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บทนํา 
คําวา “ตลาด” ในความหมายของรานคาด้ังเดิม กับตลาดอิเล็กทรอนิกสจะมีความหมายคลายกันมาก แตยังมี

องคประกอบหลายสวนท่ีมีความแตกตางกัน โดยเฉพาะประเภทสินคาท่ีนํามาเสนอขายใหแกผูซื้อในชองทางการคาปกติ 
ผูขายสามารถใหผูซื้อทดลองสัมผัสความละเอียดตางๆ ได, สามารถใหผูซื้อชิมรสชาดได, สามารถใหผูซื้อดมกลิ่นเพื่อสราง
อารมณสุนทรียได และท่ีสําคัญ ตลาดในชองทางการคาปกติ ยังมีผูขายหนาตาดี ๆ  คอยช้ีชวนแนะนําคุณประโยชน และ
เจรจากับลูกคาไดทันที สิ่งเหลานี้ ตลาดในโลกออนไลนยังไมสามารถตอบสนองความตองการของผูซื้อได ยกเวนสินคา
ประเภทซอฟตแวรตางๆ ซึ่งสามารถใหผูซื้อทดลองดู, ฟงและใชงานบางสวนได แตขอดีของตลาดอิเล็กทรอนิกสก็คือ ผูซื้อ
ไมตองเสียเวลาเดินทาง สามารถท่ีจะเขาไปซื้อในตลาดอิเล็กทรอนิกสไดจากภายในหองนอน ทุกเวลา, ไมตองจายคาเชา
ราน, คาพนักงานขาย, คาตกแตงราน , คาขนสง และคาใชจายตางๆ ท่ีผูขายบวกเพิ่มไปในตนทุนราคาสินคา ดังนั้น สิ่งท่ี
สามารถชักจูงใจใหผูซื้อสนใจซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ตหลักๆ ก็คือ ขอมูลท่ีเปนตัวอักษร และภาพประกอบเทานั้น   
เจาของรานออนไลนจึงตองพยายามท่ีจะสรางขอมูล และภาพประกอบสินคาใหดีพอท่ีจะโนมนาวใหผูซื้อคลอยตาม เกิด
ความเช่ือถือ และอยากซื้อหรือใชบริการในเว็บไซตของผูขาย ปจจุบันเทคโนโลยีไดเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วท่ีเรียกกันได
วายุคนี้ คือ ยุคดิจิตอล ระบบการตลาดก็เชนเดียวกัน ผลจากเทคโนโลยีทําใหระบบการตลาดเปลี่ยนแปลงไปดวย การ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสมีความเจริญเติบโตอยางตอเนื่อง ทําใหการตลาดตองปรับตัวใหทันกับระบบการคา อยางไรก็ตามคน
ไทยท่ีใชอินเทอรเน็ตบางสวน เม่ือจะหาซื้อสินคา หลายคนมักจะเขาสูเว็บไซตเพื่อทําการตรวจสอบราคาสินคา หรือทําการ
เลือกซื้อสินคา กอนไปทําการเลือกซื้อจริง หรือบางคนก็ทําการสั่งซื้อสินคาโดยตรงผานหนาเว็บไซตนั้นๆ ซึ่งสรางความ
สะดวกสบายใหแกผูซื้อสินคา และยังสามารถเลือกซื้อสินคาไดอยางงายดายโดยท่ีไมตองออกจากบาน และยังไดสินคาท่ีมี
ราคาถูกกวาตามทองตลาดท่ัวไปอีกดวย ดวยรูปแบบของเว็บไซตท่ีเกิดข้ึนในเมืองไทยมีหลายรูปแบบไดแก เว็บไซต 
แค็ตตาล็อกออนไลน (E-Catalog), เว็บไซตรานคาสั่งทํา (E-Tailor), เว็บไซตประกาศซื้อ-ขาย (E-Classifieds), เว็บไซต
ประมูลสินคา (E-Auction) และเว็บไซตตลาดกลาง (E-Marketplace) เว็บไซตแตละประเภทก็มีความแตกตางท้ังในดาน
ลักษณะและรูปแบบของการใหบริการ ซึ่งผูซื้อสามารถเขาไปเลือกดูสินคาตามเว็บเหลานี้ได โดยเว็บไซตคาขายใน
เมืองไทยสวนใหญ ยังคงเปนเว็บไซตในรูปแบบของแค็ตตาล็อกออนไลน ท่ีภายในเว็บไซตจะมีเพียงรูปภาพและ
รายละเอียดสินคา ไมมีระบบการชําระเงิน และการขนสง เว็บไซตท่ีเปดข้ึนมาเปนเพียงหนารานท่ีตองการใหขอมูลแกผูท่ี



 

 

สนใจเทานั้น หากใครตองการซื้อสินคา จะตองทําการติดตอกับรานคาเอง นอกจากนี้ รูปแบบการใหบริการของเว็บไซต               
E-Classified ท่ีใหคนท่ัวไปสามารถประกาศซื้อ-ขายสินคาของตัวเองไดอยางอิสระเสรี จึงทําใหเว็บไซตประเภทนี้ถือเปน
แหลงท่ีคนไทยสวนใหญนิยมไปจับจายซื้อสินคา ผานเว็บไซตเหลานี ้

ดังนั้น  ธุรกิจตางๆ เริ่มนําอินเทอรเน็ตมาเปนเครื่องมือในการใชเปนชองทางในการสื่อสารและทําการคามากข้ึน 
ดังนั้น หลายๆ ธุรกิจตางเริ่มใหความสนใจท่ีจะเปดเวบ็ไซตของบริษัท หรือองคกรของตนเองเพื่อนําเสนอสินคาหรือบริการ
ของตนผานเว็บไซต ซึ่งสงผลสะทอนทําใหตลาด การรับพัฒนาเว็บไซต หรือซอฟตแวรประเภทเว็บไซตอีคอมเมิรซเติบโต
ข้ึนเปนเงาตามตัว จึงทําใหผูประกอบการท่ีตองการนําสินคามาขายผานเว็บไซตสามารถทําไดอยางงายดาย โดยท่ีไม
จําเปนตองมีความรูเกี่ยวกับการทําเว็บไซตเลย   ระบบชําระเงินสําเร็จรูปพรอมใชการชําระเงินผานบัตรเครดิตถือเปนวิธีการ
ชําระเงิน ท่ีเว็บไซต อีคอมเมิรซ หรือชอปปงมอลล สวนใหญนิยมนํามาใช แตการนําระบบชําระผานบัตรเครดิตมาใชใน
สมัยกอน จะตองติดตอกับทางธนาคารซึ่งมีกําหนดกฎเกณฑตางๆ มากมาย ทําใหการนําระบบชําระเงินผานบัตรเครดิตบน
เว็บไซตเปนเรื่องท่ีลําบาก แตสําหรับปท่ีผานมา มีผูใหบริการรับบริการเปนตัวกลางในการรับชําระเงินผานบัตรเครดิตมาก
ข้ึนหลายๆ แหง     โดยบริการนี้จะชวยใหผูประกอบการสามารถใหบริการขายสินคาโดยสามารถชําระผานบัตรเดรดิตได 
โดยท่ีไมจําเปนตองติดตอกับทางธนาคารเลย เพราะผูใหบริการตางๆ เหลานี้ จะทําหนาท่ีชวยและจัดทําระบบการชําระเงิน
สําเร็จรูปพรอมใช จึงทําใหการซื้อสินคาผานเว็บไซตและชําระเงินผานบัตรเครดิตเปนเรื่องท่ีงายมากข้ึน และทําใหจํานวน
เว็บไซตท่ีรองรับการชําระเงินผานบัตรเครดิตเพิ่มจํานวนมากข้ึนในปท่ีผานมา สําหรับในปนี้ คงจะไดเห็นเว็บไซตตางๆ ได
นําระบบชําระเงินรูปแบบใหมๆ เขามาใช 

 
 

การตลาดอิเล็กทรอนิกส 
 การตลาดอิเล็กทรอนิกสหมายถึง การดําเนิน
กิจกรรมทางการตลาดโดยใชเครื่องมืออิเล็กทรอนิกส 
เชน คอมพิวเตอร เปนเครื่องมือในการดําเนินกิจกรรม
ทางการตลาดกับกลุมเปาหมาย เปนกิจกรรมท่ีเปนการ
สื่อสาร 2 ทาง และเปนกิจกรรมท่ีนักการตลาดสามารถ
ติดตอกับผูบริโภคไดท่ัวโลกและตลอดเวลา 
 

ลักษณะพิเศษของการคาแบบอิเล็กทรอนิกส 
1. ตลาดเปนตลาดเฉพาะเจาะจง (Niche Market) ลูกคา

มาท่ีเว็บไซตมีจุดมุงหมายจะซื้อสินคาท่ีเขาอยากได  
2.  เปนการแบงสวนตลาดเชิงพฤติกรรม (Behavioral 

Segmentation) การจัดกลุมลูกค าพิจารณาจาก
ความ   สนใจคุณคาท่ีลูกคาใหตอสินคาหรือบริการ
ใดบริการหนึ่ง และวิถีชีวิตของลูกคา ซึ่งปจจัยเหลานี้
เปนสิ่งกําหนดพฤติกรรมของลูกคา 
 

 
3. เปนการตลาดแบบตัวตอตัว (Personalize Marketing / 

P - Marketing)  ลูกคาสามารถกําหนดรูปแบบของ
สินคาและบริการไดตามความตองการของตนซึ่ง
อาจจะแตกตางกับผูอื่น  

4. ลูกคากระจายอยูท่ัวโลก เพราะระบบอินเตอรเน็ต
สามารถเขาถึงไดทุกพื้นท่ีท่ัวโลก ทําใหตลาดกวาง
ใหญไพศาล 

5. ทําธุรกิจไดตลอดเวลา ผูขายสามารถเปดรานขายได 
365 วัน 24 ชม. โดยมาตราฐานคงท่ี ซึ่งคุณลักษณะ 
ขอนี้ไดเปรียบกับการคาแบบด้ังเดิม ซึ่งบุคลากร
ตองการพักผอน ถาจะขาย 24 ชม. ตองใชพนักงาน
ขายถึง 2 -3 คน 

6. ขอมูลของสินคาและบริการเปนปจจัยสําคัญในการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เพราะผูบริโภคจะรูจักและ
เกิดความรูในสินคา (Product Knowledge)  จาก



 

 

ขอมูลบนจอคอมพิวเตอร  เขาไมมีพนักงานขายคอย
แนะนํา 

7. ธุรกิจออนไลนเปนกิจกรรมทางการตลาดแบบผสม 
บนเว็บไซตการโฆษณาประชาสัมพันธ การขาย การ
ชําระเงินและกิจกรรมอื่นๆ  ท่ี ทําให เกิดซื้อขาย
สินคา  อยูรวมกันบนเว็บไซต 

8. เปนการสื่อสาร 2 ทาง  ผูซื้อกับผูขายสามารถโตตอบ
กันไดทันที 

9. เปนการดําเนินธุรกิจดวยตนทุนตํ่า เพราะใชบุคลากร
จํานวนนอย การสื่อสารการตลาดทําไดรวดเร็วและ
เปลี่ยนแปลงไดงาย ซึ่งถาเปนการตลาดแบบด้ังเดิม
การจัดทําแค็ตตาล็อก  หรือช้ินงานโฆษณาจะตองใช
เวลานาน  และใชงบประมาณสูง แตในระบบ
อิเล็กทรอนิกสผูขายสามารถจัดทําไดเร็วและราคาถูก 
นอกจากนี้ธุรกิจแบบนี้ยังไมจําเปนตองมีทรัพยสิน
ถาวรท่ีราคาสูง เชน  สถานท่ีทํางาน  อุปกรณ
สํานักงาน เพราะติดตอกับลูกคาบนจอคอมพิวเตอร
เทานั้น 

10. สินค าบางประเภทจะถูกจั ดส งใหลู กค าไดใน
ระยะเวลาอันรวดเร็ว เชน การดาวนโหลดเพลง หรือ
โปรแกรมคอมพิวเตอร 

 

เคร่ืองมือหลักๆ ในการทําตลาดอิเล็กทรอนิกส 
 1. เวิลด ไวด เว็บ (www) คือ การจัดทําเว็บไซต
เพื่อวัตถุประสงคทางการตลาดเชน เพื่อขายสินคา เพื่อ
ประชาสัมพันธบริษัท 
 2. อีเมล (E-mail) หรือจดหมายอิเล็กทรอนิกส
ซึ่งใชเปนเครื่องมือในการสงขอมูลขาวสารไปยังลูกคา 
หรือบุคคลท่ีตัดปะดวย 
 3. เมลล่ิงลิสต (Mailing list) คือ กลุมของบุคล
ท่ีมีความสนใจในเรื่องเดียวกัน ซึ่งในดานการตลาดถือวา
เปนเครื่องมือท่ีสําคัญมาก เพราะเปนกลุมเปาหมายทาง
การตลาด เนื่องจากแตละกลุมจะประกอบดวยคนท่ีสนใจ
ในเรื่องเดียวกัน 

 4. เว็บบอรด (Web board) คือ กระดานขาวท่ี
ใหผูคนเขามาเสนอแนวความคิดหรือพูดคุยกัน ในดาน
การตลาดสามารถใชเว็บบอรดเปนท่ีสรางกระแสได ซึ่ง 
จะทําใหผูคนรูจักหรือทราบในเรื่องท่ีเราตองการสื่อสาร
ซึ่งถือเปนสื่อ (Medium) ชนิดหนึ่งในการประชาสัมพันธ 
 
กลยุทธการตลาดที่สําคัญ 
  1. การกําหนดตลาดเปาหมาย และการกําหนด
ตําแหนงผลิตภัณฑ (Targeting and positioning) ตอง
สอดคลองกัน  
 2. การต้ังช่ือ  (Branding) การ ต้ังช่ือใน
การตลาดแบบอิเล็กทรอนิกสจะตองคํานึงความงายถึง
การคนหาของผูซื้อเปนหลัก ดังนั้นการต้ังช่ือจะตองบง
บอก คุณลั กษณะของสิ นค า  ( Functional Brand 
name)  และตองใชคําศัพทท่ีเปนสากล 
 3. ตองมีปฏิสัมพันธกับลูกคา (Interactivity) 
คือตองสามารถสื่อสาร 2 ทาง  ผูขายและผูซื้อตอง
สามารถโตตอบกันได และตองรวดเร็ว 
  4. ขอมูลของสินคา (Product information) 
เปนปจจัยท่ีสําคัญ เพราะการขายบนเว็บจะตองทําเว็บให
ทําหนาท่ีเหมือนโชวรูม พนักงานขาย และพนักงาน
บริการบนเว็บ ไมมีพนักงานขายคอยแนะนําสินคา ไมมี
แค็ตตาล็อก สินคาใหอาน และไมมีคนคอยเชียรใหซื้อ
สินคา  ดังนั้น  “ขอมูล” จึงเปนสิ่งสําคัญมากในการ
ตัดสินใจซื้อของลูกคา 
 5. ก า ร แ น ะ นํ า สิ น ค า  ( Product 
recommendation) เปนกลยุทธท่ีสําคัญกลยุทธหนึ่ง เพื่อ
ชวยเรงเราการตัดสินใจซื้อของลูกคาใหเร็วข้ึน เพราะบน
เว็บไมมีพนักงานทําหนาท่ีปดการขาย  
  6. สรางจุดเดนใหกับเว็บไซต (Web site 
differentiation) เนื่องจากเว็บไซตมีอยูเกือบ 10 ลานเว็บ 
ดังนั้นการสรางความแตกตางจึงเปนกลยุทธหนึ่งท่ีสําคัญ  



 

 

 7. เพิ่มคุณคาใหกับสินคา (Enhancing the 
product) ดวยการปรับปรุงและพัฒนาสินคาอยาง
ตอเนื่อง หาบริการใหมๆ นําเสนอแกลูกคา 
  8. พยายามกระตุนใหผูเขามาเย่ียมชมเว็บมา
ซํ้าบอยๆ (Encouraging repeated visits) กลยุทธนี้เปน
กลยุทธท่ีสําคัญ เพราะการท่ีมีผูมาเยี่ยมชมบอย 
เปรียบเสมือนกับรานคาหรือธรุกิจท่ีมีผูคนพลุกพลาน ซึ่ง
ทําใหโอกาสในการขายสินคาและบริการสูงตามไปดวย 
และนอกจากนี้การท่ีมีผูเขาเยี่ยมชมทําใหเจาของเว็บ
สามารถกําหนดราคาคาโฆษณาไดสูง เว็บท่ีมีคนมาเยี่ยม
ชมเปนจํานวนมากสวนใหญจะเปนเว็บท่ีเปนศูนยรวม
ขอมูล (Portal web site)  
 9.สร าง เว็บ ให เป นแหล ง ชุมชน ( Building 
community) กลยุทธสําคัญอีกประการหนึ่งคือ สรางเว็บ
ให เปนศูนยรวมของผูคนเพื่อใหมีผู เขา เยี่ ยมชมอยู
ตลอดเวลาและเพิ่มจํานวนข้ึนเรื่อยๆ  www.pantip.com 
เปนเว็บท่ีแบงชุมชนตามความสนใจในเว็บบอรด (เปน
กระดานขาวท่ีใหผูคนเขาไปเสนอความคิดเห็นในเรื่อง
ใดเรื่องหนึ่ง) การท่ีแตละกลุมมีสมาชิกสนใจในเรื่อง
เดียว ในดานการตลาด จัดวาเปนการแบงสวนตลาดท่ีมี
ประสิทธิภาพมาก สมาชิกของแตละกลุมจะเขาไปอาน
ขอมูลในกระดานขาวอยางสมํ่าเสมอ นับเปนการสราง
ความซื่อสัตยตอตรายี่หอ (Brand loyalty) ท่ีดี 
 10. ตอบสนองความพึงพอใจลูกคาใหมากที่สุด 
(Customizing) กลยุทธนี้อยูภายใตแนวคิดวาสินคาหรือ
บริการบนเว็บไมใชสินคา ท่ัวไปท่ีวางขายอยูตาม
ทองตลาด บริษัททองเท่ียวท่ีขายบริการทองเท่ียวผานเว็บ
จะตองระลึกถึงการทําใหลูกค าสนุกกับโปรแกรม
ตลอดเวลา ดังนั้นจึงควรสอบถามความตองการของ
ลูกคา เชน สถานท่ี  อาหาร กิจกรรม ท่ีพัก และพาหนะ
เดินทางท่ีลูกคาชอบ แลวจึงจัดรายการตามนั้น ซึ่งจะทํา
ใหลูกคาพอใจสูงสุด และเปนการหลีกเลี่ยงการตัดราคา
ดวย 

 11. การสงเสริมการขาย (Sales promotion) 
เปนอีกกลยุทธหนึ่งท่ีตองพิจารณา  อาจทําไดหลาย
รูปแบบเชน การแจกตัวอยางสินคา (Sampling) ซึ่งบริษัท
ขายโปรแกรมคอมพิวเตอรนิยมนํามาใช การแจกคูปอง
ลดราคา  มักจะใหผูเขามาท่ีเว็บพิมพคูปองสวนลดราคา
เพื่อใชในการซื้อ และถาแนะนําผูอื่นก็จะไดคาแนะนํา
ดวยเม่ือผูถูกแนะนําทองเว็บนี้ กลยุทธคลายกับกลยุทธ
การขายตรงแบบหลายช้ัน (Multi level marketing) 
 12.การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) 
การตลาดเชิงกิจกรรมมักเปนท่ีสนใจของผูคนละมักจะ
บอกตอๆกันไป (Word of mouth marketing) ซึ่งจะทําให
เว็บไซตเปนท่ีรูจักอยางรวดเร็ว ผูคนจดจําไดนานในดาน
การตลาดถือวาประสบความสําเร็จในการสรางความรูจัก
เว็บ (Brand awareness) แตจะไดทัศนคติท่ีดีตอเว็บ
หรือไม ข้ึนอยูกับสังคมในแตละประเทศ อีกกิจกรรม
หนึ่งซึ่งนิยมใชกัน เพราะทําใหเปนท่ีรูจักกันอยางรวดเร็ว
คือมีเกมใหเลน และอีกหลายๆ เว็บ ดังไดเพราะมีเกมทาย
ท่ีผิดของภาพเหมือน (Photo hunt) ใหผูคนเขามารวม
กิจกรรม 
 13. ใชอีเมลเปนเคร่ืองมือในระบบการจัดการ
ดานลูกคาสัมพันธ (CRM : Customer relationship 
management) เ ม่ือบริษัทมีขาวสารหรือโปรแกรม
สงเสริมการขายเฉพาะตัว สามารถใชอีเมลเปนเครื่องมือ 
เพราะเปนการตลาดทางตรง ซึ่งลูกคารายอื่นไม
จําเปนตองทราบ 
 14. ส่ิงจูงใจอ่ืนๆ (Other incentives) นอกจาก
กลยุทธดังกลาวแลว กลยุทธท่ีนิยมใชกันเพื่อจูงใจให
ผูคนมาท่ีเว็บคือหองสนทนา (Chat), อิเล็กทรอนิกส
โปสการด, รายงานอากาศ, แผนท่ีเดินทางและขอมูล
อื่นๆ 
 15. ตอเช่ือมกับเว็บอ่ืน (Web linking) ท่ีมี
กลุมเปาหมายเดียวกัน ซึ่งจะทําใหกลุมเปาหมายไมตอง
เสียเวลาในการเปดเว็บใหม เปนการทําเว็บใหเปนศูนย

http://www.pantip.com


 

 

รวมคลายๆกับหางสรรพสินคาท่ีนํากลยุทธ “One – stop 
– shopping” มาใช 
 16. โฆษณาประชาสัมพันธในเว็บที่เปนที่นิยม 
เชน www.yahoo.com เพราะสามารถเขาถึงผูบริโภคได
เปนจํานวนมาก 
  17. ส ง เส ริมการขายนอกเว็บ  ( Offline 
promotion) การท่ีจะทําใหเว็บเปนท่ีรูจัก ตองสื่อสาร
การตล าดแบบครบวงจร  ( Integrated marketing 
communication) คือใชสื่ออื่นๆ นอกเว็บดวย เชน การ
โฆษณา การประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ 

การทําเว็บไซตและการตลาดอิเล็คทรอนิคสมีประโยชน
อยางไร 

ขอดีสําหรับผูประกอบการ 
 1. ประหยัดเงิน เพราะเอกสารประกอบการขาย
เชนแค็ตตาล็อค โบวชัวร และเอกสารประกอบการขาย
อื่นๆ  ไมตองพิมพในกระดาษทําใหผลิตเอกสารได
รวดเร็ว  สวยงาม นอกจากนี้ยังสามารถปรับเปลี่ยน
เอกสารเหลานี้ไดโดยไมตองพิมพใหม การจัดสงก็ทําได
รวดเร็ว และไมเสียคาใชจายในการจัดสงเอกสาร เหตุผล
เหลานี้ทําใหตนทุนในการสื่อสารตํ่าลง 
 2. ประหยัดเวลาและลดขั้นตอนทางการตลาด 
เนื่องจากไมตองใชเวลาในการผลิตสื่อท้ังทางดานการ
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
ลูกคา   ผูประกอบการสามารถเสนอขอมูลใหลูกคาได
อยางรวดเร็วและถูกตอง และเม่ือลูกคาตองการขอมูล
เพิ่มเติมหรือเฉพาะเจาะจงผูประกอบการก็สามารถจัดทํา
ไดอยางรวดเร็ว ซึ่งทําใหการซื้อขายสะดวกข้ึน 
 3. ผูขายสามารถกําหนดขบวนการการซ้ือได 
เพราะการขายบนเว็บผูขายสามารถจัดข้ันตอนการจัดซื้อ
ใหลูกคาดําเนินตามข้ันตอนท่ีกําหนดดวยการอํานวย
ความสะดวกในเรื่องของแบบฟอรมและการกรอก เพียง
ลูกคาคลิ๊กเมาทเทานั้น ขบวนการในการซื้อก็จบลง ซึ่ง

เปนการตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยาง
รวดเร็ว และตรงกับความตองการของลูกคามากท่ีสุด 
 4. ผูขายสามารถใหขอมูลแกลูกคาไดมากเทาที่
ลูกค าตองการและขอมูลจะเปนมาตรฐาน  ซึ่ งถ า
เปรียบเทียบกับการตลาดแบบด้ังเดิมท่ีใชพนักงานเปน
ผูใหขอมูล มาตราฐานของขอมูลจะข้ึนอยูกับความ
เหนื่อยและอารมณของพนักงาน 
 5. ตลาดกวางใหญไพศาล เพราะสามารถขาย
ใหกับลูกคาท่ัวโลก ดังนั้นระยะทางและเวลาจะไมเปน
อุปสรรคสําหรับการขาย 
 6. กําจัดอุปสรรคในการขายสินคาในบาง
ประเทศเพราะสามารถขายใหกับทุกคนท่ีมีเครื่อง
คอมพิวเตอร กฎ ระเบียบ และขอจํากัดตางๆ ทางการคา
ซึ่งเคยเปนอุปสรรคในการตลาดแบบด้ังเดิมจะไมเปน
อุปสรรคอีกตอไป โดยเฉพาะยิ่งสินคาท่ีซื้อขายดวยวิธี
ดาวนโหลด 
 7. สามารถขายและส่ือสารไดตลอดเวลาดวย
มาตรฐานเดียวกันตลอด  365 วัน และ 24 ช่ัวโมง ซึ่งทํา
ใหสามารถขายไดตลอดเวลา 
 8. การโฆษณาและประชาสัมพันธทําได
กวางขวาง เพราะสามารถเช่ือมโยงกับเว็บตางๆได 
ผูสนใจสามารถ คนหา ขอมูลจากเว็บอื่นได ทําให
เขาถึงผูซื้อไดมาก 
 9. ขอมูลจากผูซ้ือทําใหนักการตลาดปรับแผน
และกลยุทธการตลาดไดอยางรวดเร็ว ขอเสนอแนะหรือ
ขอคิดเห็นของผูซื้อจะเปนประโยชนในการปรับปรุง
สินคา ราคา เง่ือนไขและกลยุทธการตลาดตางๆได 
 10. ผูประกอบการสามารถสืบหาขอมูลเก่ียวกับ
กลยุทธการตลาดของคูแขงขันไดโดยการเขาไปในเว็บ
ของคูแขงขันก็จะทราบกลยุทธการตลาด ทําใหสามารถ
ปรับแผนการตลาดไดอยางรวดเร็ว 
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ขอดีสําหรับลูกคา 

 1.  ลูกคาสามารถเลือกสินคาและบริการไดท่ัว
โลกทําใหไดรับสิ่งท่ีดีท่ีสุด 
 2. ผูซื้อจายเงินซื้อสินคานอยลง เพราะผูขายไม
ตองเสียคาใชจายทางดานคนกลาง นอกจากนี้ผูขายมักจะ
ขายในราคาใกลเคียงกับคูแขงขันเพราะผูซื้อสามารถ
เปรียบเทียบราคาไดอยางสะดวกและรวดเร็ว 
 3. ผูซื้อประหยัดเวลาในการเลือกซื้อ เพราะ
สามารถหาขอมูลไดอยางรวดเร็วและใกลเคียงกับความ
เปนจริง ในการตลาดแบบด้ังเดิมผูซื้อตองเดินทางหลาย
แหง หรือตองเดินทางออกจากบานเพื่อไปยังสถานท่ีขาย
สินคา แมวาถึงสถานท่ีขายก็อาจมีสินคาใหเปรียบเทียบ
ไดไมครบ แตการเลือกซื้อบนเว็บสามารถเปรียบเทียบ
สินคาไดครบและดวยเทคโนโลยีสามารถทําใหสินคา
ใกลเคียงความจริงมากท่ีสุด  
 

คุณสมบัติของนักการตลาดอิเล็กทรอนิกสที่จะประสบ
ผลสําเร็จ 

นักการตลาดท่ีทําการคาบนอิน เตอร เน็ ต 
จะตองมีคุณสมบัติ ดังนี้ 
 1. มีความคิดสรางสรรค เหมือนการตลาด
ท่ัวไปท่ีนักการตลาดตองตกแตงหนารานใหสามารถ
ดึงดูดหรือเรียกรองความสนใจ  นักการตลาดจะตองปรับ
เว็บใหเปนท่ีนาสนใจตลอดเวลา เพราะถาไมมีการ
เปลี่ยนแปลงจะทําใหลูกคาเบ่ือและเลิกสนใจเว็บ 
 2. เปนผูรูจักพฤติกรรมของลูกคาอยางลึกซ้ึง 
จะตองเขาใจถึงความตองการของลูกคาอยางแทจริง และ
รูวิธีจูงใจลูกคาใหเยี่ยมชมเว็บอยางสมํ่าเสมอ 
 3. เปนผูไวตอการเปล่ียนแปลง  เนื่องจาก
การตลาดบนเว็บเปนการสื่อสาร 2 ทาง ลูกคาจะสามารถ
ติดตอกับผูขายไดตลอดเวลา เชนถามขอมูลเกี่ยวกับ
สินคาหรือบริการ นักการตลาดจะตองตอบสนองลูกคา
ไดอยางรวดเร็ว 

 4. เปนนักประสานสิบทิศ การท่ีจะบริการลูกคา
ไดรวดเร็ว  และถูกตอง บริษัทตองมีความพรอม
ตลอดเวลา ซึ่งนักการตลาดจะตองทํางานรวมกันกับ
ลูกคา เจาของสินคา ฝายผลิต บริษัทจัดสง และธุรกิจ
อื่นๆ  ดังนั้น  เขาจะตองมีความสามารถประสาน
หนวยงานหรือบุคคลตางๆเหลานี้ใหพรอมในการบริการ 
 5. มีความเปนมืออาชีพ ทํางานทุกอยางดวย
ประสิทธิภาพสูง แกปญหาเฉพาะหนาไดดี 
 6. เปนผู มีความกระตือรือรน  ตองติดตาม
รายละเอียดของงานต้ังแตเริ่มตนจนจบ จึงตองเปนผูมี
พลังใจในการทํางานสูงมาก 
 7. มีวิสัยทัศน ตองเปนผูคาดการณอนาคตได
อยางแมนยํา เพราะการตลาดนั้น เว็บมีการเปลี่ยนแปลง
รวดเร็วมาก ในดานลูกคาซึ่งมีปริมาณเพิ่มมากข้ึนอยาง
รวดเร็ ว  คูแข งขันซึ่ งปรับกลยุทธ อย างต อ เนื่อ ง 
เทคโนโลยีท่ีไมหยุดนิ่ง ดังนั้นนักการตลาดบนเว็บ
จะตองเปนผูท่ีไมกลัวความเปลี่ยนแปลง และติดตามการ
เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา 
 

สาเหตุที่การตลาดอิเล็กทรอนิกสไมประสบสําเร็จ 
 แมว าจะมีผูประกอบการใช เว็บไซต เปน
เครื่องมือทางการคาเพิ่มข้ึนอยางมากมายและรวดเร็ว 
จํานวนผูประสบความสําเร็จกลับมีเปนจํานวนนอย 
เหลานี้คือสาเหตุหลักท่ีทําใหธุรกิจออนไลนไมประสบ
ความสําเร็จ 
 1. ใชส่ือออนไลนส่ือเดียวในการติดตอส่ือสาร
กับกลุมเปาหมาย เชนใชโฆษณาหรือประชาสัมพันธใน
เว็บของตนเอง และผานเว็บอื่นเทานั้น ซึ่งเปนการสื่อสาร
เฉพาะกลุมท่ีรูจักอินเตอรเน็ตเทานั้น (การท่ีไมใชสื่อท่ี
มิใชอิเล็กทรอนิกส (Offline media) จะทําใหไมสามารถ
เขาถึงลูกคากลุมใหม ๆ ได 
 2. ไมใชเว็บไซตอยางจริงจัง บางธุรกิจเปด
เว็บไซตตามแฟช่ัน โดยมีวัตถุประสงคเพียงเพื่อใหเปน
แคตตาล็อกออนไลนเทานั้น  



 

 

3. ดําเนินงานโดยขาดความเปนมืออาชีพ 
บุคลากรดานตางๆไมสันทัดงานดานอีคอมเ มิรส 
ขณะเดียวกันตองรับผิดชอบงานในระบบการคาแบบ
ด้ังเดิมดวย ทําใหขาดทักษะและความชํานาญ 

4. ไมปรับหรือปรับกลยุทธชาเกินไป การตลาด
ในระบบอีคอมเมิรสจะตองเปนกลยุทธการตลาดเชิงรุก 
เพราะการแขงขันและเทคโนโลยีท่ีจะสนับสนุนกลยุทธ
การรตลาดเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว  ทําใหกลยุทธ
การตลาดบนเว็บลาสมัยเร็วมาก ถาไมหม่ันตรวจสอบ
ประสิทธิผลของกลยุทธ อาจทําใหกลยุทธเดิมลาสมัย 
และสูญเสียลูกคาในท่ีสุด 

5. หลงกับเทคโนโลยีจนลืมความสําคัญทาง
การตลาด มักจะเปนท่ีเขาใจผิดวาการสรางเว็บจะตอง
เพรียบพรอมดวยเทคโนโลยีท้ังภาพเคลื่อนไหว เสียง 
และเทคนิคตางๆ เพื่อเรียกรองความสนใจจากผูเขามา
เยี่ยมชม เว็บท่ีมากดวยเทคโนโลยีทําใหการเขาเยี่ยมชม
เว็บใชเวลานานมาก ในการท่ีจะเรียกแตละหนามาดู จึง
เปนสาเหตุใหลูกคาเปลี่ยนใจไปเว็บอื่น นอกจากนี้ตอง
ไมลืมวา ขอมูลเปนสิ่งท่ีลูกคาสนใจมากกวาเทคโนโลย ี

6. ใ ช ก ารตล าดแบบ เหวี่ ยง แห  ( Mass 
marketing) แทนท่ีจะใชการตลาดเฉพาะกลุม (Segment 
หรือ niche marketing) หลายบริษัทเม่ือเปดเว็บไซต
ข้ึนมา มักจะเริ่มตนดวยความพยายามท่ีจะทําใหมีจํานวน
ผูคนเขามาเยี่ยมชมใหมากท่ีสุด จึงบรรจุทุกสิ่งทุกอยาง
ไวในเว็บของตน จนทําใหไมมีกลุมเปาหมายท่ีแนชัด 
ดังนั้นจึงควรท่ีจะเลือกกลุมเปาหมายใหแนชัด แลว
นําเสนอสินคาหรือบริการในแนวลึก  ซึ่งตรงตาม
หลักการตลาดเฉพาะกลุม  

7. อัดแนนดวยขอมูล แตขอมูลสวนใหญไม
จํา เปนสําหรับลูกคา  เปนขอมูลท่ีไมทํากํ าไรหรือ
กอใหเกิดผลประโยชนใดๆตอบริษัท ซ้ํายังทําใหเกิด
ตนทุน  บางเว็บบรรจุผังองคกร       (Organization     
chart)     และรายละเอียดทุกอยางของบริษัท ราวกับวา
กําลังทํารายงานประจําปหรือโบรชัวรของบริษัท 

ดังนั้น การมีเว็บไซตเพื่อจําหนายสินคาจึงไมใช
เครื่องรับประกันความสําเร็จทางธุรกิจ  เพราะยังมี
องคประกอบท่ีเปนตัวแปรสําคัญ คือ “การตลาด” แตเดิม
นั้น อาจจะรูจักสวนประสมทางการตลาดเพียง 4 P คือ 
Product, Price, Place, Promotion แตปจจุบันตองรูจักกับ
อีก 2 P ใหมคือ Personalization และ Privacy เพื่อใหเกิด
แนวคิดประยุกตใชองคประกอบการตลาดด้ังเดิม บวก
กับความสามารถพิ เศษของเทคโนโลยี  ทําให เกิด
องคประกอบการตลาดแบบใหมได 
 

องคประกอบที่ 1.  ผลิตภัณฑ (Product) 
แมเว็บไซตจะมีความสวยงาม แตหากผลิตภัณฑ

ไมตรงกับความตองการของลูกคา ความสวยงามหรือต่ืน
ตาต่ืนใจเพียงอยางเดียว ก็ไมสามารถท่ีจะสรางรายได
ใหกับธุรกิจได ดังนั้น ผูผลิตจึงควรท่ีจะมีการวิเคราะห
สินคาวารูปแบบควรเปนลักษณะใด การใชประโยชน
ของสินคา และกลุมเปาหมายหรือผูซื้อ โดยเฉพาะการ
ผลิตสินคาท่ีไมมีขายท่ัวไป ในชองทางปกติ เปนอีกวิธี
หนึ่งท่ีทําใหสินคานั้นเปนท่ีตองการของผูซื้อออนไลน  
            ปญหา สํ า คัญ ขอ งก า ร ซื้ อ ข า ยสิ น ค า ท า ง
อินเทอรเน็ตคือ ลูกคาไมสามารถทดลองสินคาไดกอน 
แมวาสินคานั้นจะดีจริง ลูกคาสวนใหญมีแนวโนมจะซื้อ
สินคาจากรานท่ีเขาเคยไดยินช่ือมากอน หรือมิฉะนั้น 
สินคาจะตองมีตรายี่หอ เพื่อจะไดม่ันใจในคุณภาพสินคา 
และการสรางความนาเช่ือถือของรานคา วาจะไมทุจริต 
เพราะจํานวนเงินธุรกรรมท่ีผูบริโภคซื้อผานเว็บไซต 
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 ผูขายจะตองคํานึงถึงการจัดสงสินคาใหอยู
ในสภาพท่ีดีดวย  

 

องคประกอบที่ 2.  ราคา (Price) 
 ผูขายจึงควรเนนการต้ังราคาใหเหมาะสมกับ
คุณภาพของสินคา หม่ันตรวจสอบการเปลี่ยนแปลงราคา
ของคูแขงใกลเ คียง สําหรับการต้ังราคาเพื่อจําหนาย
สินคาผานอินเทอรเน็ตนั้น ผูขายจะตองมีการคํานวณ



 

 

ตนทุนใหรอบคอบ หรือความเสี่ยงตางๆ ท่ีอาจจะเกิดข้ึน 
เชน  การท่ีลูกคาทํารายการซื้อดวยบัตรเครดิตนั้น 
ธนาคารจะมีการคิดคาธรรมเนียม 3% ซึ่งผูขายจะตองนํา
คาใชจายนี้ไปรวมเปนตนทุนกอนต้ังราคาสินคาดวย  
 

องคประกอบที่ 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
 ทําเลดีมีชัยไปกวาครึ่ง ดูจะเปนคําพูดท่ีมีน้ําหนัก
อยูเสมอในโลกธุรกิจ เพราะทําเลการคาท่ีดีหลายแหงจะ
มีคาจอง คาเซงในราคาท่ีสูงลิบลิ่ว เนื่องจากเปนท่ี
ตองการของคูแขงหลายราย และทําเลการคาท่ีดีก็มีอยู
จํากัด ทําใหผูประกอบการขนาดเล็กหลายรายจึงตองเริ่ม
ธุรกิจดวยการใชรถเข็น หรือเปดแผงลอยยอยๆ กอน ถา
จะเทียบกับเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกส การหาทําเล
อาจจะเทียบเคียงไดกับการต้ังช่ือรานคา ท่ีศัพททาง
อินเทอรเน็ตเรียกวา โดเมนเนม (Domain Name) ในทาง
อินเทอรเน็ตนั้นไมมีขอจํากัดทางกายภาพ ดังนั้นทําเล
การคาทางอินเทอรเน็ตจึงไมไดหมายถึงท่ีต้ังของราน 
รานคาอาจใสขอมูลสินคาบนเครื่องคอมพิวเตอรท่ีต้ังอยู
ท่ีประเทศไทย อเมริกา หรือ อินเดีย ได โดยลูกคาไมได
สนใจมากนัก และสวนใหญแลวไมทราบดวยซ้ําวา
เครื่องคอมพิวเตอรของรานคาอยูท่ีประเทศใด แตลูกคา
เขาสูรานคาโดยจดจําช่ือราน เชน Amazon.com หรือ 
Hotmail.com ช่ือรานคาเหลานี้เปรียบเสมือนยี่หอสินคา 
และช่ือเหลานี้เปนทรัพยากรท่ีมีอยูจํากัดบนโลก
อินเทอรเน็ต เชนเดียวกับทําเลทองยานการคา การจด
ทะเบียนโดเมนเนมจึงควรเลือกช่ือท่ีจดจําไดงาย แตสวน
ใหญช่ือท่ีดี มักจะถูกจดไปหมดแลว ในปจจุบัน จึงเกิด
ธุรกิจซื้อขายเฉพาะช่ือโดเมนเนมเกิดข้ึน  
            อยางไรก็ตาม ผูประกอบการไทยไมควรยึด
เว็บไซตเปนชองทางการคาเพียงอยางเดียว หากมีโอกาส
เปดชองทางการคาตามวิธีปกติไดก็ควรจะทําควบคูกัน
ไปดวย เพื่อสรางความม่ันใจใหกับผูซื้อ การมีเว็บไซต
นั้น จะเปนประโยชนตอการใหขอมูลเบ้ืองตนแกลูกคา
กอนซื้อ หรือมีการซื้อซ้ําได หลังจากท่ีลูกคาไดซื้อสินคา
จากชองทางปกติไปทดลองใชจนพอใจแลว  

องคประกอบที่ 4. การสงเสริมการขาย (Promotion) 
 การสงเสริมการขายบนเว็บไซตเปนสิ่งจําเปน
เชนเดียวกับการคาปกติ โดยรูปแบบมีต้ังแตการจัดชิง
รางวัล การใหสวนลดพิเศษในเทศกาลตางๆ รวมท้ังการ
โฆษณาประชาสัมพันธใหลูกคา เขามาเลือกสินคา ท่ี
เว็บไซต นอกจากการโฆษณาประชาสัมพันธในสื่อปกติ 
เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศนแลว ยังมีการ
โฆษณาดวยรูปแบบท่ีเรียกวาปายโฆษณาบนเว็บไซต 
(Banner Advertising) ซึ่งมีลักษณะคลายสื่อสิ่งพิมพ แต
จะแสดงบนเว็บไซตอื่น การโฆษณาลักษณะนี้จะคิด
คาใชจายตามจํานวนครั้งท่ีแสดงโฆษณาโดยนับเปน
จํานวนหลักพันครั้ง หรือ CPM ซึ่งมาจากคําวา Cost Per 
Thousand Impressions วิธีการประชาสัมพันธเว็บไซตท่ี
ไดผลดีอีกวิธีหนึ่งคือ  การลงทะเบียนในเว็บไซต
เครื่องมือคนหา เชน Yahoo.com, Google.com หรือ การ
ประมูลขายสินคาในเว็บไซต eBay.com นอกจากการ
ประชาสัมพันธดวยวิธีตางๆ ใหลูกคารูจักเว็บไซตแลว 
บริการหลังการขายก็เปนเรื่องสําคัญ เพราะการท่ีลูกคา
สั่งซื้อสินคาครั้งหนึ่งนั้น ไมไดหมายถึงการท่ีผูขายจะ
ไดรับเพียงคําสั่งซื้อเดียว หากมีบริการท่ีดี เชน การสง
ของแถม หรือคูปองสวนลดไปพรอมกับสินคา จะทําให
ลูกคาเกิดความประทับใจ และอาจกลับมาซื้อซ้ํา หรืออาจ
บอกตอเพื่อนฝูงใหมาใชบริการรานออนไลนของผูขาย
ตอไปได  
 

องค ป ร ะก อบที่  5 .  ก าร ใ ห บ ริ ก าร แบ บ เ จ า ะจ ง 
(Personalization) 
 เทคโนโลยีอินเทอรเน็ตทําใหเว็บไซตสามารถ
เก็บขอมูลของลูกคาแตละคนได และสามารถใหบริการ
แบบเจาะจงกับลูกคาแตละรายได ตัวอยางเชน หากผูใช
เคยซื้อหนังสือจากเว็บไซต Amazon.com เม่ือเขามาท่ี
เว็บไซตนี้อีกครั้งหนึ่งจะมีขอความตอนรับ โดยแสดงช่ือ
ผูใชข้ึนมา พรอมรายการหนังสือท่ีเว็บไซตแนะนํา ซึ่ง
เม่ือดูรายละเอียดจะพบวาเปนหนังสือในแนวเดียวกับท่ี
เคยซื้อครั้งท่ีแลว เม่ือผูใชสั่งซื้อหนังสือใด เว็บไซตก็จะ



 

 

ทําการแนะนําตอไปวาผู ท่ีสั่งซื้อหนังสือเลมนี้ มักจะ
สั่งซื้อสินคาตอไปนี้ดวย พรอมแสดงรายการหนังสือ
หรือสินคาแนะนํา เปนการสรางโอกาสการขายตลอด 
เครื่องคอมพิวเตอรของรานคาสามารถเก็บขอมูลการซื้อ
สินคาของลูกคาทุกรายและใชโปรแกรมคอมพิวเตอร
ประเภท Data Mining ทําการวิเคราะหหาความสัมพันธ
ในการซื้อสินคา รวมท้ังการเสนอขายสินคาแบบ Cross 
Sell ซึ่งเทคโนโลยีเหลานี้สามารถพัฒนาไปใชกับการ
ใหบริการลูกคาทางโทรศัพทดวยระบบ Call Center ได
ดวย  
 

องคประกอบที่ 6.  การรักษาความเปนสวนตัว (Privacy) 
 การซื้อขายผานระบบเครือขายอินเทอรเน็ต ผู
ซื้อตองมีการกรอกขอมูลสวนตัวของตนสงไปใหผูขาย 
ดังนั้น ผูขายจะตองรักษาความลับของขอมูลเหลานี้ โดย
ตองไมเผยแพรขอมูลตางๆ ของลูกคากอนไดรับอนุญาต 
ขอมูลสวนตัวเหลานี้ไมไดหมายถึงในเรื่องของขอมูลอัน
เปนความลับ เชน หมายเลขบัตรเครดิตเทานั้น แตยังรวม
ไปถึงขอมูลอื่นๆ เชนท่ีอยู เบอรโทรศัพท หรือ ไปรษณีย
อิเล็กทรอนิกส ผูดูแลเว็บไซตจําเปนตองสรางระบบ
รักษาความปลอดภัยท่ีเช่ือถือไดวาขอมูลเหลานี้จะไมถูก
โจรกรรมออกไปได  โดยผูขายจะตองระบุนโยบาย
เกี่ยวกับการรักษาความเปนสวนตัวของลูกคา  หรือ 
Privacy Policy ใหชัดเจนบนเว็บไซต และปฏิบัติตามกฎ
นั้นอยางเครงครัด เชนไมสงโฆษณาไปหาลูกคาทาง
ไปรษณียอิ เล็กทรอนิกสโดยไมไดรับอนุญาติ,ไมนํา
ขอมูลท่ีอยูของลูกคาไปขายตอใหบริษัทการตลาด   
 
บทสรุป 

ในภาวะเศรษฐกิจนี้ จะเห็นไดวา หากเราจะทํา
ธุรกิจโดยใชอิน เทอร เน็ตเปน เครื่องมือในการทํา
การตลาด คงจะตองคํานึงถึงความรวดเร็วและความ
ตองการอื่นๆ ท่ีลูกคายุคอิเล็กทรอนิกสคาดหวังจาก
องคกรมากกวาเดิมอีกหลายสวน การออกแบบเว็บไซต

เพื่อใหตอบสนองแนวคิดแบบ Customer-Centered จึงมี
ปจจัยท่ีควรคํานึงถึงคือ ความสะดวกของการใชงาน 
(Easy to use) ประสิทธิภาพในการทํางานของเว็บไซต 
(Performance) คุณคาของแบรนดหรือองคกรท่ีสราง
ความม่ันใจใหแกลูกคา (Trustworthy) ความพึงพอใจ 
(Satisfaction) และขอมูลท่ีประกอบเปน เว็บไซต 
(Relevant Content)  

ดังนั้น  จึงจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองมีการศึกษา 
วิเคราะห และคัดเลือกกลุมลูกคาเปาหมายกอนการ
พัฒนาเว็บไซต  เพื่อใหเว็บไซตสามารถตอบสนอง
พฤติกรรมของผูบริโภคไดตรงตามกลุม  ในดาน
พฤติกรรมของผูใชอินเทอรเน็ตยังถือวาเปนสาขาใหมท่ีมี
การวิจัยอยางตอเนื่อง และมีการปรับเปลี่ยนไปตามเพศ 
วัย การศึกษา และสถานท่ีอยู ของคนในชวงวัยตางๆ กัน 
พึงระลึกเสมอวาการเขาใจลูกคาตัวจริงของเว็บไซต
จะตองคํานึงถึงวา  คุณไมใชลูกคาของคุณ  ตองเขาใจวา
ลูกคาในโลกเสมือนทางอินเทอรเน็ตคือลูกคาคนเดียวกับ
ในโลกจริงๆลูกคาอาจมีท้ังความเหมือนและความตาง
ตองเขาใจจุดประสงคท่ีลูกคาตองการกระทําตองเขาใจ
ความสามารถของเทคโนโลยีตองเขาใจขอกําหนดทาง
สังคมของลูกคา 

สวนประสมทางการตลาดท้ัง  6 องคประกอบนี้ 
ผูขายหรือผูผลิต ควรมีการวางแผน และสรางกิจกรรมท่ี
สัมพันธกัน ต้ังแตการเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพ สอดคลอง
กับความตองการของตลาดกลุมเปาหมาย ในระดับราคา
เหมาะสม และมีช่ือโดเมนเนมท่ีผูซื้อจดจําไดงาย สะกด
ผิดยาก มีการประชาสัมพันธเผยแพรช่ือเว็บไซตใหลูกคา
รูจัก และมีบริการหลังการขายท่ีดีใหลูกคาเกิดความ
ประทับใจ อยากกลับมาใชบริการอีกครั้ง และตองรักษา
ความลับลูกค า ได  เพี ย ง เ ท านี้  การ ทํ าพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสใหประสบความสําเร็จก็ไมใชเรื่องไกล
เกินเอื้อม 



 

 

เอกสารอางอิง 
[1]  .กันตฐศิษฎ เลิศไพรงาม. “การตลาดทางตรงแบบ

อิเล็กทรอนิกส”. ไอ เอ็ม บุคส : 2551. 
[2]. กิตติ ภักดีวัฒนะกุล และ ทวีศักด์ิ กาญจนสุวรรณ. 

“คัมภีรการพาณิชยอิ เล็กทรอนิกส”. สํานักพิมพ 
กรุงเทพ.2547. 

[3].  คมสัน ตันสกุล. “การตลาดอิเล็กทรอนิกสเชิงกล
ยุทธ: มหาวิทยาลัยกรุงเทพ : 2552. 

[4].  บริษัท ตลาด ดอท คอม จํากัด.  “E - Marketing”. 
2551. 

[5].  ประสิทธิ์ วรภัทรวาณิชย. “Marketing doteam”. 
บริษัท  เอ  อาร  อินฟอรเมช่ัน  แอนด  พับลิเคช่ัน 
จํากัด. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
[6].   ภาวุธ พงษวิทยภาน ุและ สุธน โรจนอนุสรณ. “e-

Marketing เจาะเทคนิคการตลาดออนไลน”.2551. 
 [7].  วัชรพงศ  ยะไวทย. “E-commerce และ กลยุทธการ

ทําเงินบนอินเตอรเน็ต” .บริษัท ซีเอ็ดยูเคช่ัน จํากัด. 
[8].  วัชรพงศ  ยะไวทย. “E-commerce และ กลยุทธการ

ทําเงินบนอินเตอรเน็ต” .บริษัท ซีเอ็ดยูเคช่ัน จํากัด. 
[9]  Judy Strauss , Adel El- Ansary and Raymond.E-

Marketing,4th” Publisher: Prentice Hall .2006. 
[10]   Michael S.H. Heng, M. Creemers, T. Verhagen., 

Electronic Commerce Success. 4th . Asia  Pacific 
Conference on Information Systems 2000: Hong 
Kong 1-3 June 2000. 




