
บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคดิ และทบทวนวรรณกรรม 

 
ทฤษฎี และแนวคิด 

ในการศึกษาเรือ่ง แผนการตลาดสําหรับเวบ็ไซต www.thaibabyname.com เปนการศึกษา
เกี่ยวกับพฤตกิรรมทั่วไปของผูใชเว็บไซต www.thaibabyname.com ตอเว็บไซตโหราศาสตร ความ
พึงพอใจ และปญหาที่กลุมลูกคาเดิม พบตอสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) รวมถึง
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ และความตองการในการใชบริการจากเว็บไซตที่ใหบริการ
ตั้งชื่อ – เปลี่ยนชื่อของกลุมลูกคาเดิม และกลุมลูกคามุงหวัง และการเลือกใชสวนประสมทาง
การตลาดของผูประกอบการธุรกิจ E-Commerce ดานโหราศาสตรเพื่อนํามาวิเคราะหและเสนอแนะ
เปนแผนการตลาดสําหรับเวบ็ไซต www.thaibabyname.com ดังนั้นการศึกษาครั้งนี้จึงไดนํา
แนวความคิดและทฤษฎีมาเปนเกณฑในการศึกษาดังนี ้

1. การวางแผนการตลาด (Marketing Planning) 
2. สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
3. กลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) 
4. การตลาดสําหรับธุรกิจพาณชิยอิเล็กทรอนกิส (E-Marketing) 
5. เครื่องมือทางการตลาดสําหรับธุรกิจพาณชิยอิเล็กทรอนกิส (E-Market Tools) 

 
การวางแผนการตลาด (Marketing Planning) 

เพลินทิพย  โกเมศโสภา  (2546) ไดกลาวถึงโครงสรางของแผนการตลาด (The Structure of 
the Marketing Plan) ไววาแผนการตลาดประกอบดวย 2 สวนหลัก สวนแรกคือ ภูมหิลังการตลาด 
และสวนหลังคือ สวนของแผนการตลาด ซ่ึงมีองคประกอบตาง ๆ ในแผนการตลาด ดังนี ้

1. บทสรุปผูบริหาร (Executive Summary) แสดงถึงแผนทั้งหมดอยางยอ อธิบาย
ผลิตภัณฑหรือบริการของธุรกิจ จดุเดนที่กอใหเกิดความไดเปรียบเชงิการแขงขันตลอดจนเงื่อนไข
อ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมนั้นๆ และขอแตกตางจากคูแขงขันในกลยุทธหลักพรอมกบังบประมาณที่
ตองใช ยอดขายและกําไรที่คาดหวัง 

2. บทนํา (Introduction) อธิบายรายละเอยีด การคิดคนและพัฒนาของสนิคาหรือบริการ 
ตลอดจนแนวคิดและที่มาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด ที่ตองการนําเสนอใหกับลูกคา
กลุมเปาหมาย ความเหมาะสมกับตลาด และเปาหมายระยะที่ตองการใหเปนในอนาคต 
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3. การวิเคราะหสถานการณ (Situation Analysis) แสดงถึงสภาพแวดลอมของการดําเนิน
ธุรกิจในปจจบุัน และแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของปจจัยสําคัญๆที่สงผลกระทบตอ
สถานการณการแขงขัน ความนาสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม ตลอดจนความสามารถในการทํา
กําไรและความพรอมในดานตางๆ ของกิจการ แบงออกเปน 3 แบบ ดังนี ้

3.1 สภาพแวดลอมมหภาค (Macro Environment) ประกอบดวย ความตองการ
และแนวโนม ปจจยัดานสงัคมและวัฒนธรรม ปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจยัดานเศรษฐกจิ 
ปจจัยดานเทคโนโลยี ปจจัยดานกฎหมายและการเมือง และปจจยัดานสิ่งแวดลอม 

3.2 สภาพแวดลอมทางการแขงขัน (Competitive Environment) ประกอบดวย 
คูแขงสําคัญของธุรกิจ ผลิตภัณฑของคูแขงขัน ตําแหนงผลิตภัณฑและตําแหนงการแขงขันในตลาด 
ยอดขาย สวนครองตลาดในตลาดเปาหมาย วัตถุประสงคการตลาดและกลยุทธที่คูแขงขันใช 
ตลอดจนการใชสวนประสมการตลาด การบริการลูกคา งบประมาณคาใชจายทางการตลาด 
นวัตกรรมทางการตลาด ความสําเร็จและความลมเหลวของสินคาคูแขงขันในอดีตที่ผานมา จดุแข็ง
และจุดออนของคูแขงขัน 

3.3 สภาพแวดลอมภายในองคการ (Company Environment) ประกอบดวย สินคา
หลักของธุรกิจ ตําแหนงผลิตภัณฑและตําแหนงการแขงขันในตลาด ยอดขาย สวนครองตลาดใน
ตลาดเปาหมาย วัตถุประสงคการตลาดและกลยุทธที่ใช ตลอดจนการใชสวนประสมการตลาด การ
บริการลูกคา งบประมาณคาใชจายทางการตลาด นวตักรรมทางการตลาด ความสําเร็จและความ
ลมเหลวของสินคาในอดีตทีผ่านมา จุดแขง็และจุดออนของธุรกิจ 

4. ปญหาและโอกาสทางการตลาด (Problems and Opportunities) แสดงถึงโอกาสทาง
การตลาดที่เกดิขึ้นพรอมเหตุผลวาเหตุใดจึงเปนโอกาสทางการตลาด นอกจากนัน้แสดงถึงปญหา
และแนวทางในการแกไขปญหาเหลานั้น โดยโอกาสเกดิจากจดุแข็งของสินคาและบริการของธุรกิจ 
พรอมกับผสมผสานของสภาวการณซ่ึงกอใหเกิดผลบวกหรือเอ้ืออํานวยตอกิจการในการเติบโต
และสรางผลกําไร สวนปญหาเกิดจากสถานการณที่เปนจุดออนของธุรกิจ และกอใหเกิดความ
เสียเปรียบในธุรกิจเมื่อเทียบกับคูแขงขัน ซ่ึงกอใหเกิดผลลบตอการดําเนินงานของธุรกิจ ซ่ึงอาจเปน
ปญหาเดียวหรือกลุมของปญหา และอาจจะยังไมสงผลกระทบในทางลบทันที แตถาทิ้งไวอาจสงผล
ลุกลามตอไปได 

5. วัตถุประสงคและเปาหมายทางการตลาด (Marketing Objectives and Goals) แสดงถึง
การกําหนดวตัถุประสงคและเปาหมายทางการตลาดในรปูแบบของยอดขาย สวนครองตลาด 
ผลตอบแทนจากการลงทุน หรือวัตถุประสงคอ่ืน ๆ พรอมเงื่อนไขเกี่ยวกับเวลาทีต่องใชในแตละ
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วัตถุประสงค ทั้งนี้จําเปนตองพิจารณาจากโอกาสทางการตลาด ความสามารถขององคกร และ
งบประมาณ 

6. กลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) แสดงถึงวิธีการดําเนินงานทางการตลาดเพือ่
สนับสนุนธุรกิจที่ไดมีการกําหนดวัตถุประสงคและเปาหมายทางการตลาดแลวโดยผูบริหาร
ระดับบนใหบรรลุผลสําเร็จ เชน การเจาะตลาดใหม การขยายสวนครองตลาด หรือการใชกลยุทธ
เฉพาะสวนของตลาดแบบเจาะจง เปนตน ทั้งนี้กลยทุธการตลาดยงัเปนการกําหนดทิศทางของ
แผนการตลาด และกรอบอางอิงในการพัฒนาโปรแกรมสวนผสมการตลาด (Marketing Mix) 

7. การแบงสวนตลาด (Segmentation) การเลือกตลาดเปาหมาย (Target Market) และการ
วางตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) แสดงถึงการอธิบายตลาดเปาหมายอยางละเอียดโดยใชปจจยั
การแบงสวนตลาด (Segmentation) และเลือกสวนตลาด (Segment) โดยใชคุณลักษณะของผูบริโภค
ที่มีความคลายกัน ซ่ึงธุรกิจตองสามารถสรางประสิทธิผลในการสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคเหลานี้
เพื่อใหสามารถสรางยอดขายจากกลุมผูบริโภคนี้ไดดวยตนทุนที่เหมาะสมที่สุด ทั้งนี้กลุมเปาหมาย
สามารถแบงออกเปนกลุมเปาหมายหลัก (Primary Target) เปนกลุมเปาหมายที่ธุรกิจตองการสื่อสาร
ถึงโดยตรง กลุมเปาหมายรอง (Secondary Target) เปนกลุมที่เล็กกวาแตมีแนวโนมขยายตวั และ
สามารถทํากําไรได และกลุมที่มีอิทธิพล (Influencer) ตอการตัดสินใจและซื้อสินคาและบริการดวย 

การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) เปนการสรางภาพลักษณในใจของกลุมลูกคา
เปาหมาย โดยสรางการรับรูที่มีตอผลิตภัณฑของธุรกิจเมือ่เทียบกับคูแขง การวางตําแหนงผลิตภณัฑ
มีความจําเปนอยางยิ่ง เพราะเปนเกณฑเบื้องตนในการสื่อสารไปยังผูบริโภค ในการวางตําแหนง
ผลิตภัณฑสามารถทําได 2 วิธีคือ วิธีการ Matching คือ การเปรียบเทียบเอกลักษณของสินคาและ
บริการ หรือความไดเปรียบเชิงการแขงขันในจิตใจของกลุมลูกคาเปาหมาย และวิธีการ Mapping คอื
การนําคุณสมบัติหรือปจจยัที่ผูลูกคาเปาหมายพิจารณาในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการนํามา
เรียงลําดับคะแนนในความนกึคิดของกลุมลูกคาเปาหมาย 

8. สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) แสดงถึงการใชกลยุทธทางการตลาด โดย
ใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไดแก กลยุทธผลิตภัณฑ กลยุทธราคา กลยุทธชอง
ทางการจัดจําหนายและการกระจายสินคา กลยุทธการสงเสริมการตลาด และกลยุทธอ่ืน ๆ โดย
สอดคลองกับสถานการณที่เปลี่ยนแปลงไป 

9. การปฏิบัติและควบคุม (Implementation and Control) แสดงถึงการคํานวณจุดคุมทุน
ของโครงการโดยวเิคราะหยอดขายและตนทุนทั้งระยะสัน้และระยะยาว แสดงงบประมาณตาง ๆ 
ตัวเลขทางการเงินในเรื่องยอดขาย และงบกระแสเงนิสดในแตละเดือนตลอดชวงเวลาที่กําหนด 
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งบประมาณทีใ่ชจาย กําหนดปฏิทินการดาํเนินงานทางการตลาด (Marketing Calendar) และวธีิ
ประเมินและวดัผลของงาน หรือกิจกรรมทางการตลาดเหลานั้น  

10. บทสรุป (Conclusion) สรุปถึงประโยชนที่ไดรับ ตนทนุและคาใชจายตาง ๆ ที่เกิดขึ้น 
ตลอดจนการคาดคะเนผลกําไรที่ได และอธิบายสาเหตุของความสําเร็จของแผนการตลาด 

11. ภาคผนวก (Appendixes) นําเสนอเสนอขอมูลที่เกี่ยวของเพิ่มเติมเพื่อสนับสนุนการ
ตัดสินใจ 
 
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2543) ไดกลาวถึงองคประกอบของสวนประสมการตลาด (The 
Marketing Mix) ไดวาหมายถึง เครื่องมือการตลาดที่ธุรกิจตองใชเพือ่บรรลุวัตถุประสงคการตลาด
ในตลาดเปาหมาย หรือเปนสวนประกอบที่สําคัญของกลยุทธการตลาดที่ธุรกิจตองใชรวมกนัเพื่อ
ตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย หรือเปนปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทตอง
ใชรวมกนัเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย โดยทั่วไปสวนประสมการตลาด
ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ  หมายถึง  สินคาหรือบริการที่ผูขายเสนอขายแกผูซ้ือเพือ่เรียกรองความ
สนใจ ความเปนเจาของ หรือเพื่อการอุปโภคบริโภค ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการของผูซ้ือ  
เพื่อทําใหผูซ้ือเกิดความพึงพอใจจากการใชสินคาและบริการนั้น โดยการตัดสินใจในผลิตภัณฑแต
ละรายการนั้น  ปจจัยที่คํานึงถึง คือ คุณสมบัติผลิตภัณฑ  การตั้งชื่อสินคา  การบรรจุภัณฑ  และปาย
ฉลากสินคา 

1.1 คุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Quality) จะเกี่ยวของกับคุณภาพ ลักษณะ 
และการออกแบบ โดยการกําหนดคุณภาพสินคานั้นสามารถกําหนดได 4 ระดับคือ ต่ํา กลาง 
คอนขางสูง และสูง  ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงวาธุรกิจมีการรักษาระดับคุณภาพสูงไว และพยายามรักษานี้
ไวรวมถึงการเนนลักษณะและการออกแบบของสินคาที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
ได  โดยอาจจะตองมีความจาํเปนในการเพิม่คาใชจายทางการตลาดมากขึ้น 

1.2 การตั้งชื่อสินคา (Brands) หมายถึง ขอความ สัญลักษณ รูปแบบอยางใดอยาง
หนึ่งหรือหลายอยางรวมกัน เพื่อบงชี้ใหเห็นถึงสินคาและบริการของผูขายที่สามารถแสดงความ
แตกตางจากคูแขงขัน และคณุภาพความนาเชื่อถือที่แตกตางกัน ซ่ึงการสรางตราจะทําใหผลิตภณัฑ
งายตอการจําหนาย และชวยใหผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบคุณภาพสินคาของสินคาแตละตราได  
และเมื่อผูบริโภคยอมรับแลวการซื้อคร้ังตอไปก็จะเต็มใจซื้อในราคาที่สูงขึ้น 
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1.3 การบรรจุภัณฑ (Packaging) สินคาที่วางขายในปจจุบันจะมีบรรจุภณัฑที่
สวยงาม สะดุดตา สะดุดใจผูซ้ือโดยทั่วไป บางครั้งผูซ้ือสินคาซ้ือสินคาเนื่องจาดบรรจุภณัฑที่
สวยงามนาซ้ือ โดยจะเปนการหอหุมสินคาเพื่อปองกันความเสียหาย เกดิความสะดวกในการซื้อขาย  
และการขนสง โดยการเลือกบรรจุภณัฑทีด่ีจะตองรักษาคุณภาพของสนิคา และสามารถใชในการ
ส่ือสารสรางภาพพจนไปยังผูบริโภคไดดวย 

1.4 ปายฉลาก (Label) เปนสวนหนึ่งของสินคาแลบรรจุภณัฑที่ใหขอมลูเกี่ยวกับ
สินคาหรือผูขาย ซ่ึงมีปายฉลากทั้งแบบแสดงตราสินคา ปายแสดงคณุภาพของสินคาดวยตัวอักษร  
ปายแสดงรายละเอียดสินคาเกี่ยวกับอายุ การเก็บรักษา รายละเอียดของผูผลิตหรือผูขาย 

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของสินคาและบริการในรูปของเงินตราที่จะตองจาย
เพื่อใหไดสินคาและบริการมาตอบสนองความตองการของตนเอง โดยจะตองมีการแลกเปลี่ยน
เกิดขึ้นระหวางผูซ้ือและผูขาย 

2.1 การกําหนดราคา จําเปนตองมีการนําปจจยัภายในและภายนอกเขามาพิจารณา  
โดยปจจยัภายในเปนปจจยัทีธุ่รกิจควบคุมได เชน ตนทุน กลยุทธสวนประสมการตลาด และ
วัตถุประสงค เปนตน สวนปจจัยภายนอกเปนปจจยัที่ไมสามารถควบคุมได เชน อุปสงคของตลาด  
ราคาและผลิตภัณฑของคูแขงขัน และปจจยัภายนอกอืน่ ๆ เชน ภาวะเงินฝด กําลังซ้ือของผูบริโภค 
เปนตน 

2.2 นโยบายในการกําหนดราคา  การกําหนดราคามี 4 แบบ คือ 
2.2.1 นโยบายราคาเดียว คือการทีผู่ขายคิดราคาสินคาสําหรับผูซ้ือทุกราย

ในราคาเดยีวกนั  ทําใหไมยุงยากสําหรับผูขาย และสรางความเชื่อมั่นในราคาเดียวกัน 
2.2.2 นโยบายหลายราคา คือ การที่ผูขายคิดราคาสินคาชนิดใดชนิดหนึ่ง

สําหรับผูซ้ือแตละรายในราคาตางกัน เนื่องจากอํานาจการตอรองแตละรายแตกตางกนั 
2.2.3 นโยบายแนวระดับราคา คือ นโยบายการกําหนดราคาสินคาที่ขาย

ไวหลายระดับราคาตามคุณภาพของสินคาที่แตกตางกัน เพื่อใหผูซ้ือเปรียบเทียบราคาและคุณภาพ
ในแตละระดบัราคาที่แตกตางกัน 

2.2.4 นโยบายระดับราคา คือ นโยบายการกําหนดราคาสินคาตาม
ตําแหนงสินคาของธุรกิจ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขันโดยอาจจะตั้งราคาสูงกวาราคาตลาด เทากับ
ราคาตลาด หรือต่ํากวาราคาตลาด 

3. การจัดจําหนาย (Distribution) หมายถึง โครงสรางของสถาบันและกจิกรรมตาง ๆ ที่
กอใหเกิดการเคลื่อนยายสินคาและบริการจากผูผลิตไปยงัผูบริโภคโดยผานคนกลางหรือไมก็ได ใน
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เวลาและสถานที่ที่ผูบริโภคตองการ องคประกอบของชองทางการจดัจําหนาย ประกอบดวย ผูผลิต 
คนกลางและผูบริโภค 

3.1 ลักษณะชองทางการจัดหนาย หมายถึง จํานวนระดับของคนกลางภายใน
เสนทางที่สินคาและบริการเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือตลาด โดยตลาดนั้นอาจจะผาน
คนกลางหรือไมก็ได ถาไมผานคนกลาง เรียกวา ชองทางการจัดจําหนายโดยตรง (Direct Channel) 
และถาหากวาผานคนกลางเรียกวา ชองทางการจัดจําหนายโดยออม (Indirect Channel) 

3.2 สถาบันการตลาด (Marketing Institution) หมายถึง ธุรกิจที่ชวยขายสงเสริม
การตลาด จําหนายสินคาและบริการไปยงัผูบริโภคคนสุดทาย ซ่ึงสถาบันการตลาดจะประกอบดวย
พอคาคนกลาง และตวัแทนคนกลาง โดยพอคาคนกลางเปนคนกลางทีด่ําเนินธุรกจิในการซื้อสินคา
ไวเปนกรรมสิทธิ์ และนําสินคาที่ซ้ือมาขายตอเพื่อหวังผลกําไร และตวัแทนคนกลางเปนคนกลางที่
ดําเนินธุรกจิทีไ่มมีกรรมสิทธิ์ในตัวสินคา เมื่อผูผลิตไดกําหนดประเภทคนกลางที่ตองการไดแลว 
จําเปนตองพจิารณาวาจํานวนคนกลางที่จะใหบริการในการจัดจําหนายนั้นจะเลือกแบบใด โดย
แบงเปน 3 แบบคือ คนกลางจํานวนมากราย คนกลางที่ไดรับคัดเลือก และคนกลางคนเดียวหรือ
ผูกขาด 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารไปยังลุกคาของนักการ
ตลาดเพื่อแจงขาวสาร เชิญชวน และชกัจูงโนมนาวจิตใจใหเกดิการซื้อ ถาหากวาการแจงขาวสาร 
เชิญชวน และชักจูงโนมนาวจิตใจของลูกคาใหเกิดการซือ้ไมได แสดงวาการสงเสริมการขายนั้นไม
ประสบความสําเร็จ สวนผสมการสงเสริมการตลาดมีอยู 5 อยาง ประกอบดวย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการนําเสนอผลิตภัณฑหรือเปนการใหขอมูล 
ขาวสาร ตลอดจนเปนการชกัจูงใจ หรือกระตุนใหผูบริโภคกลุมเปาหมายเกิดความตองการ และ
รับทราบเกี่ยวกับสินคา บริการ หรือแนวความคิด โดยเจาของมีการจายเงินเพื่อการใชส่ือ โดยการ
โฆษณาอาจจะเปนการโฆษณาผลิตภัณฑ สถาบัน หรือตราสินคา เปนตน ทั้งนี้เพื่อเพิ่มยอดขาย 
แนะนําสินคา สนับสนุนการขาย และสรางคานิยมใหแกธุรกิจโดยผานสื่อตาง ๆ เชน ส่ือวิทยุ ส่ือ
โทรทัศน ส่ือหนังส่ือพิมพ และส่ืออินเตอรเน็ต เปนตน 

4.2 การขายโดยบคุคล (Personal Selling) เปนการนําเสนอสินคา บริการ หรือ
ความคิด โดยพนกังานขายเปนผูทําการตดิตอส่ือสารโดยตรงกับผูบริโภค เปนการติดตอส่ือสาร
แบบเผชิญหนาหรือแบบตัวตอตัว ซ่ึงเปนการกระตุนใหเกิดการซื้อเร็วข้ึน การขายโดยบุคคล
สามารถจําแนกการขายได 3 ประเภท คือ การขายเพื่ออุตสาหกรรม การขายสง และการขายปลีก 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนองคประกอบหนึ่งของการ
สงเสริมการตลาด ซ่ึงเปนแรงเสริมและสนับสนุนการขาย โดยกระตุนใหลูกคาตัดสนิใจใหซ้ือสินคา 
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และบริการเร็วข้ึนหรือมากขึน้ โดยเปนงานที่เกีย่วของกบัการสรางสรรค การประยกุตใช และการ
เผยแพรวัสดุการโฆษณาและสงเสริมการขาย รวมทั้งเทคนิคตาง ๆ ที่นํามาใช โดยรูปแบบการ
สงเสริมการขายจะดําเนนิในรูปแบบของการสงเสริมการขายสูผูบริโภค การสงเสริมการขายสูคน
กลาง และการสงเสริมการขายสูธุรกิจและพนกังานขาย ขึ้นอยูกับวัตถุประสงคของการสงเสริมการ
ขาย สภาวะการแขงขัน และตนทุน 

4.4 การประชาสัมพันธ (Public Relations) เปนการสงเสริมการขายโดยผาน
ส่ือมวลชนตาง ๆ โดยไมตองเสียคาใชจายในการออกขาวนั้น โดยมุงเนนในการสงเสริมการเกิดการ
รูจักในตราสินคา การสรางทัศนคติในทางบวกใหแกผลิตภัณฑ รวมทั้งเปนการสรางภาพพจนทีด่ี
ใหแกกจิการ โดยการประชาสัมพันธมีหลายประเภท เชน ขาว สุนทรพจน เอกสารสิ่งพิมพตาง ๆ 
หรือกิจกรรมที่ใหบริการแกสาธารณชน 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอซ่ึงธุรกิจใชเครื่องมือ
ส่ือสารตาง ๆ ติดตอกับลูกคาเปาหมายโดยตรง โดยมีจุดมุงหมายเพือ่ใหเกดิการตอบสนองการซื้อ
ขายขึ้น โดยไมมีการพึ่งพาสถาบันการตลาด โดยการขายตรงนั้นสามารถทําไดโดยการสงจดหมาย
โดยตรง การใชไปรษณยีอิเล็กทรอนิกส การใชโทรศัพท การใชนิตยสาร เปนตน  
 
กลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2546) ไดกลาวถึงกลยทุธทางการตลาด (Marketing Strategies) สําหรับ
องคกรที่ครองสวนแบงการตลาดเปนอันดบัรองจากผูนําตลาด หรือเปนคูชิงในตลาด (Market 
Challenger) เพื่อใชในการโจมตีผูนํา และคูแขงอ่ืนเพื่อแยงสวนครองตลาด ไวดังนี ้

1. กลยุทธการตีตรงหนา (Frontal Attack) ผูเขาตีจะมุงปะทะคูแขงในจดุแขง็ไมใชจุดออน 
ผลของการเขาตีจะอยูทีใ่ครจะแข็งแกรง และอดทนไดมากกวากัน ผูโจมตีจะเปรียบเทียบคูแขงใน
ดานตัวผลิตภณัฑ การโฆษณา ราคา และการจัดจําหนาย เปนตน ทั้งนี้ผูเขาตีจะตองมีทรัพยากร
เพียงพอจึงจะสามารถชนะได 

2. กลยุทธการตีทางปก (Flank Attack) ผูตั้งรับคาดการณวาจะถูกโจมตจีึงมีการปองกนั
ดานหนาอยางแข็งแกรง ดังนั้นดานขางหรือทางปก และดานหลังก็จะมีความมั่นคงนอยกวา นั้นคือ
การโจมตีที่จุดออนนั่นเอง การโจมตีทางปกสามารถโจมตีทั้งในมิตภิูมศิาสตร เชน การขยายสาขา
ไปยังจังหวดัทีผู่นําตลาดละเลย และมิติทางสวนของตลาด เชน การเปดตลาดไปยังกลุมชองวางที่มี
ศักยภาพ และผูนําตลาดยังมไิดเขาไปทําตลาด การโจมตีดานขางเหมาะสําหรับผูโจมตีที่มีทรัพยากร
นอยกวาคูแขง และมีทางที่จะประสบความสําเร็จมากกวาการโจมตีทางดานหนา 
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3. กลยุทธการตีโอบโดยรอบ (Encirclement Attack) กลยุทธการตีโอบเปนการพยายามที่
จะยดึดนิแดนบางสวนของคูแขงดวยการโจมตีแบบเบด็เสร็จ และรวดเร็ว ผูโจมตีจะเสนอทุกสิ่งทุก
อยางที่เทาที่คูแขงเสนอแกตลาด และอาจเสนอใหมากกวาเพื่อใหตลาดตอบรับ กลาวคือทําการ
โจมตีทั้งดานหนา ดานขาง และดานหลังในเวลาเดียวกัน เหมาะสําหรับผูที่มีทรัพยากรมากกวา
คูแขง 

4. กลยุทธการตีลึกเขาไปในตลาดอื่น (Bypass Attack) กลยุทธนี้เปนการโจมตีทางออม
โดยผานคูแขงขัน และเขาโจมตีในตลาดที่งายกวาเพื่อขยายฐานทรัพยากรใหกวางออกไป ทั้งนีก้าร
กระจายตัวมีอยู 3 ทาง คือ การกระจายไปสูผลิตภัณฑที่ไมเกี่ยวของกับผลิตภัณฑเดิม การกระจาย
ไปสูตลาดภูมศิาสตรที่ยังไมเคยมีใครเขา และการขามไปสูเทคโนโลยีใหมเพื่อออกผลิตภัณฑใหม
แทนที่ผลิตภณัฑเดมิ กลยุทธนี้มักใชกนัมากในอุตสาหกรรมไฮเทค 

5. กลยุทธการโจมตแีบบกองโจร (Guerrilla Attack) เปนการโจมตีเพื่อรบกวนพืน้ที่ตาง 
ๆ ไมซํ้ากันเปนระยะ ๆ จุดมุงหมายเพื่อรบกวนคูแขงขนั และแสวงหาที่มั่นถาวรไปดวยในตวั การ
โจมตีแบบกองโจรเปนกลยทุธที่มีเปาหมายหลากหลาย ใชวิธีโจมตีทั้งแบบธรรมดา และไมธรรมดา  
เชน โจมตีใหคูแขงสูญเสียทรัพยากรโดยเปลาประโยชน โจมตีเพื่อใหคูแขงกระจายกําลัง รวมถึง
การโจมตีโดยไมมีระบบใด ๆ เปนตน  
 
การตลาดสําหรบัธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Marketing) 
 กิตติ สิริพลัลภ (2544) ไดกลาวถึงการตลาดสําหรับธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส               
(E-Marketing) ไวดังนี ้
 

นิยามของการตลาดอิเล็กทรอนิกส 
 การตลาดอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การดําเนนิกิจกรรมทางการตลาดโดยใชเครื่องมือ
อิเล็กทรอนิกสเชน คอมพิวเตอร เปนเครื่องมือในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดกบักลุมเปาหมาย 
เปนกิจกรรมที่เปนการสื่อสาร 2 ทาง และเปนกิจกรรมที่นักการตลาดสามารถติดตอกับผูบริโภคได
ทั่วโลก และตลอดเวลา 
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ลักษณะพิเศษของการคาแบบอิเล็กทรอนิกส 
1. ตลาดเปนตลาดเฉพาะเจาะจง (Niche Market) ลูกคามาที่เว็บไซตมีจุดมุงหมายจะซื้อ

สินคาที่อยากได เชน ผูตองการซื้อรองเทาก็จะเขามาดูเว็บที่ขายรองเทา 
2. เปนการแบงสวนตลาดเชิงพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) การจัดกลุมลูกคา

พิจารณาจากความสนใจคุณคาที่ลูกคาใหตอสินคาหรือบริการใดบริการหนึ่ง และวิถีชีวิตของลูกคา 
ซ่ึงปจจัยเหลานี้เปนสิ่งกําหนดพฤติกรรมของลูกคา 

3. เปนการตลาดแบบตัวตอตัว (Personalize Marketing / P - Marketing)  ลูกคาสามารถ
กําหนดรูปแบบของสินคาและบริการไดตามความตองการของตนซึ่งอาจจะแตกตางกับผูอ่ืน เชน 
www.ivillege.com  เสนอเมนูอาหารใหแมบานเลือกโดยใหแมบานเลือกประเภทของวัตถุดิบ และ
ระยะเวลาในการประกอบอาหารเอง แมบานก็จะไดเมนูอาหารพรอมวิธีการปรุง 

4. ลูกคากระจายอยูทั่วโลก เพราะระบบอินเตอรเน็ตสามารถเขาถึงไดทุกพื้นที่ทั่วโลก ทํา
ใหตลาดกวางใหญไพศาล 

5. ทําธุรกิจไดตลอดเวลา ผูขายสามารถเปดรานขายได 365 วัน 24 ชม. โดยมาตรฐานคงที่ 
ซ่ึงคุณลักษณะ ขอนี้ไดเปรียบกับการคาแบบดั้งเดิม ซ่ึงบุคลากรตองการพักผอน ถาจะขาย 24 ชม. 
ตองใชพนักงานขายถึง 2 -3 คน 

6. ขอมูลของสินคาและบริการเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เพราะ
ผูบริโภคจะรูจักและเกิดความรูในสินคา (Product Knowledge) จากขอมูลบนจอคอมพิวเตอร โดย
ไมมีพนักงานขายคอยแนะนํา 

7. ธุรกิจออนไลนเปนกิจกรรมทางการตลาดแบบผสม  บนเว็บไซตการโฆษณา
ประชาสัมพันธ การขาย การชําระเงินและกิจกรรมอื่น ๆ ที่ทําใหเกิดซื้อขายสินคาอยูรวมกันบน
เว็บไซต 

8. เปนการสื่อสาร 2 ทาง  ผูซ้ือกับผูขายสามารถโตตอบกันไดทันที 
9. เปนการดําเนินธุรกิจดวยตนทุนต่ํา เพราะใชบุคลากรจํานวนนอย การสื่อสารการตลาด

ทําไดรวดเร็วและเปลี่ยนแปลงไดงาย ซ่ึงถาเปนการตลาดแบบดั้งเดิมการจัดทําแคตตาล็อก  หรือ
ช้ินงานโฆษณาจะตองใชเวลานาน และใชงบประมาณสูง แตในระบบอิเล็กทรอนิกสผูขายสามารถ
จัดทําไดเร็วและราคาถูก นอกจากนี้ธุรกิจแบบนี้ยังไมจําเปนตองมีทรัพยสินถาวรที่ราคาสูง เชน 
สถานที่ทํางาน อุปกรณสํานักงาน เพราะติดตอกับลูกคาบนจอคอมพิวเตอรเทานั้น 

10. สินคาบางประเภทจะถูกจัดสงใหลูกคาไดในระยะเวลาอันรวดเร็ว เชน การดาวนโหลด
เพลง หรือโปรแกรมคอมพิวเตอร 
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หลักการของการตลาดอิเล็กทรอนิกส 
1. การตลาดยุค E เนนการใช Mass Customization มากกวา Mass Marketing เพราะลูกคา

ทุกคนมีสิทธิ์เลือกเว็บไซตตาง ๆ ทั่วโลกเพื่อหาสินคาทีต่นเองตองการ เพราะฉะนัน้ตองเนนระบบ
ที่สนองตอบความตองการของลูกคาแตละคนเปนหลัก ทั้งนี้จักตองสรางระบบโปรแกรมอัตโนมตัิ
ขึ้นมาตอบสนองความตองการดังกลาว โดยใหแตละคนสามารถเลือกทางเลือกที่สนองความ
ตองการไดดวยตนเอง  

2. การแบงสวนตลาดตองเปนแบบ Micro Segmentation หรือ One-to-One Segmentation 
หมายถึง หนึง่สวนตลาดคอืลูกคาหนึ่งคน เพราะในตลาดบนเว็บถือวาลูกคาเปนใหญ เนื่องจากมี
สิทธิ์ที่เลือกซื้อสินคาใครก็ได ฉะนัน้การพิจารณาขอมลูความตองการหรือพฤติกรรมของลูกคาทุก
คนโดยอาศัยระบบฐานขอมลูที่ตรวจจับพฤติกรรมของลูกคาแตละรายไดถือเปนปจจยัแหง
ความสําเร็จทีสํ่าคัญมาก หรือในแงของการจัดการแลวเรียกวา CRM หรือ Customer Relationship 
Management เพราะจะทําใหทราบวาใครคือลูกคาประจํา  

3. การวางตําแหนงสินคาตองเปนไปตามความตองการแตละบุคคล หรือ Migrationing 
การวางตําแหนงสินคาเพื่อใหลูกคารับรูนั้นตองวางตามความตองการของแตละบุคคล และหาก
ความตองการนั้นเปลี่ยนไป ระบบกต็องเคลื่อนตําแหนงของการวางนั้นไปสนองตอบตอความ
ตองการใหมดวย  

4. การเปนหนึ่งในเว็บไซตที่ลูกคาจําได เพื่อการสรางความจดจําเว็บไซต การจดชื่อ
โดเมนที่ทําใหจดจํางาย หรือมีความหมายที่สอดคลองกับเนื้อหาของเว็บไซตจึงเปนสิ่งที่จําเปนมาก  

5. การตดิตามพฤติกรรมการซื้อของกลุมเปาหมายโดยตลอด ทําใหสามารถรูถึงความ
ตองการลูกคาลวงหนา เพื่อตอบสนองไดอยางรวดเรว็ 

6. ตองปรับที่ตัวสินคาและราคาเปนหลัก สินคาถือเปนหัวใจที่สําคัญที่สุด จําเปนอยางยิ่ง
ที่จักตองเทยีบกับคุณคาของสินคา และคูแขงเสมอวา ใครสนองตอบตอความตองการของลูกคาได
ดีกวากัน  

7. ตองใหลูกคาตกแตงสินคาตามความตองการไดโดยอัตโนมัติ วิธีที่ใหลูกคาไดรับ 
คุณคา หรือสนองความตองการไดดีที่สุด ก็คือ การใหลูกคาไดเลือกหรือตกแตงสินคาเอง รวมทั้ง
การคํานวณราคาดวย  ฉะนัน้การใหทางเลือก (Options) ใหลูกคาไดเลือกมากที่สุดจึงเปนสิ่งที่สําคัญ
มาก 
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ความแตกตางระหวางการตลาดแบบดั้งเดิม (Traditional Marketing) กับการตลาด
อิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing) 

ถาพิจารณาในเชิงเปรียบเทียบระหวางการตลาดแบบดั้งเดิม และการตลาดอิเล็กทรอนิกส  
พอสรุปไดดังตารางขางลางนี้ 

 
ตารางที่ 1 แสดงความแตกตางระหวางการตลาดแบบดั้งเดิม กับการตลาดอิเล็กทรอนกิส  
 

ปจจัยทางการตลาด การตลาดแบบดั้งเดิม การตลาดอิเล็กทรอนิกส 
ลูกคา หลากหลาย เฉพาะกลุมสวนใหญมีความรูคอนขาง

สูง  ในประเทศไทยเปนคนในเมืองเปน
สวนใหญ 

การวิจัยตลาด มักทํากับกลุมเปาหมายเปนกลุม ทํากับบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 
การแบงสวนตลาด ใช เกณฑสภาพภู มิศาสตร  และ

ประชากรศาสตรเปนหลัก 
ใชเกณฑพฤติกรรมศาสตรเปนหลัก 

ประเภทของสินคา แบงไดหลายแบบที่นิยมคือแบงตาม
พฤติกรรมการซื้อคือ แบงเปนสินคา
อุปโภคบริโภค สินคาอุตสาหกรรม
และบริการ 

แบงตามวิธีการขนสง คือสินคาที่ตองใช
บริการการจัดสง  กับสินคาที่ดาวน
โหลดจากอินเตอรเน็ต 

สินคา บริษัทพัฒนาสินคาแลวทดสอบการ
ยอมรับจากผูบริโภค 

สวนมากเปนการผลิตตามความตองการ
ของลูกคาแตละราย มีความยืดหยุนสูง 

ราคา กําหนดโดยบริษัท ขึ้นอยูกับสินคาและบริการท่ีลูกคาเลือก  
ดังน้ันลูกคาจึงเปนผูกําหนดราคา 

การจัดการการขาย ลู ก ค า พิ จ า รณ าข อ มู ล จ า กก า ร
นําเสนอของพนักงานขายหรือสื่อ
โฆษณาอื่นๆ  

เปนการแลกเปลี่ยนขอมูลกันระหวางผู
ซื้อกับผูขาย ผูซื้อเปนผูเลือกขอมูลตาม
ความตองการของตน 

ชองทางการจัดจําหนาย ขายผานคนกลาง หรือผานพนักงาน
ขาย 

ขายตรงไปยังผูซื้อ 

การคลอบคลุมเขตการขาย คลอบคลุมเปนบางพื้นที่ สามารถขายไดทุกที่ทั่วโลก 
การสื่อสารการตลาด ใชทั้งกลยุทธผลัก (push strategy)  

และกลยุทธดึง (pull strategy ) คือ
โฆษณาทั้งคนกลางและผูบริโภค 

ใชกลยุทธดึง (pull strategy) คือโฆษณา
โดยตรงไปยังผูบริโภค 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



  

15 

กลยุทธการตลาดที่สําคัญสําหรับการคาบนอินเตอรเน็ตแบบธุรกิจกับผูบริโภค (Business 
to consumer หรือ B to C) 

1. การกําหนดตลาดเปาหมาย และการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Targeting and 
positioning) ตองสอดคลองกัน เชน www.nike.com สรางขึ้นมาเพื่อกลุมเปาหมายที่เปนนักกีฬา 
ตําแหนงผลิตภัณฑจึงเปนศูนยรวมของเครื่องกีฬา 

2. การตั้งชื่อ (Branding) การตั้งชื่อในการตลาดแบบอิเล็กทรอนิกสจะตองคํานึงความงาย
ถึงการคนหาของผูซ้ือเปนหลัก ดังนั้นการตั้งชื่อจะตองบงบอกคุณลักษณะของสินคา (Functional 
Brand name)  และตองใชคําศัพทที่เปนสากล 

3. ตองมีปฏิสัมพันธกับลูกคา (Interactivity) คือตองสามารถสื่อสาร 2 ทาง  ผูขายและผู
ซ้ือตองสามารถโตตอบกันได และตองรวดเร็ว 

4. ขอมูลของสินคา (Product information) เปนปจจัยที่สําคัญ เพราะการขายบนเว็บ
จะตองทําเว็บใหทําหนาที่เหมือนโชวรูม พนักงานขาย และพนักงานบริการบนเว็บ ไมมีพนักงาน
ขายคอยแนะนําสินคา ไมมีแคตตาล็อกสินคาใหอาน และไมมีคนคอยเชียรใหซ้ือสินคา ดังนั้น 
“ขอมูล” จึงเปนสิ่งสําคัญมากในการตัดสินใจซื้อของลูกคา 

5. การแนะนําสินคา (Product recommendation) เปนกลยุทธที่สําคัญกลยุทธหนึ่ง เพื่อ
ชวยเรงเราการตัดสินใจซื้อของลูกคาใหเร็วข้ึน เพราะบนเว็บไมมีพนักงานทําหนาที่ปดการขาย 
www.clinique.com ซ่ึงเสนอขายเครื่องสําอางคลินิกจะทําการวิจัยลักษณะผิวพรรณของลูกคากอน 
โดยใหลูกคากรอกขอมูลสวนตัว แลวสรุปประเภทของผิวของลูกคา และเมื่อลูกคาตองการสินคา
ประเภทใด ก็จะแนะนําสินคาใหตรงกับลักษณะของผิวของลูกคา 

6. สรางจุดเดนใหกับเว็บไซต (Web site differentiation) เนื่องจากเว็บไซตมีอยูเกือบ 10 
ลานเว็บ ดังนั้นการสรางความแตกตางจึงเปนกลยุทธหนึ่งที่สําคัญ www.rotten.com เปนเว็บที่
รวบรวมสิ่งที่นาเกลียดนากลัว ก็สามารถสรางความฮือฮาและเรียกรองความสนใจจากกลุมเปาหมาย
ที่ชอบเรื่องราวเหลานี้ 

7. เพิ่มคุณคาใหกับสินคา (Enhancing the product) ดวยการปรับปรุงและพัฒนาสินคา
อยางตอเนื่อง หาบริการใหมๆ นําเสนอแกลูกคา 

8. พยายามกระตุนใหผูเขามาเยี่ยมชมเว็บมาซ้ําบอย ๆ (Encouraging repeated visits) กล
ยุทธนี้เปนกลยุทธที่สําคัญ เพราะการที่มีผูมาเยี่ยมชมบอยเปรียบเสมือนกับรานคาหรือธุรกิจที่มีผูคน
พลุกพลาน ซ่ึงทําใหโอกาสในการขายสินคาและบริการสูงตามไปดวย และนอกจากนี้การที่มีผูเขา
เยี่ยมชมทําใหเจาของเว็บสามารถกําหนดราคาคาโฆษณาไดสูง เว็บที่มีคนมาเยี่ยมชมเปนจํานวน
มากสวนใหญจะเปนเว็บที่เปนศูนยรวมขอมูล (Portal web site) อาทิเชน www.aol.com, 
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www.yahoo.com และเว็บอื่นๆ อีกมากมาย การใหเขามาเยี่ยมชมซ้ําทําไดหลากหลายวิธี เชน 
www.garfield.com มีรูปการตูนการฟลดใหพิมพเพื่อฝกหัดระบายสี โดยเปลี่ยนรูปทุก 2 สัปดาห 
www.mcdang.com ซ่ึงเปนเว็บของรายการโทรทัศนที่มีเรตติ้งสูง ดําเนินรายการโดย มล.ศิริเฉลิม 
สวัสดิวัฒน หรือรูจักกันในนาม "หมึกแดง" จะมีรายการอาหารที่คุณหมึกแดงนําเสนอในรายการ
โทรทัศนซ่ึงมีอยูหลายสถานีในหนึ่งสัปดาห และทุกสัปดาหผูสนใจจะตองเขามาเยี่ยมชมเพื่อพิมพ
รายการอาหาร  ซ่ึงประกอบดวยสวนผสมและวิธีการวิธีการปรุง 

9. สรางเว็บใหเปนแหลงชุมชน (Building community) กลยุทธสําคัญอีกประการหนึ่งคือ 
สรางเว็บใหเปนศูนยรวมของผูคนเพื่อใหมีผูเขาเยี่ยมชมอยูตลอดเวลาและเพิ่มจํานวนขึ้นเรื่อยๆ  
www.pantip.com เปนเว็บที่แบงชุมชนตามความสนใจในเว็บบอรด (เปนกระดานขาวที่ใหผูคนเขา
ไปเสนอความคิดเห็นในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง) เชน กลุมรัชดา เปนชุมชนของคนที่สนใจในเรื่องรถยนต 
เครื่องเสียง และโทรศัพทมือถือใครมีคําถามเรื่องเหลานี้ก็สามารถเขียนเขาไปถามได และสมาชิกผูรู
จะเขียนเขามาตอบ การที่แตละกลุมมีสมาชิกสนใจในเรื่องเดียว ในดานการตลาด จัดวาเปนการแบง
สวนตลาดที่มีประสิทธิภาพมาก สมาชิกของแตละกลุมจะเขาไปอานขอมูลในกระดานขาวอยาง
สม่ําเสมอ นับเปนการสรางความซื่อสัตยตอตรายี่หอ (Brand loyalty) ที่ดี 

10. ตอบสนองความพึงพอใจลูกคาใหมากที่สุด (Customizing) กลยุทธนี้อยูภายใตแนวคิด
วาสินคาหรือบริการบนเว็บไมใชสินคาทั่วไปที่วางขายอยูตามทองตลาด บริษัททองเที่ยวที่ขาย
บริการทองเที่ยวผานเว็บจะตองระลึกถึงการทําใหลูกคาสนุกกับโปรแกรมตลอดเวลา ดังนั้นจึงควร
สอบถามความตองการของลูกคา เชน สถานที่  อาหาร กิจกรรม ที่พัก และพาหนะเดินทางที่ลูกคา
ชอบ แลวจึงจัดรายการตามนั้น ซ่ึงจะทําใหลูกคาพอใจสูงสุด และเปนการหลีกเล่ียงการตัดราคาดวย 
ซ่ึง www.newsingapore.com ใชกลยุทธเชนนี้ 

11. การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนอีกกลยุทธหนึ่งที่ตองพิจารณา อาจทําได
หลายรูปแบบเชน การแจกตัวอยางสินคา (Sampling) ซ่ึงบริษัทขายโปรแกรมคอมพิวเตอรนยิม
นํามาใช การแจกคูปองลดราคา โรงภาพยนตรอีจวีี มกัจะใหผูเขามาที่เว็บพิมพคูปองสวนลดราคา
เพื่อใชในการซื้อบัตรชมภาพยนตร www.alladvantage.com สงเสริมการขายดวยวธีิแจกเงนิแกผูเขา
มาในเว็บไซต ถาใชเวลานานก็จะไดเงินมาก และถาแนะนําผูอ่ืนกจ็ะไดเงินคาแนะนาํดวยเมื่อผูถูก
แนะนําทองเวบ็นี้ กลยุทธคลายกับกลยุทธการขายตรงแบบหลายชั้น (Multi level marketing) 

12. การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) การตลาดเชิงกิจกรรมมักเปนที่สนใจของ
ผูคนละมักจะบอกตอๆกันไป (Word of mouth marketing) ซ่ึงจะทําใหเว็บไซตเปนที่รูจักอยาง
รวดเร็ว  www.ourfirstime.com ที่ เคยสรางความแปลกใหมดวยการแถลงขาวจะจัดใหมีการ
ถายทอดสดกิจกรรมทางเพศของชายหญิงคูหนึ่ง ผูคนจดจําไดนานในดานการตลาดถือวาประสบ

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



  

17 

ความสําเร็จในการสรางความรูจักเว็บ (Brand awareness) แตจะไดทัศนคติที่ดีตอเว็บหรือไม ขึ้นอยู
กับสังคมในแตละประเทศ อีกกิจกรรมหนึ่งซ่ึงนิยมใชกันเพราะทําใหเปนที่รูจักกันอยางรวดเร็วคือ
มีเกมใหเลน www.madoo.com, www.catcha.co.th และอีกหลายๆ เว็บ ดังไดเพราะมีเกมทายที่ผิด
ของภาพเหมือน (Photo hunt) ใหผูคนเขามารวมกิจกรรม 

13. ใชอีเมลเปนเครื่องมือในระบบการจัดการดานลูกคาสัมพันธ (CRM : Customer 
Relationship Management) เมื่อบริษัทมีขาวสารหรือโปรแกรมสงเสริมการขายเฉพาะตัว สามารถ
ใชอีเมลเปนเครื่องมือ เพราะเปนการตลาดทางตรง ซ่ึงลูกคารายอื่นไมจําเปนตองทราบ 

14. ส่ิงจูงใจอื่นๆ (Other incentives) นอกจากกลยุทธดังกลาวแลว กลยุทธที่นิยมใชกันเพื่อ
จูงใจใหผูคนมาที่เว็บคือ หองสนทนา (Chat), อิเล็กทรอนิกสโปสการด, รายงานอากาศ, แผนที่
เดินทาง และขอมูลอ่ืนๆ 

15. ตอเชื่อมกับเว็บอ่ืน (Web linking) ที่มีกลุมเปาหมายเดียวกัน ซ่ึงจะทําใหกลุมเปาหมาย
ไมตองเสียเวลาในการเปดเว็บใหม เปนการทําเว็บใหเปนศูนยรวมคลายๆกับหางสรรพสินคาที่นา
กลยุทธ “One stop shopping”  มาใช 

16. โฆษณาประชาสัมพันธในเว็บที่เปนที่นิยม เชน www.yahoo.com เพราะสามารถเขาถึง
ผูบริโภคไดเปนจํานวนมาก 

17. สงเสริมการขายนอกเว็บ (Offline promotion) การที่จะทําใหเว็บเปนที่รูจัก ตองสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจร (Integrated marketing communication) คือใชส่ืออ่ืนๆ นอกเว็บดวย เชน 
การโฆษณา การประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ  
 

สาเหตุท่ีการตลาดอิเล็กทรอนิกสไมประสบความสําเร็จ 
 แมวาจะมีผูประกอบการใชเว็บไซตเปนเครื่องมือทางการคาเพิ่มขึ้นอยางมากมายและ
รวดเร็ว จํานวนผูประสบความสําเร็จกลับมีเปนจํานวนนอย สาเหตุหลักที่ทําใหธุรกิจออนไลนไม
ประสบความสําเร็จ มีดังนี้ 

1. ใชส่ือออนไลนส่ือเดียวในการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย เชน ใชโฆษณาหรือ
ประชาสัมพันธในเว็บของตนเอง และผานเว็บอื่นเทานั้น ซ่ึงเปนการสื่อสารเฉพาะกลุมที่รูจัก
อินเตอรเน็ตเทานั้น  ซ่ึงการที่ไมใชส่ือท่ีมิใชอิเล็กทรอนิกส (Offline media) จะทําใหไมสามารถ
เขาถึงลูกคากลุมใหม ๆ ได 

2. ไมใชเว็บไซตอยางจริงจัง บางธุรกิจเปดเว็บไซตตามแฟชั่น ตัวอยางที่ดีคือ Toys “R” 
Us ซ่ึงเปนบริษัทคาปลีกของเลนที่ใหญที่สุด และเปนที่รูจักกันมากที่สุดในระบบคาปลีก แตใน
ระบบ E-Commerce กลับพายแพอยางไมเปนทาเมื่อเปรียบเทียบกับ E-toys เพราะในตอนเริ่มตน 
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บริษัทเปดเว็บไซตโดยมีวัตถุประสงคเพียงเพื่อใหเปนแคตตาล็อกออนไลนเทานั้น จึงจัดสรร
งบประมาณและบุคลากรจํานวนนอยมาก ซ่ึงผิดกับ E-toys ซ่ึงเอาจริงเอาจังในเรื่องนี้ 

3. ดําเนินงานโดยขาดความเปนมืออาชีพ บุคลากรดานตาง ๆ ไมสันทัดงานดาน E-
Commerce  ขณะเดียวกันตองรับผิดชอบงานในระบบการคาแบบดั้งเดิมดวยทําใหขาดทักษะและ
ความชํานาญ 

4. ไมปรับหรือปรับกลยุทธชาเกินไป การตลาดในระบบ E-Commerce จะตองเปนกล
ยุทธการตลาดเชิงรุก เพราะการแขงขันและเทคโนโลยีที่จะสนับสนุนกลยุทธการตลาดเปลี่ยนแปลง
อยางรวดเร็วทําใหกลยุทธการตลาดบนเว็บลาสมัยเร็วมาก ถาไมหมั่นตรวจสอบประสิทธิผลของกล
ยุทธ อาจทําใหกลยุทธเดิมลาสมัย และสูญเสียลูกคาในที่สุด 

5. หลงกับเทคโนโลยีจนลืมความสําคัญทางการตลาด มักจะเปนที่เขาใจผิดวาการสราง
เว็บจะตองเพียบพรอมดวยเทคโนโลยีทั้งภาพเคลื่อนไหว เสียง และเทคนิคตาง ๆ เพื่อเรียกรองความ
สนใจจากผูเขามาเยี่ยมชม เว็บที่มากดวยเทคโนโลยีทําใหการเขาเยี่ยมชมเว็บใชเวลานานมาก ใน
การที่จะเรียกแตละหนามาดูจึงเปนสาเหตุใหลูกคาเปลี่ยนใจไปเว็บอื่น เชนเดียวกับรายการทีวีหรือ
โฆษณาทางทีวีที่ไมนาสนใจ ผูชมมักจะกดรีโมทคอนโทรลเพื่อเปล่ียนชองไปดูรายการที่ชองอ่ืน 
นอกจากนี้ขอมูลเปนสิ่งที่ลูกคาสนใจมากกวาเทคโนโลยี 

6. ใชการตลาดแบบเหวี่ยงแห (Mass marketing) แทนที่จะใชการตลาดเฉพาะกลุม 
(Segment หรือ Niche marketing) หลายบริษัทเมื่อเปดเว็บไซตขึ้นมามักจะเริ่มตนดวยความพยายาม
ที่จะทําใหมีจํานวนผูคนเขามาเยี่ยมชมใหมากที่สุดจึงบรรจุทุกสิ่งทุกอยางไวในเว็บของตน จนทาํให
ไมมีกลุมเปาหมายที่แนชัด ดังนั้นจึงควรที่จะเลือกกลุมเปาหมายใหแนชัด แลวนําเสนอสินคาหรือ
บริการในแนวลึกซึ่งตรงตามหลักการตลาดเฉพาะกลุม ตัวอยางเชน www.timezone.com เสนอขาย
เฉพาะนาฬิกาขอมือระดับหรู เพื่อขายกลุมเปาหมายระดับสูง ซ่ึงเปนเว็บหนึ่งที่ประสบความสําเร็จ
ในยอดขาย แมวาจะมีผูเยี่ยมชมไมมาก แตทุกคนที่เขามาคือ กลุมเปาหมายที่แทจริงทางการตลาด 

7. อัดแนนดวยขอมูล แตขอมูลสวนใหญไมจําเปนสําหรับลูกคา เปนขอมูลที่ไมทํากําไร
หรือกอใหเกิดผลประโยชนใด ๆ ตอบริษัท อีกทั้งทําใหเกิดตนทุน บางเว็บบรรจุผังองคกร 
(Organization chart) และรายละเอียดทุกอยางของบริษัท เหมือนกับทํารายงานประจําป หรือโบร
ชัวรของบริษัท 
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เคร่ืองมือทางการตลาดสําหรับธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Market Tools) 
 พันจันทร ธนวัฒนเสถียร (2546) ไดกลาวถึงเครื่องมือทางการตลาดสําหรับธุรกิจพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส (E-Market Tools) มีอยูดวยกันหลายรูปแบบ ซ่ึงควรปรับใชใหเหมาะสมกับเว็บไซต 
จะชวยทําใหเว็บไซตเปนทีรู่จัก รักษาฐานลูกคา และเพิ่มยอดขายใหกับเว็บไซตได ซ่ึงเครื่องมือ
ทางการตลาดสําหรับธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Market Tools) มีดังนี ้

1. Search Engine Optimization ผูใชอินเทอรเน็ตสวนใหญจะใช Search Engine ในการ
คนหาขอมูลที่ตองการบนเว็บไซต ดังนั้นการทําใหเว็บไซตปรากฏในผลลัพธจากการคนหา
เหลานั้นจะชวยเพิ่มจํานวนผูเขาชมเว็บไซตได โดยอาศัยเทคนิคที่เรียกวา Search Engine 
Optimization เชน การออกแบบหนาเว็บไซตใหเหมาะสม โดยการใช Title Tag Meta Tag และ 
Keyword ที่เหมาะสม จากนั้นทําการลงทะเบียนเว็บไซตไปยัง Search Engine ตาง ๆ  

2. Banner Exchange หรือ Link Exchange การเพิ่มจํานวนลิงคจากเว็บไซตอ่ืน ๆ มายัง
เว็บไซตของตน นอกจากจะเปนการเพิ่มจํานวนผูเขาเยี่ยมชมเว็บไซตโดยตรงแลว ยังเปนการเพิ่ม 
Popularity หรือความเปนที่รูจักของเว็บไซต ซ่ึงเปนปจจัยสําคัญที่ Search Engine ใชในการจัด
อันดับเว็บไซตของผลลัพธในการคนหาอีกดวย โดยการสรางเครือขายลิงคสามารถทําได 2 แบบ คือ
การขอแลกเปลี่ยนแบนเนอรโดยตรงกับเว็บไซตที่มีเนื้อหาเสริมกับเว็บไซตของตน และการ
แลก เปลี่ ยนแบนเนอร โดยใช เ ครื อข า ยแลก เปลี่ ยนแบนเนอร  เ ชน  www.bcentral.com 
www.thaile.com เปนตน 

3. Viral Marketing หรือ Viral Publicity เปนการใหกลุมลูกคาเปนผูทําการตลาดให โดย
อาศัยสายสัมพันธของลูกคาเอง หรือที่เรียกวาการตลาดแบบปากตอปาก (Word of Mouth) ผูคน
มักจะแนะนําส่ิงที่ตนเองชอบ ประทับใจใหกับเพื่อน และครอบครัว ซ่ึงเว็บไซตควรจะทําชองทาง
ดังกลาวใหกับลูกคา โดยการสรางแบบฟอรมในหนาขอบคุณ (Thank You Page) เมื่อลูกคาได
สมัคร หรือส่ังซ้ือบริการใด ๆ ในเว็บไซต  หรือลงขอความเชิญชวนใหสมัครเปนสมาชิกใน
ตอนทายของอีเมลทุกฉบับที่ถูกสงออกไป เปนตน ทั้งนี้เว็บไซตควรจัดทําสวนตาง ๆ ที่นาสนใจใน
เว็บไซต และแทรกแบบฟอรมงาย ๆ ในหนานั้น ๆ เพื่อให Viral Marketing มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
เชน หนาบทความ (Article) หนาการประกวด (Contest) เปนตน 

4. E-mail Marketing การทําการตลาดโดยใช E-mail เปนวิธีที่ไดรับการยอมรับวาเปน
วิธีการทําการตลาดที่มีราคาถูก สามารถวัดผลได และตรงกับกลุมเปาหมาย โดย E-mail ถูกนําไปใช
ในการหาลูกคาใหม (Acquisition) และรักษาฐานลูกคาเดิม (Retention) นอกจากการประชาสัมพันธ
ขอมูลขาวสาร (News Letter) เกี่ยวกับเว็บไซต แลวการสงวารสารอิเล็กทรอนิกส (E-Zine) ใหกับ
ลูกคาก็สามารถชวยเพิ่มความนาเชื่อถือ (Reliability) การจดจําในตราสินคา (Brand Remind) และ
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การกลับเขามาเยี่ยมชมเว็บไซตอีกครั้ง (Repeat Visiting) ของลูกคาดวย การสง E-mail นั้นควร
ไดรับการยินยอมจากลูกคากอน มิฉะนั้นจะถือวาเปนเมลขยะ (Spam Mail) ซ่ึงจะสรางความรําคาญ
แกลูกคา และสงผลเสียตอความสัมพันธระยะยาวได 

5. Affiliate Program หรือ Associate Program เปนการเปดใหเว็บไซตอ่ืน ๆ เขามาสมัคร
เปนคูคาของตน โดยเว็บไซตคูคาเหลานั้นจะตองแสดงลิงคมายังเว็บไซตตนทาง หรือแสดงหนา
เว็บไซตทั้งหนา ถามีผูเขาชมจากเว็บไซตคูคาดังกลาวคลิกที่ลิงคนั้นเขามายังเว็บไซตตนทาง และ
ซ้ือสินคาและบริการ เว็บไซตที่เปนคูคาก็จะไดรับคาคอมมิชช่ัน ซ่ึงโดยปกติจะประมาณ 5 – 15% 
จากยอดขายที่เกิดขึ้น วิธีการนี้จะชวยเพิ่มยอดขายสินคาและบริการ รวมถึงทําใหเว็บไซตเปนที่รูจัก
มากขึ้น  
 
ทบทวนวรรณกรรม 

นวฤทธิ์ เอิบอิ่ม (2540) ไดศึกษาเกีย่วกับแนวทางการสรางความเชื่อของนักโหราศาสตร
ผานสื่อส่ิงพิมพในบริบททางโหราศาสตรและทางธุรกิจ และเปรียบเทียบหาความเหมือนและความ
แตกตางในการนําเสนอขาวสารทางดานโหราศาสตรที่ปรากฏตามสื่อส่ิงพิมพระหวางนัก
โหราศาสตรที่ใชวิธีการวิทยาศาสตร กับนกัโหราศาสตรที่ใชวิธีการไสยศาสตรหรือจติวิญญาณ ผล
การศึกษาพบวา นักโหราศาสตรใชวิธีการทางสัญญวิทยาสรางความเชื่อทางดานโหราศาสตรผาน
ส่ือส่ิงพิมพทํานายในเชิง สรางความผิดหวังมีการนําเสนอขาวสารทางโหราศาสตรดาน Negative 
มากกวาดาน Positive ดานความเหมือนกนัจะพบวา นักโหราศาสตรที่ใชวิธีการวิทยาศาสตรและนกั
โหราศาสตรที่ใชวิธีการไสยศาสตร หรือจิตวิญญาณมกีารใชวิธีการทางสัญญวิทยาสรางความเชื่อ 
โดยวิธีการใหความรูหรือการแนะนําปรึกษาปญหาชีวิตผานสื่อส่ิงพิมพ ในบริบททางโหราศาสตร
ในฐานะโหราจารย หมอดูช่ือดัง คอลัมนิสต ที่มีผลงานตามสื่อส่ิงพิมพซ่ึงไดรับการสนับสนุนจาก
ส่ือมวลชน ดานความแตกตางจะพบวา ในบริบททางโหราศาสตรมีความแตกตางในดานจุดเดน
หรือสไตลการดูหมอของนักโหราศาสตรแตละคน ความแตกตางในดานความสามารถในการ
พยากรณไมเทากันและความแตกตางในดานผลงานเขียน สวนในบริบททางธุรกิจพบวามีความ
แตกตางในดานความสามารถพิเศษ ความแตกตางในดานสถานภาพทาง ประสบการณดูหมอ อาย ุ
การศึกษา และความแตกตางดาน รายได นักโหราศาสตรไดสรางความเชื่อทางดานโหราศาสตรทั้ง
ในบริบททางโหราศาสตรและทางธุรกิจ โดยอาศยัการจูงใจดานการโฆษณาชวนเชื่อ ดานการ
โฆษณาดานการตลาดผานสื่อมวลชนประเภทสื่อ  
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สุปราณี จริยะพร (2541) ไดศกึษาเกีย่วกับความคิดเห็นและการยอมรับพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce) ศึกษา เฉพาะกรณีผูใชอินเทอรเน็ตในกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา ในการซื้อสินคาและบริการผานเว็บไซต พบวารอยละ 39.4 ซ้ือสินคา
และบริการผานเว็บไซตภายในประเทศ และรอยละ 60.6 ซ้ือจากเว็บไซตของตางประเทศ ดวยมูลคา
เฉล่ีย 3,001 - 5,000 บาท ใชบัตรเครดิตในการชําระคาสินคาและบริการ รอยละ 87.9 ปญหาหรอื
อุปสรรคที่มีตอการตัดสินใจจะซื้อสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ตของกลุมตัวอยาง อันดับแรก 
คือ ไมแนใจวาสินคาที่ไดรับมีคุณสมบัติตรงกับที่โฆษณาหรือไม รอยละ 79.5 ไมมั่นใจเรื่องความ
ปลอดภัยในการชําระเงิน กลัวถูกแอบอางนําเลขที่บัตรเครดิตไปใชรอยละ 78.3 และตองการเหน็
สินคาจริงกอนส่ังซ้ือ รอยละ 69.5 วิธีการชําระคาสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ต 2 วิธีแรกที่กลุม
ตัวอยางสวนใหญเลือกที่จะใชคือ การโอนเงินผานธนาคาร รอยละ 67.3 และการใชบตัรเครดิต รอย
ละ 56.5  

 
วิรัช  ศิริวัฒนะนาวิน (2544)  ไดศึกษาเกี่ยวกับการตัง้ชื่อของคนไทย ผลการศึกษาพบวา

ความเปนมาของการตั้งชื่อของคนไทยสอดคลองกับคานิยมและความเชื่อของคนไทยมาตลอดทุก
ยุคทุกสมัย เปนตนวา ความเชื่อ เร่ืองอํานาจลึกลับ และความเชือ่ทางพุทธศาสนา สวนหลัก
โหราศาสตรในการตั้งชื่อเปนที่นิยม ไดแก นามทักษาปกรณ ซ่ึงแบงเปน 3 หลัก คือ หลักการตั้งชื่อ
ตามอักษรวนัเกิด หลักการตัง้ชื่อตามนามกาํเนิด และหลกัการตั้งชื่อตามนามปเกิด ทัง้นี้ทุกหลักลวน
แนะนําใหหลีกเลี่ยงอักษรที่เปนกาลกิณ ี ผลการศึกษาเรื่องผูตั้งชื่อพบวา ผูตั้งชื่ออาจไดแก บิดา
มารดา พระภกิษุ ญาติผูใหญ ผูรู และผูที่เกี่ยวของกับการเกิดของทารก โดยบดิามารดาเปนผูตั้งชือ่
เปนสวนใหญ และมีแนวโนมวาบดิามารดาจะตั้งชื่อเองนอยลงแตจะเลือกชื่อจากหนังสือแนะนาํ
การตั้งชื่อมากขึ้น สวนเงื่อนไขในการตั้งชื่อพบวามี 9 เงื่อนไข คือ เพศ หลักโหราศาสตร 
ความหมาย ความไพเราะ ความแปลกใหม ช่ือบุคคลในครอบครัว  นามสกุล การเลียนแบบ และ
เสียงคําอานทีอ่าจเกิดปญหา โดยกลุมอายุนอยมแีนวโนมวาจะตั้งชื่อใหมีความแปลกใหมมากขึน้ 
ผลการศึกษาเรื่องความสัมพันธของชื่อบุคคลในครอบครัวเดยีวกันพบวากลุมอายนุอยมีแนวโนมวา
จะตั้งชื่อบุคคลในครอบครัวใหมีความสมัพันธกันมากขึ้น    
 

ราม ปยะเกตุ และคณะ (2547) ไดศึกษาเกี่ยวกับโครงการศึกษาพัฒนาการของ
ผูประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ผลการศึกษาพบวา มูลคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศ
ไทยในป 2545 พบวามีมูลคาสูงถึง 63,727 ลานบาทโดยรอยละ 77 มาจากพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
แบบ B2B และรอยละ 23 มาจากพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบ B2C สถิติการจดทะเบยีนโดเมนเนม
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เมื่อเดือนสิงหาคม 2547 มีโดเมนเนมทีจ่ดทะเบยีนในประเทศไทยทัง้ส้ิน 15,583 โดเมนเนม และ
เปนโดเมนเนม .co.th สูงถึง 11,811 โดเมนเนม โดยมีโดเมนเนม .in.th สูงเปนอันดับที่ 2 จํานวน 
1,385 โดเมนเนม ในสวนของประเภทสนิคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ผลการศึกษาเรื่องความพรอม
ของผูประกอบการพบวา พนักงาน และผูประกอบการยงัขาดความรู และการดําเนนิงานที่ถูกตองใน
เร่ืองของการทําตลาด การศึกษาคนควาวจิัยตลาด การทําตลาดในตางประเทศ การฝกอบรมใน
หวัขอตางๆ ที่เกี่ยวของกับการทําธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส นอกจากนั้น การตั้งงบประมาณใน
สวนของการสนับสนุนกิจกรรมดานการตลาด และการลงทุนในสวนของเทคโนโลยีสารสนเทศก็
ยังมีอยูคอนขางนอย โดยพบวาผูประกอบการตั้งความหวังไวกับการสนับสนุนจากทางภาครัฐ 
อยางไรก็ด ี ธุรกิจใหความสําคัญกับเรื่องเทคโนโลยีคอนขางมาก และพยายามที่จะทําความเขาใจ 
และใชประโยชนจากจดุนี้อยางเต็มที ่ ถึงแมจะมีขอจํากัดในเรื่องของเงินลงทุน ดังนัน้หาก
ผูประกอบการไดรับการสนบัสนุนในแนวทางที่ถูกตองกจ็ะทําใหการพฒันาธุรกิจพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสสามารถเปนไปไดอยางรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพสูง ทั้งนี้เนื่องจากการตื่นตัวของ
ผูประกอบการในเบื้องตนอยูแลว ผลการศึกษาเรื่องปจจยัที่เปนอุปสรรคตอการดําเนินธุรกิจพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส 5 ลําดับแรก พบวา อุปสรรคตอการดําเนนิธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสลําดับที่ 1 คือ
ขาดบุคลากรที่มีความรูความสามารถ รองลงมา ลําดับที่ 2 คือลูกคา/คูคา ไมพรอมที่จะใชพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส ลําดับที่ 3 คือ งบประมาณทีไ่ดรับการสนบัสนุนไมเพยีงพอ ลําดับที่ 4 คือ ไมเชื่อมัน่
ในระบบความปลอดภัย และ ลําดับที่ 5 คือ มีปญหาดานการตลาด / ประชาสัมพันธ 
 
นิยามศัพท 

แผนการตลาด หมายถึง แผนการดําเนินงานทางดานสวนประสมทางการตลาด ตลอดจน
สวนประสมอืน่ที่เกีย่วของทีจ่ะใชเพื่อใหเกดิการซื้อขายสินคาและบริการอยางรวดเรว็ เพิ่มขึ้น และ
ตอเนื่อง จนสามารถบรรลุวัตถุประสงคขององคกร ตอบสนองความตองการและสรางความพงึ
พอใจใหกับลูกคา 

เว็บไซต หมายถึง การแสดงหนาเว็บเพจที่เขียนรหสัหรือโคด (Code) โดยภาษาทาง
คอมพิวเตอร ที่โปรแกรมเวบ็เบราเซอร (Web Browser) สามารถแปลความ และนําไปแสดงผลได 

www.thaibabyname.com หมายถึง เว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดานโหราศาสตร 
ภายใตโดเมนเนม “thaibabyname.com” โดยใหบริการการตั้งชื่อ – เปลี่ยนชื่อ และขอมูลเกี่ยวกับ
การตั้งชื่อแกลูกคาและผูเขาชมเว็บไซต 
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