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ABSTRACT 
 

The purpose of this independent study is to examine responses and behavior using 
online coupon of consumers in Bangkok towards online coupon marketing activities. A set of 
questionnaires was distributed to 250 consumers who were used to online coupon using quota 
sampling technique and analyzed by descriptive statistics to assess frequency, percentage and 
means. 

The results found that most of the respondents were females, age between 21-29 years 
old, single, bachelor degree as the highest level of education, working in private company and 
having the average monthly remuneration in range of THB 15,100-20,000. 

The behavior of consumers towards buying goods by online coupon found that most of 
the respondents purchased goods/service were food/beverage, received online coupon from web site 
owner’s goods, goods/services purchased online from the time before discount coupon online were 
THB 501 – 100. In period three months ago, had been using online coupon service 1-3 times, Most 
of them choose to pay for goods / services purchased by online discount coupon with cash. 

The results of consumers’ opinion towards online coupon marketing activities found 
that consumers respond to online coupon in all aspects: attention, interest, desire and action at agree 
level of average scores. 
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The opinions of respondents in each stage of response was found that factors with the 
highest average scores were as follows: The attention stage, the respondents noted an online coupon 
from Facebook fan page of goods owner. The interest stage, after received online coupon the 
respondents were seeking further information on the period of validity of the coupon. The desire 
stage, the respondents would use an online coupon to buy a goods that meets their needs. The action 
stage, they would purchase through an online coupon for the goods that meet the needs. 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 หลักกำรและเหตุผล 

ในปัจจุบนัภายใตส้ภาวะการแข่งขนัที่รุนแรง ส่งผลให้ธุรกิจตอ้งมีการพฒันาเทคนิคทาง
การตลาดให้แปลกใหม่และมีประสิทธิภาพเหนือคู่แข่ง เพือ่กระตุน้กลุ่มเป้าหมายหรือผูบ้ริโภคให้เกิด
ความตระหนักและตอ้งการสินค้า การส่งเสริมการขายเป็นหน่ึงในเทคนิคทางการตลาดที่ผูผ้ลิต
น ามาใช ้เน่ืองจากสามารถท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้และบริการมากขึ้น ซ่ึงจะเป็นการ
ช่วยเพิม่ยอดขายใหก้บัธุรกิจ อีกทั้งยงัเป็นการกระตุน้การตดัสินใจของกลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นอยา่งดี   

การซ้ือขายสินค้าและท าการตลาดสินค้า/บริการในปัจจุบันได้ปรับเปล่ียนไปตาม
พฤติกรรมและรูปแบบการบริโภคส่ือขอ้มูลต่าง ๆ ที่เปล่ียนแปลงไปตามยคุสมยัของเทคโนโลย ีจาก
ผลส ารวจในเดือน มีนาคม พ.ศ. 2557 พบวา่จ านวนประชากรปัจจุบนัของไทย 67 ลา้นคน อตัราส่วน
ในเมือง 34 % ชนบท 66% ของประชากรรวม และ 26% ของจ านวนประชากร คือ         17 ลา้น ใช้
งาน Internet ส าหรับเคร่ืองมือที่ผูใ้ชง้านมากที่สุดในการเขา้ถึงส่ือ คือ Smartphone คิดเป็น 125% ของ
เทคโนโลยทีี่มีการใชง้าน 84 ลา้นเคร่ือง (ศูนยส์ารสนเทศการวิจยั (ศสจ.): 2557 , ออนไลน์) โดยมีผล
ส ารวจของ ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน) หรือ ETDA และกระทรวง
เทคโนโลยสีารสนเทศการส่ือสาร พบวา่ มีการใชง้านอินเทอร์เน็ตเฉล่ีย 50.4 ชัว่โมง/สปัดาห์ และจาก
ผลส ารวจของ มาสเตอร์การ์ด เวลิด์วายด์ในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิกตะวนัออกกลางและแอฟริกา (2556) 
พบว่า ผูบ้ริโภคหันมาช้อปป้ิงผ่านทางโทรศทัพมื์อถือโดยไดรั้บความนิยมมากที่สุดในจีน (59.4%) 
ไทย (51.2%) อินเดีย (47.1%) และอินโดนีเซีย (46.7%) (positioningmag, 2557: ออนไลน์) "  

จากแนวโน้มดงักล่าวท าให้ธุรกิจจ านวนมากประยกุตใ์ชป้ระโยชน์จากอินเตอร์เน็ตใน
หลากหลายรูปแบบ เช่น การท าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) การคา้ผ่านสังคมเครือข่าย
ออนไลน์ (Social Commerce) และยงัปรับเปล่ียนการประชาสัมพนัธ์โปรโมทธุรกิจ กิจการจาก
ช่องทางแบบเดิมไปสู่ช่องทางอินเตอร์เน็ตแบบออนไลน์มากยิง่ขึ้น โดยรูปแบบธุรกิจที่ก  าลงัเป็นที่
นิยม และแพร่หลายทั้ งในต่างประเทศและประเทศไทยคือ Social Commerce คือการใช้ Social 
Technology ในการยกระดับ Shopping Experience ให้ดีและสะดวกยิ่งขึ้ น(positioningmag, 2557: 
ออนไลน์) การท าธุรกิจบน Social Commerce ทีไ่ดรั้บความนิยมอยา่งมาก ทั้งยงัมีผูใ้หบ้ริการเพิม่มาก
ขึ้น จากเดิมที่มีเพียงไม่ก่ีราย และเติบโตอยา่งต่อเน่ือง คือ คูปองออนไลน์ (positioningmag, 2557: 
ออนไลน์)   
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คูปองออนไลน์  (Online Coupon) คือธุรกิจ E-Commerce รูปแบบใหม่  ที่ มีแนวคิด
พื้นฐานของโมเดลทางการตลาด 2 รูปแบบ คือการแจกคูปองส่วนลดและโซเชียลเน็ตเวิร์ค น ามา
ผสมผสานกนัจนลงตวักบัไลฟ์สไตลข์องนกัออนไลน์ชาวไทยไดอ้ยา่งรวดเร็ว อีกทั้งยงัเป็นเคร่ืองมือ
ทางการตลาดรูปแบบใหม่ที่สามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของทั้งผูซ้ื้อและผูข้ายในการจดัส่งเสริม
ให้ตลาด E-Commerce และที่ส าคญัเป็นเทรนด์ใหม่ที่ตรงใจและเขา้กับไลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบันน้ี (oknation, 2556 :ออนไลน์)จากผลส ารวจของบริษัทวิจัย AC Nielsen ที่ท  าการส ารวจ
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 1,000 ตวัอยา่ง ที่มีอาย ุ18 ปีขึ้นไป มีรายไดต่้อครัวเรือนมากกว่า 25,000 บาทใน
เขตกรุงเทพฯ และ 15,000 บาทในต่างจงัหวดั ต่อเดือน และมีการชอ้ปป้ิงทางออนไลน์ในช่วง 6 เดือน
ที่ผ่านมา จากทัว่ประเทศ พบว่า ส่ือที่ส่งผลต่อการซ้ือขายของพวกเขามากที่สุด ไดแ้ก่ โซเชียลมีเดียที่
สัดส่วน 26% อันดับการใชคู้ปองออนไลน์ที่ไดรั้บความนิยมมากที่สุดคือ ร้านอาหารมากกว่า 50% 
รองลงมาคือ โรงแรม และความสวยความงาม ตามล าดบัรองลงมาเป็นค าแนะน าปากต่อปากจากเพือ่น 
หรือคนรู้จกัที่ 23% ต่อมา คือ อีเมล์โฆษณาจากเวบ็ไซตผ์ูใ้ห้บริการต่างๆ 16% มากกว่านั้นส่ิงที่ท  าให้
ผูป้ระกอบการในตลาดคูปองส่วนลดออนไลน์ใจช้ืนขึ้นมาไดอี้กมากมาย คือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ที่เคยใช้คูปองออนไลน์ที่ช้ีว่า 65% ยนิดีที่จะจ่ายเงินเพิ่มมากขึ้นนอกเหนือไปจากขอ้เสนอที่มากับ
คูปองที่น าไปใช ้ขณะเดียวกนั หลงัจากไดใ้ชไ้ปแลว้มีถึง 75% ที่คิดกลบัไปใชบ้ริการร้านอาหาร หรือ
โรงแรมนั้นๆ ภายหลงัอีก (สุกรี แมนชยันิมิต, 2555 : ออนไลน์) 

กรุงเทพมหานคร เป็นเมืองหลวงที่ไม่เพียงเป็นศูนยก์ลางทางเศรษฐกิจของประเทศไทย
เท่านั้ น แต่ยงัเป็นศูนยก์ลางเศรษฐกิจที่ส าคัญของอาเซียนด้วย โดยเป็นที่รวมของประชากรตาม
ทะเบียนราษฎ ร์ 5,676,765 คน  (ก .พ .2556) (ศูนย์วิจัยก สิกรไทย , 2556 : ออนไลน์ ) และใน
กรุงเทพมหานครมีสัดส่วนของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตและโทรศพัทม์ากที่สุด ดา้นอินเตอร์เน็ต ร้อยละ 48.8  
ดา้นโทรศพัทมื์อถือ ร้อยละ 85.0  (ส านักงานสถิติแห่งชาติ , 2556 : ออนไลน์) และผลจากการส ารวจ
ของ  "ส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์(สพธอ)." ยงัส ารวจพฤติกรรมผูท้ี่ซ้ือสินคา้และ
บริการผ่านโซเชียลมีเดีย พบว่ามีผูท้ี่สนใจใช้โซเชียลมีเดียเป็นช่องทางธุรกิจเกือบ 50% และเคยซ้ือ
ขายสินคา้ผา่นช่องทางดงักล่าวดว้ย เพราะสะดวกสบายกวา่ในอตัรา 76% ราคาและโปรโมชัน่ดีกวา่ใน
อตัรา 45.7% มูลค่าสินคา้ที่มีการสั่งซ้ือมากที่สุด อยูร่ะหว่าง 501-1,000 บาท/คร้ัง ถึง 40.7% ส่วนผูท้ี่
ไม่เคยซ้ือให้เหตุผลว่า ไม่สามารถจบัตอ้งสินคา้ได ้ไม่ไวใ้จผูข้าย กลวัโดนหลอก (เจาะพฤติกรรมคน
ไทยยคุดิจิทลั, 2556 : ออนไลน์)   

จากขอ้มูลที่กล่าวมาขา้งตน้นั้น ท าให้ผูศึ้กษามีความสนใจที่จะศึกษาการตอบสนองของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ เพื่อให้ทราบถึงความสนใจ 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อเป็นประโยชน์น าไปออกแบบหรือก าหนดแผนการตลาดเพื่อดึงดูด
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกวธีิ และตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากที่สุด 
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1.2 วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 1. เพื่อศึกษาการตอบสนองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่าน
คูปองออนไลน์ 
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปอง
ออนไลน์ 
 
1.3 ประโยชน์ที่ได้รับจำกกำรศึกษำ 

1. ท  าใหท้ราบการตอบสนองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผา่น
คูปองออนไลน์ 

2. สามารถน าขอ้มูลไปใชเ้พื่อก าหนดกลยทุธ์ในการส่งเสริมการขายให้มีประสิทธิภาพ
มากยิง่ขึ้น 

 
1.4 นิยำมศัพท์ 

กำรตอบสนอง หมายถึง พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมาหลงัจากที่บุคคลมีส่ิงมากระตุน้ 
ในที่น้ีการตอบสนองของผูซ้ื้อ ก็คือ การตดัสินใจซ้ือ นัน่เอง (องอาจ ปทะวานิช, 2557: 53)  

ผู้บริโภค หมายถึง ผูบ้ริโภคที่เคยใชห้รือซ้ือสินคา้ในกิจกรรมการตลาดประเภทคูปองใน
กรุงเทพมหานคร 

กิจกรรมกำรตลำดผ่ำนคูปองออนไลน์ หมำยถึง  การท าการตลาดที่บริษทัสามารถจดั
กิจกรรมที่ใช้คูปองออนไลน์ส าหรับส่งเสริมการขายเพื่อกระตุน้ยอดขายหรือท าให้ผูบ้ริโภครู้จกั
ผลิตภณัฑน์ั้นมากขึ้น เป็นการส่งเสริมการตลาดที่บริษทัสามารถสร้างแคมเปญส่วนลดส าหรับสินคา้
หรือบริการ เพือ่สร้างแรงจูงใจใหก้บักลุ่มเป้าหมาย/ผูบ้ริโภค โดยการท าโพสตคู์ปองออนไลน์บนหน้า 
Web Site , Social Media , Line Official , Application หรือ ส่ือออฟไลน์ เป็นตน้ เม่ือกลุ่มเป้าหมาย/
ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในขอ้เสนอส่วนลด สิทธิประโยชน์ หรือสิทธิพิเศษของคูปองออน์ไลน์น้ี 
กลุ่มเป้าหมาย/ผูบ้ริโภคจะกดรับคูปองบนช่องทางที่พบซ่ึงกลุ่มเป้าหมาย/ผูบ้ริโภคสามารถพิมพ ์หรือ
บนัทึกเลขรหัสเพื่อน าขอ้เสนอส่วนลด สิทธิประโยชน์ หรือสิทธิพิเศษ  ไปใชร่้วมกบัสินคา้/บริการที่
กลุ่มเป้าหมาย/ผูบ้ริโภคตอ้งการ เป็นการกระตุน้จ านวนผูบ้ริโภค ท าให้เกิดความตอ้งการที่จะเดินเขา้
ไปสมัผสั หรือการทดลองใชสิ้นคา้/บริการของบริษทั (ณัฐพล ใบไพโรจน์, 2557: 64) 

คูปองออนไลน์ หมายถึง  คูปองส่วนลดที่เจา้ของสินคา้/บริษทัจดัท าขึ้น เพื่อกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ สัมผสั ทดลองใช้สินคา้ของบริษทั ซ่ึงรูปแบบของคูปองออนไลน์นั้นมีหลาย
ประเภท เช่น คูปองส่วนลดที่มีโคด้รหสัซ่ึงตอ้งน าไปพิมพจ์ากเคร่ืองปร้ินเตอร์ก่อนน าไปใช ้ส่วนมาก
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คูปองประเภทน้ีจะถูกส่งผ่านมายงัอีเมล์ในรูปแบบของไฟล์ PDF , คูปองส่วนลดที่แจกบน Social 
Media , คูปองส่วนลดที่รับโคด้ทาง SMS , คูปองส่วนลดที่ไดรั้บจาก Line Official, คูปองส่วนลดที่
ได้รับจากใบเสร็จการซ้ือสินคา้คร้ังก่อนและคูปองส่วนลดจากส่ือออฟไลน์ เช่น ใบปลิว ซ่ึงในกรณี
ของใบปลิวนั้น ผูบ้ริโภคจะตอ้งน าโคด้ที่ระบุไวบ้นคูปองไปคียบ์นเว็บไซต์เจา้ของสินคา้เพื่อรับ
ส่วนลด (ณัฐพล ใบไพโรจน์, 2557: 62) 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ี และทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

 การศึกษาในหัวขอ้เร่ือง การตอบสนองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรม
การตลาดผ่านคูปองออนไลน์ไดน้ าแนวคิด และทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งมาปรับใช้ในการศึกษา รวมทั้งได้
ศึกษารายงานการวจิยั ตลอดจนวรรณกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

2.1  แนวคิดการตอบสนอง 
2.2  แนวคิด E-Commerce  
2.3  แนวคิดการส่งเสริมการขาย 
2.4  การส่งเสริมกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์ 
2.5  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้บนอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภค 
2.6  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคิดการตอบสนอง 
 ไดมี้ผูใ้หค้วามหมายของการตอบสนอง ดงัน้ี 

ชูชัย สมิทธิไกร (2556: 119) ให้ความหมายของค าว่า การตอบสนอง (Response) 
หมายถึง พฤติกรรมท่ีแสดงออกมาหลงัจากท่ีบุคคลมีส่ิงมากระตุน้   

องอาจ ปทะวานิช (2557: 53) ให้ความหมายของค าว่า การตอบสนอง (Response) 
หมายถึง พฤติกรรมท่ีมีการแสดงออกมาหลงัจากท่ีบุคคลมีส่ิงมากระตุน้ ในท่ีน้ีการตอบสนองของผู ้
ซ้ือ ก็คือ การตดัสินใจซ้ือ นัน่เอง 
 เสรี วงษม์ณฑา (2540: 56) ใหค้วามหมายของค าวา่ การตอบสนอง (Response) หมายถึง 
ปฏิกิริยาท่ีผูรั้บสารแสดงออกมาหลงัจากรับสารแลว้ เช่น พฤติกรรมการซ้ือ 
 กล่าวโดยสรุป การตอบสนอง (Response) คือ พฤติกรรมท่ีบุคคลแสดงออกมาหลงัจากมี
ส่ิงกระตุน้ หรือ ไดรั้บข่าวสาร 

ซ่ึงการตอบสนองนั้นสามารถวดัผลไดโ้ดยการใช ้AIDA Model 
แนวคิดเกีย่วกบั AIDA Model 
เป็นการแสดงล าดบัขั้นการตอบสนองซ้ือของลูกคา้ ซ่ึงขั้นตอนประกอบดว้ย  (ดารา ที

ปะปาล, 2542: 16) 
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1. ความตั้ งใจ  (Attention: A) หมายถึง หมายถึง การดึงดูดความสนใจของ
กลุ่มเป้าหมาย ให้มาฟังหรือชมในส่ิงท่ีเราน าเสนอให้ได้ ส่ิงท่ีจะกระตุ้นความรู้สึก หรือดึงดูด                   
ความสนใจของคนไดน้ั้นตอ้งเป็นส่ิงท่ีกระตุน้สัญชาตญาณภายในของมนุษย ์คือเป็นส่ิงท่ีกระตุน้กิเลส 
หรือความอยากได้ของคนเหล่านั้น นอกจากการกระตุน้อารมณ์ และความตอ้งการแลว้ ส่ิงท่ีดึงดูด
ความสนใจ คือ ส่ิงท่ีแกไ้ขปัญหาท่ีเขาเผชิญอยู ่การท าให้ลูกคา้เกิดความสนใจ เกิดความพร้อมท่ีจะรับ
ฟังข่าวสาร หรือการท าให้ลูกคา้ได ้“รับรู้และพบเห็น” วา่บริษทัมีสินคา้หรือบริการท่ีบริษทัตอ้งการ
น าเสนอมีตวัตนอยู่บนโลกออนไลน์ อาจจะใช้การสร้างบล็อก (Blog) สร้าง เฟซบุ๊คแฟนเพจบน
เฟสบุ๊ค ท่ีสามารถบอกเล่าส่ิงท่ีบริษัทท า สินค้าท่ีบริษัทขาย หรือการโพสต์วิดีโอแนะน าตัวบน 
YouTube หรือเวบ็ไซต์ฝากวิดีโออ่ืน ๆ ซ่ึงการจะท าให้กลุ่มเป้าหมาย (ลูกคา้ในอนาคต)ไดเ้ห็นสินคา้
หรือบริการของบริษทันั้น ข้ึนอยู่กบัเน้ือหา รูป วิดีโอ การเลือกใช้คียเ์วิร์ดท่ีเหมาะสม น่าสนใจ และ
ความเขา้ใจในส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

2. ความสนใจ (Interest: I) หมายถึง ความสนใจใน สินค้าห รือบ ริการของ
กลุ่มเป้าหมายท่ีเราน าเสนอสินคา้หรือบริการออกไป ส่ิงท่ีสร้างความสนใจในสินคา้ หรือบริการของ
กลุ่มเป้าหมายคือ การท าให้ลูกคา้เห็นในขอ้ดี หรือผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากบริษทั ซ่ึงจะสร้าง
ความแตกต่างให้กบัลูกคา้มากกวา่ท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากคู่แข่งของบริษทั การเร้าใจลูกคา้ให้เกิดความ
สนใจในสินคา้หรือบริการของบริษทั  ซ่ึงอาจท าไดด้ว้ยการท าความเขา้ใจเก่ียวกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ และแสดงให้เห็นวา่สินคา้หรือบริการของบริษทั สามารถช่วยแกปั้ญหาความจ าเป็นและความ
ตอ้งการของลูกค้าได้อย่างไร การออกแบบข่าวสารท่ีให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ในขั้นตอนน้ี
ข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะจูงใจให้เกิดความสนใจข่าวสาร (Hold Interest) การกระตุน้ความสนใจ
ของลูกคา้ ในส่ิงท่ีน าเสนอออกไปในโฆษณาดว้ยการใชรู้ป ขอ้ความ เสียงเพลงท่ีกระตุน้ความรู้สึกมา
ใส่โฆษณาท่ีบรรยายถึงคุณประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากสินคา้/บริการ หรือการใชว้ดีิโอท่ีตดัต่ออยา่ง
ฉบัไว สวยงาม และพดูจาอยา่งฉะฉานตรงประเด็น มาใชใ้นการน าเสนอสินคา้/บริการของบริษทั การ
ใชก้ารแนะวธีิการใชสิ้นคา้ 

3. ความตอ้งการอยากได ้(Desire: D) หมายถึง ความปรารถนาในการบริโภคสินคา้
หรือบริการท่ีน าเสนอ ก็คือ การท าให้ลูกคา้ตอ้งการบริโภคสินคา้หรือบริการของบริษทั แมว้า่ลูกคา้ไม่
จ  าเป็นท่ีจะตอ้งมีก็ได ้ส่ิงท่ีจะกระตุน้ความปรารถนา หรือความตอ้งการใช้สินคา้ ก็คือ ส่ิงท่ีเติมเต็ม
ความตอ้งการ ความปรารถนาของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  ตามปกติความปรารถนาจะเกิดข้ึนจากการเห็น
ประโยชน์ท่ีสินคา้นั้นเสนอให้หรือเกิดจากการเห็นหนทางแกไ้ขปัญหาท่ีมีอยู่ท่ีสินคา้นั้นหยิบยื่นให ้
ในขั้นตอนน้ี ข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะกระตุน้ให้เกิดความปรารถนาอยากได้ การกระตุน้ความ
ตอ้งการซ้ือสินคา้ จะข้ึนอยูก่บัอิทธิพลของการใชแ้รงกระตุน้ในการลงมือท าท่ีบริษทัใส่ในค าโฆษณา 
(Call to Action) หรือ การไดรั้บสิทธ์ิพิเศษเพื่อเขา้ร่วมกลุ่มลูกคา้วไีอพี 
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4.  การตดัสินใจซ้ือ (Action: A) ส่ิงท่ีท าให้กลุ่มเป้าหมายตดัสินใจซ้ือสินค้า หรือ
บริการท่ีน าเสนอ เป็นขบวนการท่ีส าคญัมากช้ีเป็นช้ีตายให้กบัโฆษณาท่ีบริษทัท า ส่ิงท่ีขาดไม่ไดใ้น
การท าโฆษณา คือ ตอ้งมี Call to Action ซ่ึงกระตุน้ ให้กลุ่มเป้าหมายตอ้งซ้ือสินคา้ หรือท าในส่ิงท่ี
บริษทัตอ้งการ และส าหรับการออกแบบข่าวสารท่ีท าให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพในขั้นตอนน้ี 
ข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะเร่งเร้าใหเ้กิดการกระท า 

 
2.2 แนวคิดเกีย่วกบั E-Commerce 

E-Commerce หรือ การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หมายถึง การท ากิจกรรมทางการคา้ การ
ซ้ือขายสินคา้ และบริการโดยการใชอิ้เล็กทรอนิกส์เป็นตวักลางในการส่งผ่านขอ้มูลต่างๆ ท าให้เกิด
ความสะดวกรวดเร็วและครอบคลุมพื้นท่ีในการท าธุรกิจการคา้ไดม้ากข้ึนโดยจะเป็นธุรกิจการขาย
ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต โดยผูข้ายจะโฆษณาสินคา้ท่ีตอ้งการขายทางเวบ็ไซต์ และผูซ้ื้อจะเขา้มาชม
และคน้หาเพื่อซ้ือสินคา้ในเวบ็ไซตข์องผูข้าย ซ่ึงมีกระบวนการดงัน้ี (ปณิศา ลญัชานนท,์ 2548: 286) 

1. การโฆษณาเผยแพร่ โดยการให้ลูกค้ารู้จักสินค้าของธุรกิจ ให้ข้อมูลท่ีเก่ียวกับ
คุณสมบติัหรือขอ้มูลทางเทคนิคของสินคา้หรือบริการ วา่มีจุดดีจุดเด่นกวา่ของธุรกิจอ่ืน ๆ อยา่งไร ซ่ึง
อาจท าผา่นทางเวบ็ไซตท่ี์มีขอ้มูลสินคา้ และอาจมีการใหส้อบถามปัญหาทางอีเมล ์

2. การรับค าสั่งซ้ือ โดยการกรอกขอ้มูลลงเวบ็ไซตข์องผูข้าย หรือส่งอีเมล์มาเพื่อระบุการ
สั่งซ้ือ พร้อมทั้งการช าระเงิน ซ่ึงทัว่ไปมกัท าโดยผา่นบตัรเครดิต หรือระบบการช าระเงินอ่ืน ๆ 

3. การส่งมอบ ถา้สินคา้ หรือบริการนั้น ๆ มีลกัษณะเป็นของท่ีตอ้งส่ง เม่ือรับช าระแลว้ก็
ตอ้งส่งสินคา้ให้ลูกคา้โดยผา่นทางไปรษณีย ์หรือผูจ้ดัส่งสินคา้ ซ่ึงเป็นของท่ีจบัตอ้งได ้หรือส่งสินคา้
ให้ทางอิเล็กทรอนิกส์ เช่น ข้อมูล เพลง วิดีโอ ท่ีสามารถบีบอัดให้มีปริมาณน้อยจนส่งผ่าน
อินเทอร์เน็ตได ้

4. ขั้นตอนหลังการขาย หลงัการขายและเก็บเงินแล้ว กระบวนการของ E-Commerce 
จะตอ้งให้บริการหลงัการขาย เช่น ให้ขอ้มูลเพิ่มเติมหรือขอ้แนะน าเก่ียวกบัวิธีใช้สินคา้นั้น ๆ การ
รับประกนัหรือสถานท่ีท่ีจะน าไปซ่อมแซมไดเ้ม่ือสินคา้เสีย ตลอดจนดูแลความสัมพนัธ์กบัลูกคา้รับ 
ฟังปัญหาและขอ้เสนอแนะค าติชมต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นทางอีเมล ์หรือทางเวบ็ไซตโ์ดยตรง  

รูปแบบการด าเนินธุรกจิของ E-commerce หรือ พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
การด าเนินธุรกิจในรูปแบบของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์หรือการคา้ขายสินคา้และบริการ

บนอินเทอร์เน็ตนั้น มกันิยมแบ่งตามรูปแบบการซ้ือขายระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้ายท่ีเกิดข้ึนในธุรกิจ ซ่ึง
สามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 รูปแบบดงัน้ีคือ (กิตติ ภกัดีวฒันะกุล และทวีศกัด์ิ กาญจนสุวรรณ , 2547 : 14-
15) 



 

 8 

1. Business to Business หรือ B2B เป็นการท าธุรกิจระหวา่งผูข้ายกบัผูข้าย หรือระหว่าง
ผูป้ระกอบการดว้ยกนั ซ่ึงในการสั่งซ้ือสินคา้และบริการในแต่ละคร้ังจะมีมูลค่าการซ้ือขายเป็นจ านวน
เงินท่ีสูง ดงันั้น การคา้ในลกัษณะน้ีมกัจะช าระเงินผ่านธนาคารในรูปของ letter of credit (L/C) หรือ
ในรูปของ Bill of exchange อ่ืนๆ Business to Consumer หรือ B2C เป็นการท าธุรกิจ 

2. Business to Consumer หรือ B2C เป็นการท าธุรกิจระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ หรือระหว่าง
ผูป้ระกอบการกบัผูบ้ริโภค หรือแบบขายปลีก ซ่ึงการสั่งซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังจะมีจ านวนและมูลค่าท่ีไม่
สูงมากนกั และการคา้ลกัษณะน้ีมกัจะช าระเงินดว้ยบตัรเครดิต 

3. Consumer to Business หรือ C2B เป็นการท าธุรกิจระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย หรือระหว่าง
ผูบ้ริโภคกับผูป้ระกอบการ โดยผูบ้ริโภคจะท าการเสนอซ้ือสินค้าตลอดจนราคาท่ีต้องการให้แก่
ผูป้ระกอบการ หากผูป้ระกอบการมีสินค้าในราคาท่ีผูบ้ริโภคต้องการผูป้ระกอบการจะแจ้งให้
ผูบ้ริโภคทราบทนัที หรืออาจแจง้ผา่นทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-Mail) ของผูบ้ริโภค 

4. Consumer to Consumer หรือ C2C เป็นการท าธุรกิจระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูซ้ื้อ หรือระหวา่ง
บุคคลทัว่ไป หรือ ผูใ้ช้เครือข่ายอินเทอร์เน็ตด้วยกนั ซ่ึงการซ้ือขายลกัษณะน้ีอาจท าผ่านเว็บไซต์ท่ี
จดัตั้งข้ึนเป็นการเฉพาะเช่น การซ้ือขายในรูปของการประมูลสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนฝากขายไวบ้น
เวบ็ไซต ์
 
2.3 แนวคิดเกีย่วกบัการส่งเสริมการขาย 

2.3.1 ความหมายของการส่งเสริมการขาย 
ไดมี้คนนิยามความหมายการส่งเสริมการขายดงัน้ี  

 สุวิมล แม้นจริง (2550, 240) ให้ความหมายของค าว่าการส่งเสริมการขาย หมายถึง 
กิจกรรมระยะสั้นท่ีใช้ส่งเสริมการขายท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขายและ
การประชามสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดทา้ย
หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่ายแต่ละระดบั 
 ค  านาย อภิปรัชญาสกุล (2556, 12) ให้ความหมายของค าวา่การส่งเสริมการขายหมายถึง 
กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน และการให้ข่าวและ
การประชาสัมพันธ์ เก่ียวกับเน้ือหาท่ีสนใจเฉพาะอย่าง ท าให้ เกิดแรงจูงใจในระยะสั้ น ๆ มี
วตัถุประสงค์ท าให้เกิดการรับรู้ การเรียนรู้และแนะวิธีการใช้สินคา้ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ 
ทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นตอนสุดทา้ย  
 องอาจ ปทะวานิช (2557: 85) ให้ความหมายของค าวา่การส่งเสริมการขาย หมายถึง เป็น
การจูงใจท่ีเสนอคุณค่าพิเศษ หรือการจูงใจผลิตภณัฑ์ต่อกลุ่มคนกลาง (ผูบ้ริโภค) หรือหน่วยงานขาย 
โดยมีวตัถุประสงค ์คือ การสร้างยอดขายในทนัที  
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 กล่าวโดยสรุป การส่งเสริมการขาย หรือ Sale Promotion คือกิจกรรมหน่ึงในเคร่ืองมือ
ทางการส่ือสารการตลาดตวัหน่ึงท่ีจดัข้ึนเพื่อวตัถุประสงค์ในการกระตุ้นยอดขายของสินค้าหรือ
บริการ  
 จากความหมายของการส่งเสริมการขาย ท าให้ทราบถึงลกัษณะเฉพาะของการส่งเสริม
การขาย 5 ประการคือ (กรรณิการ์ อฐัมโนลาภ, 2546: 54) 

1. การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมการตลาดท่ีมีข้ึนเพื่อช่วยสนบัสนุนการขายตามปกติ 
เพื่อกระตุน้ให้บริโภคซ้ือสินคา้และบริการ รวมทั้งเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพแก่ผูจ้  าหน่าย ซ่ึงเป็น
กิจกรรมท่ีกิจการจะท าหรือไม่ท าก็ได ้

2. การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมทางตลาดท่ีมีขอ้เสนอพิเศษให้กบัผูบ้ริโภคหรือผู ้
จ  าหน่าย โดยมีขอ้เสนอเพิ่มใหพ้ิเศษหรือมากกวา่ท่ีท าการซ้ือขายตามปกติ 

3. การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมการตลาดท่ีจะตอ้งท าร่วมกบักิจกรรมการตลาดอ่ืน ๆ 
เช่น การโฆษณาการขายโดยบุคคล การออกข่าว และการประชาสัมพนัธ์ โดยมีวตัถุประสงค์อนั
เดียวกนัคือ การกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์ของกิจการ และกระตุน้ให้คนกลางและหน่วยงาน
จ าหน่ายผลิตภณัฑข์องกิจการ 

4. การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมการตลาดท่ีท าข้ึนระยะสั้น เพื่อจูงใจหรือกระตุน้ให้
ซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ์ซ่ึงกิจกรรมท่ีจดัข้ึนน้ี จะมีระยะเวลาท่ีก าหนดแน่นอนว่าเร่ิมตน้เม่ือไร และ
ส้ินสุดเม่ือใด ทั้งน้ีเพราะตอ้งการเน้นให้เห็นถึงส่ิงจูงใจว่าได้กระท ามีระยะเวลาจ ากดั ไม่ไดก้ระท า
ตลอดไป เท่ากบัว่าเป็นการกระตุน้ และเร่งรัดการตดัสินใจของตลาดเป้าหมายไดเ้ร็วข้ึน รวมทั้งเพื่อ
ความสะดวกในการควบคุมและติดตามประเมินผลดว้ย 
 5. การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมการตลาดท่ีจะให้ผลประโยชน์หรือกระตุน้การซ้ือ
แก่ลูกคา้เป้าหมายท่ีแตกต่างกนั กล่าวคือ เพื่อเป็นการมุ่งเน้นให้ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์และการเพิ่ม
ประสิทธิภาพแก่ผูจ้  าหน่าย โดยจะท าการกระตุน้คนกลาง และหน่วยงานขาย 
 

2.3.2 ความส าคัญของการส่งเสริมการขาย 
การส่งเสริมการขายมีความจ าเป็นดงัน้ี (ด ารงศกัด์ิ ชยัสนิจ, 2542: 132 - 133) 

1. การน าสินค้าใหม่ออกสู่ตลาด (launching new product) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะมี
สินคา้ใชอ้ยูแ่ลว้ ฉะนั้นจึงตอ้งหาวิธีชกัจูงให้ผูบ้ริโภคหนัมาใชสิ้นคา้ใหม่ของบริษทัให้ได ้นอกจากจะ
มีการโฆษณาแลว้อาจจะมีการลดราคาสินคา้ มีของแถม หรือการให้คูปองแลกซ้ือเพื่อดึงดูดให้ลูกคา้
หนัมาใชสิ้นคา้ เม่ือใชแ้ลว้พอใจก็จะเกิดการซ้ือซ ้ า 
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2. สกัดกั้ นคู่แข่งขันท่ีก าลังจะออกสินค้าใหม่ไม่ให้ประสบความส าเร็จ (offset 
competitor’ launching) คือ ถา้บริษทัเป็นผูน้ าทางการตลาดทราบวา่คู่แข่งจะออกสินคา้ บริษทัก็จ  าเป็น
ท่ีจะตอ้งสกดักั้น 

3. การน าเขา้สู่ตลาดใหม่อีกคร้ัง (Relaunching) โดยการปรับปรุงผลิตภณัฑ์เดิมท่ีมี
อาจจะเปล่ียนแปลงดา้นการบรรจุภณัฑ์ เพิ่มส่วนผสม ปรับปรุงคุณภาพ หรือท าการส่งเสริมการขาย
อีกคร้ัง เช่น ของแถม เพิ่มปริมาณ โดยท าการโฆษณาใหลู้กคา้ทราบถึงการเปล่ียนแปลง 

4. การสร้างความภักดีท่ีต่อเน่ือง (Building brand loyalty) จะใช้ในกรณีท่ีสินค้า
เหมือนกนัจนหาความแตกต่างไม่ได ้เช่น เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั น ้ ามนัพืช นม น ้ าปลา เป็นตน้ สินคา้
พวกน้ีหาจุดขายและจุดแข็งในสินคา้แต่ละตวัไม่ได ้ไม่วา่จะด่ืมนม น ้ ามนัพืช หรือใช้กระดาษช าระ
ยี่ห้อไหนก็เหมือนกนั ไม่มีความแตกต่างกนั สินคา้พวกน้ีตอ้งมีการส่งเสริมขายเป็นระยะ ๆ เพื่อช่วย
ในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

5. ดึงให้ผูบ้ริโภค กลุ่มเป้าหมายดูโฆษณา (Audienceship) สูงข้ึน เช่น การโฆษณาวา่
สินคา้ดีเด่นอย่างไร อาจจะน่าสนใจในตอนตน้ แต่พอนาน ๆ เขา้ก็ไม่สามารถจูงใจได ้แต่ถา้เป็นการ
โฆษณาเพื่อการส่งเสริมการขาย ท่ีสะดุดหู เช่น ฟรีลดทนัที 30 เปอร์เซ็นต์ ประโยคเหล่าน้ีถ้าเป็น
ประโยคแรกในการโฆษณาจะสามารถหยดุคนดูและฟังได ้

6. ช่วยการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ณ จุดขาย มีสินคา้หลายอยา่งท่ีผูบ้ริโภคมกัจะไม่ได้
ตดัสินใจก่อนท่ีจะซ้ือสินคา้ เพราะฉะนั้นการท่ีบริษทัมีการส่งเสริมการขายจึงเรียกไดว้่าสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการวางบนชั้น (Shelf Advantage) เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคสนใจและตดัสินใจซ้ือ เช่น ใช้
โฆษณาดึงผูบ้ริโภคใหม้ายงัสถานท่ีจ าหน่ายแต่มีสินคา้ของคู่แข่งวางประกบอยูอ่าจจะใชข้องแถมคู่กบั
สินคา้ 

7. เพิ่มยอดขายในวาระต่าง ๆ เช่น ลูกอมฮาร์ทบีทอาจจดังานวนัวาเลนไทน์ขาย
สินคา้ราคาพิเศษ 

8. ลดราคาสินคา้ท่ีใกลจ้ะลา้สมยั (Dead Stock) เพื่อระบายสินคา้ ถา้รอไปสินคา้จะ
ขายไม่ได ้และจะมีสินคา้คงหลงัเหลืออยูม่าก ก็จ  าเป็นท่ีจะตอ้งลดราคาเพื่อขายสินคา้เก่าใหห้มดไป 

9. พยายามขายสินคา้ท่ีขายไดน้้อยควบคู่ไปกบัการสินคา้ท่ีก าไร ท าให้สามารถลา้ง
สตอ็กสินคา้ท่ีขายไม่ดีได ้

 
2.3.3 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 

ประเภทกลยทุธ์การส่งเสริมการขาย 



 

 11 

 เราสามารถแบ่งการส่งเสริมการขายออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่ง
สู่ผูบ้ริโภค การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย ซ่ึงแต่ละ
ประเภทต่างมีวธีิท่ีแตกต่างกนัออกไป 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2540) ไดแ้บ่งประเภทของการส่งเสริมการขายไวด้งัน้ี 
 1. การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer promotion) เป็นการส่งเสริมการขายท่ี
มุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อจูงใจให้เกิดการซ้ือซ ้ า ซ้ือมากข้ึน ทดลองใช้ ฯลฯ โดยทัว่ไปใช้ร่วมกบั
การโฆษณาเพื่อดึงให้ผูบ้ริโภคไปถามซ้ือสินคา้ท่ีร้านคา้ ดงันั้นถา้ใชก้ารโฆษณาและการส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคจะถือวา่เป็นการใชก้ลยทุธ์ดึง 

2. การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
คนกลาง เช่น ผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือ ผูข้าย การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลางเพื่อท่ีจะกระตุน้ตวัแทน 
พอ่คา้ส่งและหรือพอ่คา้ปลีกให้ใชค้วามพยามยามในการขายมากข้ึน และช่วยผลกัดนัสินคา้จากผูผ้ลิต
ไปยงัผูบ้ริโภค การรับสินคา้ไวข้าย และช่วยผลกัดนัสินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้
จึงถือวา่เป็นการใชก้ลยทุธ์ผลกั 

3. การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย (Salesman Promotion) เป็นวิธีการหรือ
เทคนิคท่ีจะกระตุน้พนกังานขาย เพื่อให้ใชค้วามพยายามในการขายช่วยผลกัดนัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภค การใช้พนกังานขายเป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมการขายเป็นรูปแบบท่ีเสียค่าใชจ่้ายสูงและ
เสียเวลา แต่พนกังานขายจะเป็นผูท่ี้ให้ค  าปรึกษาอธิบายและช้ีแจงข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้เพื่อจูงใจให้
ร้านคา้หรือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไวจ้  าหน่ายหรืออุปโภคบริโภคตามล าดบั กลยทุธ์น้ีจึงถือวา่เป็น กลยุทธ์
ผลกั 

2.3.4 เทคนิคการใช้คูปองในการส่งเสริมการขายไปยงัผู้บริโภค 
 เทคนิคการใช้คูปองในการส่งเสริมการขายท่ีนักการตลาดน ามาใช้ในการส่งเสริมการ
ขายไปยงัผูบ้ริโภคสามารถอธิบายไดด้งัน้ี  (องอาจ ปทะวานิช, 2557: 91)  
 การแจกคูปอง เป็นเคร่ืองมือส่งเสริมการขายท่ีใชไ้ดผ้ลดีท่ีสุด และไดรั้บความนิยมอยา่ง
กวา้งขวางมากท่ีสุด ตามประวติัคูปองท่ีเรียกว่า “คูปองลดราคา” คูปองเป็นเสมือนบตัรสมนาคุณท่ีมี
คุณค่าพิเศษ ท่ีผูผ้ลิตหรือผูค้ ้าปลีกแจกให้กับผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถน าไปประกอบการซ้ือ
ผลิตภณัฑโ์ดยเฉพาะและจะไดรั้บส่วนลดตามคุณค่าท่ีไดร้ะบุไวห้รือน าไปแลกของแถม 
 คูปองสามารถน ามาใชใ้นการส่งเสริมการขายไดท้ั้งผลิตภณัฑ์ใหม่และผลิตภณัฑ์เก่าได้
มากมาย ประการแรกคือ ใช้เป็นขอ้เสนอส่วนลดราคาส าหรับลูกคา้ท่ีมีความสนใจในเร่ืองราคาเป็น
พิเศษ โดยไม่ตอ้งลดราคาให้กบัลูกคา้ทุกคน เพราะโดยทัว่ไปแลว้ผูบ้ริโภคท่ีมีความอ่อนไหวทางดา้น
ราคา จะแสวงหาซ้ือผลิตภณัฑ์เน่ืองจากมีบตัรคูปองลดราคา ส่วนผูไ้ม่สนใจเร่ืองราคาจะซ้ือผลิตภณัฑ์
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เตม็ราคา นอกจากนั้นผูผ้ลิตยงัสามารถใชคู้ปองเพื่อลดราคาขายปลีกให้กบัผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย โดยไม่
ตอ้งอาศยัความร่วมมือจากผูค้า้ปลีกซ่ึงมกัจะสร้างปัญหาข้ึนบ่อย ๆ  
 อย่างไรก็ตาม การใช้คูปองก็มีปัญหาเช่นเดียวกัน ส่ิงแรกก็คือการประมาณจ านวน
ผูบ้ริโภคท่ีจะใชคู้ปองวา่มีจ านวนเท่าใด และจะใชเ้ม่ือไร ท าไดค้่อนขา้งยาก การตอบสนองผูบ้ริโภค
ต่อคูปองในทนัทีไม่ค่อยจะมี ระยะเวลารับคูปองคืนโดยเฉล่ียจะใช้เวลาระหว่าง 2-6 เดือน รวมทั้ง
ค่าใชจ่้ายในการผลิต การแจก การด าเนินการเก่ียวกบัคูปอง และค่าใชจ่้ายตามมูลค่าของคูปองท่ีจะตอ้ง
จ่ายให้กบัผูบ้ริโภคท่ีน าคูปองมาไถ่ถอนค่อนขา้งสูง ดงันั้นผลท่ีเกิดข้ึนก็คือว่า แทนท่ีคูปองจะช่วย
ดึงดูดในเพื่อสร้างลูกคา้ใหม่เพิ่มข้ึน แต่กลายเป็นตวัฉุดดึงก าไรของบริษทัให้ต ่าลงโดยไม่จ  าเป็นก็อาจ
เป็นได ้ทั้ง ๆ ท่ีแทจ้ริงแลว้ลูกคา้ก็ยงัซ้ือสินคา้อยูดี่  

ประเภทของคูปอง โดยทัว่ไปมีดงัน้ี 
1.1.1 คูปองท่ีแจก ณ จุดแลกซ้ือ เป็นคูปองท่ีแจกให้กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บ

สามารถน าไปใชห้รือไถ่ถอนไดท้นัทีตามจุดซ้ือท่ีก าหนด 
1.1.2 คูปองท่ีส่งทางไปรษณีย ์การใช้คูปองทางไปรษณียก์็เพื่อน าสินคา้ใหม่หรือ

สินค้าท่ีได้รับการปรับปรุงใหม่ การส่งไปรษณีย์อาจจะส่งได้ทั้ งแบบกระจายวงกวา้งหรือระบุ
เฉพาะเจาะจงส่วนตลาด 

1.1.3 คูปองท่ีอยู่ภายในและติดกับบรรจุภัณฑ์  (บัตรคูปอง) คือใบส าคัญ ท่ี
บริษทัผูผ้ลิตเจา้ของตราสินคา้ หรือร้านคา้ออกใหก้บัผูซ้ื้อโดยมีขอ้เสนออยา่งใดอยา่งหน่ึง 

1.1.4 คูปองท่ีแจกแบบพิเศษ คูปองท่ีแจกแบบพิเศษท่ีกระท ากนัอยูมี่ 4 วธีิ   
1) K-Coupon คูปองท่ีแจกแบบพิเศษปัจจุบนัการแข่งขนัทางการตลาดของร้านค้า

และห้างสรรพสินคา้มีสูง ร้านค้าจึงได้คิดคน้กลยุทธ์ในการท่ีจะดึงผูบ้ริโภคให้มาจบัจ่ายสินคา้ใน
ร้านคา้ของตน หน่ึงในนั้นก็คือ การแจกคูปองแบบพิเศษ เช่น ถา้สมคัรสมาชิก SPOT Reward Card –
CRM ของ Tops supermarket โดยยคูาร์ดไดร้วมมือกบัท็อปส์ ซุปเปอร์มาร์เก็ตดว้ยเทคโนโลยี  Touch 
Point ท่ีล ้าสมยัของยคูาร์ดท าให้สามารถบนัทึกขอ้มูลการซ้ือของลูกคา้ได ้เพียงน าบตัรสมาชิกสอดเขา้
เคร่ืองอิเล็คทรอนิคส์ท่ีคีออส (Kiosk) เพื่อรับ Personal shopping list ก็จะไดร้ายการสินคา้ราคาพิเศษ
เพื่อจบัจ่ายซ้ือสินคา้ท่ีไดรั้บสิทธิพิเศษ โดยใชคู้ปองเป็นส่วนลดราคา 

2) E-Coupons ปัจจุบนัจากการท่ีมีอินเทอร์เน็ตใชก้นัอยา่งแพร่หลาย Online coupon 
จึงเป็นคูปองรูปแบบใหม่ท่ีเป็นท่ีนิยมใช้กนัมากข้ึน โดยปรากฏอยูใ่นเวบ็ไซต์ต่าง ๆ โดยมีวิธีการใช้
หลายรูปแบบ เช่น แต่เดิมการจดัส่งคูปองจะใชแ้บบ  Direct mail ปัจจุบนัก็จะใช ้ E-mail แทนการส่ง
จดหมาย โดยมีรหัสของผูรั้บระบุอยู่ใน E-mail  เม่ือท าการซ้ือสินคา้ก็น ารหัสนั้นไปใช้ด้วยระบบ 
online เพื่อรับส่วนลดหรือผูบ้ริโภคสามารถดาวน์โหลดคูปองจากเว็บไซด์ แล้วพิมพ์ตวัคูปองเพื่อ
น าไปยืน่เป็นส่วนลดเม่ือท าการซ้ือสินคา้นั้น ๆ ก็ได ้
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3) SMS Coupons ปัจจุบันโทรศัพท์มือถือกลายเป็นส่ิงส าคัญในการส่ือสารท่ี
ผูบ้ริโภคแทบจะขาดเสียมิได ้จึงเป็นช่องทางหน่ึงในการส่งขอ้ความการส่ือสารทางการตลาดต่าง ๆ 
รวมทั้งคูปอง โดยผูบ้ริโภคน าขอ้ความท่ีไดรั้บทาง SMS ไปแสดง ณ ร้านคา้ท่ีร่วมรายการ ก็จะไดรั้บ
ส่วนลดดงักล่าว คูปองท่ีส่งไปผูบ้ริโภคโดยตรงน้ีมีขอ้ดีของ SMS คือ ส่งไปยงัผูท่ี้ผูบ้ริโภคท่ีแจง้ไว้
เม่ือซ้ือสินคา้หรือสมคัรเป็นสมาชิกของห้างร้าน ๆนั้น ดงันั้น โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะน าคูปองมาใชจึ้งมี
ค่อนขา้งสูง แต่ก็มีขอ้เสียคือ ไม่สามารถชกัชวนผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยใชสิ้นคา้ไดใ้ห้ใชคู้ปองไปท าการไถ่
ถอนได ้และตน้ทุนในการส่งคูปองไปยงัผูบ้ริโภคแต่ละรายค่อนขา้งสูง 

4) ATM –Coupon ดว้ยเทคโนโลยีท่ีก้าวหน้า อย่างรวดเร็ว การเบิกจ่ายเงินสามารถ
ท าได้สะดวกโดยใช้เคร่ืองเบิกจ่ายเงินอตัโนมติั (Automatic Telling Machine-ATM) ซ่ึงไดก้ลายเป็น
อีกช่องทางหน่ึงในการแจกจ่ายคูปองดว้ยเช่นกนั โดยคูปองชนิดน้ีจะพิมพ์อยูด่า้นหลงัของสลิปเบิก
เงิน ขอ้ดีของคูปองชนิดน้ีก็คือส่งไปยงัผูบ้ริโภคได้ถึงท่ี แต่อตัราการใช้มกัจะต ่าเน่ืองจากผูบ้ริโภค
มกัจะทิ้งสลิป เม่ือเบิกเงินเสร็จซ่ึงเป็นจุดบกพร่องท่ีไม่สามารถเลือกการส่งคูปองไปยงัผูบ้ริโภค
เป้าหมายไดด้ว้ยเคร่ืองเบิกจ่ายเงินอตัโนมติั 

 
2.4 การส่งเสริมกจิกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์  

กิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ หมายถึง  การท าการตลาดท่ีบริษทัสามารถจดั
กิจกรรมท่ีใช้คูปองออนไลน์ส าหรับส่งเสริมการขายเพื่อกระตุ้นยอดขายหรือท าให้ผูบ้ริโภครู้จกั
ผลิตภณัฑ์นั้นมากข้ึน เป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีบริษทัสามารถสร้างแคมเปญส่วนลดส าหรับสินคา้
หรือบริการ เพื่อสร้างแรงจูงใจใหก้บักลุ่มเป้าหมาย/ผูบ้ริโภค โดยการท าโพสตคู์ปองออนไลน์บนหนา้ 
Web Site , Social Media , Line Official , Application หรือ ส่ือออฟไลน์ เป็นต้น เม่ือกลุ่มเป้าหมาย/
ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในข้อเสนอส่วนลด สิทธิประโยชน์ หรือสิทธิพิเศษของคูปองออน์ไลน์น้ี 
กลุ่มเป้าหมาย/ผูบ้ริโภคจะกดรับคูปองบนช่องทางท่ีพบซ่ึงกลุ่มเป้าหมาย/ผูบ้ริโภคสามารถพิมพ ์หรือ
บนัทึกเลขรหัสเพื่อน าขอ้เสนอส่วนลด สิทธิประโยชน์ หรือสิทธิพิเศษไปใช้ร่วมกบัสินคา้/บริการท่ี
กลุ่มเป้าหมาย/ผูบ้ริโภคตอ้งการ เป็นการกระตุน้จ านวนผูบ้ริโภค ท าให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเดินเขา้
ไปสัมผสั หรือการทดลองใชสิ้นคา้/บริการของบริษทั ซ่ึงสามารถอธิบายกระบวนการท่ีเกิดข้ึนไดโ้ดย
ละเอียด ดงัน้ี (ณฐัพล ใบไพโรจน์, 2557: 64) 

1. บริษทัเจา้ของสินคา้/บริการ น าเสนอส่วนลดคูปองออนไลน์ผา่นช่องทาง       การ
ส่ือสารต่าง ๆ เช่น Web Site , Social Media , Line Official  เป็นตน้ โดยจะแสดงรายละเอียดเง่ือนไข
ของการใชคู้ปองลงไป 
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2. ผูบ้ริโภคท่ีสนใจอยากไดคู้ปองส่วนลดตอ้งท าการสมคัรสมาชิกเวบ็ไซต์กดไลค์
แฟนเพจ หรือติดตั้ง Application เพื่อท่ีจะไดรั้บสิทธ์ิในการใชคู้ปองออนไลน์ 

3. ผูบ้ริโภคสามารถปร้ินคูปองท่ีเจอเพื่อน ามาแสดงสิทธิการใช้ หรือบนัทึกรูปภาพ
รหสัโคด้ท่ีไดรั้บมาแสดงต่อเจา้ของสินคา้/บริการ ณ สถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการมาใชบ้ริการ 

4. การช าระเงิน แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 
4.1 ในกรณีท่ีใช้คูปองออนไลน์ซ้ือสินคา้ท่ีขายเฉพาะในทางออนไลน์ลูกคา้ตอ้งท า

การช าระเงินก่อน ซ่ึงในปัจจุบันมีช่องทางการช าระเงินต่าง ๆ มากมาย เช่น ATM , Credit Card , 
Online Banking เป็นตน้ และลูกคา้ตอ้งท าการยืนยนัการช าระเงินโดยส่งเอกสารการช าระเงินไปตาม
ช่องทางท่ีบริษทัเจา้ของสินคา้ก าหนด  

4.2 ในกรณีซ้ือสินค้าผ่านทางหน้าร้านของสินค้า/กิจการ ลูกค้าสามารถช าระค่า
สินคา้/บริการดว้ยเงินสด และ Credit Card 

5. การไดรั้บสินคา้/บริการ แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 
5.1 ในกรณีท่ีลูกค้าซ้ือสินค้าผ่านทางออนไลน์ สินค้าจะถูกจดัส่งมาให้ลูกค้าใน

ก าหนดระยะเวลา 3-5 วนั หลงัจากทางบริษทัเจา้ของสินคา้ตอบกลบัแสดงการรับทราบขอ้มูลช าระเงิน
ของลูกคา้ 

5.2 ในกรณีท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้ผ่านทางหน้าร้านของสินคา้/บริการ ลูกคา้สามารถซ้ือ
สินคา้/ใชบ้ริการท่ีลูกคา้ท าการจ่ายเงินไดท้นัที 

 
ขอ้ดีการส่งเสริมกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์ 
1. ตน้ทุนต ่ากว่าเม่ือเทียบกบัการพิมพ์คูปองรูปแบบกระดาษและการโฆษณาผ่าน

หนงัสือพิมพห์รือนิตยสาร 
2. ไดผ้ลรวดเร็ว เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดท้นัที 
3. ครอบคลุมทุกส่ือดิจิตอล เช่น คอมพิวเตอร์ โนต้บุค๊ แทบ็เล็ต และสมาร์ทโฟน 
4. สามารถก าหนดจ านวนการใชคู้ปอง เช่น จ ากดัคูปองส าหรับลูกคา้ 500 คน 
5. สามารถใส่ Barcode หรือ QR code เพื่อการเก็บขอ้มูลโดยระบบ Cashier 
6. ผูบ้ริโภครับคูปองก็ไม่จ  าเป็นตอ้งเก็บตน้ขั้วไวน้านจนอาจกลาย 

เป็นขยะและสะดวกสบายเพียงบนัทึกไวใ้นโทรศพัทมื์อถือก็สามารถน าไปแสดงเพื่อรับส่วนลดท่ีร้าน
ได ้       

7. ร้านคา้เจา้ของสินคา้/บริการไม่ตอ้งกงัวลวา่ลูกคา้จะท าคูปองหายเพราะไดบ้นัทึก
ใหอ้ยูใ่นรูปแบบดิจิตอล        
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8.ด้านการอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติเพราะการใช้คูปองออนไลน์ท าให้มีการใช้
คูปองแบบกระดาษก็มีอตัราลดลงท าใหไ้ม่ตอ้งตดัตน้ไมเ้พื่อน าไปผลิตกระดาษ 

 
2.5 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าบนอนิเตอร์เน็ตของผู้บริโภค 

Schiffman and Kanuk (1996) ก ล่ าวว่ า  พ ฤ ติ ก รรมก าร ซ้ื อ เป็ น พ ฤ ติก รรม ท่ี
เปล่ียนแปลงตามสถานการณ์ การซ้ือของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลท่ีจะตอบสนองต่อทศันคติและความ
ตอ้งการ กระบวนการท่ีจะก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ 

1. การรับรู้ความต้องการ (Existence of the Need) คือ การท่ีผู ้บ ริโภคเกิดความ
ตอ้งการจากส่ิงกระตุน้ทั้งภายในและภายนอก เช่น ความตอ้งการทางร่างกายและจิตใจในเร่ือง ความ
ตอ้งการ อาหาร สินคา้อุปโภคบริโภคต่างๆ หรือส่ิงกระตุน้ภายนอก ได้แก่ ความตอ้งการทางด้าน
สังคม เศรษฐกิจ และการเมือง ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นตัวกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือเพื่อ
ตอบสนอง ความตอ้งการ โดยอาศยัการเรียนรู้และประสบการณ์ในอดีต 

2. การคน้หาขอ้มูลเพื่อตอบสนองความตอ้งการ (Consumer Information Processing) 
คือ การท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินค้าแล้วทราบว่าจะสามารถหาซ้ือได้จากแหล่งใดคุม้ค่าท่ีสุด 
ผูบ้ริโภคจะด าเนินการตอบสนองความตอ้งการทนัที แต่บางคร้ังก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการ
ได ้คือผูบ้ริโภคไม่ทราบวา่จะหาสินคา้ไดจ้ากช่องทางใด ความตอ้งการนั้นจะถูกสะสมเอาไวเ้พื่อการ
ตอบสนองภายหลงั 

3. พฤติกรรมการประเมิน (Evaluation) เม่ือผูบ้ริโภครับข้อมูลเข้ามาแล้ว ท าการ
ประเมินขอ้มูลเหล่านั้น เพื่อพิจารณาหาทางเลือกต่อไป ซ่ึงอาศยัหลกัเกณฑ์หลายประการ เช่น การ
ประเมินโดยอาศยัความสนใจในลกัษณะสินคา้ ความส าคญัของคุณสมบติัของสินคา้ และ การพฒันา
ความเช่ือถือในตราสินคา้ 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase) เม่ือประเมินผลแล้ว จะช่วยให้ผูบ้ ริโภคสามารถ
ก าหนดความพอใจระหว่างสินค้าหรือช่องทางการซ้ือสินค้าต่างๆ ท่ีเป็นทางเลือก ผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีชอบท่ีสุด ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือนั้น ผูบ้ริโภคจะพิจารณาจากปัจจยั 3 ประการ คือ 
ทศันคติของบุคคลอ่ืนต่อสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ สถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้และท่ีไม่ไดค้าดคะเน
ไว ้เป็นตน้ 

5. ความรู้สึกหลังการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) หลังการซ้ือและทดลองใช้
สินคา้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกับความพอใจหรือไม่พอใจในสินค้า หรือช่องทางการซ้ือ
สินคา้ ความพอใจภายหลงัการซ้ือ จึงมีอิทธิพลต่อการซ้ือซ ้ า และบอกผูอ่ื้นเก่ียวกบัตราสินคา้นั้นๆ 
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2.6 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้อง 
 ปิยภรณ์ น้อยจันทร์ และ อ านาจ เสนนอก (2550)  ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมในการเข้าชมโฆษณาออนไลน์ของผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อศึกษา
พฤติกรรมของผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตท่ีมีต่อโฆษณาออนไลน์และรูปแบบการโฆษณาออนไลน์ท่ีสามารถ
ดึงดูดความสนใจของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ต พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการใช้
งานอินเตอร์เน็ตมากกวา่ 4 ปี กิจกรรมท่ีท าในการเล่นอินเตอร์เน็ตส่วนใหญ่คือ การคน้หาขอ้มูล ระดบั
ความสนใจของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อโฆษณาออนไลน์ส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปานกลาง และ
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตอ้งการให้โฆษณาออนไลน์แสดงขอ้มูลในลกัษณะแบนเนอร์ (ป้าย
โฆษณาท่ีอยู่เว็บไซต์) และแบบขยายได้ โดยลักษณะของโฆษณาออนไลน์ท่ีกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากคือ ความน่าสนใจในการน าเสนอ มีภาพเคล่ือนไหว ขนาดของโฆษณา 
สีสัน ขอ้ความการส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม ต าแหน่งท่ีตั้ง ให้รายละเอียดเก่ียวกบัสินค้า
ครบถว้น อยูใ่นหนา้แรกของเวบ็ไซต ์เน้ือหาน่าสนใจ ความเร็วในการแสดงผล และภาพประกอบ ใน
กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือสินคา้หลงัจากเห็นหรือเขา้ชมโฆษณาออนไลน์ ส่วนใหญ่การตดัสินใจซ้ือจะซ้ือ
หลงัจากเห็นหรือเขา้ชมโฆษณาหลายคร้ัง สถานท่ีใช้ในการซ้ือสินคา้คือจากห้างสรรพสินคา้ และ
เหตุผลท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ เพราะตั้งใจและใชต้ราสินคา้ท่ีโฆษณาอยู ่สินคา้ท่ีเคยซ้ือเป็นเคร่ืองส าอาง 
น ้าหอมมากท่ีสุด รองลงมา คือ หนงัสือ อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ กลอ้งถ่ายรูป ตามล าดบั 
 กรรณิกา วุฒิภดาดร (2552) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการจากโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตของพนักงานรัฐและพนักงานบริษทัเอกชนเพื่อศึกษาลักษณะ
ประชากรของผูซ้ื้อท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและใช้บริการจากโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต ศึกษาการ
ออกแบบส่ือโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการจากโฆษณาทาง
อินเตอร์เน็ตและศึกษาวิธีการน าเสนอส่ือและความตอ้งการสินคา้จากโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือ ผลการวิจยัพบวา่ พนกังานอายุระหวา่ง 21-25 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีจะมี
พฤติกรรมใชอิ้นเตอร์เน็ต มากกวา่ 10 คร้ังต่อสัปดาห์ แต่ละคร้ังใชม้ากกวา่   1-2 ชม. ตั้งแต่เวลา 20.00 
– 24.00 น. เพื่อสืบคน้ขอ้มูลและเพื่อความบนัเทิง  การออกแบบโฆษณามีความส าคญักบัการโฆษณา
ทางอินเตอร์เน็ตเพราะเป็นส่วนหน่ึงท่ีดึงดูดความสนใจ ส่วนโฆษณาท่ีดึงดูดความสนใจมากท่ีสุดเป็น
แนบ Pop-Up และต้องเป็นโฆษณาท่ีเป็นแบบภาพเคล่ือนไหวท่ีอยู่ในต าแหน่งบนสุดของหน้า 
พนักงานของรัฐและพนักงานบริษัทเอกชนให้ความส าคัญกับเทคนิคในการผลิตโฆษณาทาง
อินเตอร์เน็ตท่ีมีลักษณะแปลกใหม่ สาเหตุท่ีกลุ่มตัวอย่างสนใจสินค้าท่ีโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 
เน่ืองจากรูปแบบทนัสมยัและน่าเช่ือถือ สินคา้และบริการทางอินเตอร์เน็ตท่ีตอ้งการส่วนใหญ่เป็น
สินค้าภายในประเทศ เหตุผลในการซ้ือสินค้าและบริการทางอินเตอร์เน็ต เน่ืองจากมีความ
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สะดวกสบายในการสั่งซ้ือสินคา้และบริการ ราคาและประเภทของสินคา้และบริการเป็นเหตุผลส าคญั
ในการตดัสินใจซ้ือท่ีส าคญั 

วาทินี เจียมสุขสุจิตต์ (2552) ได้ศึกษาเร่ือง การโฆษณาออนไลน์ท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภค เก็บรวบรวมขอ้มูลจากนกัศึกษามหาวทิยาลยัรามค าแหง ระดบัชั้นปริญญาตรี ช่วง
ชั้นท่ี 1-4 ส่วนกลางกรุงเทพมหานคร ในปีการศึกษา 2551 พบว่า พฤติกรรมการเปิดรับโฆษณา
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์มากกว่า 4 ปี มีผลต่อการสั่งซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคและ
วตัถุประสงค์การใช้อินเตอร์เน็ตส่วนใหญ่เพื่อคน้ควา้ติดตามข่าวสารและความถ่ีในการรับโฆษณา
ออนไลน์ มากท่ีสุด 1-2 โฆษณาต่อวนั และช่วงเวลาในการับโฆษณาออนไลน์มากท่ีสุดคือช่วงเวลา 
08.01-12.00 น. และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะอ่านขอ้ความโฆษณาโดยอ่านเป็นบางคร้ังหลงัจากไดรั้บ
ขอ้ความ รูปแบบการโฆษณาออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคพบวา่ ภาพของสินคา้ใน
การโฆษณาออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคและประเภทของการเปิดอ่านโฆษณา
ออนไลน์มากท่ีสุด คือ แบนเนอร์โฆษณาและจากงานวิจยัพบวา่การสั่งซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคโดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงพบวา่ความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้มีผลต่อการสั่งซ้ือสินคา้มากท่ีสุด รองลงมา
คือสถานท่ีจดัจ าหน่ายและเบอร์โทรสั่งซ้ืออยา่งชดัเจน ส่วนการส่งข่าวสารไปยงัสมาชิกผา่นทางอีเมล์
มีผลต่อการสั่งซ้ือสินคา้นอ้ยมากท่ีสุด 

ปิยะพร เขตบรรพต (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการรับการส่ือสารการตลาดผา่นส่ือ
ใหม่ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ เพื่อศึกษาความคิดเห็นท่ีมีต่อการส่ือสารท่ีมีต่อการส่ือสาร
การตลาดผ่านส่ือใหม่ของผูบ้ริโภค พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยได้รับการส่ือสาร
การตลาดผ่านเว็บชุมชนออนไลน์ (Social Networking)  มากท่ีสุด โดยรูปแบบของการส่ือสาร
การตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยไดรั้บผ่านขอ้ความสั้น (SMS) และขอ้ความมลัติมีเดีย 
(MMS) คือการชิงรางวลั รูปแบบการส่ือสารการตลอดท่ีผูต้อบแบบสอบถามเคยไดรั้บผา่นอีเมลล์ (E-
mail) เว็บชุมชนออนไลน์ (Social Networking) และโปรแกรมค้นหา (Search Engine) ส่วนใหญ่คือ 
การแนะน าสินคา้ออกใหม่ ดา้นพฤติกรรมการตอบสนองของผูต้อบแบบสอบสอบถามเม่ือไดรั้บการ
ส่ือสารการตลาดใหม่พบวา่ เกิดความตั้งใจรับชมขอ้มูลสินคา้และสนใจสินคา้ ผ่าน ชุมชนออนไลน์ 
(Social Networking)  มากท่ีสุด โดยการส่ือสารการตลาดผ่านขอ้ความสั้นท าให้เกิดความตั้งใจรับชม
ขอ้มูลสินคา้และสนใจสินคา้นอ้ยท่ีสุด 
 ภัทรี ตันติไชยปิยะ (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ผา่นเครือข่าย
อินเตอร์เน็ต เก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ผ่านอินเตอร์เน็ต เพื่อศึกษาลกัษณะทาง
ประชากรของผูซ้ื้อเส้ือผา้ผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต และเพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการอินเตอร์เน็ตต่อเวบ็ไซดท่ี์มี
การด าเนินธุรกิจซ้ือ-ขายสินคา้ผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
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หญิง มีอายุระหวา่ง 20-29 ปี การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา และมี
ระดับรายได้ต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้บริการอินเตอร์เน็ตใน
ช่วงเวลาท่ีไม่แน่นอน โดยใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็นระยะเวลา 2-4 ชัว่โมง เร่ิมซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ต
เป็นระยะเวลา 4-5 ปี ส าหรับสินค้าท่ีสั่งผ่านทางอินเตอร์เน็ตมากท่ีสุดคือ เส้ือ รองลงมาคือ ชุด
กระโปรง และมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียท่ีสั่งซ้ือสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ตไม่เกิน 5,000 บาท รูปแบบการ
ช าระเงินท่ีเหมาะสมมากท่ีสุดคือการ โอนเข้าบญัชีธนาคาร และปัจจยัท่ีมีผลต่อแรงจูงใจในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเตอร์เน็ตมากท่ีสุดคือ 1) ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์บน
อินเตอร์เน็ต โดยลกัษณะท่ีมีผลต่อการซ้ือคือ ความน่าเช่ือถือของช่ือหรือตราสินคา้บนอินเตอร์เน็ต 2) 
ปัจจยัดา้นอรรถประโยชน์โดยลกัษณะท่ีมีผลต่อการซ้ือคือ ความสะดวกในการให้บริการซ้ือเส้ือผา้
ตลอด 24 ชม.  3) ปัจจยัจ าเป็นของผูบ้ริโภคโดยลกัษณะท่ีมีผลต่อการซ้ือคือ ลกัษณะเส้ือผา้ตรงกบั
ความตอ้งการ  
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บทที ่3 

ระเบียบวธีิการศึกษา 
 

 ในการศึกษาเร่ือง การตอบสนองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาด
ผ่านคูปองออนไลน์ ได้ก าหนดระเบียบวิธีการศึกษาซ่ึงประกอบด้วย ขอบเขตการศึกษา ขอบเขต
เน้ือหา ขอบเขตประชากร ขนาดตัวอย่างและวิธีการคัดเลือกตัวอย่าง วิธีการศึกษา ข้อมูลและ
แหล่งข้อมูล เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา การวิเคราะห์ข้อมูล สถานท่ีในการด าเนินการศึกษาและ
รวบรวมขอ้มูล และระยะเวลาในการศึกษา ดงัน้ี 
 
3.1 ขอบเขตการศึกษา 
 ขอบเขตเนือ้หา 

การศึกษาเร่ือง การตอบสนองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาด
ผา่นคูปองออนไลน์ ประกอบดว้ย แนวความคิดเร่ืองการตอบสนองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร
ต่อกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์ ประกอบดว้ย AIDA Model ซ่ึงไดแ้ก่ ความตั้งใจ(Attention) 
ความสนใจ (Interest) ความต้องการอยากได้ (Desire) และการตัดสินใจซ้ือ (Action) รวมทั้ งการ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ การส่งเสริมการขาย 

 
ขอบเขตประชากร 
ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคชาวไทย อายุระหว่าง 18-60 ปี ท่ีอาศยัอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร เป็นผูท่ี้เคยใชคู้ปองการตลาดออนไลน์ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากร 
 

ขนาดตัวอย่างและวธีิการคัดเลอืกตัวอย่าง 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี  ผูศึ้กษาไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนท่ีเคยใชคู้ปองออนไลน์ 
จึงก าหนดขนาดตัวอย่างจ านวน 250 ราย เน่ืองจากเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครท่ีไม่จ  าแนกกลุ่มย่อยในการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยการเปิดตารางของ Sudman (1976, 
อา้งถึงใน กุณฑลี ร่ืนรมย,์ 2551:187)    
 วธีิการเลือกตวัอยา่ง ผูศึ้กษาไดใ้ชห้ลกัการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 2 ขั้นตอนประกอบดว้ย
ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
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 ขั้นตอนท่ี 1 ท าการสุ่มเลือกอย่างง่าย (Simple Random Sampling) ก าหนดตามพื้นท่ี 
(Area Sampling) กรุงเทพมหานครซ่ึงมีจ านวนเขต 50 เขต แล้วเลือกสุ่มออกมา   5 เขต คิดเป็น 10 
เปอร์เซ็นต์ของจ านวนเขตในกรุงเทพมหานคร  โดยวิธีการจบัฉลากเพื่อให้กลุ่มตวัอย่างมีโอกาสถูก
เลือกอย่างเท่าเทียมกนั ท าให้ไดพ้ื้นท่ี 5 เขต ในการเก็บกลุ่มตวัอย่างดงัน้ี  เขตยานนาวา เขตบางขุน
เทียน  เขตคลองสาน  เขตพญาไท  เขตบางซ่ือ 
 ขั้นตอนท่ี 2 วิธีการเลือกตัวอย่าง ใช้วิธีคัดเลือกตัวอย่างแบบสะดวก(Convenience 
Sampling) จากแหล่งชุมชน และห้างสรรพสินค้าท่ีเป็นแหล่งชุมชนใหญ่ท่ีตั้ งอยู่ใน 5 เขตข้างต้น     
เขตละ 50 ตวัอยา่งท าใหไ้ดข้นาดตวัอยา่งทั้งหมด 250 ตวัอยา่ง 
 
3.2 วธีิการศึกษา 
 ข้อมูลและแหล่งข้อมูล 

ข้อมู ลปฐมภู มิ  (Primary Data) เก็บ รวบรวมข้อมู ลจากการส ารวจผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถาม 

 
 การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 การศึกษาเร่ือง การตอบสนองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาด
ผา่นคูปองออนไลน์ มีวธีิการเก็บขอ้มูลโดยวธีิการใชแ้บบสอบจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 250 ราย 
 
3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลขอ้มูลปฐมภูมิ คือ แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 4 
ส่วนคือ 
 ส่วนท่ี 1   ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส อาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา 
 ส่วนท่ี 2   ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้ คูปองออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ประกอบด้วย สินคา้/บริการท่ีเคยซ้ือผ่านคูปองออนไลน์ วิธีการได้รับคูปองออนไลน์ ราคาสินคา้/
บริการก่อนหกัส่วนลดจากคูปองออนไลน์ ในระยะเวลา 3 เดือนท่ีผา่นมาเคยใช้คูปองออนไลน์ก่ีคร้ัง 
และช่องทางการช าระเงิน เป็นตน้ 
 ส่วนท่ี 3   ขอ้มูลเก่ียวกบัล าดบัขั้นตอนการตอบสนอง ประกอบดว้ย ความตั้งใจ ความ
สนใจ ความตอ้งการอยากได ้และการตดัสินใจซ้ือ   
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 ส่วนท่ี 4   ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์ เป็น
ค าถามปลายเปิด 
 
3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม จ านวน 250 ชุด จะน ามาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย 
(Mean)และใชม้าตราส่วน Likert Scale เพื่อวดัความคิดเห็น โดยแบ่งมาตรวดัออกเป็น  5 ระดบัไดแ้ก่  

ระดับความคิดเห็น  คะแนน 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่  5 
เห็นดว้ย   4 
เฉย ๆ   3 
ไม่เห็นดว้ย   2 
ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่  1 

 ผลคะแนนท่ีไดน้ ามาวิเคราะห์หาค่าเฉล่ีย โดยคะแนนเฉล่ียท่ีไดน้ ามาแปลความหมาย
ตามเกณฑ ์ดงัน้ี 
 ค่าเฉลีย่   การแปลความหมาย 
 4.50 - 5.00    เห็นดว้ยอยา่งยิง่  
 3.50 - 4.49   เห็นดว้ย  

2.50 - 3.49   เฉย ๆ หรือไม่แน่ใจ 
1.50 - 2.49   ไม่เห็นดว้ย 
1.00 - 1.49    ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 
3.5 สถานทีใ่นการด าเนินการศึกษาและรวบรวมข้อมูล 
  ในการศึกษาคร้ังน้ี ใชส้ถานท่ีในการด าเนินการศึกษาและรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 

1. ศูนยก์ารศึกษามหาวทิยาลยัเชียงใหม่ จงัหวดัสมุทรสาคร 
2. แหล่งชุมชน และหา้งสรรพสินคา้ในกรุงเทพมหานคร  

 
3.6 ระยะเวลาในการศึกษา 

การศึกษาคร้ังน้ีใชเ้วลาศึกษาทั้งส้ิน 8 เดือน ตั้งแต่เดือนธนัวาคม พ.ศ. 2557 – กรกฎาคม 
พ.ศ.2558 โดยเก็บขอ้มูลในเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2558 
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บทที ่4 

ผลการศึกษา 
 

การศึกษาเร่ือง การตอบสนองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาด
ผา่นคูปองออนไลน์ ไดแ้บ่งผลการศึกษาออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางท่ี 4.1 – ตารางท่ี 4.6) 
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชคู้ปองออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
ประกอบดว้ย สินคา้/บริการท่ีเคยซ้ือผา่นคูปองออนไลน์ วธีิการไดรั้บคูปองออนไลน์ ราคาสินคา้/
บริการก่อนหกัส่วนลดจากคูปองออนไลน์ ในระยะเวลา 3 เดือนท่ีผา่นมาเคยใชคู้ปองออนไลน์ก่ีคร้ัง 
และช่องทางการช าระเงิน เป็นตน้ (ตารางท่ี 4.7 – ตารางท่ี 4.11) 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัล าดบัขั้นการตอบสนองของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย    ความตั้งใจ 
ความสนใจ ความตอ้งการอยากได ้และการตดัสินใจซ้ือ (ตารางท่ี 4.12 – ตารางท่ี 4.16) 

ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัล าดบัขั้นการตอบสนองของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการใชคู้ปอง
ออนไลน์ จ  าแนกตามเพศ (ตารางท่ี 4.17 – ตารางท่ี 4.21) 

ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลเก่ียวกบัล าดบัขั้นการตอบสนองของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการใชคู้ปอง
ออนไลน์ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (ตารางท่ี 4.22 – ตารางท่ี 4.26) 
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4.1 ส่วนที ่1   ข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 104 41.6 

หญิง 146 58.4 

รวม 250 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 58.40 และเพศ

ชายคิดเป็นร้อยละ 41.60 

 
ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

18 – 20 ปี 13 5.2 

21 – 30 ปี 115 46.0 

31 – 40 ปี 98 39.2 

41 – 50 ปี 17 6.8 

51 ปีข้ึนไป 7 2.8 

รวม 250 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอายรุะหวา่ง 21 – 30 ปี ร้อยละ 

46.0 รองลงมาคือ ช่วงอายุระหวา่ง 31 – 40 ปี ร้อยละ 39.2 มีอายุ 41 – 50 ปี ร้อยละ 6.8 มีอายุ 18-20 
ร้อยละ 5.2 และมีอาย ุ51 ปีข้ึนไป ร้อยละ 2.8 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพสมรส 

สถานภาพสมรส จ านวน (คน) ร้อยละ 

โสด 188 75.2 

สมรส 57 22.8 

อ่ืนๆ เช่น หมา้ย/หยา่ร้าง 5 2.0 

รวม 250 100.0 

  
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสดร้อยละ 75.2 

รองลงมาคือ มีสถานภาพสมรส ร้อยละ 22.8 และสถานภาพอ่ืน ๆ ร้อยละ 2.0 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

ระดับการศึกษาสูงสุด จ านวน (คน) ร้อยละ 

ระดบัมธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 22 8.8 

ระดบัปริญญาตรี 181 72.4 

สูงกวา่ระดบัปริญญาตรี 47 18.8 

รวม 250 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา คือ ระดับ

ปริญญาตรี ร้อยละ 72.4 รองลงมา คือ ระดับสูงกว่าระดับปริญญาตรี ร้อยละ 18.8 และระดับ
มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 8.8 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 90 36.0 

ธุรกิจส่วนตวั 22 8.8 

พนกังานบริษทัเอกชน 127 50.8 

นกัเรียน/นิสิตนกัศึกษา 9 3.6 

พอ่บา้นแม่บา้น 2 0.8 

รวม 250 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 

ร้อยละ 50.8  รองลงมาคือ ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 36.0 ธุรกิจส่วนตวั ร้อยละ 8.8 
นกัเรียน/นิสิตนกัศึกษา ร้อยละ 3.6 และ พอ่บา้น/แม่บา้น ร้อยละ 0.8 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.6  แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่เกิน 10,000 บาท 16 6.4 

10,001 – 15,000 บาท 28 11.2 

15,001 – 20,000 บาท 64 25.6 

20,001 – 25,000 บาท 45 18.0 

25,001 – 30,000 บาท 50 20.0 

30,001 บาทข้ึนไป 47 18.8 

รวม 250 100.0 

  
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท 

มากท่ีสุด  ร้อยละ 25.60 รองลงมาคือ  25,001 – 30,000 บาท ร้อยละ 20.0  มากกวา่ 30,001 บาทข้ึนไป 
ร้อยละ 18.8 20,001 – 25,000 บาท กบั ร้อยละ 18.0 10,000 – 15,000 บาท ร้อยละ 11.2 และ ไม่เกิน 
10,000 บาท ร้อยละ 6.4 ตามล าดบั 
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4.2 ส่วนที ่2   ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้คูปองออนไลน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที ่4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม สินค้า/บริการประเภทใดที่
เคยซ้ือผ่านคูปองออนไลน์ 

ประเภทสินค้า/บริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

อาหาร/เคร่ืองด่ืม 135 54.0 

โรงแรม/ท่องเท่ียว/สายการบิน 102 40.8 

เส้ือผา้/เคร่ืองแต่งกาย 84 33.6 

เคร่ืองส าอางค ์ 72 28.8 

อุปกรณ์ไอที   60 24.0 

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  39 15.6 

อุปกรณ์กีฬา   24 9.6 

ของตกแต่งบา้น  18 7.2 

เคร่ืองประดบัร่างกาย 12 4.8 
อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ สถาบนัเสริมความงาม 3 1.2 

*หมายเหตุ ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ 
  

จากตารางท่ี 4.7 พบว่า สินคา้/บริการประเภทท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือผ่านคูปอง
ออนไลน์มากท่ีสุดเรียงตามล าดบั คือ อาหาร/เคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด ร้อยละ 54.0 รองลงมาคือ โรงแรม/
ท่องเท่ียว/สายการบิน ร้อยละ 40.8 เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย ร้อยละ 33.6 เคร่ืองส าอางร้อยละ 28.8 
อุปกรณ์ไอที ร้อยละ 24.0 เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าร้อยละ 15.6 อุปกรณ์กีฬาร้อยละ 9.6 ของตกแต่งบา้นร้อยละ  
7.2 เคร่ืองประดบัร่างกายร้อยละ 4.8  และอ่ืน ๆ ร้อยละ 1.20  
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ตารางที ่4.8  แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามวธีิการได้รับคูปอง 

วธีิการได้รับคูปอง จ านวน (คน) ร้อยละ 

เวป็ไซตเ์จา้ของสินคา้ 152 60.8 

โฆษณาในเวป็ไซตท์ัว่ไป 70 28.0 

เฟซบุค๊เพจเจา้ของสินคา้ 56 22.4 

ใบเสร็จจากการซ้ือสินคา้คร้ังก่อน 54 21.6 

ส่ือออฟไลน์ เช่นหนงัสือพิมพ ์ใบปลิว 40 16.0 

ไลน์ออฟฟิศเชียบแอคเคาน์ของเจา้ของ
สินคา้ 

44 17.6 

โฆษณาในเฟซบุค๊ 43 17.2 

เฟซบุค๊แฟนเพจทัว่ไป 37 14.8 

SMSท่ีเจา้ของสินคา้ส่งให ้ 29 11.6 

ไอจีเจา้ของสินคา้ 19 7.6 

ส่งต่อขอ้ความในไลน์ 16 6.4 

เฟซบุค๊แฟนเพจของเพื่อนหรือคนรู้จกั 12 4.8 

อีเมลท่ี์ฉนัไดรั้บส่งต่อจากบุคคลอ่ืน 12 4.8 

กระทูใ้นเวบ็บอร์ด 11 4.4 

ไอจีของผูท่ี้ฉนัติดตามอยู ่ 5 2.0 

โพสตรี์พลายของคนท่ีใชไ้อจี 1 0.4 

*หมายเหตุ ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้* 
  

จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บคูปองจากแหล่งต่าง ๆ มากท่ีสุดเรียง
ตามล าดบัคือ เวป็ไซตข์องเจา้ของสินคา้มากท่ีสุด ร้อยละ 60.8 รองลงมาคือ โฆษณาในเวป็ไซตท์ัว่ไป
ร้อยละ  28.0 เฟซบุ๊คเพจของเจา้ของสินคา้ ร้อยละ 22.4 ใบเสร็จจากการซ้ิอสินคา้คร้ังก่อน ร้อยละ 
21.6 ไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาน์ของเจา้ของสินคา้ ร้อยละ 17.6 โฆษณาในเฟซบุ๊ค ร้อยละ 17.2 ส่ือ
ออฟไลน์ เช่น หนงัสือพิมพ ์ใบปลิว ร้อยละ 16.00 เฟซบุค๊แฟนเพจทัว่ไป ร้อยละ 14.8 SMS ท่ีเจา้ของ
สินคา้ส่งให ้ร้อยละ 11.6 ไอจีของเจา้ของสินคา้ ร้อยละ 7.6 ส่งต่อขอ้ความในไลน์ ร้อยละ 6.40 อีเมล์ท่ี
ฉนัไดรั้บส่งต่อจากบุคคลอ่ืนกบัเฟซบุ๊ค    แฟนเพจของเพื่อนหรือคนรู้จกัร้อยละ 4.8 เท่ากนั ไอจีของผู ้
ท่ีฉนัติดตามอยู ่ร้อยละ 2.0 และ โพสตรี์พลายของคนท่ีใชไ้อจี ร้อยละ 0.4  
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ตารางที ่4.9  แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามราคาสินค้า / บริการทีซ้ื่อ
ผ่านออนไลน์ต่อคร้ัง ก่อนหักส่วนลดจากคูปองออนไลน์  

ราคาสินค้า/บริการก่อนหักส่วนลด
จากคูปองออนไลน์ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่เกิน 500 บาท 80 32.0 

501 – 1,000 บาท 104 41.6 

1,001 – 2,000 บาท 37 14.8 

ตั้งแต่ 2,001 บาทข้ึนไป 29 11.6 

รวม 250 100.0 

  
จากตารางท่ี 4.9 พบว่าราคาสินคา้ / บริการท่ีซ้ือผ่านออนไลน์ต่อคร้ัง ก่อนหักส่วนลด

จากคูปองออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คือ 501 – 1,001 บาท ร้อยละ 41.60 รองลงมาคือ 
ไม่เกิน 500บาท  ร้อยละ 32.00 1,001 – 2,000 บาท ร้อยละ 17.80 และ ตั้ งแต่ 2,001 บาทข้ึนไป 
ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามในระยะเวลา 3 เดือนทีผ่่าน
มา เคยใช้คูปองออนไลน์กีค่ร้ัง 

ในระยะเวลา 3 เดือนทีผ่่านมาเคยใช้
คูปองออนไลน์กีค่ร้ัง 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

1 – 3 คร้ัง 230 92.0 

4 – 6 คร้ัง  20 8.0 

7 – 9 คร้ัง 0 0.0 

มากกวา่ 10 คร้ัง 0 0.0 

รวม 250 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ในระยะเวลา 3 เดือนท่ีผ่านมาผูต้อบแบบสอบถาม เคยใช้

คูปองออนไลน์ คือ 1-3 คร้ังมากท่ีสุด ร้อยละ 92.0 รองลงมาคือ 4-6 คร้ัง ร้อยละ 8.0 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามวิธีการช าระเงินค่าสินค้า/
บริการทีซ้ื่อโดยการน าส่วนลดคูปองออนไลน์ไปใช้ 

วธีิการช าระเงินค่าสินคา/บริการทีซ้ื่อ 
โดยการน าส่วนลดคูปองไปใช้ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

เงินสด 113 45.2 

บตัรเครดิต  87 34.8 

Online Banking 28 11.2 

โอนเงินผา่นเคาน์เตอร์ธนาคาร/ตู ้ATM 54 21.6 

รวม 250 100.0 

*หมายเหตุ : ผูต้อบแบบสอบถามเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้  
 
จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เลือกวิธีการช าระเงินค่า

สินคา้/บริการท่ีซ้ือโดยการน าส่วนลดคูปองออนไลน์ไปใช ้คือ เงินสด ร้อยละ 45.2 รองลงมาคือ บตัร
เครดิตร้อยละ 34.8โอนเงินผ่านเคาน์เตอร์ธนาคาร/ตูA้TM ร้อยละ 21.6 และ Online Banking ร้อยละ 
11.2 ตามล าดบั 
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4.3 ส่วนที่ 3   ข้อมูลเกี่ยวกบัล าดับขั้นตอนการตอบสนอง ประกอบด้วย ความตั้งใจ ความสนใจ ความ
ต้องการอยากได้ และการตัดสินใจซ้ือ   
 
ตารางที่ 4.12 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามด้านความ
ตั้งใจ  

ความตั้งใจ 

ระดับความคิดเห็น รวม 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที่ 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากเน้ือหา
ในเวบ็ไซตข์อง
เจา้ของสินคา้ 

44 
(17.6) 

148 
(59.2) 

52 
(20.8) 

2 
(0.8) 

4 
(1.6) 

3.90 
(เห็นดว้ย) 

2 

สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จาก
โฆษณาในเวบ็ไซต์
ทัว่ไป 

35 
(14.0) 

145 
(58.0) 

68 
(27.2) 

- 
2 

(0.8) 
3.84 

(เห็นดว้ย) 
3 

สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากกระทู้
ในเวบ็บอร์ด 

28 
(11.2) 

100 
(40.0) 

98 
(39.2) 

20 
(8.0) 

4 
(1.6) 

3.51 
(เห็นดว้ย) 

10 

สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จาก
เฟซบุค๊-แฟนเพจ
ของเจา้ของสินคา้ 

54 
(21.6) 

137 
(54.8) 

50 
(20.0) 

9 
(3.6) 

- 
3.94 

(เห็นดว้ย) 
1 

สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากเฟซ-    
บุค๊แฟนเพจทัว่ไป 

31 
(12.4) 

128 
(51.2) 

85 
(34.0) 

6 
(2.4) 

- 
3.74 

(เห็นดว้ย) 
5 
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ตารางที่ 4.12 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามด้านความ
ตั้งใจ (ต่อ) 

ความตั้งใจ 

ระดับความคิดเห็น รวม 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที่ 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จาก
เฟซบุค๊ของเพื่อน
หรือคนรู้จกั 

23 
(11.6) 

123 
(49.20) 

80 
(32.0) 

14 
(5.6) 

4 
(1.6) 

3.64 
(เห็นดว้ย) 

7 

สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จาก
โฆษณาในเฟซบุค๊ 

30 
(12.0) 

148 
(59.2) 

65 
(26.0) 

3 
(1.2) 

4 
(1.6) 

3.79 
(เห็นดว้ย) 

4 

สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากไอจี
ของเจา้ของสินคา้ 

33 
(13.2) 

102 
(40.8) 

89 
(35.6) 

22 
(8.8) 

4 
(1.6) 

3.55 
(เห็นดว้ย) 

9 

สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากไอจี
ของผูท่ี้ติดตามอยู ่

21 
(8.4) 

82 
(32.8) 

106 
(42.4) 

29 
(11.6) 

12 
(4.8) 

3.28 
(เฉย ๆ) 

15 

สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากโพสต์
รีพลายของคนท่ีใช้
ไอจี 

14 
(5.6) 

82 
(32.8) 

114 
(45.6) 

34 
(13.6) 

6 
(2.4) 

3.26 
(เฉย ๆ) 

16 

สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากไลน์
ออฟฟิศเชียลแอค
เคาน์ของเจา้ของ
สินคา้ 

34 
(13.6) 

116 
(46.4) 

76 
(30.4) 

16 
(6.4) 

8 
(3.2) 

3.61 
(เห็นดว้ย) 

8 
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ตารางที่ 4.12 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามด้านความ
ตั้งใจ (ต่อ) 

ความตั้งใจ 

ระดับความคิดเห็น รวม 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที่ 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ไดรั้บคูปอง
ออนไลน์จากการ
ส่งต่อขอ้ความ
ในไลน ์

27 
(10.8) 

94 
(37.6) 

97 
(38.8) 

26 
(10.4) 

6 
(2.4) 

3.44 
(เฉย ๆ) 

12 

ไดรั้บคูปอง
ออนไลน์ผา่นทาง 
SMS ท่ีเจา้ของ
สินคา้ส่งให ้

34 
(13.6) 

116 
(46.4) 

76 
(30.4) 

16 
(6.4) 

8 
(3.2) 

3.33 
(เฉย ๆ) 

14 

ไดรั้บคูปอง
ออนไลน์จากอีเมล์
ท่ีไดรั้บโดยตรง
จากเจา้ของสินคา้ 

23 
(9.2) 

109 
(43.6) 

80 
(32.0) 

28 
(11.2) 

10 
(4.0) 

3.43 
(เฉย ๆ) 

13 

ไดรั้บคูปอง
ออนไลน์จากอีเมล์
ท่ีไดรั้บส่งต่อจาก
บุคคลอ่ืน 

19 
(7.6) 

69 
(27.6) 

116 
(46.4) 

34 
(13.6) 

12 
(4.8) 

3.20 
(เฉย ๆ ) 

17 

ไดรั้บคูปอง
ออนไลน์ใน
ใบเสร็จจากการซ้ือ
สินคา้คร้ังก่อน 

48 
(19.2) 

106 
(42.4) 

69 
(27.6) 

21 
(8.4) 

6 
(2.4) 

3.68 
(เห็นดว้ย) 

6 
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ตารางที่ 4.12 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามด้านความ
ตั้งใจ (ต่อ) 

ความตั้งใจ 

ระดับความคิดเห็น รวม 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที่ 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์ผา่นทาง
ส่ือออฟไลน์ เช่น 
หนงัสือพิมพ ์
ใบปลิว 

35 
(14.0) 

91 
(36.4) 

89 
(35.6) 

23 
(9.2) 

12 
(4.8) 

3.46 
(เฉย ๆ ) 

11 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.56 
(เห็นด้วย) 

 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะการเขา้

ร่วมกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์เร่ืองความตั้งใจ โดยมีค่าเฉล่ียในระดบั เห็นดว้ย (3.56) โดย
ในขอ้ย่อยมีระดับความคิดเห็นกบัลักษณะย่อย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อยคือ สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.94) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเน้ือหา
ในเว็บไซต์ของเจ้าของสินค้า (ค่าเฉล่ีย 3.90) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากกระทู้ในเว็บบอร์ด 
(ค่าเฉล่ีย 3.84) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโฆษณาในเฟซบุ๊ค (ค่าเฉล่ีย 3.79) สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจทัว่ไป (3.74) ไดรั้บคูปองออนไลน์ในใบเสร็จจากการซ้ือสินคา้คร้ังก่อน 
(ค่าเฉล่ีย 3.68) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุค๊ของเพื่อนหรือคนรู้จกั (ค่าเฉล่ีย 3.64) สังเกตเห็น
คูปองออนไลน์จากไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาน์ของเจา้ของสินค้า (ค่าเฉล่ีย3.61) สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากไอจีของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.55) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากกระทูใ้นเวบ็บอร์ด 
(ค่าเฉล่ีย 3.51) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์ผ่านทางส่ือออฟไลน์ เช่น หนงัสือพิมพ์ ใบปลิว (ค่าเฉล่ีย 
3.46) ไดรั้บคูปองออนไลน์จากการส่งต่อขอ้ความในไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.44) ไดรั้บคูปองออนไลน์จาก
อีเมล์ท่ีไดรั้บโดยตรงจากเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.43) ไดรั้บคูปองออนไลน์ผ่านทาง SMS ท่ีเจา้ของ
สินค้าส่งให้ (ค่าเฉล่ีย 3.33) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากไอจีของผูท่ี้ติดตามอยู่  (ค่าเฉล่ีย 3.28) 
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สงัเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโพสตรี์พลายของคนท่ีใชไ้อจี (ค่าเฉล่ีย 3.26) และไดรั้บคูปองออนไลน์
จากอีเมลท่ี์ไดรั้บส่งต่อจากบุคคลอ่ืน (ค่าเฉล่ีย 3.20) 
 
ตารางที่ 4.13 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่และระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามด้านความ
สนใจ  

ความสนใจ 

ระดับความคิดเห็น รวม 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที่ 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

เม่ือไดรั้บคูปอง
ออนไลน ์สนใจหา
ขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบั
ผลประโยชน์ท่ี
ไดรั้บจากคูปอง 

52 
(20.8) 

135 
(54.0) 

55 
(22.0) 

6 
(2.4) 

2 
(0.8) 

3.92 
(เห็นดว้ย) 

2 

เม่ือไดรั้บคูปอง
ออนไลน์  สนใจหา
ขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัสถานท่ีใช้
คูปอง 

42 
(16.8) 

147 
(58.8) 

49 
(19.6) 

12 
(4.8) 

- 
3.88 

(เห็นดว้ย) 
3 

เม่ือไดรั้บคูปอง
ออนไลน์  สนใจหา
ขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัระยะเวลา
ท่ีใชคู้ปอง 

53 
(21.2) 

150 
(60.0) 

43 
(17.2) 

4 
(1.6) 

- 
4.01 

(เห็นดว้ย) 
1 
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ตารางที่ 4.13 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามด้านความ
สนใจ (ต่อ) 

ความสนใจ 

ระดับความคิดเห็น รวม 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที่ 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัการใช้
คูปองออนไลน์จาก
เวบ็ไซตเ์จา้ของ
สินคา้ 

52 
(20.8) 

126 
(50.4) 

61 
(24.4) 

9 
(3.6) 

2 
(0.8) 

3.87 
(เห็นดว้ย) 

4 

หาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัการใช้
คูปองออนไลน์จาก
เฟซบุค๊-แฟนเพจ
ของเจา้ของสินคา้ 

27 
(10.8) 

142 
(56.8) 

67 
(26.8) 

8 
(3.2) 

6 
(2.4) 

3.70 
(เห็นดว้ย) 

10 

หาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัการใช้
คูปองออนไลน์โดย
การส่งอีเมลห์รือ
ขอ้ความไปถาม
เจา้ของสินคา้ 

16 
(6.4) 

112 
(44.8) 

90 
(36.0) 

20 
(8.0) 

12 
(4.8) 

3.40 
(เฉย ๆ ) 

12 

หาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัการใช้
คูปองออนไลน์ 
โดยการโทรศพัท์
ไปสอบถามเจา้ของ
สินคา้ 

28 
(11.2) 

116 
(46.4) 

77 
(30.8) 

17 
(6.8) 

12 
(4.8) 

3.52 
(เห็นดว้ย) 

11 
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ตารางที่ 4.13 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามด้านความ
สนใจ (ต่อ) 

ความสนใจ 

ระดับความคิดเห็น รวม 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที่ 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัการใช้
คูปองออนไลน์โดย
การสอบถาม
พนกังานขายหนา้
ร้านท่ีสามารถใช้
คูปองได ้

34 
(13.6) 

134 
(53.6) 

68 
(27.2) 

10 
(4.0) 

4 
(1.6) 

3.74 
(เห็นดว้ย) 

8 

หาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัการใช้
คูปองออนไลน์จาก
รีววิของผูท่ี้เคยใช้
บริการ 

28 
(11.2) 

145 
(58.0) 

75 
(30.0) 

2 
(0.8) 

- 
3.80 

(เห็นดว้ย) 
6 

คูปองท่ีระบุช่ือ 
URL ของเวบ็ไซต์
หรือเฟซบุค๊แฟน
เพจ ช่วยใหส้ะดวก
ในการหาขอ้มูล
เพิ่มเติม 

45 
(18.0) 

129 
(51.6) 

72 
(28.8) 

4 
(1.6) 

- 
3.86 

(เห็นดว้ย) 
5 

คูปองท่ีระบุ
หมายเลขโทรศพัท์
ช่วยใหส้ะดวกใน
การหาขอ้มูล
เพิ่มเติม 

38 
(15.2) 

127 
(50.8) 

74 
(29.6) 

11 
(4.4) 

- 
3.77 

(เห็นดว้ย) 
7 
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ตารางที่ 4.13 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลีย่และระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามด้านความ
สนใจ (ต่อ) 

ความสนใจ 

ระดับความคิดเห็น รวม 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที่ 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

คูปองท่ีมี QR 
Code ช่วยให้
สะดวกในการหา
ขอ้มูลเพิ่มเติม 

41 
(16.4) 

118 
(47.2) 

78 
(31.2) 

7 
(2.8) 

6 
(2.4) 

3.72 
(เห็นดว้ย) 

9 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.77 
(เห็นด้วย 

 

 
จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะการเขา้

ร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์เร่ืองความสนใจ โดยมีค่าเฉล่ียในระดบั เห็นด้วย (3.77) 
โดยในขอ้ย่อยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะย่อย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อยคือ เม่ือไดรั้บคูปอง
ออนไลน์ สนใจหาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับระยะเวลาท่ีใช้คูปอง (ค่าเฉล่ีย 4.01) เม่ือได้รับคูปอง
ออนไลน์ สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีได้รับจากคูปอง (ค่าเฉล่ีย 3.92) เม่ือไดรั้บ
คูปองออนไลน์ สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสถานท่ีใช้คูปอง (ค่าเฉล่ีย 3.88) หาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์จากเวบ็ไซต์เจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.87) คูปองท่ีระบุช่ือ URL ของ
เวบ็ไซตห์รือเฟซบุ๊คแฟนเพจ ช่วยให้สะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.86) หาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกับการใช้คูปองออนไลน์จากรีวิวของผูท่ี้เคยใช้บริการ (ค่าเฉล่ีย 3.80) คูปองท่ีระบุหมายเลข
โทรศพัทช่์วยใหส้ะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.77) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปอง
ออนไลน์โดยการสอบถามพนกังานขายหน้าร้านท่ีสามารถใช้คูปองได้ (ค่าเฉล่ีย 3.74) คูปองท่ีมี QR 
Code ช่วยให้สะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม (3.72) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์
จากเฟซบุ๊คแฟนเพจของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.70) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปองออนไลน์ 
โดยการโทรศพัทไ์ปสอบถามเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.52) และหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปอง
ออนไลน์โดยการส่งอีเมลห์รือขอ้ความไปถามเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.40) 
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ตารางที่ 4.14 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามด้านความ
ต้องการอยากได้  

ความต้องการ      
อยากได้ 

ระดับความคิดเห็น รวม 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที่ 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ท่ีตรง
กบัความตอ้งการ 

73 
(29.2) 

127 
(50.8) 

47 
(18.8) 

3 
(1.2) 

- 
4.08 

(เห็นดว้ย) 
1 

ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ท่ีใช้
เป็นประจ า 

60 
(24.0) 

119 
(47.6) 

66 
(26.4) 

5 
(2.0) 

- 
3.94 

(เห็นดว้ย) 
2 

ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์เพื่อ
ทดลองใชสิ้นคา้ท่ี
ไม่เคยใชม้าก่อน 

38 
(15.2) 

126 
(50.4) 

70 
(28.0) 

12 
(4.8) 

4 
(1.6) 

3.73 
(เห็นดว้ย) 

6 

ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ใน 
แบรนดท่ี์ ช่ืนชอบ 

52 
(20.8) 

139 
(55.6) 

53 
(21.2) 

2 
(0.8) 

4 
(1.6) 

3.93 
(เห็นดว้ย) 

3 

ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้เพื่อ
น าไปเป็นของฝาก
ใหค้นใกลชิ้ด 

37 
(14.8) 

104 
(41.6) 

95 
(38.0) 

10 
(4.0) 

4 
(1.6) 

3.64 
(เห็นดว้ย) 

9 
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ตารางที่ 4.14 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามด้านความ
ต้องการอยากได้ (ต่อ) 

ความต้องการ      
อยากได้ 

ระดับความคิดเห็น รวม 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที่ 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ซ่ึง
ก าลงัเป็นท่ีนิยม 

37 
(14.8) 

112 
(44.8) 

85 
(34.0) 

16 
(6.4) 

- 
3.68 

(เห็นดว้ย) 
7 

ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ซ่ึง
สามารถเก็บไวใ้ช้
ในโอกาส ส าคญั ๆ 
ได ้

43 
(17.2) 

121 
(48.4) 

70 
(28.0) 

12 
(4.8) 

4 
(1.6) 

3.75 
(เห็นดว้ย) 

5 

ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้เพื่อ
ทดแทนส่ิงท่ีมีอยู่
ซ่ึงลา้สมยั 

38 
(15.2) 

101 
(40.4) 

102 
(40.8) 

5 
(2.0) 

4 
(1.6) 

3.66 
(เห็นดว้ย) 

8 

ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์
เพื่อใหไ้ดรั้บ
ขอ้เสนอส่วนลดท่ี
น่าสนใจตาม
ก าหนดเวลาใน
คูปองออนไลน์ 

45 
(18.0) 

122 
(48.8) 

79 
(31.6) 

4 
(1.6) 

- 
3.83 

(เห็นดว้ย) 
4 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.80 
(เห็นด้วย 
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จากตารางท่ี 4.14 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะการเขา้ร่วม
กิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์เร่ืองความตอ้งการอยากได้ โดยมีค่าเฉล่ียในระดบั เห็นด้วย 
(3.80) โดยในขอ้ยอ่ยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะยอ่ย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อยคือ ปรารถนา
จะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.08) ปรารถนาจะใช้คูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีใช้เป็นประจ า (ค่าเฉล่ีย 3.94) ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินค้าในแบรนด์ท่ีช่ืนชอบ (ค่าเฉล่ีย 3.93) ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์เพื่อให้ได้รับข้อเสนอ
ส่วนลดท่ีน่าสนใจตามก าหนดเวลาในคูปองออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.83) ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ช้ในโอกาสส าคญั ๆ ได้ (ค่าเฉล่ีย 3.75) ปรารถนาจะใช้คูปอง
ออนไลน์เพื่อทดลองใชสิ้นคา้ท่ีไม่เคยใชม้าก่อน (ค่าเฉล่ีย 3.73) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการ
ซ้ือสินค้าซ่ึงก าลังเป็นท่ีนิยม (ค่าเฉล่ีย 3.68) ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินค้าเพื่อ
ทดแทนส่ิงท่ีมีอยู่ซ่ึงลา้สมยั (ค่าเฉล่ีย 3.66) และปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อ
น าไปเป็นของฝากใหค้นใกลชิ้ด (ค่าเฉล่ีย 3.64) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 41 

ตารางที่ 4.15 แสดงจ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ยและระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามด้านการ
ตัดสินใจซ้ือ  

การตัดสินใจซ้ือ 

ระดับความคิดเห็น รวม 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิง่ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที่ 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตรงกบัความ
ตอ้งการ 

65 
(26.0) 

143 
(57.2) 

40 
(16.0) 

2 
(0.8) 

- 
4.08 

(เห็นดว้ย) 
1 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ท่ีใช้
เป็นประจ า 

35 
(14.0) 

149 
(59.6) 

56 
(22.4) 

6 
(2.4) 

4 
(1.6) 

3.82 
(เห็นดว้ย) 

4 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
เพื่อทดลองใชสิ้นคา้
ท่ีไม่เคยใชม้าก่อน 

35 
(14.0) 

95 
(38.0) 

108 
(43.2) 

6 
(2.4) 

6 
(2.4) 

3.59 
(เห็นดว้ย) 

9 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ใน 
แบรนดท่ี์ช่ืนชอบ 

41 
(16.4) 

136 
(54.4) 

67 
(26.8) 

4 
(1.6) 

2 
(0.8) 

3.84 
(เห็นดว้ย) 

3 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้เพื่อ
น าไปเป็นของฝาก
ใหค้นใกลชิ้ด 

35 
(14.0) 

98 
(39.2) 

106 
(42.4) 

9 
(3.6) 

2 
(0.8) 

3.62 
(เห็นดว้ย 

7 
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ตารางที่ 4.15 แสดงจ านวนร้อยละ ค่าเฉลี่ยและระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามด้านการ

ตัดสินใจซ้ือ (ต่อ) 

การตดัสินใจซ้ือ 

ระดบัความคิดเห็น รวม 

เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วย

อย่างยิ่ง 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดบั
ที่ 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ซ่ึง
ก าลงัเป็นท่ีนิยม 

29 
(11.6) 

119 
(47.6) 

88 
(35.2) 

14 
(5.6) 

- 
3.65 

(เห็นดว้ย) 
6 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ซ่ึง
สามารถเกบ็ไวใ้ชใ้น
โอกาสส าคญั ๆ ได ้

33 
(13.2) 

123 
(49.2) 

82 
(32.8) 

8 
(3.2) 

4 
(1.6) 

3.69 
(เห็นดว้ย) 

5 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้เพ่ือ
ทดแทนส่ิงท่ีมีอยูซ่ึ่ง
ลา้สมยั 

28 
(11.2) 

112 
(44.8) 

95 
(38.0) 

11 
(4.4) 

4 
(1.6) 

3.60 
(เห็นดว้ย) 

8 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
เพ่ือใหไ้ดรั้บ
ขอ้เสนอส่วนลดท่ี
น่าสนใจ 
ตามก าหนดเวลาใน
คูปองออนไลน์ 

52 
(20.8) 

122 
(48.8) 

64 
(25.6) 

10 
(4.0) 

2 
(0.8) 

3.85 
(เห็นดว้ย) 

2 
 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.75 
(เห็นด้วย) 
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จากตารางท่ี 4.15 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะการเขา้ร่วม
กิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์เร่ืองการตดัสินใจซ้ือ โดยมีค่าเฉล่ียในระดบั เห็นดว้ย (3.75) 
โดยในขอ้ยอ่ยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะยอ่ย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยคือ ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.08) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
คูปองออนไลน์เพื่อให้ไดรั้บขอ้เสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจตามก าหนดเวลาในคูปองออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 
3.85) ตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินค้าในแบรนด์ท่ีช่ืนชอบ(ค่าเฉล่ีย 3.84) 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีใช้เป็นประจ า (ค่าเฉล่ีย 3.82)  ตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ชใ้นโอกาสส าคญั ๆ ได ้(ค่าเฉล่ีย 3.69) 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม (ค่าเฉล่ีย 3.65) ตดัสินใจซ้ือ
สินค้าผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินค้าเพื่อน าไปเป็นของฝากให้คนใกล้ชิด (ค่าเฉล่ีย 3.62) 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยูซ่ึ่งลา้สมยั (ค่าเฉล่ีย 3.60) 
และตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์เพื่อทดลองใชสิ้นคา้ท่ีไม่เคยใชม้าก่อน (ค่าเฉล่ีย 3.59) 
 
ตารางที่  4 .16 แสดงสรุปค่าเฉลี่ยระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกจิกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ล าดับขั้นการตอบสนอง (AIDA) ค่าเฉลีย่ ระดับความคิดเห็น 

ความตั้งใจ 3.56 เห็นดว้ย 
ความสนใจ 3.77 เห็นดว้ย 
ความตอ้งการอยากได ้ 3.80 เห็นดว้ย 
การตดัสินใจซ้ือ 3.75 เห็นดว้ย 

 
จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเม่ือมีการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียรวมของแต่ละขั้น

ตามแนวคิด AIDA แลว้จะพบว่า คูปองออนไลน์มีบทบาทในการตอบสนองของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือ
ในทุกล าดบัขั้นในระดบัท่ีเห็นดว้ย ประกอบดว้ย ความตั้งใจ ความสนใจ ความตอ้งการอยากได ้และ
การตดัสินใจซ้ือ 
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4.4 ส่วนที่ 4 ข้อมูลระดับความคิดเห็นต่อการตอบสนองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรม
การตลาดผ่านคูปองออนไลน์จ าแนกตามเพศ  
 
ตารางที่  4 .17 แสดงค่าเฉลี่ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านความตั้งใจของผู้ตอบแบบสอบถาม
จ าแนกตามเพศ 

ความตั้งใจ 

เพศ 

ชาย หญงิ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเน้ือหาใน
เวบ็ไซตข์องเจา้ของสินคา้ 

3.80 
(เห็นดว้ย) 

3.98 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโฆษณาใน
เวบ็ไซตท์ัว่ไป 

3.86 
(เห็นดว้ย) 

3.84 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากกระทูใ้นเวบ็
บอร์ด 

3.41 
(เฉย ๆ) 

3.58 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุค๊-แฟน
เพจของเจา้ของสินคา้ 

3.88 
(เห็นดว้ย) 

3.99 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเน้ือหาใน
เวบ็ไซตข์องเจา้ของสินคา้ 

3.66 
(เห็นดว้ย) 

3.79 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโฆษณาใน
เวบ็ไซตท์ัว่ไป 

3.67 
(เห็นดว้ย) 

3.61 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากกระทูใ้นเวบ็
บอร์ด 

3.75 
(เห็นดว้ย) 

3.82 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากไอจีของ
เจา้ของสินคา้ 

3.50 
(เห็นดว้ย) 

3.59 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากไอจีของผูท่ี้
ติดตามอยู ่

3.31 
(เฉย ๆ) 

3.27 
(เฉย ๆ) 
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ตารางที่  4 .17 แสดงค่าเฉลี่ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านความตั้งใจของผู้ตอบแบบสอบถาม
จ าแนกตามเพศ (ต่อ) 

ความตั้งใจ 

เพศ 

ชาย หญงิ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโพสต ์ 
รีพลายของคนท่ีใชไ้อจี 

3.28 
(เฉย ๆ) 

3.24 
(เฉย ๆ) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากไลน์
ออฟฟิศเชียลแอคเคาน์ของเจา้ของสินคา้ 

3.62 
(เห็นดว้ย) 

3.60 
(เห็นดว้ย) 

ไดรั้บคูปองออนไลน์จากการส่งต่อ
ขอ้ความในไลน์ 

3.54 
(เห็นดว้ย) 

3.37 
(เฉย ๆ) 

ไดรั้บคูปองออนไลน์ผา่นทาง SMS ท่ี
เจา้ของสินคา้ส่งให้ 

3.50 
(เห็นดว้ย) 

3.21 
(เฉย ๆ) 

ไดรั้บคูปองออนไลน์จากอีเมลท่ี์ไดรั้บ
โดยตรงจากเจา้ของสินคา้ 

3.47 
(เฉย ๆ) 

3.40 
(เฉย ๆ) 

ไดรั้บคูปองออนไลน์จากอีเมลท่ี์ไดรั้บส่ง
ต่อจากบุคคลอ่ืน 

3.33 
(เฉย ๆ) 

3.10 
(เฉย ๆ) 

ไดรั้บคูปองออนไลน์ในใบเสร็จจากการ
ซ้ือสินคา้คร้ังก่อน 

3.71 
(เห็นดว้ย) 

3.65 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์ผา่นทางส่ือ
ออฟไลน์ เช่น หนงัสือพิมพ ์ใบปลิว 

3.49 
(เฉย ๆ) 

3.43 
(เฉย ๆ) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.58 
(เห็นด้วย) 

3.57 
(เห็นด้วย) 

 
  จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเพศชาย มีระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะ

การเข้าร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์เร่ืองความตั้งใจ โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย 
(ค่าเฉล่ีย 3.58) โดยในขอ้ย่อยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะย่อย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อยคือ 
สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.88) สังเกตเห็นคูปอง
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ออนไลน์จากโฆษณาในเว็บไซต์ทั่วไป (ค่าเฉล่ีย 3.86) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเน้ือหาใน
เวบ็ไซต์ของเจา้ของสินคา้ (3.80) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโฆษณาในเฟซบุ๊ค (ค่าเฉล่ีย 3.75) 
ได้รับคูปองออนไลน์ในใบเสร็จจากการซ้ือสินค้าคร้ังก่อน (3.71) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
เฟซบุ๊คของเพื่อนหรือคนรู้จกั (ค่าเฉล่ีย 3.67)  สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจทัว่ไป 
(ค่าเฉล่ีย 3.66) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาน์ของเจา้ของสินคา้  (ค่าเฉล่ีย 
3.62) ไดรั้บคูปองออนไลน์จากการส่งต่อขอ้ความในไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.54) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากไอจีของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.50) ไดรั้บคูปองออนไลน์ผ่านทาง SMS ท่ีเจา้ของสินคา้ส่งให ้
(ค่าเฉล่ีย 3.50) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์ผ่านทางส่ือออฟไลน์ เช่น หนงัสือพิมพ์ ใบปลิว (ค่าเฉล่ีย 
3.49) ได้รับคูปองออนไลน์จากอีเมล์ท่ีได้รับโดยตรงจากเจา้ของสินค้า (ค่าเฉล่ีย 3.47) สังเกตเห็น
คูปองออนไลน์จากกระทูใ้นเวบ็บอร์ด (ค่าเฉล่ีย 3.41) ไดรั้บคูปองออนไลน์จากอีเมลท่ี์ไดรั้บส่งต่อจาก
บุคคลอ่ืน (ค่าเฉล่ีย 3.33) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากไอจีของผูท่ี้ติดตามอยู่ (ค่าเฉล่ีย 3.31) และ
สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโพสตรี์พลายของคนท่ีใชไ้อจี (ค่าเฉล่ีย 3.28) 

ผูต้อบแบบสอบถาม เพศหญิงมีระดับความคิดเห็นต่อลักษณะการเข้าร่วมกิจกรรม
การตลาดผ่านคูปองออนไลน์เร่ืองความตั้งใจ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.57) โดยในขอ้
ยอ่ยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะย่อย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อยคือ สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จาก เฟซบุค๊แฟนเพจของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.99)สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเน้ือหาในเวบ็ไซต์
ของเจา้ของสินค้า (3.98) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโฆษณาในเว็บไซต์ทัว่ไป (ค่าเฉล่ีย 3.84) 
สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโฆษณาในเฟซบุ๊ค (ค่าเฉล่ีย 3.82) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊
คแฟนเพจทัว่ไป (ค่าเฉล่ีย 3.79) ไดรั้บคูปองออนไลน์ในใบเสร็จจากการซ้ือสินคา้คร้ังก่อน (ค่าเฉล่ีย 
3.65) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คของเพื่อนหรือคนรู้จกั  (ค่าเฉล่ีย 3.61) สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาน์ของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.60) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากไอจีของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.59) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากกระทูใ้นเวบ็บอร์ด (ค่าเฉล่ีย 
3.58) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์ผา่นทางส่ือออฟไลน์ เช่น หนงัสือพิมพ ์ใบปลิว (ค่าเฉล่ีย 3.43) ไดรั้บ
คูปองออนไลน์จากอีเมล์ท่ีไดรั้บโดยตรงจากเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.40) ไดรั้บคูปองออนไลน์จาก
การส่งต่อข้อความในไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.37) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากไอจีของผูท่ี้ติดตามอยู ่
(ค่าเฉล่ีย 3.27) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโพสต์รีพลายของคนท่ีใช้ไอจี (ค่าเฉล่ีย 3.24) ได้รับ
คูปองออนไลน์ผา่นทาง SMS ท่ีเจา้ของสินคา้ส่งให ้(ค่าเฉล่ีย 3.21) และไดรั้บคูปองออนไลน์จากอีเมล์
ท่ีไดรั้บส่งต่อจากบุคคลอ่ืน (ค่าเฉล่ีย 3.10) 
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ตารางที่  4 .18  แสดงค่ าเฉลี่ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านความสนใจของผู้ตอบแบบสอบถาม
จ าแนกตามเพศ  

ความสนใจ 

เพศ 

ชาย หญงิ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ สนใจหาขอ้มูล
เพิ่มเติมเก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจาก
คูปอง 

3.83 
(เห็นดว้ย) 

3.98 
(เห็นดว้ย) 

เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ สนใจหาขอ้มูล
เพิ่มเติมเก่ียวกบัสถานท่ีใชคู้ปอง 

3.76 
(เห็นดว้ย) 

3.96 
(เห็นดว้ย) 

เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ สนใจหาขอ้มูล
เพิ่มเติมเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใชคู้ปอง 

3.98 
(เห็นดว้ย) 

4.03 
(เห็นดว้ย) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปอง
ออนไลน์จากเวบ็ไซตเ์จา้ของสินคา้ 

3.77 
(เห็นดว้ย) 

3.94 
(เห็นดว้ย) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปอง
ออนไลน์จากเฟซบุค๊แฟนเพจของเจา้ของ
สินคา้ 

3.58 
(เห็นดว้ย) 

3.79 
(เห็นดว้ย) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปอง
ออนไลน์โดยการส่งอีเมลห์รือขอ้ความไป
ถามเจา้ของสินคา้ 

3.38 
(เฉย ๆ ) 

3.42 
(เฉย ๆ ) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปอง
ออนไลน์ โดยการโทรศพัทไ์ปสอบถาม
เจา้ของสินคา้ 

3.59 
(เห็นดว้ย) 

3.48 
( เฉย ๆ ) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปอง
ออนไลน์โดยการสอบถามพนกังานขาย
หนา้ร้านท่ีสามารถใชคู้ปองได ้

3.67 
(เห็นดว้ย) 

3.78 
(เห็นดว้ย) 
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ตารางที่  4 .18  แสดงค่ าเฉลี่ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านความสนใจของผู้ตอบแบบสอบถาม
จ าแนกตามเพศ (ต่อ) 

ความสนใจ 

เพศ 

ชาย หญงิ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปอง
ออนไลน์จากรีววิของผูท่ี้เคยใชบ้ริการ 

3.76 
(เห็นดว้ย) 

3.82 
(เห็นดว้ย) 

คูปองท่ีระบุช่ือ URL ของเวบ็ไซตห์รือเฟซบุ๊
คแฟนเพจ ช่วยใหส้ะดวกในการหาขอ้มูล
เพิ่มเติม 

3.76 
(เห็นดว้ย) 

3.93 
(เห็นดว้ย) 

คูปองท่ีระบุหมายเลขโทรศพัทช่์วยให้
สะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม 

3.69 
(เห็นดว้ย) 

3.82 
(เห็นดว้ย) 

คูปองท่ีมี QR Code ช่วยใหส้ะดวกในการหา
ขอ้มูลเพิ่มเติม 

3.67 
(เห็นดว้ย) 

3.76 
(เห็นดว้ย) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.70 
(เห็นด้วย) 

3.81 
(เห็นด้วย) 

 
จากตารางท่ี 18 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเพศชายมีระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะการ

เขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์เร่ืองความสนใจ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย 
3.70) โดยในขอ้ย่อยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะย่อย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อยคือ เม่ือไดรั้บ
คูปองออนไลน์ สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใช้คูปอง (ค่าเฉล่ีย 3.98) เม่ือไดรั้บคูปอง
ออนไลน์สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีได้รับจากคูปอง (ค่าเฉล่ีย 3.83) หาข้อมูล
เพิ่มเติมเก่ียวกับการใช้คูปองออนไลน์จากเว็บไซต์เจ้าของสินค้า (ค่าเฉล่ีย 3.77) เม่ือได้รับคูปอง
ออนไลน์ สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสถานท่ีใช้คูปอง (ค่าเฉล่ีย 3.76) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
การใชคู้ปองออนไลน์จากรีวิวของผูท่ี้เคยใชบ้ริการ(ค่าเฉล่ีย 3.76) คูปองท่ีระบุช่ือ URL ของเวบ็ไซต์
หรือเฟซบุ๊คแฟนเพจ ช่วยให้สะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.76) คูปองท่ีระบุหมายเลข
โทรศพัทช่์วยให้สะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.69) คูปองท่ีมี QR Code ช่วยให้สะดวกใน
การหาขอ้มูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.67) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปองออนไลน์โดยการสอบถาม



 

 49 

พนักงานขายหน้าร้านท่ีสามารถใช้คูปองได้ (ค่าเฉล่ีย 3.67) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปอง
ออนไลน์ โดยการโทรศพัท์ไปสอบถามเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.59) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้
คูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.58) และหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
การใชคู้ปองออนไลน์โดยการส่งอีเมลห์รือขอ้ความไปถามเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.38) 

ผูต้อบแบบสอบถาม เพศหญิงมีระดับความคิดเห็นต่อลักษณะการเข้าร่วมกิจกรรม
การตลาดผา่นคูปองออนไลน์เร่ืองความสนใจ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.81) โดยในขอ้
ย่อยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะย่อย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อยคือ เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ 
สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใชคู้ปอง (ค่าเฉล่ีย 3.98) เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์สนใจหา
ขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากคูปอง (ค่าเฉล่ีย 3.83) เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ สนใจ
หาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับสถานท่ีใช้คูปอง (ค่าเฉล่ีย 3.96) หาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับการใช้คูปอง
ออนไลน์จากเวบ็ไซตเ์จา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.94) คูปองท่ีระบุช่ือ URL ของเวบ็ไซตห์รือเฟซบุค๊แฟน
เพจ ช่วยให้สะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.93) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปอง
ออนไลน์จากรีวิวของผูท่ี้เคยใชบ้ริการ (ค่าเฉล่ีย 3.82) คูปองท่ีระบุหมายเลขโทรศพัท์ช่วยให้สะดวก
ในการหาข้อมูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.82) หาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊
คแฟนเพจของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.79) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์โดยการ
สอบถามพนักงานขายหน้าร้านท่ีสามารถใช้คูปองได้ (ค่าเฉล่ีย 3.78) คูปองท่ีมี QR Code ช่วยให้
สะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.76) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์ โดย
การโทรศพัท์ไปสอบถามเจา้ของสินค้า (ค่าเฉล่ีย 3.48) และหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปอง
ออนไลน์โดยการส่งอีเมลห์รือขอ้ความไปถามเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.42) 
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ตารางที่  4 .19  แสดงค่ าเฉลี่ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านความต้องการอยากได้ของผู้ตอบ
แบบสอบถามจ าแนกตามเพศ  

ความต้องการอยากได้ 

เพศ 
ชาย หญงิ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ 

4.04 
(เห็นดว้ย) 

4.11 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า 

3.81 
(เห็นดว้ย) 

4.03 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์เพื่อทดลองใช้
สินคา้ท่ีไม่เคยใชม้าก่อน 

3.62 
(เห็นดว้ย) 

3.81 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้ในแบรนดท่ี์ช่ืนชอบ 

3.88 
(เห็นดว้ย) 

3.97 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้เพื่อน าไปเป็นของฝากใหค้นใกลชิ้ด 

3.65 
(เห็นดว้ย) 

3.63 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม 

3.64 
(เห็นดว้ย) 

3.71 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ชใ้นโอกาสส าคญั 
ๆ ได ้

3.80 
(เห็นดว้ย) 

3.71 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยูซ่ึ่งลา้สมยั 

3.62 
(เห็นดว้ย) 

3.68 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยูซ่ึ่งลา้สมยั 

3.62 
(เห็นดว้ย) 

3.68 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์เพื่อใหไ้ดรั้บ
ขอ้เสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจตามก าหนดเวลา
ในคูปองออนไลน์ 

3.78 
(เห็นดว้ย) 

3.87 
(เห็นดว้ย) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.76 
(เห็นด้วย) 

3.84 
(เห็นด้วย) 
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จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายมีระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะ
การเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์เร่ืองความตอ้งการอยากได ้โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.76) โดยในขอ้ย่อยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะยอ่ย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อย
คือ ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.04) ปรารถนาจะ
ใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ในแบรนดท่ี์ช่ืนชอบ (ค่าเฉล่ีย 3.88) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ท่ีใช้เป็นประจ า (ค่าเฉล่ีย 3.80) ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึง
สามารถเก็บไวใ้ช้ในโอกาสส าคญั ๆ ได ้(ค่าเฉล่ีย 3.80) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์เพื่อให้ไดรั้บ
ขอ้เสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจตามก าหนดเวลาในคูปองออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.78) ปรารถนาจะใช้คูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อน าไปเป็นของฝากให้คนใกลชิ้ด (ค่าเฉล่ีย 3.65) ปรารถนาจะใช้คูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม (ค่าเฉล่ีย 3.64) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยูซ่ึ่งลา้สมยั (ค่าเฉล่ีย 3.62) และปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์เพื่อทดลอง
ใชสิ้นคา้ท่ีไม่เคยใชม้าก่อน (ค่าเฉล่ีย 3.62) 

ผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงมีระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรม
การตลาดผา่นคูปองออนไลน์เร่ืองความตอ้งการอยากได ้โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.84) 
โดยในขอ้ย่อยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะย่อย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อยคือ ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.11) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า (ค่าเฉล่ีย 4.03) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ในแบ
รนด์ท่ีช่ืนชอบ (ค่าเฉล่ีย 3.97) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์เพื่อให้ไดรั้บขอ้เสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจ
ตามก าหนดเวลาในคูปองออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.87) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์เพื่อทดลองใชสิ้นคา้
ท่ีไม่เคยใช้มาก่อน (ค่าเฉล่ีย 3.81) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม 
(ค่าเฉล่ีย 3.71) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ชใ้นโอกาสส าคญั ๆ 
ได้ (ค่าเฉล่ีย 3.71) ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยู่ซ่ึงล้าสมยั 
(ค่าเฉล่ีย 3.68) และปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินค้าเพื่อน าไปเป็นของฝากให้คน
ใกลชิ้ด (ค่าเฉล่ีย 3.63) 
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ตารางที่  4 .20  แสดงค่ าเฉลี่ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านการตัดสินใจซ้ือของผู้ตอบ
แบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

การตัดสินใจซ้ือ 

เพศ 

ชาย หญงิ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ 

4.01 
(เห็นดว้ย) 

4.12 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า 

3.79 
(เห็นดว้ย) 

3.84 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์เพื่อ
ทดลองใชสิ้นคา้ท่ีไม่เคยใชม้าก่อน 

3.52 
(เห็นดว้ย) 

3.64 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ในแบรนดท่ี์ช่ืนชอบ 

3.75 
(เห็นดว้ย) 

3.90 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้เพื่อน าไปเป็นของฝากใหค้น
ใกลชิ้ด 

3.65 
(เห็นดว้ย) 

3.60 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม 

3.63 
(เห็นดว้ย) 

3.66 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ชใ้นโอกาส
ส าคญั ๆ ได ้

3.72 
(เห็นดว้ย) 

3.67 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยูซ่ึ่งลา้สมยั 

3.63 
(เห็นดว้ย) 

3.58 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์
เพื่อใหไ้ดรั้บขอ้เสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจตาม
ก าหนดเวลาในคูปองออนไลน์ 

3.86 
(เห็นดว้ย) 

3.84 
(เห็นดว้ย) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.73 
(เห็นด้วย) 

3.76 
(เห็นด้วย) 
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จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายมีระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะการ
เข้าร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์เร่ืองการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย 
(ค่าเฉล่ีย 3.73) โดยในขอ้ย่อยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะย่อย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อยคือ 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.01) ตดัสินใจ
ซ้ือสินค้าผ่านคูปองออนไลน์เพื่อให้ได้รับข้อเสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจตามก าหนดเวลาในคูปอง
ออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.86) ตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินค้าท่ีใช้เป็นประจ า 
(ค่าเฉล่ีย 3.79) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ชใ้นโอกาส
ส าคญั ๆ ได้ (ค่าเฉล่ีย 3.72) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ในแบรนด์ท่ีช่ืน
ชอบ (ค่าเฉล่ีย 3.75) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อน าไปเป็นของฝากให้
คนใกลชิ้ด (ค่าเฉล่ีย 3.65) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม 
(ค่าเฉล่ีย 3.63) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยูซ่ึ่งลา้สมยั 
(ค่าเฉล่ีย 3.63) และตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์เพื่อทดลองใช้สินคา้ท่ีไม่เคยใช้มาก่อน 
(ค่าเฉล่ีย 3.52) 

ผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงมีระดับความคิดเห็นต่อลักษณะการเข้าร่วมกิจกรรม
การตลาดผา่นคูปองออนไลน์เร่ืองการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.76) โดย
ในขอ้ยอ่ยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะยอ่ย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยคือ ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.12) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ในแบรนด์ท่ีช่ืนชอบ (ค่าเฉล่ีย 3.90)ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ท่ีใช้เป็นประจ า (ค่าเฉล่ีย 3.84)ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์เพื่อให้ไดรั้บ
ขอ้เสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจตามก าหนดเวลาในคูปองออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.84) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ช้ในโอกาสส าคญั ๆ ได ้(ค่าเฉล่ีย 3.67) ตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม (ค่าเฉล่ีย 3.66) ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผ่านคูปองออนไลน์เพื่อทดลองใช้สินคา้ท่ีไม่เคยใช้มาก่อน (ค่าเฉล่ีย 3.64) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อน าไปเป็นของฝากให้คนใกลชิ้ด (ค่าเฉล่ีย 3.60) ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยูซ่ึ่งลา้สมยั (ค่าเฉล่ีย 3.58) 
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ตารางที่  4.21 แสดงสรุปค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นต่อการตอบสนองของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกจิกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ จ าแนกตามเพศ 

ล าดับขั้นการตอบสนอง (AIDA) 

เพศ 

ชาย หญงิ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ความตั้งใจ 
3.58 

(เห็นดว้ย) 
3.57 

(เห็นดว้ย) 

ความสนใจ 
3.70 

(เห็นดว้ย) 
3.81 

(เห็นดว้ย) 

ความตอ้งการอยากได ้
3.76 

(เห็นดว้ย) 
3.84 

(เห็นดว้ย) 

การตดัสินใจซ้ือ 
3.73 

(เห็นดว้ย) 
3.76 

(เห็นดว้ย) 
ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.69 
(เห็นด้วย) 

3.75 
(เห็นด้วย) 

 
จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายมีระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะการ

เขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.69) ซ่ึงมีระดบั
ความคิดเห็นเรียงจากมากไปนอ้ยคือ ความตอ้งการอยากได้ (ค่าเฉล่ีย 3.76) การตดัสินใจซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 
3.73) ความสนใจ (ค่าเฉล่ีย 3.70) และความตั้งใจ (ค่าเฉล่ีย 3.58) 

ผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงมีระดับความคิดเห็นต่อลักษณะการเข้าร่วมกิจกรรม
การตลาดผ่านคูปองออนไลน์ โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วย (ค่าเฉล่ีย 3.75) ซ่ึงมีระดบัความคิดเห็น
เรียงจากมากไปน้อยคือ ความต้องการอยากได้ (ค่าเฉล่ีย 3.84) ความสนใจ (ค่าเฉล่ีย 3.81) การ
ตดัสินใจซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 3.76) และความตั้งใจ (ค่าเฉล่ีย 3.57) 
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4.5 ส่วนที่ 5 ข้อมูลระดับความคิดเห็นต่อการตอบสนองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรม
การตลาดผ่านคูปองออนไลน์จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน  
 
ตารางที่  4 .22 แสดงค่าเฉลี่ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านความตั้งใจของผู้ตอบแบบสอบถาม
จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ความตั้งใจ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากเน้ือหาในเวบ็ไซตข์อง
เจา้ของสินคา้ 

4.02 
(เห็นดว้ย) 

3.92 
(เห็นดว้ย) 

3.84 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากโฆษณาในเวบ็ไซต์
ทัว่ไป 

3.84 
(เห็นดว้ย) 

3.87 
(เห็นดว้ย) 

3.81 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากกระทูใ้นเวบ็บอร์ด 

3.57 
(เห็นดว้ย) 

3.51 
(เห็นดว้ย) 

3.48 
(เฉย ๆ ) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากเฟซบุค๊แฟนเพจของ
เจา้ของสินคา้ 

4.00 
(เห็นดว้ย) 

4.00 
(เห็นดว้ย) 

3.86 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากเฟซบุค๊แฟนเพจทัว่ไป 

3.66 
(เห็นดว้ย) 

3.79 
(เห็นดว้ย) 

3.71 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากเฟซบุค๊ของเพื่อนหรือ
คนรู้จกั 

3.59 
(เห็นดว้ย) 

3.75 
(เห็นดว้ย) 

3.53 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากโฆษณาในเฟซบุค๊ 

3.50 
(เห็นดว้ย) 

3.83 
(เห็นดว้ย) 

3.88 
(เห็นดว้ย) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากไอจีของเจา้ของสินคา้ 

3.48 
(เฉย ๆ ) 

3.57 
(เห็นดว้ย) 

3.57 
(เห็นดว้ย) 
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ตารางที่  4 .22  แสดงค่าเฉลี่ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านความตั้งใจของผู้ตอบแบบสอบถาม
จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน (ต่อ) 

ความตั้งใจ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากไอจีของผูท่ี้ติดตามอยู ่

3.16 
(เฉย ๆ ) 

3.39 
(เฉย ๆ ) 

3.22 
(เฉย ๆ ) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากโพสตรี์พลายของคนท่ี
ใชไ้อจี 

3.32 
(เฉย ๆ ) 

3.21 
(เฉย ๆ ) 

3.28 
(เฉย ๆ ) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากไลน์ออฟฟิศเชียลแอค
เคาน์ของเจา้ของสินคา้ 

3.68 
(เห็นดว้ย) 

3.67 
(เห็นดว้ย) 

3.51 
(เห็นดว้ย) 

ไดรั้บคูปองออนไลน์จาก
การส่งต่อขอ้ความในไลน์ 

3.52 
(เห็นดว้ย) 

3.64 
(เห็นดว้ย) 

3.18 
(เฉย ๆ ) 

ไดรั้บคูปองออนไลน์ผา่น
ทาง SMS ท่ีเจา้ของสินคา้
ส่งให ้

3.52 
(เห็นดว้ย) 

3.40 
(เฉย ๆ ) 

3.15 
(เฉย ๆ ) 

ไดรั้บคูปองออนไลน์จาก
อีเมลท่ี์ไดรั้บโดยตรงจาก
เจา้ของสินคา้ 

3.55 
(เห็นดว้ย) 

3.31 
(เฉย ๆ ) 

3.51 
(เห็นดว้ย) 

ไดรั้บคูปองออนไลน์จาก
อีเมลท่ี์ไดรั้บส่งต่อจาก
บุคคลอ่ืน 

3.16 
(เฉย ๆ ) 

3.23 
(เฉย ๆ ) 

3.18 
(เฉย ๆ ) 

ไดรั้บคูปองออนไลน์ใน
ใบเสร็จจากการซ้ือสินคา้
คร้ังก่อน 

3.82 
(เห็นดว้ย) 

3.73 
(เห็นดว้ย) 

3.55 
(เห็นดว้ย) 
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ตารางที่  4 .22  แสดงค่ าเฉลี่ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านความตั้งใจของผู้ตอบแบบสอบถาม
จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน (ต่อ) 

ความตั้งใจ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
ผา่นทางส่ือออฟไลน์ เช่น 
หนงัสือพิมพ ์ใบปลิว 

3.34 
(เฉย ๆ ) 

3.59 
(เห็นดว้ย) 

3.36 
(เฉย ๆ ) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.57 
(เห็นด้วย) 

3.61 
(เห็นด้วย) 

3.51 
(เห็นด้วย 

 
 จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน   15,000 บาท มี

ระดับความคิดเห็นต่อลักษณะการเข้าร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์เร่ืองความตั้งใจ 
โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วย (ค่าเฉล่ีย 3.57) โดยในขอ้ย่อยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะย่อย ๆ 
เรียงล าดบัจากมากไปน้อยคือ สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเน้ือหาในเว็บไซต์ของเจ้าของสินค้า 
(ค่าเฉล่ีย 4.02) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจของเจ้าของสินค้า (ค่าเฉล่ีย 4.00) 
สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโฆษณาในเว็บไซต์ทั่วไป (ค่าเฉล่ีย 3.84) ได้รับคูปองออนไลน์ใน
ใบเสร็จจากการซ้ือสินคา้คร้ังก่อน (ค่าเฉล่ีย 3.82) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากไลน์ออฟฟิศเชียล
แอคเคาน์ของเจา้ของสินค้า (ค่าเฉล่ีย 3.68) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจทั่วไป 
(ค่าเฉล่ีย 3.66) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุค๊ของเพื่อนหรือคนรู้จกั (ค่าเฉล่ีย 3.59) สังเกตเห็น
คูปองออนไลน์จากกระทูใ้นเวบ็บอร์ด (ค่าเฉล่ีย 3.57) ไดรั้บคูปองออนไลน์จากอีเมล์ท่ีไดรั้บโดยตรง
จากเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.55) ไดรั้บคูปองออนไลน์จากการส่งต่อขอ้ความในไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.52) 
ไดรั้บคูปองออนไลน์ผ่านทาง SMS ท่ีเจา้ของสินคา้ส่งให้ (ค่าเฉล่ีย 3.52) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากโฆษณาในเฟซบุ๊ค (ค่าเฉล่ีย 3.50) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากไอจีของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 
3.48) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์ผ่านทางส่ือออฟไลน์ เช่น หนังสือพิมพ์ ใบปลิว (ค่าเฉล่ีย 3.34) 
สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโพสตรี์พลายของคนท่ีใชไ้อจี (ค่าเฉล่ีย 3.32) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากไอจีของผูท่ี้ติดตามอยู ่(ค่าเฉล่ีย 3.16) และไดรั้บคูปองออนไลน์จากอีเมล์ท่ีไดรั้บส่งต่อจากบุคคล
อ่ืน (ค่าเฉล่ีย 3.16) 
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ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 15,001-25,000 บาท มีระดบัความคิดเห็น
ต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์เร่ืองความตั้งใจ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.61) โดยในขอ้ยอ่ยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะยอ่ย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อย
คือ สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.00) สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากเน้ือหาในเว็บไซต์ของเจา้ของสินค้า (ค่าเฉล่ีย 3.92) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
โฆษณาในเวบ็ไซต์ทัว่ไป (ค่าเฉล่ีย 3.87) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโฆษณาในเฟซบุ๊ค (ค่าเฉล่ีย 
3.83) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจทัว่ไป (ค่าเฉล่ีย 3.79) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากเฟซบุ๊คของเพื่อนหรือคนรู้จกั (ค่าเฉล่ีย 3.75) ไดรั้บคูปองออนไลน์ในใบเสร็จจากการซ้ือสินคา้
คร้ังก่อน (ค่าเฉล่ีย 3.73) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาน์ของเจา้ของสินคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 3.67) ไดรั้บคูปองออนไลน์จากการส่งต่อขอ้ความในไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.64) สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์ผ่านทางส่ือออฟไลน์ เช่น หนงัสือพิมพ ์ใบปลิว (ค่าเฉล่ีย 3.59) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากไอจีของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.57) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากกระทูใ้นเวบ็บอร์ด (ค่าเฉล่ีย 
3.51) ได้รับคูปองออนไลน์ผ่านทาง SMS ท่ีเจ้าของสินค้าส่งให้ (ค่าเฉล่ีย 3.40) สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากไอจีของผูท่ี้ติดตามอยู ่(ค่าเฉล่ีย 3.39) ไดรั้บคูปองออนไลน์จากอีเมลท่ี์ไดรั้บโดยตรงจาก
เจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.31) ไดรั้บคูปองออนไลน์จากอีเมลท่ี์ไดรั้บส่งต่อจากบุคคลอ่ืน (ค่าเฉล่ีย 3.23) 
และสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโพสตรี์พลายของคนท่ีใชไ้อจี (ค่าเฉล่ีย 3.21) 

ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่  25,001 บาทข้ึนไป มีระดบัความคิดเห็น
ต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์เร่ืองความตั้งใจ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.51) โดยในขอ้ย่อยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะยอ่ย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อย
คือ สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโฆษณาในเฟซบุ๊ค (ค่าเฉล่ีย 3.88) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
เฟซบุ๊คแฟนเพจของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.86) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเน้ือหาในเวบ็ไซต์
ของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.84) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโฆษณาในเวบ็ไซต์ทัว่ไป (ค่าเฉล่ีย 
3.81) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจทัว่ไป (ค่าเฉล่ีย 3.71) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากไอจีของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.57) ไดรั้บคูปองออนไลน์ในใบเสร็จจากการซ้ือสินคา้คร้ังก่อน 
(ค่าเฉล่ีย 3.55) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุค๊ของเพื่อนหรือคนรู้จกั (ค่าเฉล่ีย 3.53) สังเกตเห็น
คูปองออนไลน์จากไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาน์ของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.51) ไดรั้บคูปองออนไลน์
จากอีเมล์ท่ีไดรั้บโดยตรงจากเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.51) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากกระทูใ้นเวบ็
บอร์ด (ค่าเฉล่ีย 3.48) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์ผ่านทางส่ือออฟไลน์ เช่น หนังสือพิมพ์ ใบปลิว 
(ค่าเฉล่ีย 3.36) สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโพสตรี์พลายของคนท่ีใชไ้อจี (ค่าเฉล่ีย 3.28) สังเกตเห็น
คูปองออนไลน์จากไอจีของผูท่ี้ติดตามอยู ่(ค่าเฉล่ีย 3.22) ไดรั้บคูปองออนไลน์จากการส่งต่อขอ้ความ
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ในไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.18) ไดรั้บคูปองออนไลน์จากอีเมล์ท่ีไดรั้บส่งต่อจากบุคคลอ่ืน (ค่าเฉล่ีย 3.18) และ
ไดรั้บคูปองออนไลน์ผา่นทาง SMS ท่ีเจา้ของสินคา้ส่งให ้(ค่าเฉล่ีย 3.15) 

 
 

ตารางที่  4 .23 แสดงค่ า เฉ ล่ี ยของระดับความคิดเห็นของการตอบสนองของผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ดา้นความสนใจของผูต้อบแบบสอบถาม
จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

ความสนใจ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์
สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ี
ไดรั้บจากคูปอง 

4.07 
(เห็นดว้ย) 

4.02 
(เห็นดว้ย) 

3.73 
(เห็นดว้ย) 

เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ 
สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัสถานท่ีใชคู้ปอง 

4.00 
(เห็นดว้ย) 

4.01 
(เห็นดว้ย) 

3.67 
(เห็นดว้ย) 

เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ 
สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใช้
คูปอง 

4.16 
(เห็นดว้ย) 

4.06 
(เห็นดว้ย) 

3.88 
(เห็นดว้ย) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
การใชคู้ปองออนไลน์จาก
เวบ็ไซตเ์จา้ของสินคา้ 

4.00 
(เห็นดว้ย) 

4.03 
(เห็นดว้ย) 

3.63 
(เห็นดว้ย) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
การใชคู้ปองออนไลน์จาก
เฟซบุค๊แฟนเพจของเจา้ของ
สินคา้ 

3.91 
(เห็นดว้ย) 

3.74 
(เห็นดว้ย) 

3.57 
(เห็นดว้ย) 
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ตารางที่  4 .23  แสดงค่าเฉลี่ยของระดับ ความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านความสนใจของผู้ตอบแบบสอบถาม
จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน (ต่อ) 

ความสนใจ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
การใชคู้ปองออนไลน์โดย
การส่งอีเมลห์รือขอ้ความ
ไปถามเจา้ของสินคา้ 

3.52 
(เห็นดว้ย) 

3.39 
(เฉย ๆ ) 

3.36 
(เฉย ๆ ) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
การใชคู้ปองออนไลน์ โดย
การโทรศพัทไ์ปสอบถาม
เจา้ของสินคา้ 

3.80 
(เห็นดว้ย) 

3.43 
(เฉย ๆ ) 

3.51 
(เห็นดว้ย) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
การใชคู้ปองออนไลน์โดย
การสอบถามพนกังานขาย
หนา้ร้านท่ีสามารถใช้
คูปองได ้

3.91 
(เห็นดว้ย) 

3.76 
(เห็นดว้ย) 

3.63 
(เห็นดว้ย) 

หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
การใชคู้ปองออนไลน์จาก
รีววิของผูท่ี้เคยใชบ้ริการ 

3.80 
(เห็นดว้ย) 

3.89 
(เห็นดว้ย) 

3.69 
(เห็นดว้ย) 

คูปองท่ีระบุช่ือ URL ของ
เวบ็ไซตห์รือเฟซบุค๊แฟน
เพจ ช่วยใหส้ะดวกในการ
หาขอ้มูลเพิ่มเติม 

4.05 
(เห็นดว้ย) 

3.83 
(เห็นดว้ย) 

3.81 
(เห็นดว้ย) 
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ตารางที่  4 .23  แสดงค่ าเฉลี่ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านความสนใจของผู้ตอบแบบสอบถาม
จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน (ต่อ) 

ความสนใจ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

คูปองท่ีระบุหมายเลข
โทรศพัทช่์วยใหส้ะดวกใน
การหาขอ้มูลเพิ่มเติม 

3.93 
(เห็นดว้ย) 

3.73 
(เห็นดว้ย) 

3.73 
(เห็นดว้ย) 

คูปองท่ีมี QR Code ช่วย
ใหฉ้สะดวกในการหาขอ้มูล
เพิ่มเติม 

3.98 
(เห็นดว้ย) 

3.58 
(เห็นดว้ย) 

3.77 
(เห็นดว้ย) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.93 
(เห็นด้วย) 

3.79 
(เห็นด้วย) 

3.67 
(เห็นด้วย 

 
จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน       15,000 บาท 

มีระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์เร่ืองความสนใจ 
โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วย (ค่าเฉล่ีย 3.93) โดยในขอ้ย่อยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะย่อย ๆ 
เรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยคือ เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใช้
คูปอง (ค่าเฉล่ีย 4.16) เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ
จากคูปอง (ค่าเฉล่ีย 4.07) คูปองท่ีระบุช่ือ URL ของเวบ็ไซต์หรือเฟซบุ๊คแฟนเพจ ช่วยให้สะดวกใน
การหาขอ้มูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 4.05) เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสถานท่ี
ใช้คูปอง (ค่าเฉล่ีย 4.00) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์จากเว็บไซต์เจา้ของสินคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 4.00) คูปองท่ีมี QR Code ช่วยใหส้ะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.98) คูปองท่ีระบุ
หมายเลขโทรศพัทช่์วยใหส้ะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.93) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการ
ใชคู้ปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.91) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการ
ใช้คูปองออนไลน์โดยการสอบถามพนักงานขายหน้าร้านท่ีสามารถใช้คูปองได้ (ค่าเฉล่ีย 3.91) หา
ขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์ โดยการโทรศพัท์ไปสอบถามเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย
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3.80) และหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปองออนไลน์โดยการส่งอีเมล์หรือขอ้ความไปถามเจา้ของ
สินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.52) 

ผูต้อบแบบสอบถามรายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 15,001 – 25,000 บาท มีระดับความ
คิดเห็นต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์เร่ืองความสนใจ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย  3.79) โดยในขอ้ย่อยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะย่อย ๆ เรียงล าดบัจาก
มากไปนอ้ยคือ เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใชคู้ปอง (ค่าเฉล่ีย 
4.06) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์จากเวบ็ไซต์เจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.03) เม่ือ
ไดรั้บคูปองออนไลน์สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากคูปอง (ค่าเฉล่ีย 4.02) 
เม่ือได้รับคูปองออนไลน์ สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสถานท่ีใช้คูปอง (ค่าเฉล่ีย 4.01) หาขอ้มูล
เพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์จากรีวิวของผูท่ี้เคยใช้บริการ (ค่าเฉล่ีย 3.89) คูปองท่ีระบุช่ือ 
URL ของเว็บไซต์หรือเฟซบุ๊คแฟนเพจ ช่วยให้สะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.83) หา
ขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์โดยการสอบถามพนักงานขายหน้าร้านท่ีสามารถใช้
คูปองได้ (ค่าเฉล่ีย 3.76) หาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับการใช้คูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจของ
เจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.74) คูปองท่ีระบุหมายเลขโทรศพัท์ช่วยให้สะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม 
(ค่าเฉล่ีย 3.73) คูปองท่ีมี QR Code ช่วยให้สะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.58) หาขอ้มูล
เพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปองออนไลน์ โดยการโทรศพัทไ์ปสอบถามเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.43) และ
หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์โดยการส่งอีเมล์หรือขอ้ความไปถามเจา้ของสินคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 3.39) 

ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 25,001 บาทข้ึนไป มีระดบัความคิดเห็น
ต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์เร่ืองความสนใจ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.67) โดยในขอ้ยอ่ยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะยอ่ย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อย
คือ เม่ือได้รับคูปองออนไลน์ สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกับระยะเวลาท่ีใช้คูปอง (ค่าเฉล่ีย 3.88) 
คูปองท่ีระบุช่ือ URL ของเว็บไซต์หรือเฟซบุ๊คแฟนเพจ ช่วยให้สะดวกในการหาข้อมูลเพิ่มเติม 
(ค่าเฉล่ีย 3.81) คูปองท่ีมี QR Code ช่วยให้สะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.77) เม่ือไดรั้บ
คูปองออนไลน์สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากคูปอง (ค่าเฉล่ีย 3.73) คูปองท่ี
ระบุหมายเลขโทรศพัท์ช่วยให้สะดวกในการหาข้อมูลเพิ่มเติม (ค่าเฉล่ีย 3.73) หาข้อมูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์จากรีวิวของผูท่ี้เคยใช้บริการ (ค่าเฉล่ีย 3.69) เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ 
สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสถานท่ีใชคู้ปอง (ค่าเฉล่ีย 3.67) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปอง
ออนไลน์จากเวบ็ไซต์เจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.63) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์
โดยการสอบถามพนกังานขายหนา้ร้านท่ีสามารถใชคู้ปองได ้(ค่าเฉล่ีย 3.63) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
การใชคู้ปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจของเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.57) หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
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การใช้คูปองออนไลน์ โดยการโทรศัพท์ไปสอบถามเจ้าของสินค้า (ค่าเฉล่ีย 3.51) และหาข้อมูล
เพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์โดยการส่งอีเมล์หรือขอ้ความไปถามเจา้ของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 
3.36) 
 

ตารางที่  4 .24  แสดงค่ าเฉลี่ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านความต้องการอยากได้ของผู้ตอบ
แบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน  

ความต้องการอยากได้ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ปรารถนาจะใชคู้ปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้
ท่ีตรงกบัความตอ้งการ 

4.14 
(เห็นดว้ย 

4.09 
(เห็นดว้ย) 

4.04 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้
ท่ีใชเ้ป็นประจ า 

4.14 
(เห็นดว้ย) 

3.93 
(เห็นดว้ย) 

3.86 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปอง
ออนไลน์เพื่อทดลองใช้
สินคา้ท่ีไม่เคยใชม้าก่อน 

3.91 
(เห็นดว้ย) 

3.72 
(เห็นดว้ย) 

3.65 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้
ในแบรนดท่ี์ช่ืนชอบ 

4.09 
(เห็นดว้ย) 

3.95 
(เห็นดว้ย) 

3.84 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้
เพื่อน าไปเป็นของฝากให้
ใกลชิ้ด 

3.95 
(เห็นดว้ย) 

3.58 
(เห็นดว้ย) 

3.57 
(เห็นดว้ย) 
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ตารางที่  4.24  แสดงค่ าเฉลี่ ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านความต้องการอยากได้ของผู้ตอบ
แบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน (ต่อ) 

ความต้องการอยากได้ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ปรารถนาจะใชคู้ปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้
ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม 

3.84 
(เห็นดว้ย) 

3.68 
(เห็นดว้ย) 

3.61 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้
ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ชใ้น
โอกาสส าคญั ๆ ได ้

3.95 
(เห็นดว้ย) 

3.75 
(เห็นดว้ย) 

3.65 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้
เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยูซ่ึ่ง
ลา้สมยั 

3.73 
(เห็นดว้ย) 

3.63 
(เห็นดว้ย) 

3.65 
(เห็นดว้ย) 

ปรารถนาจะใชคู้ปอง
ออนไลน์เพื่อใหไ้ดรั้บ
ขอ้เสนอส่วนลดท่ี
น่าสนใจตามก าหนดเวลา
ในคูปองออนไลน์ 

4.02 
(เห็นดว้ย) 

3.83 
(เห็นดว้ย) 

3.75 
(เห็นดว้ย) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.97 
(เห็นด้วย) 

3.80 
(เห็นด้วย) 

3.74 
(เห็นด้วย 
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  จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน       15,000 บาท 
มีระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์เร่ืองความตอ้งการ
อยากได ้โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.97) โดยในขอ้ยอ่ยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะ
ยอ่ย ๆ เรียงล าดบัจากมากไปน้อยคือ ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.14) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า (ค่าเฉล่ีย 4.14) 
ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ในแบรนด์ท่ีช่ืนชอบ (ค่าเฉล่ีย 4.09) ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์เพื่อให้ไดรั้บขอ้เสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจตามก าหนดเวลาในคูปองออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 
4.4.02) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อน าไปเป็นของฝากให้คนใกลชิ้ด (ค่าเฉล่ีย 
3.95) ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินค้าซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ช้ในโอกาสส าคญั ๆ ได ้
(ค่าเฉล่ีย 3.95) ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์เพื่อทดลองใช้สินคา้ท่ีไม่เคยใชม้าก่อน (ค่าเฉล่ีย 3.91) 
ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม (ค่าเฉล่ีย 3.84) และปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยูซ่ึ่งลา้สมยั (ค่าเฉล่ีย 3.73) 

 ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 15,001-25,000 บาท มีระดบัความคิดเห็น
ต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์เร่ืองความตอ้งการอยากได ้โดยรวมอยู่
ในระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.80) โดยในขอ้ยอ่ยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะยอ่ย ๆ เรียงล าดบัจาก
มากไปน้อยคือ ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.09) 
ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ในแบรนด์ท่ีช่ืนชอบ (ค่าเฉล่ีย 3.95) ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า (ค่าเฉล่ีย 3.93) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์เพื่อให้
ไดรั้บขอ้เสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจตามก าหนดเวลาในคูปองออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.83) ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ชใ้นโอกาสส าคญั ๆ ได ้(ค่าเฉล่ีย 3.75) ปรารถนา
จะใช้คูปองออนไลน์เพื่อทดลองใช้สินคา้ท่ีไม่เคยใช้มาก่อน (ค่าเฉล่ีย 3.72) ปรารถนาจะใช้คูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม (ค่าเฉล่ีย 3.68) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยู่ซ่ึงลา้สมยั (ค่าเฉล่ีย 3.63) และปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้เพื่อน าไปเป็นของฝากใหค้นใกลชิ้ด (ค่าเฉล่ีย 3.58) 

 ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่  25,001 บาทข้ึนไป มีระดบัความคิดเห็น
ต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์เร่ืองความตอ้งการอยากได ้โดยรวมอยู่
ในระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.74) โดยในขอ้ยอ่ยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะยอ่ย ๆ เรียงล าดบัจาก
มากไปน้อยคือ ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.04) 
ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า (ค่าเฉล่ีย 3.86) ปรารถนาจะใช้คูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ในแบรนด์ท่ีช่ืนชอบ (ค่าเฉล่ีย 3.84) ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์เพื่อให้
ไดรั้บขอ้เสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจตามก าหนดเวลาในคูปองออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.75) ปรารถนาจะใช้
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คูปองออนไลน์เพื่อทดลองใชสิ้นคา้ท่ีไม่เคยใชม้าก่อน (ค่าเฉล่ีย 3.65) ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ช้ในโอกาสส าคญั ๆ ได้ (ค่าเฉล่ีย 3.65) ปรารถนาจะใช้คูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินค้าเพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยู่ซ่ึงล้าสมัย (ค่าเฉล่ีย 3.65) ปรารถนาจะใช้คูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม (ค่าเฉล่ีย 3.61) และปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการ
ซ้ือสินคา้เพื่อน าไปเป็นของฝากใหค้นใกลชิ้ด (ค่าเฉล่ีย 3.57) 
 

ตารางที่  4 .25  แสดงค่ าเฉลี่ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านการตัดสินใจซ้ือของผู้ตอบ
แบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน  

การตัดสินใจซ้ือ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
คูปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้ท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการ 

4.11 
(เห็นดว้ย) 

4.07 
(เห็นดว้ย) 

4.06 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
คูปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า 

3.95 
(เห็นดว้ย) 

3.83 
(เห็นดว้ย) 

3.75 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
คูปองออนไลน์เพื่อทดลอง
ใชสิ้นคา้ท่ีไม่เคยใชม้า
ก่อน 

3.84 
(เห็นดว้ย) 

3.49 
( เฉย ๆ ) 

3.59 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
คูปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้ในแบรนดท่ี์ช่ืนชอบ 

3.89 
(เห็นดว้ย) 

3.83 
(เห็นดว้ย) 

3.84 
(เห็นดว้ย) 
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ตารางที่  4 .25 แสดงค่ าเฉลี่ยของระดับความคิด เห็นของการตอบสนองของผู้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ด้านการตัดสินใจซ้ือของผู้ตอบ
แบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน (ต่อ) 

การตัดสินใจซ้ือ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
คูปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้เพื่อน าไปเป็นของ
ฝากใหค้นใกลชิ้ด 

3.73 
(เห็นดว้ย) 

3.61 
(เห็นดว้ย) 

3.59 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
คูปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม 

3.70 
(เห็นดว้ย) 

3.71 
(เห็นดว้ย) 

3.57 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
คูปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ช้
ในโอกาสส าคญั ๆ ได ้

3.68 
(เห็นดว้ย) 

3.72 
(เห็นดว้ย) 

3.67 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
คูปองออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมี
อยูซ่ึ่งลา้สมยั 

3.75 
(เห็นดว้ย) 

3.60 
(เห็นดว้ย) 

3.53 
(เห็นดว้ย) 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
คูปองออนไลน์เพื่อให้
ไดรั้บขอ้เสนอส่วนลดท่ี
น่าสนใจตามก าหนดเวลา
ในคูปองออนไลน์ 

3.93 
(เห็นดว้ย) 

3.88 
(เห็นดว้ย) 

3.77 
(เห็นดว้ย) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.84 
(เห็นด้วย) 

3.75 
(เห็นด้วย) 

3.71 
(เห็นด้วย 
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จากตารางท่ี 4.25 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน  15,000 บาท มี
ระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์เร่ืองการตดัสินใจซ้ือ 
โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วย (ค่าเฉล่ีย 3.84) โดยในขอ้ย่อยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะย่อย ๆ 
เรียงล าดบัจากมากไปน้อยคือ ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการของ (ค่าเฉล่ีย 4.11) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีใช้เป็นประจ า 
(ค่าเฉล่ีย 3.95) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์เพื่อให้ได้รับขอ้เสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจตาม
ก าหนดเวลาในคูปองออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.93) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้
ในแบรนด์ท่ีช่ืนชอบ (ค่าเฉล่ีย 3.89) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์เพื่อทดลองใช้สินคา้ท่ีไม่
เคยใชม้าก่อน (ค่าเฉล่ีย 3.84) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ี
มีอยูซ่ึ่งลา้สมยั (ค่าเฉล่ีย 3.75) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อน าไปเป็น
ของฝากให้คนใกลชิ้ด (ค่าเฉล่ีย 3.73) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงั
เป็นท่ีนิยม (ค่าเฉล่ีย 3.70) และตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงสามารถเก็บ
ไวใ้ชใ้นโอกาสส าคญั ๆ ได ้(ค่าเฉล่ีย 3.68)  

ผูต้อบแบบสอบถามรายได้เฉล่ียต่อเดือนตั้ งแต่ 15,001 - 25,000 บาท มีระดับความ
คิดเห็นต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์เร่ืองการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยู่
ในระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.75) โดยในขอ้ยอ่ยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะยอ่ย ๆ เรียงล าดบัจาก
มากไปนอ้ยคือ ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 
4.07) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์เพื่อให้ไดรั้บขอ้เสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจตามก าหนดเวลา
ในคูปองออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.88) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีใช้เป็น
ประจ า (ค่าเฉล่ีย 3.83) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ในแบรนด์ท่ีช่ืนชอบ 
(ค่าเฉล่ีย 3.83) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ชใ้นโอกาส
ส าคญั ๆ ได ้(ค่าเฉล่ีย 3.72) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม 
(ค่าเฉล่ีย 3.71) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อน าไปเป็นของฝากให้คน
ใกลชิ้ด (ค่าเฉล่ีย  3.61) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยู่
ซ่ึงลา้สมยั (ค่าเฉล่ีย3.60) และตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์เพื่อทดลองใชสิ้นคา้ท่ีไม่เคยใชม้า
ก่อน (ค่าเฉล่ีย 3.49) 

ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่  25,001 บาทข้ึนไป มีระดบัความคิดเห็น
ต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์เร่ืองการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย 3.71) โดยในขอ้ยอ่ยมีระดบัความคิดเห็นกบัลกัษณะยอ่ย ๆ เรียงล าดบัจากมาก
ไปน้อยคือ ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 
4.06) ตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ในแบรนด์ท่ีช่ืนชอบ (ค่าเฉล่ีย 2.84) 
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ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์เพื่อให้ไดรั้บขอ้เสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจตามก าหนดเวลาใน
คูปองออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.77) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีใชเ้ป็นประจ า 
(ค่าเฉล่ีย 3.75) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ชใ้นโอกาส
ส าคญั ๆ ได ้(ค่าเฉล่ีย 3.67) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์เพื่อทดลองใช้สินคา้ท่ีไม่เคยใชม้า
ก่อน (ค่าเฉล่ีย 3.59) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อน าไปเป็นของฝากให้
คนใกลชิ้ด (ค่าเฉล่ีย 3.59) ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม 
(ค่าเฉล่ีย 3.57) และตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยู่ซ่ึง
ลา้สมยั (ค่าเฉล่ีย 3.53) 
 
ตารางที่  4.26 แสดงสรุปค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นต่อการตอบสนองของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกจิกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ล าดับขั้นตอน                 
การตอบสนอง (AIDA) 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ความตั้งใจ 
3.57 

(เห็นดว้ย) 
3.61 

(เห็นดว้ย) 
3.51 

(เห็นดว้ย) 

ความสนใจ 
3.93 

(เห็นดว้ย) 
3.79 

(เห็นดว้ย) 
3.67 

(เห็นดว้ย) 

ความตอ้งการอยากได ้
3.97 

(เห็นดว้ย) 
3.80 

(เห็นดว้ย) 
3.74 

(เห็นดว้ย) 

การตดัสินใจซ้ือ 
3.84 

(เห็นดว้ย) 
3.75 

(เห็นดว้ย) 
3.71 

(เห็นดว้ย) 
ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.83 
(เห็นด้วย) 

3.74 
(เห็นด้วย) 

3.66 
(เห็นด้วย) 

 
จากตารางท่ี 4.26 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน  15,000 บาท มี

ระดบัความคิดเห็นต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์ โดยรวมอยูใ่นระดบั
เห็นด้วย (ค่าเฉล่ีย 3.83) ซ่ึงมีระดับความคิดเห็นเรียงจากมากไปน้อยคือ ความต้องการอยากได ้
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(ค่าเฉล่ีย 3.97) ความสนใจ (ค่าเฉล่ีย 3.93) การตดัสินใจซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 3.84) และความตั้งใจ (ค่าเฉล่ีย 
3.57) 
 ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่  25,001 บาทข้ึนไป มีระดบัความคิดเห็น
ต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย 
3.66) ซ่ึงมีระดับความคิดเห็นเรียงจากมากไปน้อยคือ ความต้องการอยากได้ (ค่าเฉล่ีย 3.80) ความ
สนใจ (ค่าเฉล่ีย 3.79) การตดัสินใจซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 3.75) และความตั้งใจ (ค่าเฉล่ีย 3.61) 

ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่  25,001 บาทข้ึนไป มีระดบัความคิดเห็น
ต่อลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย (ค่าเฉล่ีย 
3.66) ซ่ึงมีระดับความคิดเห็นเรียงจากมากไปน้อยคือ ความต้องการอยากได้ (ค่าเฉล่ีย 3.74) การ
ตดัสินใจซ้ือ (ค่าเฉล่ีย 3.71) ความสนใจ (ค่าเฉล่ีย 3.67) และความตั้งใจ (ค่าเฉล่ีย 3.51) 
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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภปิรายผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ือง การตอบสนองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาด
ผา่นคูปองออนไลน์ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการตอบสนองของผูบ้ริโภค  ในกรุงเทพมหานครต่อ
กิจกรรมการตลาดผ่านคูปองออนไลน์ โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง  ซ่ึงเป็นผู ้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ท่ีเคยใชคู้ปองออนไลน์ จ  านวน 250 ราย ผลการศึกษาท่ีไดน้ ามาสรุปผล อภิปราย 
ขอ้คน้พบและขอ้เสนอแนะดงัน้ี  
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส อาชีพ รายได้ ระดับการศึกษา 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 58.40 และเพศชายร้อยละ 41.60               
มีอาย ุ21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมาคือ อาย ุ31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.2 มีสถานะภาพโสด 
คิดเป็นร้อยละ 75.2 รองลงมาคือ สมรส คิดเป็นร้อยละ 22.8 มีระดับการศึกษาข้ึนสูงสุดคือ                
ระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 72.4 รองลงมาคือ สูงกว่าระดับปริญญาตรี ร้อยละ 18.8                     
มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 50.8 รองลงมาคือ ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ          
คิดเป็นร้อยละ 36.0 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.6 รองลงมา              
คือ 25,001 – 30,001 บาทข้ึนไป 
 

ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ผูต้อบแบบสอบถามเคยซ้ือสินคา้/บริการผ่านคูปองออนไลน์มากท่ีสุดคือ ประเภท
อาหาร/เคร่ืองด่ืม คิดเป็นร้อยละ 54.0  รองลงมาคือ โรงแรม/ท่องเท่ียว/สายการบิน คิดเป็นร้อยละ 
40.8 วิธีการได้รับคูปองส่วนใหญ่คือ เว็บไซต์เจ้าของสินค้า คิดเป็นร้อยละ 60.8 รองลงมาคือ 
โฆษณาในเว็บไซด์ทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 28.0 ราคาสินค้า/บริการท่ีซ้ือผ่านออนไลน์ต่อคร้ัง                 
ก่อนหักส่วนลดจากคูปองออนไลน์  คือ 501 – 1,000 บาท มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 41.6 รองลงมาคือ 
ไม่เกิน 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 32.0 ในระยะเวลา 3 เดือนท่ีผ่านมา เคยใช้บริการคูปองออนไลน์                
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ก่ีคร้ัง คือ 1-3 คร้ัง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 92.0 รองลงมาคือ 4-6 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 8.0 วิธีการ
ช าระเงินค่าสินค้า/บริการท่ีซ้ือโดยการน าส่วนลดคูปองออนไลน์ไปใช้คือ เงินสดมากท่ีสุด                  
คิดเป็นร้อยละ 45.2 รองลงมาคือ บตัรเครดิต คิดเป็นร้อยละ 34.8 
 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกบัแสดงข้อมูลล าดับข้ันการตอบสนองของผู้บริโภคประกอบด้วย 
ความตั้งใจ ความสนใจ ความต้องการอยากได้ และการตัดสินใจซ้ือ   
 ความตั้งใจ (Attention) 
 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการเข้าร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปอง
ออนไลน์โดยรวมมีค่าเฉล่ียคือ 3.56 (เห็นด้วย) โดยมีความคิดเห็นย่อยท่ี มีค่าเฉ ล่ียสูงสุด                        
ในระดบัเห็นดว้ย 3 อนัดบัแรก คือ สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจของเจา้ของสินคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 3.94) รองลงมาคือ สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเน้ือหาในเว็บไซต์ของเจา้ของสินค้า 
(ค่าเฉล่ีย 3.90) และสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโฆษณาในเวบ็ไซตท์ัว่ไป (ค่าเฉล่ีย 3.84) 
 ความสนใจ (Interest) 
 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการเข้าร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปอง
ออนไลน์โดยรวมมีค่าเฉ ล่ียคือ 3.77 (เห็นด้วย) โดยมีความคิดเห็นย่อยท่ี มีค่าเฉ ล่ียสูงสุด                         
ในระดับเห็นด้วย 3 อันดับแรก คือ เม่ือได้รับคูปองออนไลน์ สนใจหาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับ
ระยะเวลา  ท่ีใชคู้ปอง (ค่าเฉล่ีย 4.01) รองลงมาคือ เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีได้รับจากคูปอง (ค่าเฉล่ีย 3.92) และเม่ือได้รับคูปองออนไลน์ สนใจหา
ขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสถานท่ีใชคู้ปอง (ค่าเฉล่ีย 3.88) 

 ความต้องการอยากได้ (Desire) 
ผู ้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการเข้าร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปอง

ออนไลน์โดยรวมมีค่าเฉล่ียคือ 3.80 (เห็นด้วย) โดยมีความคิดเห็นย่อยท่ี มีค่าเฉ ล่ียสูงสุด                            
ในระดับเห็นด้วย 3 อันดับแรก คือ ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินค้าท่ีตรงกับ                      
ความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.08) รองลงมาคือ ปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีใชเ้ป็น
ประจ า (ค่าเฉล่ีย 3.94) และปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ในแบรนด์ท่ีช่ืนชอบ 
(ค่าเฉล่ีย 3.93) 
 การตัดสินใจซ้ือ (Action) 

ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการเข้าร่วมกิจกรรมการตลาดผ่านคูปอง
ออนไลน์โดยรวมมีค่าเฉล่ียคือ 3.75 (เห็นด้วย) โดยมีความคิดเห็นย่อยท่ี มีค่าเฉ ล่ียสูงสุด                
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ในระดบัเห็นดว้ย 3 อนัดบัแรก คือ ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบั        
ความต้องการ (ค่าเฉล่ีย 4.08) รองลงมาคือ ตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านคูปองออนไลน์เพื่อให้ได้รับ
ขอ้เสนอส่วนลดท่ีน่าสนใจตามก าหนดเวลาในคูปองออนไลน์ (ค่าเฉล่ีย 3.85) และตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นคูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ในแบรนดท่ี์ช่ืนชอบ (ค่าเฉล่ีย 3.84) 

 
ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับล าดับขั้นการตอบสนองของผู้บริโภคที่มีผลต่อการใช้คูปอง

ออนไลน์ จ าแนกตามเพศ  
ตารางที่ 5.1 แสดงข้อมูลล าดับข้ันการตอบสนองของผู้บริโภคที่มีผลต่อการใช้คูปองออนไลน์ 
จ าแนกตามเพศ 

ล าดับขั้นตอน                 
การตอบสนอง (AIDA) 

เพศชาย เพศหญงิ 

1. ความตั้งใจ 

1. สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
เฟซ บุ๊ คแฟน เพจของเจ้าของ
สินคา้ (3.88) 

1. สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จากเฟซบุ๊คแฟนเพจของเจา้ของ
สินคา้ (3.99) 

2. สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
โฆษณาในเวบ็ไซตท์ัว่ไป (3.86) 
3. สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก

เน้ือหาในเว็บไซต์ของเจ้าของ

สินคา้ (3.80) 

2. สังเกตเห็นคูปองออนไลน์
จาก เน้ื อห าใน เว็บ ไซต์ของ
เจา้ของสินคา้ (3.98) 
3. สังเกตเห็นคูปองออนไลน์

จากโฆษณาในเว็บไซต์ทั่วไป 

(3.84) 

2. ความสนใจ  

1 . เม่ื อได้ รับ คูปองออนไลน์ 
สนใจหาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับ
ระยะเวลาท่ีใชคู้ปอง (3.98) 

1. เม่ือได้รับ คูปองออนไลน์ 
สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
ระยะเวลาท่ีใชคู้ปอง (4.03) 

2 . เม่ื อได้ รับ คูปองออนไลน์
สนใจหาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับ
ผลประโยชน์ท่ีได้รับจากคูปอง 
(3.83) 

2. เม่ือได้รับ คูปองออนไลน์
สนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากคูปอง 
(3.98) 
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ตารางที่ 5.1 แสดงข้อมูลล าดับข้ันการตอบสนองของผู้บริโภคที่มีผลต่อการใช้คูปองออนไลน์ 
จ าแนกตามเพศ (ต่อ) 

ล าดับขั้นตอน                 
การตอบสนอง (AIDA) 

เพศชาย เพศหญงิ 

2. ความสนใจ  (ต่อ) 
3. หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการ
ใช้คูปองออนไลน์จากเว็บไซต์
ของเจา้ของสินคา้ (3.77) 

3. เม่ือได้รับคูปอง สนใจหา
ข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับสถานท่ี
ใชคู้ปอง (3.96) 

3. ความต้องการอยากได้ 

1 . ป ร า ร ถ น าจ ะ ใ ช้ คู ป อ ง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรง
กบัความตอ้งการ (4.04) 

1 .  ป ร า ร ถ น าจ ะ ใ ช้ คู ป อ ง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรง
กบัความตอ้งการ (4.11) 

2 .  ป ร า ร ถ น าจ ะ ใ ช้ คู ป อ ง
ออนไลน์ในการซ้ือสินค้าใน  
แบรนดท่ี์ช่ืนชอบ (3.88) 

2 .  ป ร า ร ถ น าจ ะ ใ ช้ คู ป อ ง
ออนไลน์ในการซ้ือสินค้าท่ีใช้
เป็นประจ า (4.03) 

3. ป ร า ร ถ น า จ ะ ใ ช้ คู ป อ ง
ออนไลน์ในการซ้ือสินค้าท่ีใช้
เป็นประจ า (3.81) 

3 .  ป ร า ร ถ น าจ ะ ใ ช้ คู ป อ ง
ออนไลน์ในการซ้ือสินค้าใน 
แบรนดท่ี์ช่ืนชอบ (3.97) 

4. การตัดสินใจซ้ือ 

1. ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรง
กบัความตอ้งการ (4.01) 
2. ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปอง
ออนไลน์เพื่อใหไ้ดรั้บขอ้เสนอ
ส่วนลดท่ีน่าสนใจตาม
ก าหนดเวลาในคูปองออนไลน์ 
(ค่าเฉล่ีย 3.90) 
3. ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีใช้
เป็นประจ า (3.79) 

1. ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรง
กบัความตอ้งการ (4.12) 
2. ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ใน 
แบรนดท่ี์ช่ืนชอบ ( 3.90) 
3. ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีใช้
เป็นประจ า (3.84) และ 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นคูปอง
ออนไลน์เพื่อใหไ้ดรั้บขอ้เสนอ
ส่วนลดท่ีน่าสนใจตาม
ก าหนดเวลาในคูปองออนไลน์
(3.84) 
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จากตารางท่ี 5.1 พบว่าล าดบัขั้นการตอบสนองของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการใช้คูปอง
ออนไลนจ์ าแนกตามเพศ โดยรวมไม่แตกต่างกนั 

 
ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกีย่วกับล าดับขั้นการตอบสนองของผู้บริโภคที่มีผลต่อการใช้คูปอง

ออนไลน์ จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
ตารางที่ 5.2 แสดงข้อมูลล าดับข้ันการตอบสนองของผู้บริโภคที่มีผลต่อการใช้คูปองออนไลน์ 
จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ล าดับขั้นตอน                 
การตอบสนอง (AIDA) 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

1. ความตั้งใจ 

1. สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากเน้ือหา
ในเวบ็ไซตข์อง
เจา้ของสินคา้ (4.02) 

 1. สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากเฟซ-   
บุค๊แฟนเพจของ
เจา้ของสินคา้ (4.00) 

1. สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากโฆษณา
ในเฟซบุค๊ (3.88) 

2. สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากเฟซ-    
บุค๊แฟนเพจของ
เจา้ของสินคา้ (4.00) 

2. สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากเน้ือหา
ในเวบ็ไซตข์อง
เจา้ของสินคา้ (3.92)  

2. สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากเฟซ-    
บุค๊แฟนเพจของ
เจา้ของสินคา้ (3.86) 

3. สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากโฆษณา
ในเวบ็ไซตท์ัว่ไป 
(3.84) 

3. สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากโฆษณา
ในเวบ็ไซตท์ัว่ไป 
(3.87) 

3. สังเกตเห็นคูปอง
ออนไลน์จากเน้ือหา
ในเวบ็ไซตข์อง
เจา้ของสินคา้ (3.84) 
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ตารางที่ 5.2 แสดงข้อมูลล าดับข้ันการตอบสนองของผู้บริโภคที่มีผลต่อการใช้คูปองออนไลน์ 
จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน (ต่อ) 

ล าดับขั้นตอน                 
การตอบสนอง (AIDA) 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

2. ความสนใจ 

1. เม่ือไดรั้บคูปอง
ออนไลน์ สนใจหา
ขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัระยะเวลาท่ี
ใชคู้ปอง (4.16) 

 1. เม่ือไดรั้บคูปอง
ออนไลน์ สนใจหา
ขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัระยะเวลาท่ี
ใชคู้ปอง (4.06) 

1. เม่ือไดรั้บคูปอง
ออนไลน์ สนใจหา
ขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัระยะเวลาท่ี
ใชคู้ปอง (3.88) 

2. เม่ือไดรั้บคูปอง
ออนไลน์สนใจหา
ขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัผลประโยชน์
ท่ีไดรั้บจากคูปอง 
(4.07) 

2. หาขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัการใชคู้ปอง
ออนไลน์จาก
เวบ็ไซตเ์จา้ของ
สินคา้ (4.03) 
 

2. คูปองท่ีระบุช่ือ 
URL ของเวบ็ไซต์
หรือเฟซบุค๊แฟนเพจ 
ช่วยใหส้ะดวกใน
การหาขอ้มูลเพิ่มเติม 
(3.81) 

3. คูปองท่ีระบุช่ือ 
URL ของเวบ็ไซต์
หรือเฟซบุค๊แฟนเพจ 
ช่วยใหส้ะดวกใน
การหาขอ้มูลเพิ่มเติม 
(4.05) 

3. เม่ือไดรั้บคูปอง
ออนไลน์สนใจหา
ขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัผลประโยชน์
ท่ีไดรั้บจากคูปอง 
(4.02) 

3. คูปองท่ีมี QR 
Code ช่วยใหส้ะดวก
ในการหาขอ้มูล
เพิ่มเติม (3.77) 
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ตารางที่ 5.2 แสดงข้อมูลล าดับข้ันการตอบสนองของผู้บริโภคที่มีผลต่อการใช้คูปองออนไลน์ 
จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน (ต่อ) 

ล าดับขั้นตอน                 
การตอบสนอง (AIDA) 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

3. ความต้องการอยากได้ 
 

1. ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ท่ีตรง
กบัความตอ้งการ 
(4.14) และปรารถนา
จะใชคู้ปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ท่ีใช้
เป็นประจ า (4.14) 

 1.ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ท่ีตรง
กบัความตอ้งการ 
(4.09) 

1. ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ท่ีตรง
กบัความตอ้งการ 
(4.04) 
 

2. ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ใน    
แบรนดท่ี์ช่ืนชอบ 
(4.09) 

2. ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ใน    
แบรนดท่ี์ช่ืนชอบ 
(3.95) 

2. ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ท่ีใช้
เป็นประจ า (3.86) 

3. ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์
เพื่อใหไ้ดรั้บขอ้เสนอ
ส่วนลดท่ีน่าสนใจ
ตามก าหนดเวลาใน
คูปองออนไลน์ 
(4.02) 

 3. ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ท่ีใช้
เป็นประจ า (3.93) 

3. ปรารถนาจะใช้
คูปองออนไลน์ใน
การซ้ือสินคา้ใน    
แบรนดท่ี์ช่ืนชอบ 
(3.84) 
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ตารางที่ 5.2 แสดงข้อมูลล าดับข้ันการตอบสนองของผู้บริโภคที่มีผลต่อการใช้คูปองออนไลน์ 
จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน (ต่อ) 

ล าดับขั้นตอน                 
การตอบสนอง (AIDA) 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

4. การตัดสินใจซ้ือ 

1. ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตรงกบัความตอ้งการ 
(4.11) 

1. ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตรงกบัความตอ้งการ 
(4.07) 

1. ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ท่ี
ตรงกบัความตอ้งการ 
(4.06) 

2. ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ท่ีใช้
เป็นประจ า (3.95) 

 2. ตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นคูปอง
ออนไลน์เพื่อให้
ไดรั้บขอ้เสนอ
ส่วนลดท่ีน่าสนใจ
ตามก าหนดเวลาใน
คูปองออนไลน์ 
(3.88) 

2. ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ใน
แบรนดท่ี์ช่ืนชอบ 
(3.84) 
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ตารางที่ 5.2 แสดงข้อมูลล าดับข้ันการตอบสนองของผู้บริโภคที่มีผลต่อการใช้คูปองออนไลน์ 
จ าแนกตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน (ต่อ) 

ล าดับขั้นตอน                 
การตอบสนอง (AIDA) 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 15,001 - 25,000 บาท 25,001 บาทขึน้ไป 

4. การตัดสินใจซ้ือ 

3. ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
เพื่อใหไ้ดรั้บขอ้เสนอ
ส่วนลดท่ีน่าสนใจ
ตามก าหนดเวลาใน
คูปองออนไลน์ 
(3.93) 

3. ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ท่ีใช้
เป็นประจ า (3.83) 
และตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือ
สินคา้ในแบรนดท่ี์
ช่ืนชอบ (3.83)  

3. ตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นคูปองออนไลน์
เพื่อใหไ้ดรั้บขอ้เสนอ
ส่วนลดท่ีน่าสนใจ
ตามก าหนดเวลาใน
คูปองออนไลน์ 
(3.77) 

 
จากตารางท่ี 5.2 พบวา่ ล าดบัขั้นการตอบสนองของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการใชคู้ปอง 

ออนไลน์จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยรวมไม่แตกต่างกนั ยกเวน้ในเร่ือง 
 ความตั้ งใจ แตกต่างกันดังน้ี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 

15,000 บาท มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัการสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเน้ือหาในเว็ปไซด์
เจา้ของสินคา้มากท่ีสุด ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 15,001-25,000 บาท    
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจของเจา้ของสินคา้
มากท่ีสุด และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001 บาทข้ึนไป มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัการสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากโฆษณาในเฟซบุค๊มากท่ีสุด 
 
5.2 อภิปรายผล 

จากการศึกษาการตอบสนองของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรม
การตลาดผา่นคูปองออนไลน์ โดยใชแ้นวคิดทฤษฎี AIDA มาอภิปรายผลการศึกษาดงัน้ี 
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ความตั้งใจ (Attention)  
จากการศึกษาพบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อการตอบสนอง             

ต่อคูปองออนไลน์ในลกัษณะยอ่ยมากท่ีสุด เร่ือง การสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจ
ของเจา้ของสินค้า ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามทั้งเพศหญิงและเพศชาย มีระดบัความคิดเห็นตรงกัน               
ในการสั งเกตเห็นคูปองออนไลน์จากเฟซบุ๊คแฟนเพจของเจ้าของสินค้า  ซ่ึ งสอดคล้อง                           
กบัผลการศึกษาของ ปิยพร เขตบรรพต (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการรับการส่ือสารการตลาด
ผา่นส่ือใหม่ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเกิดความตั้งใจรับชม
ขอ้มูลสินคา้และสนใจสินคา้ผา่นชุมชนออนไลน์มากท่ีสุด 

ความสนใจ (Interest) 
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อการตอบสนองต่อ

คูปองออนไลน์ในลกัษณะยอ่ยมากท่ีสุด เร่ือง เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ ผูต้อบแบบสอบถามสนใจ
หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใช้คูปอง ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เม่ือได้รับคูปอง
ออนไลน์มาแลว้ จะให้ความส าคญักบัขอ้มูลของระยะเวลาท่ีใช้คูปองเป็นอนัดบัแรก มากกว่าการ   
ให้ความส าคัญของผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ ซ่ึงไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ปิยภรณ์                   
น้อยจนัทร์ และ อ านาจ เสนนอก (2550) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการเข้าชม
โฆษณาออนไลน์ของผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนใหญ่การตดัสินใจซ้ือ          
จะซ้ือหลงัจากเห็นหรือเขา้ชมโฆษณาหลายคร้ัง สถานท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้คือจากห้างสรรพสินคา้ 
และเหตุผลท่ีใช้ในการซ้ือสินค้า เพราะตั้ งใจและใช้ตราสินค้าท่ีโฆษณาอยู่ สินค้าท่ี เคยซ้ือ               
เป็นเคร่ืองส าอาง น ้ าหอมมากท่ีสุด รองลงมา คือ หนังสือ อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ กล้องถ่ายรูป 
ตามล าดับทั้ งน้ีสาเหตุของความไม่สอดคล้องของผลการศึกษาท่ีเกิดข้ึน มีสาเหตุมาจากเร่ือง                 
ท่ีผูศึ้กษาน ามาทบทวนวรรณกรรมนั้นมีการศึกษาในหวัขอ้ท่ีแตกต่างกนั  

 
  ความต้องการอยากได้ (Desire) 
  จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อการตอบสนอง            

ต่อคูปองออนไลน์ในลกัษณะยอ่ยมากท่ีสุด คือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ปรารถนาจะใชคู้ปอง
ออน ไล น์ ใน การ ซ้ื อ สิ น ค้ า ท่ี ตรงกับ ความต้อ งก ารของตน เอ ง  ซ่ึ งไม่ ส อดคล้อ งกับ                        
วาทินี เจียมสุขสุจิตต์ (2552) ได้ศึกษาเร่ือง การโฆษณาออนไลน์ท่ีมีผลต่อการสั่งซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค เก็บรวบรวมขอ้มูลจากนกัศึกษามหาวิทยาลยัรามค าแหง พบวา่ความสะดวกในการสั่งซ้ือ
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สินค้ามีผลต่อการสั่งซ้ือสินค้ามากท่ีสุด ทั้ งน้ีสาเหตุของความไม่สอดคล้องของผลการศึกษา              
ท่ีเกิดข้ึน มีสาเหตุมาจากเร่ืองท่ีผูศึ้กษาน ามาทบทวนวรรณกรรมนั้นมีการศึกษาในหวัขอ้ท่ีแตกต่างกนั  

  การตัดสินใจซ้ือ (Action) 
  จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อการตอบสนอง            

ต่อคูปองออนไลน์ในลกัษณะย่อยมากท่ีสุด คือ ผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงสอดคล้องกบั ภทัรี ตนัติไชยปิยะ 
(2555) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต ในเร่ืองปัจจยั
จ าเป็นของผู ้บ ริโภคโดยลักษณะท่ีมีผลต่อการซ้ือคือลักษณะเส้ือผ้าตรงกับความต้องการ                          
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั กรรณิกา วฒิุภดาดร (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
และบริการจากโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตของพนกังานรัฐและพนกังานบริษทัเอกชน พบว่าเหตุผล  
ในการซ้ือสินคา้และบริการทางอินเตอร์เน็ต เน่ืองจากมีความสะดวกสบายในการสั่งซ้ือสินคา้และ
บริการ ราคาและประเภทของสินคา้และบริการเป็นเหตุผลส าคญัในการตดัสินใจซ้ือท่ีส าคญั  
   
5.3 ข้อค้นพบ 

จากผลการศึกษา การตอบสนองของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรม
การตลาดผา่นคูปองออนไลน์ มีขอ้คน้พบดงัน้ี 

1. เพศและรายได้ของผู ้ตอบแบบสอบถามไม่ได้มีผลต่อลักษณะความคิดเห็น             
ในการตอบสนองของผูบ้ริโภคต่อคูปองออนไลน์ 

2. เว็บไซด์เจ้าของสินค้าและเฟซบุ๊ค เป็นช่องทางการส่ือสารท่ีท าให้ผู ้บริโภค              
เกิดการสังเกตเห็นคูปองมากท่ีสุด  

3. ช่องทางการสังเกตเห็นคูปองช่องทางต่อไปน้ี เป็นช่องทางท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญน้อย หรือ เฉย ๆ กับช่องทางดังกล่าว ได้แก่ ไอจี , การส่งต่อข้อความในไลน์ ,              
การไดรั้บคูปองออนไลน์ผ่านทาง SMS ท่ีเจา้ของสินคา้ส่งให้ , การไดรั้บคูปองออนไลน์จากอีเมล์           
ท่ีไดรั้บส่งต่อจากบุคคลอ่ืน และคูปองออนไลน์ผา่นทางส่ือออฟไลน์   

4. ระยะเวลาท่ีระบุบนคูปอนออนไลน์เป็นเร่ืองท่ีผูบ้ริโภคลูกคา้ให้ความสนใจ เป็น
อนัดบัแรก  

5. การค้นหาข้อมู ล เพิ่ ม เติม เก่ี ยวกับการใช้ คูปองออนไลน์โดยการสั่ ง อี เมล ์                
หรือขอ้ความไปถามเจา้ของสินคา้เป็นส่ิงท่ีใหผู้บ้ริโภคใหค้วามส าคญันอ้ย หรือ เฉยๆ 
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6. เพศชายรู้สึก “เฉย ๆ” กบัการสังเกตเห็นคูปองออนไลน์บนเวบ็บอร์ด ในขณะท่ีเพศ
หญิงรู้สึก “เห็นดว้ย” 

7. เพศชายรู้สึก “เห็นดว้ย” กบัการไดรั้บคูปองออนไลน์จากการส่งต่อขอ้ความในไลน์
และการไดรั้บคูปองออนไลน์ผา่นทาง SMS ท่ีเจา้ของสินคา้ส่งให ้ในขณะท่ีฝ่ายหญิงรู้สึก “เฉย ๆ” 

8. เพศชายรู้สึก “เห็นดว้ย” กบัการหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปองออนไลน์ โดย
การโทรศพัทไ์ปถามเจา้ของสินคา้ ขณะท่ีเพศหญิงรู้สึก “เฉย ๆ” 

9. ผู ้ตอบแบบสอบถามรายได้ เฉล่ียต่อเดือน 25,001 บาทข้ึนไป รู้สึก “เฉย ๆ”             
กบัการสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากกระทูใ้นเวบ็บอร์ด ในขณะท่ี ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนไม่เกิน 25,000 บาท รู้สึก “เห็นดว้ย” 

10. ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาท รู้สึก “เฉย ๆ”  กบัการ
สังเกตเห็นคูปองออนไลน์จากไอจีเจา้ของสินคา้ ส่วนผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ีย                ต่อ
เดือนตั้งแต่ 15,001 บาท ข้ึนไป รู้สึก “เห็นดว้ย” 

11. ผู ้ตอบแบบสอบถามรายได้เฉล่ีย ต่อเดือน 25,001 บาทข้ึนไป รู้สึก “เฉย ๆ”           
กบัการไดรั้บคูปองออนไลน์จากการส่งต่อขอ้ความในไลน์ ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามรายได้
เฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 25,000 บาท รู้สึก “เห็นดว้ย” 

12. ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียไม่เกิน 15,000 บาท รู้สึก “เห็นดว้ย” กบัการไดรั้บ
คูปองออนไลน์ผา่นทาง SMS ท่ีเจา้ของสินคา้ส่งให้ ในขณะท่ี ผูต้อบแบบสอบถามรายได้เฉล่ียต่อ
เดือน 15,001 บาทข้ึนไป รู้สึก “เฉย ๆ” 

13. ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท รู้สึก “เฉย”  กบั
การได้รับคูปองออนไลน์จากอีเมล์ท่ีได้รับโดยตรงจากเจ้าของสินค้า ในขณะท่ีรายได้เฉล่ีย               
ไม่เกิน 15,000 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 25,001 บาทข้ึนไป รู้สึก “เห็นดว้ย” 

14. ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 25,000 รู้สึก “เห็นดว้ย”  กบัการ
สังเกตเห็นคูปองผ่านทางส่ืออฟไลน์ เช่น หนังสือพิมพ์ ใบปลิว ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถาม
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาท และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากว่า 25,001 บาทข้ึนไป รู้สึก 
“เฉย ๆ” 

15. ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 15,000 บาท รู้สึก “เห็นดว้ย” กบั
การหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้คูปองออนไลน์โดยการส่งอีเมลล์หรือขอ้ความไปถามเจา้ของ
สินคา้ ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ตั้งแต่ 15,001 บาทข้ึนไป รู้สึก “เห็น
ดว้ย” 
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16. ผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท รู้สึก “เฉย ๆ” กบั
การหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชคู้ปองออนไลน์ โดยการโทรศพัทไ์ปสอบถามของเจา้ของสินคา้ 
ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาท และ รายไดเ้ฉล่ีย            ต่อ
เดือน 25,001 บาทข้ึนไป รู้สึก “เห็นดว้ย” 

4. คูปองออนไลน์ของสินคา้/บริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคจะเป็นคูปองท่ี
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการอยากไดแ้ละท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

 
5.4 ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษา เร่ือง การตอบสนองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกิจกรรม
การตลาดผา่นคูปองออนไลน์ มีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

1. ความตั้งใจ (Attention) จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ได้รับ
ขอ้มูลกิจกรรมคูปองออนไลน์และข่าวสารต่าง ๆ จากเฟซบุ๊คแฟนเพจและเว็ปไซด์ของเจา้ของ
สินค้า ซ่ึงสอดคล้องกับ AIDA Model กล่าวคือ Attention คือ การท าให้ลูกค้าเกิดความสนใจ                
พร้อมท่ีจะรับฟังข่าวสารนั้ น ข่าวสารควรมีลักษณะท่ีจะต้องเรียกร้องความตั้ งใจ ซ่ึงปัจจุบัน               
เฟซบุ๊คแฟนเพจและเวป็ไซต์มีอิทธิพลต่อชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ดงันั้น การท า
ให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจและพร้อมท่ีจะรับฟังข่าวสาร เจา้ของสินคา้/บริการควรให้ความส าคญั
ในการเลือกช่องทางการประชาสัมพนัธ์กิจกรรม ส่วนลด ขอ้เสนอต่าง ๆ ผา่นส่ือท่ีไดรั้บความนิยม
และเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค ซ่ึงเฟซบุค๊แฟนเพจและเวป็ไซตห์ลกัของสินคา้/บริการ เป็นช่องทาง
ท่ีเข้าถึงผู ้บริโภคได้ง่าย มีประสิทธิภาพ และต้นทุนต ่ า ในขณะเดียวกันช่องทางการส่ือสาร                       
ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัน้อย หรือ “เฉย ๆ” อย่างเช่น ไอจี , อีเมล์ท่ีได้รับโดยตรงจากเจ้าของ  
สินคา้ , อีเมล์ท่ีไดรั้บส่งต่อจากบุคคลอ่ืน เป็นตน้ เป็นช่องทางท่ีเจา้ของสินคา้/บริการไม่ควรเสียเงิน
ลงทุนไปกบัช่องทางดงักล่าวเพราะนอกจากจะไม่ท าให้เกิดการตอบสนองหรือเกิดแต่ผลท่ีได ้“ต ่า” 
แลว้ยงัเป็นการเปลืองค่าใช้จ่ายอีกดว้ย ซ่ึงในการท่ีจะเลือกส่ือในการเผยแพร่ให้ผูบ้ริโภครับรู้นั้น
เจา้ของสินคา้/บริการนั้นควรดูกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของตนก่อนวา่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของตนคือใคร 
เพศไหน กลุ่มอายเุท่าใด กลุ่มรายไดร้ะดบัไหน เพื่อท่ีไดน้ าขอ้มูลท่ีไดไ้ปเลือกหาส่ือท่ีเหมาะสมกบั
กลุ่มเป้าหมายของเจา้ของสินคา้/บริการ ตวัอยา่งเช่น ผลของผูต้อบแบบสอบถามเร่ืองความตั้งใจ จะ
เห็นไดว้า่  เพศชายรู้สึก และ กุล่มระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกินรู้สึก 15,000 บาท  “เฉย ๆ” กบั
การสังเกตเห็นคูปองออนไลน์บนกระทูเ้วบ็บอร์ด ถา้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายคือ กลุ่มดงักล่าว เจา้ของ
สินค้า/บริการก็ไม่ควรท่ีจะเลือกช่องทางดังกล่าว เพราะเป็นช่องทางท่ีไม่ได้ท  าให้ เกิดการ
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ตอบสนองหรือเกิดแต่ผลท่ีได ้“ต ่า” ในขณะเดียวกนั เพศหญิงหรือกลุ่มระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
มากกวา่ 25,001 บาทข้ึนไป จะรู้สึก “เฉย ๆ”  กบั การไดรั้บคูปองออนไลน์จากการส่งต่อขอ้ความ
ในไลน์ และ การไดรั้บคูปองออนไลน์ผา่นทาง SMS ท่ีเจา้ของสินคา้ส่งให้ ซ่ึงถา้กลุ่มเป้าหมายของ
สินคา้/บริการเป็นกลุ่มขา้งตน้ก็ไม่ควรท่ีจะเลือกช่องทางประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือดงักล่าว 

2. ความสนใจ (Interest) จากการศึกษาพบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่             
เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ จะสนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัระยะเวลาท่ีใช้คูปอง ซ่ึงท าให้กิจการ
ทราบว่าผูบ้ริโภคนั้นสนใจอะไร ซ่ึงสอดคล้องกับ AIDA Model กล่าวคือ Interest คือการเร้าใจ
ลูกคา้ให้เกิดความสนใจในสินคา้หรือบริการ ซ่ึงอาจท าได้ด้วยการท าความเขา้ใจเก่ียวกบัความ
ต้องการของลูกค้า สามารถช่วยแก้ปัญหาความจ าเป็นของลูกค้าได้ เพราะฉะนั้ นถ้าเจ้าของ
ผลิตภณัฑ์/บริการตอ้งการดึงดูดให้ผูบ้ริโภคมีความสนใจควรสร้างส่ือท่ีมีลกัษณะการจูงใจให้เกิด
ความสนใจในการท่ีจะใช้สินคา้/บริการ ควรระบุรายละเอียดท่ีลูกคา้ให้ความสนใจลงไปในส่ือ              
ท่ีใช้ประชาสัมพนัธ์และคูปองท่ีตอ้งการจะเผยแพร่หรือแจกให้ผูบ้ริโภค ซ่ึงจากผลการศึกษาพบวา่
ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจข้อมูลเก่ียวกับระยะเวลาท่ีใช้คูปองมากท่ีสุด รองลงมา               
คือ เม่ือได้รับคูปองออนไลน์จะสนใจหาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลประโยชน์ท่ีได้รับจากคูปอง 
(ค่าเฉล่ีย 3.92) และอนัดบั 3 คือ เม่ือไดรั้บคูปองออนไลน์ จะสนใจหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสถานท่ี
ใชคู้ปองตามล าดบั  

3. ความต้องการอยากได้  (Desire) จากการศึกษาพบว่าผู ้ตอบแบบสอบถาม             
ส่วนใหญ่ปรารถนาจะใช้คูปองออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกับความตอ้งการและเป็นสินค้า               
ท่ีใช้เป็นประจ าซ่ึงสอดคลอ้งกบั AIDA Model กล่าวคือ Desire คือ การกระตุน้เร่งเร้าให้เกิดความ
สนใจมากข้ึน จนกลายเป็นความปรารถนา อยากเป็นเจ้าของผลิตภณัฑ์นั้น เพราะฉะนั้นถ้าเรา
น าเสนอข่าวสารของสินคา้/บริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด ก็จะสามารถ           
ท  าให้ความต้องการน ามาสู่การตดัสินใจซ้ือได้ในท่ีสุด  ดังนั้ น เจา้ของสินค้า/บริการควรศึกษา              
ความตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค แล้วน าขอ้มูลดงักล่าวมาสร้างกิจกรรมประชาสัมพนัธ์
กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองอยา่งสูงสุด 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Action) จากการศึกษาพบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการผา่นคูปองออนไลน์ตามความตอ้งการและตามก าหนดระยะเวลาท่ีระบุไว ้
ดังนั้ น การจะท าให้ผู ้บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้า/บริการอย่างแน่นอน เจ้าของสินค้า/บริการ                     
ควรใหค้วามส าคญัในการออกแบบข่าวสารในคูปองออนไลน์โดยเนน้ให้ตรงตามความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค และกระตุน้การตดัสินใจซ้ือโดยการก าหนดระยะเวลาของคูปองออนไลน์ท่ีไม่นานเกินไป 
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ท าให้เม่ือสินคา้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคแลว้มีก าหนดระยะเวลาการใช้คูปองออนไลน์          
เขา้มาเป็นส่ิงเร้าก็จะท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการนั้น ๆ อย่างแน่นอน แม้ว่าสินคา้/
บริการท่ีใช้อยู่เป็นประจ ายงัใช้ไม่หมดการก าหนดระยะเวลาการใช้คูปองออนไลน์น่ีเองจะท าให้
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้/บริการนั้นไวใ้ช้ในอนาคตเน่ืองจากเสียดายโอกาสและขอ้เสนอท่ีดีในคูปอง
ออนไลน์ ซ่ึงสอดคล้องกับ AIDA Model กล่าวคือ Action คือ ขั้นตอนท่ีท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ
สินคา้นั้นอยา่งแน่นอน เพราะฉะนั้นข่าวสารควรมีลกัษณะเร่งเร้าใหเ้กิดการกระท า 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง “การตอบสนองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครต่อกจิกรรมการตลาดผ่านคูปอง

ออนไลน์” 
ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามชุดน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา การตอบสนองของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครต่อกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์  
 
ค าช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 

ผูศึ้กษางานวจิยัช้ินน้ีหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่ คงจะไดรั้บความจากท่านดว้ยดีในการตอบ
แบบสอบถาม ค าตอบจะถือเป็นความลบัและจะน าไปประกอบในการวจิยัเท่านั้น 
 แบบสอบถามชุดน้ีแยง่ออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1   ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม  
 ส่วนท่ี 2   ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชคู้ปองออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 3   ขอ้มูลเก่ียวกบัล าดบัขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ประกอบดว้ย ความ
ตั้งใจ ความสนใจ ความตอ้งการอยากได ้และการตดัสินใจซ้ือ   
 ส่วนท่ี 4   ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อกิจกรรมการตลาดผา่นคูปองออนไลน์  

ในการตอบแบบสอบถามน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามจะไม่มีผล 
กระทบจากการตอบแบบสอบถามแต่ประการใด และการเสนอผลการวิจยัเป็นภาพโดยรวมเท่านั้นทาง
คณะผูท้  าการวจิยั ขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย   ลงในช่องทีต่รงกบัตัวท่านมากทีสุ่ด 
1. คุณอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 
(    )  1. ใช่  (ตอบค าถามในขอ้ต่อไป)  (    )  2. ไม่ใช่ (จบการสัมภาษณ์) 
2. ท่านเคยใชคู้ปองออนไลน์สินคา้/บริการผา่นทางเวบ็ไซดห์รือไม่ 
(    )  1. เคย  (ตอบค าถามในขอ้ต่อไป)  (    )  2. ไม่เคย (จบการสัมภาษณ์) 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ            

(    )  1. ชาย                                  (    )  2. หญิง 
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2. อาย ุ
(    )  1. 18 -20 ปี                  (    )  2. 21-30 ปี 
(    )  3. 31-40 ปี                                      (    )  4. 41-50 ปี                    
(    )  5. 51 ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพสมรส 
(    )  1. โสด                    (    )  2. สมรส          (    )  3. อ่ืนๆ(โปรดระบุ)............................            

4. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
  (    )  1. ระดบัมธัยมศึกษา หรือเทียบเท่า     

(    )  2. ระดบัปริญญาตรี 
(    )  3. สูงกวา่ระดบัปริญญาตรี   

5. อาชีพปัจจุบนั 
(    )  1. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ                 (    )  2. ธุรกิจส่วนตวั 
(    )  3. พนกังานบริษทัเอกชน                                (    )  4. นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา 
(    )  5. พอ่บา้น/แม่บา้น                                          (    )  6. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).......................   

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
(    )  1.  ไม่เกิน 10,000 บาท                    (    )  2.  10,001-15,000 บาท 
(    )  3.  15,001-20,000 บาท                            (    )  4.  20,001-25,000 บาท 
(    )  5.  25,001-30,000 บาท                            (    )  6.  มากกวา่ 30,001 บาทข้ึนไป 

ส่วนที ่2   ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้คูปองออนไลน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : โปรดใส่เคร่ืองหมาย ลงใน  (    ) ท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุด 
7. สินคา้/บริการประเภทใดท่ีท่านเคยซ้ือผา่นคูปองออนไลน์ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 (    )  1.  อาหาร/เคร่ืองด่ืม                  (    )  2.  โรงแรม / ท่องเท่ียว / สายการบิน 
  (    )  3. เส้ือผา้ / เคร่ืองแต่งกาย   (    )  4.  เคร่ืองประดบัร่างกาย 

(    )  5.  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า    (    )  6.  เคร่ืองส าอางค ์   
(    )  7. อุปกรณ์กีฬา     (    )  8. อุปกรณ์ไอที 
(    )  9. ของตกแต่งบา้น   (    )  10. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)........................... 
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8. ท่านไดรั้บคูปองมาโดยวธีิใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
    (    )  1.  เวบ็ไซตเ์จา้ของสินคา้     (    )  2.. โฆษณาในเวบ็ไซตท์ัว่ไป    

(    )  3. กระทูใ้นเวบ็บอร์ด    (    )  4.  เฟซบุค๊เพจของเจา้ของสินคา้ 
             (    )  5.  เฟซบุค๊แฟนเพจทัว่ไป    (    )  6. เฟซบุค๊แฟนเพจของเพื่อนหรือคนรู้จกั 
             (    )  7.  โฆษณาในเฟซบุค๊    (    )  8. ไอจีของเจา้ของสินคา้ 

(    )  9.  ไอจีของผูท่ี้ฉนัติดตามอยู ่   (    )  10. โพสตรี์พลายของคนท่ีใชไ้อจี 
(    )  11. ไลน์ออนฟิศเชียลแอคเคาน์ของสินคา้ (    )  12.  ส่งต่อขอ้ความในไลน์ 
(    )  13. SMS ท่ีเจา้ของสินคา้ส่งให ้   (    )  14. อีเมลท่ี์ฉนัไดรั้บส่งต่อจากบุคคลอ่ืน 
(    )  15. ใบเสร็จจากการซ้ือสินคา้คร้ังก่อน   (    )  16. ส่ือออฟไลน์ เช่น หนงัสือพิมพ ์ใบปลิว 
(    )  17. อ่ืน ๆ................................................. 

9. โดยส่วนใหญ่สินคา้/บริการท่ีท่านซ้ือผา่นออนไลน์ต่อคร้ัง ก่อนหกัส่วนลดจากคูปองออนไลน์ จะมี
ราคาเท่าใด (ตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว) 

(    )  1.  ไม่เกิน 500 บาท                      
(    )  2.  501 – 1,000 บาท 
(    )  3.  1,001 – 2,000 บาท                                     
(    )  4.  ตั้งแต่ 2,001 บาท  ข้ึนไป                                             

10. ใน 3 เดือนท่ีผา่นมา คุณเคยใชคู้ปองออนไลน์ก่ีคร้ัง (ตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว) 
(    )  1.  1-3 คร้ัง  
(    )  2.  4-6 คร้ัง 

              (    )  3.  7-9 คร้ัง                                    
(    )  4.  มากกวา่ 10 คร้ัง 

11. ท่านเลือกช าระเงินค่าสินคา้/บริการท่ีซ้ือโดยการน าส่วนลดคูปองออนไลน์ไปใชใ้นรูปแบบใด                         
(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

(    )  1.  เงินสด 
(    )  2.  บตัรเครดิต                                           
(    )  3.  Online Banking               
(    )  4.  โอนเงินผา่นเคาน์เตอร์ธนาคาร/ตูA้TM                    
(    )  5.  อ่ืนๆ..........................................  
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ส่วนที ่3   ข้อมูลเกีย่วกบัล าดับข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า ประกอบด้วย ความตั้งใจ ความ
สนใจ ความต้องการอยากได้ และการตัดสินใจซ้ือ   
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ในช่องท่ีท่านคิดวา่ตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

ลกัษณะใดต่อไปนีท้ีม่ีผลต่อการเข้า
ร่วมกจิกรรมการตลาดผ่านคูปอง
ออนไลน์ของท่าน มากน้อยเพยีงใด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วยอย่าง

ยิง่ 

5 4 3 2 1 

ความตั้งใจ (Attention) 
12. ฉันสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
เน้ือหาในเวบ็ไซตข์องเจา้ของสินคา้ 

     

13. ฉนัสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
โฆษณาในเวบ็ไซตท์ัว่ไป 

     

14. ฉันสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
กระทูใ้นเวบ็บอร์ด 

     

15. ฉันสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
เฟซบุค๊แฟนเพจของเจา้ของสินคา้ 

     

16. ฉันสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
เฟซบุค๊แฟนเพจทัว่ไป 

     

17. ฉนัสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
เฟซบุค๊ของเพื่อนหรือคนรู้จกั 

     

18. ฉนัสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
โฆษณาในเฟซบุค๊ 

     

19. ฉนัสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
ไอจีของเจา้ของสินคา้ 

     

20. ฉนัสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
ไอจีของผูท่ี้ฉนัติดตามอยู ่

     

21. ฉนัสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
โพสตรี์พลายของคนท่ีใชไ้อจี 
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ลกัษณะใดต่อไปนีท้ีม่ีผลต่อการเข้า
ร่วมกจิกรรมการตลาดผ่านคูปอง
ออนไลน์ของท่าน มากน้อยเพยีงใด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วยอย่าง

ยิง่ 
5 4 3 2 1 

22. ฉนัสังเกตเห็นคูปองออนไลน์จาก
ไลน์ออฟฟิศเชียลแอคเคาน์ของ
เจา้ของสินคา้ 

     

23. ฉนัไดรั้บคูปองออนไลน์จากการ
ส่งต่อขอ้ความในไลน์      

24. ฉนัไดรั้บคูปองออนไลน์ผา่นทาง 
SMS ท่ีเจา้ของสินคา้ส่งให ้      

25. ฉนัไดรั้บคูปองออนไลน์จากอีเมล์
ท่ีฉนัไดรั้บโดยตรงจากเจา้ของสินคา้      

26. ฉนัไดรั้บคูปองออนไลน์จากอีเมล์
ท่ีฉนัไดรั้บส่งต่อจากบุคคลอ่ืน      

27. ฉนัไดรั้บคูปองออนไลน์ใน
ใบเสร็จจากการซ้ือสินคา้คร้ังก่อน      

28. ฉนัสังเกตเห็นคูปองออนไลน์ผา่น
ทางส่ือออฟไลน์ เช่น หนงัสือพิมพ ์
ใบปลิว 

     

ความสนใจ (Interest)      
29. เม่ือได้รับ คูปองออนไลน์  ฉัน
สน ใจห าข้อมู ล เพิ่ ม เติ ม เก่ี ย วกับ
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากคูปอง 

     

30. เม่ือได้รับ คูปองออนไลน์  ฉัน
สน ใจห าข้อมู ล เพิ่ ม เติ ม เก่ี ย วกับ
สถานท่ีใชคู้ปอง 

     

31. เม่ือได้รับ คูปองออนไลน์  ฉัน
สน ใจห าข้อมู ล เพิ่ ม เติ ม เก่ี ย วกับ
ระยะเวลาท่ีใชคู้ปอง 

     

32. ฉนัหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการ
ใชคู้ปองออนไลน์จากเวบ็ไซตข์อง
เจา้ของสินคา้      
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ลกัษณะใดต่อไปนีท้ีม่ีผลต่อการเข้า
ร่วมกจิกรรมการตลาดผ่านคูปอง
ออนไลน์ของท่าน มากน้อยเพยีงใด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วยอย่าง

ยิง่ 
5 4 3 2 1 

33. ฉนัหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการ
ใชคู้ปองออนไลน์จากเฟซบุค๊แฟนเพจ
ของเจา้ของสินคา้      
34. ฉนัหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการ
ใชคู้ปองออนไลน์โดยการส่งอีเมล์
หรือขอ้ความไปสอบถามเจา้ของ
สินคา้      
35. ฉนัหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการ
ใชคู้ปองออนไลน์โดยการโทรศพัท์
ไปสอบถามเจา้ของสินคา้      
36. ฉนัหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการ
ใชคู้ปองออนไลน์โดยการสอบถาม
พนกังานขายหนา้ร้านท่ีสามารถใช้
คูปองได ้      
37. ฉนัหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัการ
ใชคู้ปองออนไลน์จากรีววิของผูท่ี้เคย
ใชบ้ริการ      
38. คูปองท่ีระบุช่ือ URL ของเวบ็ไซต์
หรือเฟซบุ๊คคแฟนเพจ ช่วยให้ฉัน
สะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม      
39. คูปองท่ีระบุหมายเลขโทรศพัท ์
ช่วยใหฉ้นัสะดวกในการหาขอ้มูล
เพิ่มเติม      
40. คูปองท่ีมี QR Code ช่วยใหฉ้นั
สะดวกในการหาขอ้มูลเพิ่มเติม      
ความต้องการอยากได้ (Desire)      
41. ฉนัปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการของฉนั      
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ลกัษณะใดต่อไปนีท้ีม่ีผลต่อการเข้า
ร่วมกจิกรรมการตลาดผ่านคูปอง
ออนไลน์ของท่าน มากน้อยเพยีงใด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วยอย่าง

ยิง่ 
5 4 3 2 1 

42. ฉนัปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ท่ีฉนัใชเ้ป็นประจ า      
43. ฉนัปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์
เพื่อทดลองใชสิ้นคา้ท่ีฉนัไม่เคยใชม้า
ก่อน      
44.ฉนัปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ในแบรนดท่ี์ฉนัช่ืน
ชอบ      
45. ฉนัปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้เพื่อน าไปเป็นของ
ฝากใหค้นใกลชิ้ด 

     

46. ฉนัปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม 

     

47. ฉนัปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงสามารถเก็บไวใ้ช้
ในโอกาสส าคญั ๆ ได ้

     

48. ฉนัปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์
ในการซ้ือสินคา้เพื่อทดแทนส่ิงท่ีมีอยู่
ซ่ึงลา้สมยั 

     

49. ฉนัปรารถนาจะใชคู้ปองออนไลน์
เพื่อใหไ้ดรั้บขอ้เสนอส่วนลดท่ี
น่าสนใจตามก าหนดเวลาในคูปอง
ออนไลน์ 

     

การตัดสินใจซ้ือ (Action)      
50. ฉันตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินค้าท่ีตรงกับ
ความตอ้งการของฉนั 

     

51. ฉันตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีฉันใชเ้ป็น
ประจ า 
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ลกัษณะใดต่อไปนีท้ีม่ีผลต่อการเข้า
ร่วมกจิกรรมการตลาดผ่านคูปอง
ออนไลน์ของท่าน มากน้อยเพยีงใด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย เฉยๆ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็น
ด้วยอย่าง

ยิง่ 
5 4 3 2 1 

52. ฉันตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ท่ีฉันไม่เคย
ใชม้าก่อน   

     

53. ฉันตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ในแบรนด์ท่ี
ฉนัช่ืนชอบ  

     

54. ฉันตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินค้าเพื่อน าไป
เป็นของฝากใหค้นใกลชิ้ด 

     

55. ฉันตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงก าลงัเป็น
ท่ีนิยม 

     

56. ฉันตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้ซ่ึงสามารถ
เก็บไวใ้ชใ้นโอกาสส าคญั ๆ ได ้

     

57. ฉันตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านคูปอง
ออนไลน์ในการซ้ือสินคา้เพื่อทดแทน
ส่ิงท่ีมีอยูซ่ึ่งลา้สมยั 

     

58. ฉันตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านคูปอง
ออน ไลน์ เพื่ อ ให้ ได้ รับ ข้อ เสน อ
ส่วนลดท่ีน่าสนใจตามก าหนดเวลาใน
คูปองออนไลน์ 

     

 
 



 

 98 

ส่วนที ่4 ความคิดเห็น และข้อเสนอแนะอื่นๆ 
................................................................................................................................................................. 
................................................................................................................................................................. 
................................................................................................................................................................. 
................................................................................................................................................................. 
................................................................................................................................................................. 

***ขอบคุณทุกท่านทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม*** 
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