ยนใจไปเว็บอื่น นอกจากนี้ตอง
ไมลืมวา ขอมูลเปนสิ่งท่ีลูกคาสนใจมากกวาเทคโนโลย ี

6. ใ ช ก ารตล าดแบบ เหวี่ ยง แห  ( Mass 
marketing) แทนท่ีจะใชการตลาดเฉพาะกลุม (Segment 
หรือ niche marketing) หลายบริษัทเม่ือเปดเว็บไซต
ข้ึนมา มักจะเริ่มตนดวยความพยายามท่ีจะทําใหมีจํานวน
ผูคนเขามาเยี่ยมชมใหมากท่ีสุด จึงบรรจุทุกสิ่งทุกอยาง
ไวในเว็บของตน จนทําใหไมมีกลุมเปาหมายท่ีแนชัด 
ดังนั้นจึงควรท่ีจะเลือกกลุมเปาหมายใหแนชัด แลว
นําเสนอสินคาหรือบริการในแนวลึก  ซึ่งตรงตาม
หลักการตลาดเฉพาะกลุม  

7. อัดแนนดวยขอมูล แตขอมูลสวนใหญไม
จํา เปนสําหรับลูกคา  เปนขอมูลท่ีไมทํากํ าไรหรือ
กอใหเกิดผลประโยชนใดๆตอบริษัท ซ้ํายังทําใหเกิด
ตนทุน  บางเว็บบรรจุผังองคกร       (Organization     
chart)     และรายละเอียดทุกอยางของบริษัท ราวกับวา
กําลังทํารายงานประจําปหรือโบรชัวรของบริษัท 

ดังนั้น การมีเว็บไซตเพื่อจําหนายสินคาจึงไมใช
เครื่องรับประกันความสําเร็จทางธุรกิจ  เพราะยังมี
องคประกอบท่ีเปนตัวแปรสําคัญ คือ “การตลาด” แตเดิม
นั้น อาจจะรูจักสวนประสมทางการตลาดเพียง 4 P คือ 
Product, Price, Place, Promotion แตปจจุบันตองรูจักกับ
อีก 2 P ใหมคือ Personalization และ Privacy เพื่อใหเกิด
แนวคิดประยุกตใชองคประกอบการตลาดด้ังเดิม บวก
กับความสามารถพิ เศษของเทคโนโลยี  ทําให เกิด
องคประกอบการตลาดแบบใหมได 
 

องคประกอบที่ 1.  ผลิตภัณฑ (Product) 
แมเว็บไซตจะมีความสวยงาม แตหากผลิตภัณฑ

ไมตรงกับความตองการของลูกคา ความสวยงามหรือต่ืน
ตาต่ืนใจเพียงอยางเดียว ก็ไมสามารถท่ีจะสรางรายได
ใหกับธุรกิจได ดังนั้น ผูผลิตจึงควรท่ีจะมีการวิเคราะห
สินคาวารูปแบบควรเปนลักษณะใด การใชประโยชน
ของสินคา และกลุมเปาหมายหรือผูซื้อ โดยเฉพาะการ
ผลิตสินคาท่ีไมมีขายท่ัวไป ในชองทางปกติ เปนอีกวิธี
หนึ่งท่ีทําใหสินคานั้นเปนท่ีตองการของผูซื้อออนไลน  
            ปญหา สํ า คัญ ขอ งก า ร ซื้ อ ข า ยสิ น ค า ท า ง
อินเทอรเน็ตคือ ลูกคาไมสามารถทดลองสินคาไดกอน 
แมวาสินคานั้นจะดีจริง ลูกคาสวนใหญมีแนวโนมจะซื้อ
สินคาจากรานท่ีเขาเคยไดยินช่ือมากอน หรือมิฉะนั้น 
สินคาจะตองมีตรายี่หอ เพื่อจะไดม่ันใจในคุณภาพสินคา 
และการสรางความนาเช่ือถือของรานคา วาจะไมทุจริต 
เพราะจํานวนเงินธุรกรรมท่ีผูบริโภคซื้อผานเว็บไซต 
บา ง ครั้ ง ก็ ไ ม คุ ม ท่ี จ ะ ฟ อ ง ร อ งห า กผู ข า ย ทุ จ ริ ต 
นอกจากนั้น ผูขายจะตองคํานึงถึงการจัดสงสินคาใหอยู
ในสภาพท่ีดีดวย  

 

องคประกอบที่ 2.  ราคา (Price) 
 ผูขายจึงควรเนนการต้ังราคาใหเหมาะสมกับ
คุณภาพของสินคา หม่ันตรวจสอบการเปลี่ยนแปลงราคา
ของคูแขงใกลเ คียง สําหรับการต้ังราคาเพื่อจําหนาย
สินคาผานอินเทอรเน็ตนั้น ผูขายจะตองมีการคํานวณ



 

 

ตนทุนใหรอบคอบ หรือความเสี่ยงตางๆ ท่ีอาจจะเกิดข้ึน 
เชน  การท่ีลูกคาทํารายการซื้อดวยบัตรเครดิตนั้น 
ธนาคารจะมีการคิดคาธรรมเนียม 3% ซึ่งผูขายจะตองนํา
คาใชจายนี้ไปรวมเปนตนทุนกอนต้ังราคาสินคาดวย  
 

องคประกอบที่ 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
 ทําเลดีมีชัยไปกวาครึ่ง ดูจะเปนคําพูดท่ีมีน้ําหนัก
อยูเสมอในโลกธุรกิจ เพราะทําเลการคาท่ีดีหลายแหงจะ
มีคาจอง คาเซงในราคาท่ีสูงลิบลิ่ว เนื่องจากเปนท่ี
ตองการของคูแขงหลายราย และทําเลการคาท่ีดีก็มีอยู
จํากัด ทําใหผูประกอบการขนาดเล็กหลายรายจึงตองเริ่ม
ธุรกิจดวยการใชรถเข็น หรือเปดแผงลอยยอยๆ กอน ถา
จะเทียบกับเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกส การหาทําเล
อาจจะเทียบเคียงไดกับการต้ังช่ือรานคา ท่ีศัพททาง
อินเทอรเน็ตเรียกวา โดเมนเนม (Domain Name) ในทาง
อินเทอรเน็ตนั้นไมมีขอจํากัดทางกายภาพ ดังนั้นทําเล
การคาทางอินเทอรเน็ตจึงไมไดหมายถึงท่ีต้ังของราน 
รานคาอาจใสขอมูลสินคาบนเครื่องคอมพิวเตอรท่ีต้ังอยู
ท่ีประเทศไทย อเมริกา หรือ อินเดีย ได โดยลูกคาไมได
สนใจมากนัก และสวนใหญแลวไมทราบดวยซ้ําวา
เครื่องคอมพิวเตอรของรานคาอยูท่ีประเทศใด แตลูกคา
เขาสูรานคาโดยจดจําช่ือราน เชน Amazon.com หรือ 
Hotmail.com ช่ือรานคาเหลานี้เปรียบเสมือนยี่หอสินคา 
และช่ือเหลานี้เปนทรัพยากรท่ีมีอยูจํากัดบนโลก
อินเทอรเน็ต เชนเดียวกับทําเลทองยานการคา การจด
ทะเบียนโดเมนเนมจึงควรเลือกช่ือท่ีจดจําไดงาย แตสวน
ใหญช่ือท่ีดี มักจะถูกจดไปหมดแลว ในปจจุบัน จึงเกิด
ธุรกิจซื้อขายเฉพาะช่ือโดเมนเนมเกิดข้ึน  
            อยางไรก็ตาม ผูประกอบการไทยไมควรยึด
เว็บไซตเปนชองทางการคาเพียงอยางเดียว หากมีโอกาส
เปดชองทางการคาตามวิธีปกติไดก็ควรจะทําควบคูกัน
ไปดวย เพื่อสรางความม่ันใจใหกับผูซื้อ การมีเว็บไซต
นั้น จะเปนประโยชนตอการใหขอมูลเบ้ืองตนแกลูกคา
กอนซื้อ หรือมีการซื้อซ้ําได หลังจากท่ีลูกคาไดซื้อสินคา
จากชองทางปกติไปทดลองใชจนพอใจแลว  

องคประกอบที่ 4. การสงเสริมการขาย (Promotion) 
 การสงเสริมการขายบนเว็บไซตเปนสิ่งจําเปน
เชนเดียวกับการคาปกติ โดยรูปแบบมีต้ังแตการจัดชิง
รางวัล การใหสวนลดพิเศษในเทศกาลตางๆ รวมท้ังการ
โฆษณาประชาสัมพันธใหลูกคา เขามาเลือกสินคา ท่ี
เว็บไซต นอกจากการโฆษณาประชาสัมพันธในสื่อปกติ 
เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศนแลว ยังมีการ
โฆษณาดวยรูปแบบท่ีเรียกวาปายโฆษณาบนเว็บไซต 
(Banner Advertising) ซึ่งมีลักษณะคลายสื่อสิ่งพิมพ แต
จะแสดงบนเว็บไซตอื่น การโฆษณาลักษณะนี้จะคิด
คาใชจายตามจํานวนครั้งท่ีแสดงโฆษณาโดยนับเปน
จํานวนหลักพันครั้ง หรือ CPM ซึ่งมาจากคําวา Cost Per 
Thousand Impressions วิธีการประชาสัมพันธเว็บไซตท่ี
ไดผลดีอีกวิธีหนึ่งคือ  การลงทะเบียนในเว็บไซต
เครื่องมือคนหา เชน Yahoo.com, Google.com หรือ การ
ประมูลขายสินคาในเว็บไซต eBay.com นอกจากการ
ประชาสัมพันธดวยวิธีตางๆ ใหลูกคารูจักเว็บไซตแลว 
บริการหลังการขายก็เปนเรื่องสําคัญ เพราะการท่ีลูกคา
สั่งซื้อสินคาครั้งหนึ่งนั้น ไมไดหมายถึงการท่ีผูขายจะ
ไดรับเพียงคําสั่งซื้อเดียว หากมีบริการท่ีดี เชน การสง
ของแถม หรือคูปองสวนลดไปพรอมกับสินคา จะทําให
ลูกคาเกิดความประทับใจ และอาจกลับมาซื้อซ้ํา หรืออาจ
บอกตอเพื่อนฝูงใหมาใชบริการรานออนไลนของผูขาย
ตอไปได  
 

องค ป ร ะก อบที่  5 .  ก าร ใ ห บ ริ ก าร แบ บ เ จ า ะจ ง 
(Personalization) 
 เทคโนโลยีอินเทอรเน็ตทําใหเว็บไซตสามารถ
เก็บขอมูลของลูกคาแตละคนได และสามารถใหบริการ
แบบเจาะจงกับลูกคาแตละรายได ตัวอยางเชน หากผูใช
เคยซื้อหนังสือจากเว็บไซต Amazon.com เม่ือเขามาท่ี
เว็บไซตนี้อีกครั้งหนึ่งจะมีขอความตอนรับ โดยแสดงช่ือ
ผูใชข้ึนมา พรอมรายการหนังสือท่ีเว็บไซตแนะนํา ซึ่ง
เม่ือดูรายละเอียดจะพบวาเปนหนังสือในแนวเดียวกับท่ี
เคยซื้อครั้งท่ีแลว เม่ือผูใชสั่งซื้อหนังสือใด เว็บไซตก็จะ



 

 

ทําการแนะนําตอไปวาผู ท่ีสั่งซื้อหนังสือเลมนี้ มักจะ
สั่งซื้อสินคาตอไปนี้ดวย พรอมแสดงรายการหนังสือ
หรือสินคาแนะนํา เปนการสรางโอกาสการขายตลอด 
เครื่องคอมพิวเตอรของรานคาสามารถเก็บขอมูลการซื้อ
สินคาของลูกคาทุกรายและใชโปรแกรมคอมพิวเตอร
ประเภท Data Mining ทําการวิเคราะหหาความสัมพันธ
ในการซื้อสินคา รวมท้ังการเสนอขายสินคาแบบ Cross 
Sell ซึ่งเทคโนโลยีเหลานี้สามารถพัฒนาไปใชกับการ
ใหบริการลูกคาทางโทรศัพทดวยระบบ Call Center ได
ดวย  
 

องคประกอบที่ 6.  การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) 
 การซื้อขายผานระบบเครือขายอินเทอรเน็ต ผู
ซื้อตองมีการกรอกขอมูลสวนตัวของตนสงไปใหผูขาย 
ดังนั้น ผูขายจะตองรักษาความลับของขอมูลเหลานี้ โดย
ตองไมเผยแพรขอมูลตางๆ ของลูกคากอนไดรับอนุญาต 
ขอมูลสวนตัวเหลานี้ไมไดหมายถึงในเรื่องของขอมูลอัน
เปนความลับ เชน หมายเลขบัตรเครดิตเทานั้น แตยังรวม
ไปถึงขอมูลอื่นๆ เชนท่ีอยู เบอรโทรศัพท หรือ ไปรษณีย
อิเล็กทรอนิกส ผูดูแลเว็บไซตจําเปนตองสรางระบบ
รักษาความปลอดภัยท่ีเช่ือถือไดวาขอมูลเหลานี้จะไมถูก
โจรกรรมออกไปได  โดยผูขายจะตองระบุนโยบาย
เกี่ยวกับการรักษาความเปนสวนตัวของลูกคา  หรือ 
Privacy Policy ใหชัดเจนบนเว็บไซต และปฏิบัติตามกฎ
นั้นอยางเครงครัด เชนไมสงโฆษณาไปหาลูกคาทาง
ไปรษณียอิ เล็กทรอนิกสโดยไมไดรับอนุญาติ,ไมนํา
ขอมูลท่ีอยูของลูกคาไปขายตอใหบริษัทการตลาด   
 
บทสรุป 

ในภาวะเศรษฐกิจนี้ จะเห็นไดวา หากเราจะทํา
ธุรกิจโดยใชอิน เทอร เน็ตเปน เครื่องมือในการทํา
การตลาด คงจะตองคํานึงถึงความรวดเร็วและความ
ตองการอื่นๆ ท่ีลูกคายุคอิเล็กทรอนิกสคาดหวังจาก
องคกรมากกวาเดิมอีกหลายสวน การออกแบบเว็บไซต

เพื่อใหตอบสนองแนวคิดแบบ Customer-Centered จึงมี
ปจจัยท่ีควรคํานึงถึงคือ ความสะดวกของการใชงาน 
(Easy to use) ประสิทธิภาพในการทํางานของเว็บไซต 
(Performance) คุณคาของแบรนดหรือองคกรท่ีสราง
ความม่ันใจใหแกลูกคา (Trustworthy) ความพึงพอใจ 
(Satisfaction) และขอมูลท่ีประกอบเปน เว็บไซต 
(Relevant Content)  

ดังนั้น  จึงจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองมีการศึกษา 
วิเคราะห และคัดเลือกกลุมลูกคาเปาหมายกอนการ
พัฒนาเว็บไซต  เพื่อใหเว็บไซตสามารถตอบสนอง
พฤติกรรมของผูบริโภคไดตรงตามกลุม  ในดาน
พฤติกรรมของผูใชอินเทอรเน็ตยังถือวาเปนสาขาใหมท่ีมี
การวิจัยอยางตอเนื่อง และมีการปรับเปลี่ยนไปตามเพศ 
วัย การศึกษา และสถานท่ีอยู ของคนในชวงวัยตางๆ กัน 
พึงระลึกเสมอวาการเขาใจลูกคาตัวจริงของเว็บไซต
จะตองคํานึงถึงวา  คุณไมใชลูกคาของคุณ  ตองเขาใจวา
ลูกคาในโลกเสมือนทางอินเทอรเน็ตคือลูกคาคนเดียวกับ
ในโลกจริงๆลูกคาอาจมีท้ังความเหมือนและความตาง
ตองเขาใจจุดประสงคท่ีลูกคาตองการกระทําตองเขาใจ
ความสามารถของเทคโนโลยีตองเขาใจขอกําหนดทาง
สังคมของลูกคา 

สวนประสมทางการตลาดท้ัง  6 องคประกอบนี้ 
ผูขายหรือผูผลิต ควรมีการวางแผน และสรางกิจกรรมท่ี
สัมพันธกัน ต้ังแตการเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพ สอดคลอง
กับความตองการของตลาดกลุมเปาหมาย ในระดับราคา
เหมาะสม และมีช่ือโดเมนเนมท่ีผูซื้อจดจําไดงาย สะกด
ผิดยาก มีการประชาสัมพันธเผยแพรช่ือเว็บไซตใหลูกคา
รูจัก และมีบริการหลังการขายท่ีดีใหลูกคาเกิดความ
ประทับใจ อยากกลับมาใชบริการอีกครั้ง และตองรักษา
ความลับลูกค า ได  เพี ย ง เ ท านี้  การ ทํ าพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสใหประสบความสําเร็จก็ไมใชเรื่องไกล
เกินเอื้อม 
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