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งานวิจยัฉบับน้ีสามารถส าเร็จลงได้ด้วยดี เน่ืองจากได้รับความกรุณาอย่างสูงจาก                  
อาจารย ์บุริม โอทกานนท์ อาจารยท่ี์ปรึกษางานวิจยัและคณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ ท่ีกรุณาให้
ค  าแนะน าปรึกษา ตลอดจนปรับปรุงแก้ไขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ด้วยความเอาใจใส่อย่างดียิ่ง ผูว้ิจยั
ตระหนกัถึงความตั้งใจจริงและความทุ่มเทของอาจารย ์และขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ 
ท่ีน้ี 

ขอขอบพระคุณผูท่ี้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีเสียสละเวลาตอบแบบสอบถามรวมถึง
เพื่อนและผู ้ตอบแบบสอบถามบางท่าน ท่ีให้ค  าแนะน าเพิ่มเติม เพื่อแก้ไขข้อบกพร่องของ
แบบสอบถามดว้ย 

อน่ึง ผูว้ิจยัหวงัวา่ งานวิจยัฉบบัน้ีจะมีประโยชน์อยูไ่ม่น้อย จึงขอมอบส่วนดีทั้งหมดน้ี 
ให้แก่เหล่าคณาจารย ์ท่ีไดป้ระสิทธิประสาทวิชาจนท าให้ผลงานวิจยัเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้เก่ียวขอ้ง 
และขอมอบความกตญัญูกตเวทิตาคุณ แด่บิดา มารดา และผูมี้พระคุณทุกท่าน ส าหรับขอ้บกพร่อง
ต่างๆ ท่ีอาจจะเกิดข้ึนนั้น ผูว้ิจยัขอนอ้มรับผิดเพียงผูเ้ดียวและยินดีท่ีจะรับฟังค าแนะน าจากทุกท่านท่ี
ไดเ้ขา้มาศึกษา เพื่อเป็นประโยชน์ในการพฒันางานวจิยัต่อไป 

 
ลดัดาวลัย ์แสงศรี 
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การศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
The study of consumer satisfaction and buying behavior of online discount coupons in greater 
Bangkok. Case study: Ensogo 
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กจ.ม. 
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บทคดัยอ่ 
งานวิจยัน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรม และความพึงพอใจในการ

ซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo เป็นการศึกษา
เชิงปริมาณ จ านวน 170 คน ใช้สถิติเชิงพรรณนาวิเคราะห์ข้อมูล ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ความถ่ี และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ใชส้ถิติเชิงอนุมานสถิติ T-test และสถิติ F-Test ในการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิจัยพบว่า ก ลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุ 26-30  ปี  โสด เป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน ช่วงรายได ้35,001-60,000 บาทต่อเดือน รับขอ้มูลจาก E-mail ช่วงเวลาในการเขา้ดู 18.01 น.-23.59 
น. ในช่วงระยะเวลา 6 เดือนท่ีผา่นมา ความถ่ีในการซ้ือเฉล่ีย 1-3 คร้ัง มีมูลค่าเฉล่ียในการซ้ือ 501-1,500 บาท 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ประชากรศาสตร์ เพศกบัความพึงพอใจดา้นราคา อาชีพกบัความพึง
พอใจดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ช่วงรายไดต้่อเดือนกบัความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด 
งานอดิเรกกบัความพึงพอใจดา้นราคา มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 พฤติกรรมพบวา่ ผู ้
ท่ีแนะน ากบัความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด ความถ่ีในการซ้ือกบัความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ ์และมูลค่า
เฉล่ีย กบัความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นประชากรศาสตร์ พบว่าดา้นเพศ มีพฤติกรรมดา้นมูลค่า
เฉล่ีย ดา้นเพศ มีสาเหตุในการซ้ือ ดา้นอายแุละดา้นสถานภาพ มีพฤติกรรมดา้นผูท่ี้แนะน าให้รู้จกั ดา้นอายแุละดา้น
อาชีพ มีช่องทางการรับขอ้มูล ดา้นอาย ุมีสินคา้และบริการท่ีซ้ือบ่อย ดา้นงานอดิเรก , อาย ุและอาชีพ มีพฤติกรรม
ดา้นวธีิการช าระเงิน  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.1 

 
ค าส าคญั :เวบ็ไซด ์Ensogo / คูปองส่วนลดออนไลน์ 
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บทที ่ 1 

ทีม่าความส าคญัปัญหา 
 

 
ทีม่าของเร่ืองความส าคญัและปัญหา 

ในปัจจุบนัอินเตอร์เน็ตมีการใชอ้ยา่งแพร่หลาย และเขา้ถึงผูค้นไดอ้ยา่งทัว่ถึง เรียกไดว้า่
เป็นส่วนหน่ึงของชีวิตประจ าวนัของผูค้นในปัจจุบนัไปแลว้ รวมไปถึงราคาของอุปกรณ์ในการเขา้ถึง
อินเตอร์เน็ตนั้ นราคาถูกลง จึงท าให้ผู ้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่ายยิ่งข้ึน โดยมี ผลการส ารวจ
พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตของ ปี2558 พบว่า มีสัดส่วนของผูท่ี้ตอบวา่ใช้งานอินเทอร์เน็ตในช่วง
ระหว่าง 42 – 76.9 ชั่วโมงต่อสัปดาห์ มากท่ีสุดเช่นเดียวกบัในปี 2557 โดยในปี 2557 มีผูต้อบว่าใช้
งานอินเทอร์เน็ตอยู่ระหว่าง 42 – 76.9 ชั่วโมงต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 20.2 แต่ในปี 2558 น้ี มีผูท่ี้
ตอบช่วงระยะ เวลาเดียวกนัน้ีสูงถึงร้อยละ 23.2 นอกจากน้ี  ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีพกัอาศยัในกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล มีระยะเวลา การใช้งานอินเทอร์เน็ตโดยเฉล่ีย 53.8 ชั่วโมงต่อสัปดาห์ สูงกว่าผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ต ท่ีพกัอาศยั ในจงัหวดัอ่ืนในเขตเทศบาลและนอกเขตเทศบาล อีกดว้ย (ท่ีมา : ส านกังาน
พฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน), 2558 ) การใช้อินเตอร์เน็ตนั้นสามารถท่ีจะใช้
ประโยชน์ไดห้ลายอยา่ง ไม่วา่จะเป็นทั้งการ ติดต่อส่ือสาร เล่นเกมส์ คน้หาขอ้มูลข่าวสาร รวมไปถึง
การซ้ือ-ขาย หรือท่ีเราเรียกวา่ E-commerce นั้นเอง   

ธุรกิจ E-commerce นั้นมีตวัเลขการเติบโตเพิ่มข้ึนในทุกๆปี เทคโนโลยีเหล่าน้ีท าให้กล
ยทุธ์ทางการตลาดเปล่ียนแปลงไป จึงก่อให้เกิดการแข่งขนัต่างๆมากมาย ท่ีจะพยายามท าให้ผูบ้ริโภค
หนัมาซ้ือหรือใชบ้ริการในธุรกิจของบริษทั 

รูปภาพ 1 มูลค่า E-Commerce ในประเทศไทย ปี 2556-2558,ส านกังานสถิติแห่งชาติ 
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นอกจากธุรกิจ E-commerce ท่ีซ้ือ ขาย สินคา้ออนไลน์นั้นแลว้ ยงัมีอีกธุรกิจท่ีน่าสนใจ
นั้นคือธุรกิจการขายคูปองส่วนลดสินคา้และบริการ หรือ Daily Deal  ซ่ึง เป็นธุรกิจท่ีมีการน าเสนอดีล
ท่ีมีราคาถูกให้แก่ลูกคา้ในทุกวนัหรือทุกเดือน โดยธุรกิจน้ีเร่ิมแนวคิดมาจาก การรวมกลุ่มกนัซ้ือ 
(Group Buying) เป็นเสมือนการรวมตวักนัเพื่อต่อรองในการซ้ือสินคา้และบริการท่ีสนใจให้ไดร้าคา
ถูกกว่าราคาปกติอยา่งมาก ซ่ึงแนวคิดธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จในต่างประเทศท่ีรู้จกักนัดีนั้น ก็คือ 
Groupon โดยเง่ือนไขนั้นก็คือ ลูกคา้ตอ้งไปชกัชวนเพื่อนหรือคนรู้จกั ให้มาซ้ือสินคา้ไดต้ามจ านวนท่ี
ก าหนดไวน้ั้นเอง เม่ือไดจ้  านวนผูซ้ื้อครบตามท่ีก าหนด ก็จะไดรั้บส่วนลดพิเศษนั้นไป แนวคิดธุรกิจน้ี
นอกจากก าลงัเติบโตและแข่งขนักนัอย่างดุเดือด ผูป้ระกอบการหลายๆคนเล็งถึงโอกาสในการท า
ธุรกิจคูปองส่วนลดออนไลน์นั้น ก็ท  าให้ผูป้ระกอบการหลายเจา้หนัมาลงทุนในการท าธุรกิจน้ี  แต่ดว้ย
การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีรวดเร็ว จึงท าให้ผูป้ระกอบการหลายๆ
เจา้ ตอ้งปิดกิจการน้ีไปอย่างน่าเสียดาย ไม่เวน้แต่ Groupon เองท่ีถือว่าเป็นเจา้ท่ีมีช่ือเสียงในหลายๆ
ประเทศ ท่ีตอ้งบอกลาจากการท าธุรกิจในประเทศไทย หลงัจากการปิดตวัของ Groupon ในประเทศ
ไทย ท าให ้Ensogo กลบัมาเป็นเจา้ตลาดอีกคร้ัง  

โดยรูปแบบของธุรกิจ Ensogo นั้นจะแตกต่างกบัแนวคิดของ Group Buying เน่ืองจาก 
Ensogo ไม่ตอ้งมีการจ ากดัคนซ้ือ ว่าจะตอ้งมีจ านวนผูซ้ื้อเท่าไหร่ถึงจะไดดี้ลนั้นไป เป็นการท าธุรกิจ
ในลกัษณะท่ีท าหน้าท่ีเป็นตวักลางระหว่างผูข้ายสินคา้และบริการกับผูบ้ริโภค ราคาท่ีน าเสนอใน 
Ensogo นั้นจะตอ้งมีราคาท่ีถูกลงมามากกวา่ราคาปกติ 

นายวรวุฒิ วาริการ (2558) กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั เอ็นโซโก้ (ประเทศไทย) จ ากัด 
กล่าวว่า เร่ิมจากตน้ปี 2557 กระแสนิยมของธุรกิจคูปองส่วนลด หรือเว็บดีลมีกระแสในช่วงขาลง 
เน่ืองจากเกิดเว็บไซด์ท่ีมีการจดัจ าหน่ายสินค้าเต็มรูปแบบท่ีเป็นคู่แข่งมากข้ึน อีกทั้ งยงัมีการอัด
โปรโมชัน่เป็นจ านวนมาก รวมถึงมีการจดัโปรโมชัน่ต่าง ๆ ของสายการบิน และเวบ็ไซตร์วมแหล่งท่ี
พกัเกิดข้ึนจ านวนมากท าให้การขายดีลส่วนใหญ่เหลือเพียงร้านอาหาร และบริการอ่ืน ๆ จนเม่ือช่วง
ตน้ปี 2558 กระแสเวบ็ดีลเร่ิมกลบัมาอีกคร้ังจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตวัท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งการ
สินคา้ และบริการท่ีถูกท่ีสุด ซ่ึงเวบ็ดีลตอบโจทยไ์ด ้ 

"เว็บดีลยงัไม่ตาย แค่อยู่ระหว่างปรับตัวให้เข้าสู่ตลาดปัจจุบันได้ รายใหญ่ 4-5 ราย 
ตอนน้ีปรับตวักนัหมดแลว้ ส่วนรายเล็ก ๆ ท่ีแห่เปิดบริการกนัเม่ือปี 2556 ก็ทยอยปิดตวัลง เพราะไม่
สามารถรับการแข่งขนัท่ีเกิดข้ึนได ้โดยการปรับตวัมีทั้งการหาดีลท่ีลดราคา 50% ข้ึนไปเพื่อจูงใจผูซ้ื้อ 
พร้อมน าสินคา้ท่ีไม่ใช่ส่วนลดร้านอาหาร หรือโรงแรมมาขาย เพื่อสร้างความหลากหลายของสินคา้
จนคลา้ยกบัเวบ็ไซต์ซ้ือสินคา้ออนไลน์ตอนน้ีท่ีทยอยเปิดใหม่ทุกวนั ท่ีส าคญัแต่ละเจา้มีงบประมาณ
การตลาดมหาศาลเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคใชจ่้ายออนไลน์ดว้ย" (ประชาชาติธุรกิจ) 
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ดังนั้ น ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo เพื่อเป็นประโยชน์
แก่ผูบ้ริหารของ Ensogo และผูป้ระกอบการท่ีก าลงัสนใจในธุรกิจน้ี  เน่ืองจากปัจจุบนัมีเว็บไซด์ท่ี
น าเสนอส่วนลดต่างๆมากมาย อาจจะก่อให้เกิดการเปล่ียนไปใช้บริการในเวบ็ไซด์อ่ืน จึงตอ้งศึกษา
เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างตรงจุดพร้อมทั้งก่อให้เกิดการซ้ือซ ้ า  และเกิด
การบอกต่อ 
 
 

ค าถามงานสารนิพนธ์ 
1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo อยา่งไร 
2. พฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ

ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo อยา่งไร 
3. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo อยา่งไร 
 
 

วตัถุประสงค์ของสารนิพนธ์ 
1. เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ ของผูบ้ริโภคคูปองส่วนลดออนไลน์ ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo  
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
3. เพื่อศึกษาความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
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2. เพื่อทราบถึงความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 

3. เพื่อน าขอ้มูลไปเป็นแนวทางพื้นฐานในการวางกลยทุธ์การตลาดส าหรับตลาด
พาณิชยอ์อนไลน์ อ่ืนๆ 

 
 

ขอบเขตของสารนิพนธ์ 
ประเด็นที่ศึกษา 
การศึกษาคร้ังน้ี มุ่งศึกษาศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์  ของผู ้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  กรณีศึกษา Ensogoโดยศึกษา
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีเคยใชซ้ื้อคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo เป็นการ
ส ารวจเชิงปริมาณ 

 
กลุ่มเป้าหมาย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้เคยซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งผ่านจากทางเว็บไซด์และทางแอพพลิเคชั่น ซ่ึงไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคือ ผู ้ท่ี เคยซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogoในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งผ่านจากทางเว็บไซด์และทางแอพพลิเคชั่น ซ่ึงไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน ดังนั้นผูว้ิจยัจึงใช้สูตรการหาขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่ทราบจ านวนประชากร 
ก าหนดความเช่ือมัน่ท่ี 90 % ค่าความผดิพลาดไม่เกิน 10% ค านวนจากสูตร Taro Yamane 
 

พืน้ที่ 
การวิจัยคร้ังน้ีจะด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลเท่านั้น 
 

ระยะเวลา 
การวจิยัคร้ังน้ีจะด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล ตั้งแต่ เดือนกุมภาพนัธ์ – มีนาคม 2559 
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นิยามศัพท์ 
1. เว็บไซด์ Ensogo หมายถึง เว็บไซด์ท่ีด าเนินธุรกิจขายสินคา้และบริการผ่านระบบ

อินเตอร์เน็ต เพื่อขายคูปองส่วนลดออนไลน์ในราคาพิเศษ เน้นให้ส่วนลดมากกว่า 50% ข้ึนไป เป็น
ตวักลางท่ีช่วยให้ธุรกิจ ห้างร้านต่างๆ มีช่องทางในการแนะน า สินคา้และบริการใหม่ สร้างฐานลูกคา้ 
เสนอสินคา้และบริการในราคาพิเศษ ในระยะเวลาท่ีจ ากดั 

2. คูปองส่วนลดออนไลน์ หมายถึง คูปองส่วนลดในสินคา้และบริการต่างๆ แต่จะเป็น
ในรูปแบบของคูปองดิจิตลั 

 
 
กรอบแนวคดิงานสารนิพนธ์ 

ตัวแปรอสิระ       ตัวแปรตาม 
 
ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
เพศ 
อาย ุ
สถานภาพ 
อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
การศึกษา 
 

 
 
 
พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด 
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
 
 

 

ความพึงพอใจการซ้ือคูปอง

ส่วนลดออนไลน์ ของ

ผูบ้ริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล กรณีศึกษา 

Ensogo 
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สมมติฐานงานวจิยั 
1. ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
2. พฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ

ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
3. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
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บทที ่ 2 

การทบทวน วรรณกรรม 
 
 

การวจิยัศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  กรณีศึกษา Ensogo มีความหมายของค าหลกั แนวคิดและ
ทฤษฏี และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัย โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน
ดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
1.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
1.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
1.3 แนวคิดหลกัการธุรกิจส่วนลดออนไลน์ 

2. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

1. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
1.1. แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัความพงึพอใจ 
คอตเลอร์ (2546) ไดก้ล่าววา่ ความพึงพอใจของลูกคา้นั้นเป็นการตดัสินใจของลูกคา้ท่ีมี

ต่อการไดรั้บคุณค่าของสินคา้มากกว่าท่ีคาดหวงั โดยลูกคา้แต่ละรายอาจจะมีระดบัความพึงพอใจท่ี
แตกต่างกนั อย่างไรก็ตามความคาดหวงัยงัข้ึนอยู่กับประสบการณ์การซ้ือในอดีตของลูกคา้ ความ
คิดเห็นของเพื่อนหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้ง รวมไปถึงขอ้มูลของนักการตลาดท่ีน าเสนอไว ้ดงันั้นจึงจะตอ้ง
ระวงัในเร่ืองระดบัความพึงพอใจของลูกคา้เป็นส าคญั ซ่ึงแนวคิดน้ีสอดคลอ้งกบัของ ศิริวรรณ เสรี
รัตน์และคณะ (2541) ไดก้ล่าวว่า ความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) คือระดบัระหวา่ง
ความรู้สึกของลูกคา้ท่ีได้รับจากผลิตภณัฑ์หรือบริการ กบัความคาดหวงัของลูกคา้ ระดับความพึง
พอใจจะเกิดจากความแตกต่างของความรู้สึกท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑห์รือบริการกบัความคาดหวงั ความ
คาดหวงัเกิดจากประสบการณ์และความรู้ในอดีตของผูซ้ื้อ ดงันั้นธุรกิจจะตอ้งสร้างความพึงพอใจ
ให้กบัลูดคา้ โดยการสร้างมูลค่าเขา้ไปในผลิตภณัฑ์ หรือบริการต่างๆ โดยอาจจะกล่าวไดว้่าจะตอ้ง
มอบคุณค่าให้แก่ลูกคา้มากกว่าตน้ทุนของลูกคา้นั้นเอง โดยมีแนวคิดไปในทิศทางเดียวกบัของวิรุฬ  
พรรณเทว ี(2542) ท่ีไดใ้ห้ความหมายของ ความพึงพอใจวา่เป็น ความรู้สึกภายในจิตใจของมนุษยท่ี์ไม่
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เหมือนกนั ซ่ึงข้ึนอยูก่บัความคาดหวงัของแต่ละคน กบัส่ิงหน่ึง ส่ิงใด หากคาดหวงัหรือมีความตั้งใจ
มากและได้รับการตอบสนองด้วยดี ก็จะเกิดความ พึงพอใจมาก แต่ในทางตรงกนัข้ามอาจผิดหวงั
หรือไม่พึงพอใจเป็นอยา่งยิง่ เม่ือไม่ไดรั้บการตอบสนองตามท่ีคาดหวงัไว ้ ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัส่ิงท่ีตนตั้งใจ
ไวว้่าจะมากหรือน้อย ในส่วนของกาญจนา อรุณสุขรุจี (2546) ได้กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นการ
แสดงออกทางพฤติกรรมท่ีเป็นนามธรรม ไม่สามารถมองเห็นเป็นรูปร่างได ้การท่ีเราจะทราบว่า แต่
ละคนมีความพึงพอใจหรือไม่ สามารถสังเกตโดยการแสดงออกทางพฤติกรรมท่ีค่อนขา้ง  ซับซ้อน 
และตอ้งมีส่ิงเร้าท่ีตรงต่อความตอ้งการของบุคคล จึงจะท าให้บุคคลเกิดความพึงพอใจ การวดัความพึง
พอใจ ของบุญเรือง ขจรศิลป์ (2529) ได้กล่าวไวว้่า ความพึงพอใจเป็นการแสดงออกท่ีค่อนขา้งจะ
ซบัซ้อน จึงยากท่ีจะท าการวดัไดโ้ดยตรง แต่จะสามารถวดัไดโ้ดยออ้ม โดยวดัจากความคิดเห็นของแต่
ละบุคคลแทน ดงันั้น การวดัความพึงพอใจก็จะมีขอบเขตท่ีจ ากดัดว้ย การวดัความพึงพอใจสามารถท า
ไดห้ลายวธีิ โดยการใชแ้บบสอบถาม เพื่อตอ้งการทราบความคิดเห็น ซ่ึงอาจจะถามในความพึงพอใจ
ในดา้นต่างๆ หรือการสัมภาษณ์เป็นการวดัท่ีตอ้งอาศยัเทคนิคการพูดหรือการถามท่ีดี  วธีิการท่ีดีจะท า
ใหไ้ดข้อ้มูลท่ีแทจ้ริง หรือวธีิการสังเกตเป็นการวดัความพึงพอใจท่ีตอ้งสังเกตพฤติกรรมของแต่ละคน
ท่ีแสดงออกมา ไม่ว่าจะแสดงออกมาจากการพูดจา กริยาท่าทางต่างๆ นอกจาน้ี ยงัมีแนวคิดของ 
Rosenberg (2503) ท่ีไดก้ล่าววา่ ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกท่ีดีหรือ ทศันคติท่ีดีของบุคคล ซ่ึง
มกัเกิดจากการไดรั้บการตอบสนองตามท่ีตนตอ้งการ ก็จะเกิดความรู้สึกท่ีดีในส่ิง นั้นตรงกนัขา้มหาก
ความตอ้งการไม่ได้รับการตอบสนอง ความไม่พึงพอใจก็จะเกิดข้ึน ความพึงพอใจท่ีมีต่อ การใช้
บริการ จะเกิดข้ึนหรือไม่นั้น จะตอ้งพิจารณาถึงลกัษณะของการให้บริการขององค์กร ประกอบกบั 
ระดบัความรู้สึกของผูม้ารับบริการในมิติต่าง ๆ ของแต่ละบุคคล และยงัแนวคิดของ Maslow (2497) 
เพิ่มเติมในส่วนของทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการ (Theory of Need Gratification) ซ่ึงเช่ือมโยงกับ
ความพึงพอใจ เน่ืองจากเม่ือเกิดความตอ้งการ แลว้ตอบสนองความตอ้งการ ก็จะมีความรู้สึกพึงพอใจ
หรือไม่พึงพอใจนั้นเอง โดย Maslow ได้กล่าวว่ามนุษยทุ์กคนล้วนแล้วแต่มีความตอ้งการจะสนอง
ให้กบัตวัเองทั้งส้ิน และความตอ้งการของมนุษยน้ี์มากมายหลายอยา่ง โดยท่ีมนุษยมี์ความตอ้งการใน
ขั้นสูง เม่ือความตอ้งการในขั้นต ่าไดรั้บการตอบสนองอยา่งพึงพอใจเสียก่อน จึงไดมี้การคน้หาวธีิท่ีจะ
อธิบายวา่ท าไมคนจึงถูกผลกัดนัโดยความตอ้งการบางอยา่ง ณ เวลาหน่ึง ท าไมคนหน่ึงจึงทุ่มเทเวลา
และพลงังานอย่างมากเพื่อให้ไดม้าซ่ึงความปลอดภยัของตนเองแต่อีกคนหน่ึง กลบัท าส่ิงเหล่านั้น 
เพื่อให้ไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากผูอ่ื้น ค าตอบของมาสโลวคื์อ ความตอ้งการของ 5 มนุษยจ์ะถูกเรียง
ตามล าดบัจากส่ิงท่ีกดดนัมากท่ีสุดไปถึงน้อยท่ีสุด ทฤษฎีของมาสโลวไ์ด ้ไดก้ล่าวว่าทฤษฏีแรงจูงใจ
นั้น การตอบสนองแรงขบัเป็นหลกัการเพียงอนัเดียวท่ีมีความส าคญัท่ีสุด ซ่ึงอยูเ่บ้ืองหลงัพฤติกรรม
มนุษย ์มีหลกัการท่ีส าคญัเก่ียวกบัแรงจูงใจโดยเน้นในเร่ืองล าดบัขั้นตอนความตอ้งการ โดยเช่ือว่า
มนุษยน์ั้นมีแนวโน้มท่ีจะมีความตอ้งการอนัใหม่ท่ีสูงข้ึน แรงจูงใจมาจากความตอ้ง พฤติกรรมของ
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คนเรามุ่งไปสู่การตอบสนองความพอใจ แบ่งเป็นความตอ้งการพื้นฐานของมนุษยอ์อกเป็น 5 ระดบั 
เร่ิมจากความตอ้งการด้านร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการปัจจยั 4  ความตอ้งการ
เหล่าน้ีมีความจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตของทุกคน จึงมีความต้องการพื้นฐานขั้นแรกท่ีมนุษยทุ์กคน
ตอ้งการบรรลุก่อน ความต้องการ ท่ี 2 คือความต้องการความปลอดภยั (Safety Needs) เม่ือมนุษย์
บรรลุความตอ้งการขั้นแรกแลว้ มนุษยก์็จะตอ้งการดา้นความปลอดภยัชีวติและทรัพยสิ์นเพิ่มข้ึนต่อไป 
เช่นเม่ือรับประทานอาหารอ่ิมแลว้ไดเ้ร่ิมหนัมาค านึงถึงความปลอดภยัของอาหารหรือสุขภาพ ดว้ยการ
รับประทานอาหารท่ีปลอดสารพิษมากข้ึน เป็นตน้ ขั้นท่ี สาม เป็นความตอ้งการความรักและการเป็น
เจา้ของ (Belonging and Love Needs) เป็นความตอ้งการท่ีเกิดหลงัจาก 2 ขั้นแรกแลว้ มนุษยจ์ะเร่ิมมอง
หาความรักจากผูอ่ื้น ตอ้งการท่ีจะเป็นเจา้ของส่ิงต่างๆ ท่ีตนเองครอบครองอยูต่ลอดไป ต่อจากขั้นท่ีส่ี 
ความตอ้งการการยอมรับนบัถือจากอ่ืน (Esteem Needs) เป็นความตอ้งการท่ีผา่นขั้นทั้ง 3 ขั้นก่อนหนา้ 
มนุษย์จะต้องการการยอมรับจากผูอ่ื้น ได้รับเกียรติจากผูอ่ื้น ความต้องการขั้นสุดท้าย  คือความ
ตอ้งการความเป็นตวัตนอนัแทจ้ริงของตนเอง (Self-actualization Needs) เป็นความตอ้งการขั้นสุดทา้ย 
เป็นความตวัตนท่ีแทจ้ริงของตนเอง ลดความตอ้งการภายนอกลง หนัมาตอ้งการส่ิงท่ีมีและเป็นอยู ่ซ่ึง
เป็นความตอ้งการขั้นสูงสุดของมนุษย ์ ดงันั้น แต่ละบุคคลจึงพยายามท่ีสร้างความพึงพอใจให้กบั
ความต้องการท่ีส าคญัท่ีสุดเป็นอนัดับ  แรกก่อนเม่ือความต้องการนั้นได้รับความพึงพอใจ ความ
ตอ้งการนั้นก็จะหมดลงและเป็นตวักระตุน้ให้ บุคคลพยายามสร้างความพึงพอใจให้กบัความตอ้งการ
ท่ีส าคญัท่ีสุดล าดบัต่อไป 

นอกจากนั้น แนวคิดความพึงพอใจของชาริณี เดชจินดา(2535) ได้เสนอทฤษฏีการ
แสวงหาความพึงพอใจไวว้า่บุคคลพอใจจะกระท าส่ิงใดท่ีให้มีความสุขและหลีกเล่ียงไม่กระท าในส่ิง
ท่ีเขาจะไดรั้บความทุกข์หรือความยากล าบาก โดยอาจแบ่งประเภทความพอใจกรณีน้ีได ้3 ประเภท 
คือ ประเภทแรกความพอใจดา้นจิตวิทยา (Psychological hedonism) เป็นทรรศนะของความพึงพอใจ
วา่ มนุษยโ์ดยธรรมชาติจะมีความแสวงหาความสุขส่วนตวัหรือหลีกเล่ียงความทุกข ์โดยสอดคลอ้งกบั
แนวคิด ของสายจิตร สิงหเสนี (2546) ท่ีกล่าววา่เหตุผลส าคญัของมนุษยท่ี์ท าให้เกิดแรงจูงใจ นั้นก็คือ 
มนุษยต์อ้งการหาความสุขใส่ตวัและ พยายามท่ีจะหลีกเล่ียงความเจ็บปวดต่างๆ ประเภทท่ีสอง ความ
พอใจเก่ียวกบัตนเอง (Egoistic hedonism) เป็นทรรศนะของความพอใจว่ามนุษยจ์ะพยายามแสวงหา
ความสุขส่วนตวั แต่ไม่จ  าเป็นวา่การแสวงหาความสุขตอ้งเป็นธรรมชาติของมนุษยเ์สมอไป ประเภท
สุดทา้ย ความพอใจกบัจริยธรรม (Ethical hedonism) ทรรศนะน้ีถือวา่มนุษยจ์ะแสวงหาความสุขโดย
หวงัผลเพื่อผลประโยชน์ของมวลมนุษยห์รือสังคมท่ีตนเป็นสมาชิกอยูแ่ละเป็นผูไ้ดรั้บผลประโยชน์
ดว้ย 

สรุปแล้ว ความพึงพอใจ หมายถึง ภาวะทางอารมณ์ในทางบวก เป็นความรู้สึกของ
ผูบ้ริโภคไดรั้บจริงกบัความคาดหวงัท่ีผูบ้ริโภคมีต่อสินคา้หรือบริการ กล่าวคือ หากความคาดหวงัของ



10 
 

ผูบ้ริโภคมีมากกวา่ความรู้สึกท่ีไดรั้บจริง อาจจะส่งผลใหเ้กิดความไม่พึงพอใจ แต่ในทางกลบักนั หาก
ความรู้สึกท่ีไดรั้บจากสินคา้และบริการมีมากกวา่ความคาดหวงั จะส่งผลให้เกิดความพึงพอใจ ดงันั้น 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงเป็นอนัดบัแรก ความพึงพอใจเกิดจากประสบการณ์
การใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการซ่ึงเป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป 
 

1.2. แนวคิดและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
ธงชยั สันติวงษ ์(2540)ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคจดัหา

ส่ิงจ าเป็นส าหรับความเป็นอยูใ่นชีวติประจ าวนั คือสินคา้และบริการจากระบบเศรษฐกิจมาตอบสนอง
ความตอ้งการของตวัเอง โดยกิจกรรมทางการตลาดก็เป็นตวักระตุน้ท่ีส าคญัท่ีก่อให้เกิดการบริโภคซ่ึง
แนวคิดน้ี สอดคล้องกบัของ สุดาพร กุณฑลบุตร (2550) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง
พฤติกรรมการซ้ือ (Consumer Buying Behavior) ของผูบ้ริโภคในขั้นสุดท้าย โดยผ่านกระบวนการ
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือ ซ่ึงส่ิงท่ีตอ้งการมาจากปัจจยัต่างๆทั้งจากภายในและภายนอกของผูบ้ริโภค 
โดยคาดว่าการบริโภคสินค้าและบริการจะสามารถตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภคได ้ 
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค นั้ นมีประโยชน์ท่ีจะสามารถจดักลยุทธ์การตลาด ท่ีเหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
นอกจากนั้นในการศึกษาแนวความคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค นั้น ไดมี้แบบจ าลองโมเดลพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ของคอตเลอร์ (2540) ไดก้ล่าวไวว้า่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะเกิดจากส่ิงกระตุน้ ซ่ึงมีทั้งส่ิง
กระตุน้ภายในและภายนอก โดยจะมีปัจจยัทางการตลาด เป็นตวักระตุน้ท่ีส าคญั ส่วนปัจจยัอ่ืนๆเช่น 
สภาวะเศรษฐกิจ สภาพสังคม เป็นตน้ เป้นองคป์ระกอบในการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการมาก
ข้ึน ซ่ึงเม่ือมีส่ิงกระตุน้มายงัผูบ้ริโภค แลว้ ผูบ้ริโภคก็จะมีความรู้สึกนึกคิด ทศันคติเร่ืองต่างๆ ท่ีสะสม
มานาน โดยเป็นความรู้สึกนึกคิดท่ีผูข้ายไม่สามารถท่ีจะคาดการณ์ได ้รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือท่ีจะต้องมีการขั้นตอนต่างๆ  รวมแล้วเรียกว่า กล่องด า หรือ “Black Box” ซ่ึงความรู้สึกนึกคิด
เหล่าน้ี อาจจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการต่อไป ขั้นตอนสุดทา้ยนั้น คือการตดัสินใจ
ซ้ือ กล่าวคือ ผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคจะตดัสินจซ้ือหรือไม่ซ้ือ ซ้ือตรายีห่อ้ใด ราคาเท่าไร เม่ือใด และจ านวน 
เท่าไร โดยสุดาพร กุณฑลบุตร(2550) ได้อ้างถึงแนวคิดของกิลเบอร์ต กิลเบอร์ต ท่ีสอดคล้องกับ
โมเดลของคอตเลอร์ในดา้นท่ีวา่ผูบ้ริโภคจะมีการหาความรู้ และขอ้มูลต่างๆก่อนการตดัสินใจซ้ือ ตรง
กบัโมเดลของคอตเลอร์ท่ีกล่าวถึงในดา้นของกล่องด า ส่วนของกระบวนการตดัสินใจ นอกจากนั้น กิล
เบอร์ต ยงัไดก้ล่าวอีกวา่ แนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าและกระบวนการของแต่
ละบุคคลในการท่ีจะค้นหาข้อมูล จัดหา และใช้สินค้าและบริการต่างๆ และได้มุ่งเน้นการให้
ความส าคญัหรือเก่ียวขอ้งของผูบ้ริโภคก่อนการตดัสินใจ หากผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการซ้ือสินคา้
ในแต่ละคร้ังไม่เท่ากัน หรืออาจจะไม่สนใจยี่ห้อ เรียกว่าเก่ียวข้องต ่ า มักจะเป็นสินค้าท่ีใช้ใน
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ชีวิตประจ าวนั ราคาไม่สูงมาก ท าให้ไม่ตอ้งตดัสินใจนาน หรือไม่ตอ้งหาขอ้มูลมาก  แต่ถา้หากมีการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล รายละเอียดต่างๆมาเปรียบเทียบก่อนการตดัสินใจซ้ือ เป็นสินคา้ท่ีมีราคา เรียกว่า 
เก่ียวขอ้งสูง การท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ใด จะผา่นกระบวนการของการเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ท่ี ซ้ือ
มาก่อน ไม่วา่เป็นการหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ การดูรายละเอียด และกระบวนการท่ี ผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้ง
กบัสินคา้ไดรั้บผลมาจากสองกลุ่มของปัจจยั โดยกลุ่มแรก ไดแ้ก่ ปัจจยัทางจิตวิทยาของ แต่ละบุคคล 
เช่น การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติอ่ืนๆ กลุ่มท่ีสอง ไดแ้ก่ ปัจจยัทางสังคม เช่น วฒันธรรม ชน
ชั้นทางสังคม กลุ่มอา้งอิงและครอบครัว การซ้ือ โดยทั้ง 2 แนวคิดน้ีมีความสอดคลอ้งกนั ในส่วนท่ีวา่ 
พฤติกรรมต่างๆยอ่มมีกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงอยูใ่นเกือบทุกขั้นตอน นอกจากนั้นแลว้ 
แนวคิดน้ียงัไปในทิศทางเดียวกนัโดยพิบูล ทีประปาล(2534)ได้อา้งถึงแนวคิดของ ฮาโรลด์ เจ เลวิ
ททว์า่การแสดงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นจะตอ้งมีสาเหตุ ซ่ึงสาเหตุดงักล่าวนั้นเปนส่ิงกระตุน้ท าให้
มนุษยเ์กิดความตอ้งการส่งผลให้เกิดแรงจูงใจเพื่อแสดงพฤติกรรมออกมา โดยพฤติกรรมจะเกิดข้ึน
เม่ือมีสาเหตุของความตอ้งการ ตอ้งมีส่ิงจูงใจใหแ้สดงพฤติกรรมต่างๆ และจะเกิดข้ึนเม่ือมีเป้าหมายใน
เร่ืองของการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยคอตเลอร์(2540) ไดจ้  าลอง โมเดลพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ไวว้่ารูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี
ก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ  ซ่ึงมีจุดเร่ิมตน้จากการกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท  าให้เกิด
ความตอ้งการ โดยส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ เปรียบเสมือนเป็นกล่องด าท่ีผูข้าย
ไม่สามารถคาดการณ์หรือคาดคะเนได้เลย ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะได้รับอิทธิพลจากลกัษณะ
ต่างๆของผูซ้ื้อ แล้วจะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s Purchase Decision) หรือเรียกโมเดลน้ีวา่S-R Theory ซ่ึงทฤษฎี น้ี ประกอบดว้ย  

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) โดยส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีอาจจะเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย (Inside 
Stimulus) และส่ิงกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและให้
ความส าคญักบัส่ิงกระตุน้ ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการ ส่ิงกระตุน้ถือ
วา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) ส่ิงกระตุน้ ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

1.1. ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) โดยนักการตลาด
สามารถท่ีจะควบคุมและต้องจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้น ท่ีเก่ียวข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย  

1.1.1. ส่ิงกระตุ้นผลิตภัณฑ์  (Product) เช่น การออกแบบ
ผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม น่าสนใจ เพื่อ กระตุน้ความตอ้งการ 

1.1.2. ส่ิงกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การก าหนดราคา
สินคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
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1.1.3. ส่ิงกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
เช่น สถานท่ีในการจดัจ าหน่ายท่ีง่ายสะดวกสบาย ทัว่ถึง เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.1.4. ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น 
การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม หรือการมีพนกังานขายคอยแนะน า การส่ือสารให้ขอ้มูลต่างๆ 
การโฆษณา เป็นการกรตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.2. ส่ิ งกระตุ้น อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็น ส่ิงกระตุ้นความต้องการ
ผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์ารซ่ึงบริษทัไม่สามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ 

1.2.1. ส่ิ งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น  สภาพ
สภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภคเหล่านั้นมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล  

1.2.2. ส่ิ งก ระ ตุ้น ท าง เท คโนโลยี  (Technological) เช่ น 
เทคโนโลยกีารช าระเงิน อตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหบ้ริการธนาคารมากข้ึน  

1.2.3. ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Low’s Black 
Political) เช่น กฎหมายต่างๆ เพิ่มลดภาษีสินคา้ กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคา้จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่ม 
หรือลด ความตอง้การของผูซ้ื้อ  

1.2.4. ส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น วฒันธรรม
ประเพณีในไทย เทศกาลต่างๆจะมีผลกระตุน้ ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

2. ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) เปรียบเทียบ เหมือนกล่องด า (Black 
Box) ซ่ึงผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ดงันั้นจึงเป็นส่ิงท่ีตอ้งพยายามคน้หา โดยความรู้สึกนึกคิดน้ี ไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และ กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

2.1. ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) มีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ
คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวทิยา  

2.1.1. ปัจจยัด้านวฒันธรรม เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษย
สร้างข้ึน โดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงสู่อีกรุ่นหน่ึงเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์
ในสังคม วฒันธรรมเป็นส่ิงก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนักการตลาดตอ้งมี
การศึกษาวฒันธรรมนั้นๆ แล้วก าหนดกลยุทธ์ให้สอดคลอ้งกนั โดยสอดคลอ้งกบัแนวคิดของชูชัย 
สมิทธไกร (2553) ท่ีไดก้ล่าวไวว้า่ผูข้ายจะตอ้งศึกษาวฒันธรรม เน่ืองจากวฒันธรรมเป็นเสมือนภูเขา
น ้ าแข็งท่ีโผล่ให้เห็นเพียงผิวเผิน ส่ิงท่ีหลบซ่อนอยูข่า้งในยงัมีอีกมากมาย ดงันั้นการศึกษาวฒันธรรม
เพื่อให้เขา้ใจถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค จะไดท้  าการตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งตรง
จุด โดยวฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน หมายถึง รูปแบบในการด าเนินชีวิตท่ีเรียนรู้ 
ถ่ายทอดสืบต่อกนัมา เกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรม ท าใหมี้ลกัษณะพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั และ
วฒันธรรมยอ่ย หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนั ซ่ึงมีอยูภ่ายในสังคมขนาด
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ใหญ่และสลับซับซ้อน วฒันธรรมย่อยประกอบด้วยกลุ่มเช้ือชาติกลุ่มศาสนา กลุ่มสีผิว พื้นท่ีทาง
ภูมิศาสตร์หรือทอ้งถ่ิน กลุ่มอาชีพ กลุ่มย่อยด้านอายุ กลุ่มย่อยดา้นเพศ และ ชั้นทางสังคม หมายถึง 
การแบ่งสมาชิกทางสังคมออกเป็นระดบัฐานะท่ีแตกต่างกนั โดยท่ี การแบ่งชั้นทางสังคมโดยทัว่ไปถือ
เกณฑ์รายได้ ทรัพยสิ์น หรือ อาชีพ  ชั้นของสังคมมีประโยชน์มากส าหรับการแบ่งส่วนตลาดสินคา้  
การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ การโฆษณา การให้บริการและกิจการทางการตลาดต่างๆ แต่ละชั้น
ของสังคมจะแสดงความแตกต่างกนั ในดา้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ละการบริโภคผลิตภณัฑ ์

2.1.2. ปั จ จั ย ด้ า น สั ง ค ม  เป็ น ปั จ จั ย ท่ี เ ก่ี ย ว ข้ อ ง ใ น
ชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บาทบาท 
และสถานะของผูซ้ื้อโดยเร่ิมจาก กลุ่มอา้งอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพล
ต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้ง สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สุภาภรณ์ พล
นิกร (2548) ท่ีไดก้ล่าววา่ กลุ่มอา้งอิงมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค ซ่ึงปัจจยัท่ีท าให้มีผล ก็คือในส่วน
ของ ข้อมูล ประสบการณ์ ความมั่นใจ ความน่าเช่ือถือ และความเก่ียวข้องของกลุ่มอ้างอิงกับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยกลุ่มอา้งอิงแบ่งเป็น 2 ระดบั คือ ระดบัแรก กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ ครอบครัว 
เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น ระดบัท่ี สองกลุ่มทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้น ในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพ
และร่วมสถาบัน จะมีอิทธิพลทางด้านการด ารงชีวิต พฤติกรรม รวมไปถึงทัศนคติ ความคิดเห็น 
เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับในกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตาม ดงันั้น นักการตลาดควรทรายว่า
กลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร ครอบครัว กลุ่มน้ีเรียกไดว้า่มีอิทธิพลมาก
ท่ีสุดต่อทศันคติ ความ คิดเห็น และค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่านั้นมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ครอบครัว โดยในแต่ละประเทศการขายสินคา้อุปโภคตอ้งค านึงถึงลกัาษระการบริโภคของครอบครัว
ในประเทศนั้นๆดว้ย เน่ืองจากจะมีความแตกต่างกนั สุดทา้ย บทบาทและสถานะ บุคคลจะเก่ียวขอ้ง
กบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่ม อา้งอิงองค์การและสถาบนัต่างๆ ซ่ึงแต่ละคนจะมีบทบาทและ
สถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม เช่น ในการเลือกเขา้พกัโรงแรม จะตอ้งวิเคราะห์วา่ใครมีบทบาท
เป็นผูคิ้ดริเร่ิม ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อ ผูใ้ช ้

2.1.3. ปัจจยัส่วนบุคคล เร่ิมจาก อายุ ซ่ึงอายุท่ีแตกต่างกนัจะ
มีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นท่ีชอบการทดลองส่ิงแปลกหใม่ สินคา้แฟชัน่ 
เป็นตน้ ต่อมาเป็นส่วนของวงจรชีวิตครอบครัว เป็นขั้นตอนการด าเนินชีวิตของบุคคลในลกัษณะของ
การมีครอบครัว การด าเนินชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติ และ
ค่านิยมของบุคคล ท าให้เกิดดความตอ้งการในลกัษณะและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั ต่อมาคือ
ดา้นอาชีพ อาชีพท่ีแตกต่างกนัจะน าไปสู่ความตอ้งการใช้สินคา้ และบริการท่ีแตกต่างกนั ต่อมาคือ
ดา้นโอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายได ้โอกาสทางเศรษฐกิจของแต่ละบุคคลจะ กระทบต่อสินคา้และ
บริการท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย รายไดก้ารออมทรัพย ์อ านาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการ
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จ่ายเงิน นักการตลาดตอ้งค านึงถึงแนวโน้มของรายไดส่้วนบุคคล หากถา้ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า คนมี
รายไดล้ดลง กิจการจะตอ้งมีการปรับกลยทุธ์ต่างๆใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์ ต่อมาดา้นการศึกษาผู ้
ท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภณัฑ์มีคุณภาพดีมากกว่า ราคาแพงกว่า ผูมี้การศึกษาต ่า 
สุดทา้ยค่านิยมหรือคุณค่าและรูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง ความนิยมในส่ิงของ หรือบุคคล หรือ
ความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบของการด าเนินชีวิตใน 
โลกมนุษยโ์ดยแสดงออกในรูปของกิจกรรมความสนใจความคิดเห็น  

2.1.4. ปัจจยัทางจิตวิทยา ถือวา่เป็น ปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภค
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินคา้  การจูงใจ หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ ท่ีอยู่ภายในตวั
บุคคล ซ่ึงงกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั การจูงใจภายในตวับุคคลอาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น 
วฒันธรรม ชั้นทาง สังคม หรือส่ิงกระตุน้ ท่ีนกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือทางการตลาด เพื่อกระตุน้ ให้เกิด
ความต้องการ การท่ีมนุษยมี์พฤติกรรมต่างๆต้องมีแรงจูงใจ ต้องได้รับการ กระตุน้จากภายในตวั
บุคคลท่ีต้องการแสวงหาความพอใจด้วยพฤติกรรมท่ีมี เป้าหมาย  ในส่วนของการรับรู้ เป็น
กระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรร จดัระเบียบ และ ตีความหมายขอ้มูลท่ีไดรั้บ เพื่อท่ีจะ
สร้างภาพท่ีมีความหมาย ซ่ึงข้ึนอยู่กบัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการด้าน
อารมณ์ นอกจากนั้นยงัมีปัจจยัภายนอกคือ ส่ิงกระตุน้ การรับรู้ โดยการรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจาก
ประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น ไดก้ล่ิน ไดย้ิน และไดรู้้สึก นอกจากนั้น การเรียนรู้ หมายถึง 
การเปล่ียนแปลงหรือความโน้มเอียงในพฤติกรรม จากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคล
เกิดข้ึนเม่ือบุคคลได้รับส่ิงกระตุ้นและเกิดการตอบสนอง ซ่ึงก็คือ ทฤษฎีส่ิงกระตุ้น-ตอบสนอง 
(Stimulus-Response (SR) Theory)  ในส่วนของความเช่ือถือ หมายถึง ความคิดท่ีบุคคลแต่ละบุคคล 
ยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจาก ประสบการณ์ในอดีต ยงัมีในส่วนของทศันคติ หมายถึง 
ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทศันคตินั้นมีอิทธิพลต่อความเช่ือ จากการศึกาพบว่า
ทศันคติกบัการตดัสินใจซ้ือขงผูบ้ริโภคจะมีความสัมพนัธ์กนั ต่อมาในส่วนของบุคลิกภาพ หมายถึง 
ลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนัของบุคคล ซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโน้ม
เหมือนเดิมและสอดคล้องกนัรวมไปถึงแนวความคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีมีต่อ
ตนเอง หรือความคิด ท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร  

2.2. กระบวนการตัดสินใจ ซ้ือของผู ้ซ้ื อ  (Buyer’s Decision Process) 
ประกอบดว้ยขั้นตอน ดงัน้ีคือ  

2.2.1. การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need recognition) เร่ิม
จากเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความตอ้งการ โดยเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายใน ไดแ้ก่ความตอ้งการดา้นร่างกายและ
จิตใจ เช่น เม่ือเห็นรูปโฆษณาเก่ียวกบัอาหารก็จะท าให้เกิดอาหารความหิว ส่ิงกระตุน้ภายนอก ไดแ้ก่
ความตอ้งทางดา้นสังคม เศรษฐกิจ และการเมือง เช่น เม่ือเห็นโฆษณาโทรศพัท ์แลว้เกิดความตอ้งการ 
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ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนระดบัหนุ่งแลว้จะกลายเป็นตวักระตุน้ให้บุคคลมีการตอบสนอง โดยอาศบัการ
เรียนรู้และประสบการณืในอดีต 

2.2.2. การค้นหาขอ้มูลเพื่อสนองความต้องการ เม่ือบุคคล
เกิดความตอ้งการแลว้จะมีการคน้หาขอ้มูล ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และสามารถตอบสนอง
ได้ทันที ผูบ้ริโภคจะตอบสนองความต้องการของเขาทันที  ถ้าความต้องการนั้นยงัไม่ได้รับการ
ตอบสนอง ความตอ้งการก็จะถูกเก็บสะสมไว ้จนถึงระดบัหน่ึง  คือความตั้งใจใหไ้ดรั้บการตอบสนอง
ตามความตอ้งการ โดยผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อตอบสนองความตอ้งการ  ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการถือเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์  

2.2.3. การประเมินผลทางเลือก เม่ือผูบ้ริโภครับข้อมูล เข้า
มาแลว้ก็จะเกิดความเขา้ใจแลว้ท าการประเมินผลขอ้มูล เหล่านั้น เพื่อพิจารณาทางเลือกต่อไป ซ่ึงอาศยั 
หลกัเกณฑ์หลายประการ เช่น คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์วา่ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะแบบไหน สีสัน ความคงทน 
หรือ ราคา หรือ ความน่าเช่ือถือของตราสินคา้ เป็นตน้  

2.2.4. การตัดสินใจซ้ือ เม่ือผูบ้ริโภคได้ท าการประเมินผล
แลว้ จะมาถึงขั้นท่ีจะบอกวา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ โดยการประเมิณจะสามารถก าหนดความพอใจระหวา่ง
สินคา้ต่างๆท่ีเป็นทางเลือก ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีชอบท่ีสุด  

2.2.5. ความรู้สึกหลังจากการซ้ือ เม่ือมีการใช้สินค้าแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกับความพอใจหรือไม่พอใจกับสินค้า โดยหากมีความพึงพอใจ
หลงัจากการสินคา้ จะเป็นตวัท่ีอาจจะท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าหรือบอกต่อ แต่หากไม่ได้รับความพอใจ
หลงัจากการใชสิ้นคา้ ก็จะท าใหผู้บ้ริโภคหนัไปบริโภคสินคา้ยีห่อ้อ่ืนแทน 

3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
(Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆดงัน้ี  

3.1. การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) เช่น การเลือกผลิตภัณฑ์ดับ
กระหาย มีทางเลือกคือ น ้าเปล่า น ้าอดัลม น ้าผลไม ้เป็นตน้ 

3.2. การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) เช่น ถา้ผูบ้ริโภคจะเลือกน ้ าเปล่า 
จะเลือกยีห่อ้เนสเล่ เป็นตน้ 

3.3. การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือท่ีร้านคา้ใด 
3.4. การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือก

เวลาเชา้ กลางวนั หรือเยน็ ในการเลือกซ้ือ 
3.5. การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่

จะซ้ือก่ีขวด ก่ีกระป๋อง 
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1.3. แนวความคิดหลกัการธุรกจิ เวบ็ดีล 
เสาวคนธ์ สุทธิบริบาล (2554) กล่าวว่าธุรกิจ Daily Deals มาจากแนวคิดว่าลูกค้ามี

พฤติกรรมแสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying Behavior) โดยส่วนใหญ่ จะเกิดกับ
สินคา้ท่ีมีความเก่ียวขอ้งต ่า ราคาสินคา้ไม่สูงมาก ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ในชีวิตประจ าวนั ไม่จ  าเป็นตอ้ง
มีขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือมาก (Low involvement Product) แต่ฏย้งัให้ความส าคญัของตราสินคา้อยู ่
และรู้ว่าแต่ละยี่ห้อมีความแตกต่างกนั แต่ไม่อยากซ้ือสินคา้ยี่ห้อเดิม โดยเหตุผลในการเปล่ียนยี่ห้อ
ไม่ใช่เพราะไม่พึงพอใจสินคา้ แต่ตอ้งการท่ีจะหาความแปลกใหม่ ทดลองสินคา้ใหม่ๆ หนีความจ าเจ 
ดงันั้นจึงเกิดโมเดล ธุรกิจใหม่ คือ Daily deal ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีมีการน าเสนอดีลของสินคา้หรือบริการ
ใหม่ๆท่ีน่าสนใจให้ลูกคา้ทุกวนัหรือทุกสัปดาห์ทางเวบ็ไซด์ของตน ท าให้ลูกคา้ต่ืนตวัและตระหนกั
ในตราสินคา้ของธุรกิจ (Brand Awareness) มากยิ่งข้ึน ประกอบกบัแนวโน้มการเติบโตของ Social 
network และ E-commerce จึงสามารถน าประโยชน์ของเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาใช้เป็นเคร่ืองมือใน
การน าเสนอดีลสินคา้และบริการใหม่ๆต่อลูกคา้ไดอ้ย่างครอบคลุม รวดเร็ว ต่อเน่ืองและมีราคาท่ีถูก 
โดยแรกเร่ิมแนวคิด Daily Deals มีแนวความคิดมากจาก การร่วมกลุ่มกนัซ้ือ (Group Buying) เป็น
รูปแบบของการรวมกลุ่มกนัซ้ือ เพื่อเพิ่มอ านาจการต่อรองในการซ้ือสินคา้และบริการเพื่อให้ได้รับ
สินคา้และบริการท่ีมีราคาถูกลงอย่างมาก ภายใตเ้ง่ือนไขท่ีว่าตอ้งมีจ านวนลูกคา้ขั้นต ่าท่ีได้ก าหนด
เอาไว ้ จึงจะสามารถซ้ือขอ้เสนอนั้นได ้โดยรูปแบบธุรกิจน้ีมีตวัอย่างท่ีประสบความส าเร็จอย่างมาก
คือเว็บไซด์ Groupon ซ่ึงก่อได้ก่อตั่งในปี 2008 และ Living Social ก่อตั้ งในปี 2007 ท่ีประเทศ
สหรัฐอเมริกา ท่ีเป็นลกัษณะการน าเสนอดีลสินคา้ใหม่ มีการก าหนดระยะเวลาและสถานท่ีท่ีแน่นอน  
ส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ทอ้งถ่ิน (Local Business) ซ่ึงแต่ละดีลจะมีขอ้เสนอท่ีมีส่วนลดมากถึง 50-90 % 
โดยจะตอ้งรวมจ านวนคนท่ีสนใจท่ีจะซ้ือดีลให้ไดจ้  านวนขั้นต ่าท่ีก าหนดไว ้ถึงจะไดดี้ลขอ้เสนอนั้น
มา ส่วนใหญ่ก็จะมีการใช้เครือข่ายเพื่อนในสังคมออนไลน์ ดงันั้นเวบ็ไซด์รูปแบบน้ีจะมีฐานลูกคา้
ใหม่ๆเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ โดยธุรกิจ Group Buying นั้นมีมูลค่าตลาดในสหรัฐอเมริกาสูงข้ึนเร่ือยๆและ
มีแนวโน้มจะเพิ่มข้ึนในทุกปี ส าหรับประเทศไทยรูปแบบธุรกิจดงักล่าว ไดเ้ขา้มาสู่ตลาดเม่ือปีพ.ศ.
2552 โดยมีผูบุ้กเบิกตลาด คือเว็บไซด์ Ensogo  ซ่ึงเป็นเว็บไซด์ท่ีด าเนินธุรกิจแบบ Daily Deals ใน
ประเทศไทย โดยจะแตกต่างกบัเวบ็ไซด ์Groupon และ Living Social คือไม่ตอ้งมีจ านวนขั้นต ่าในการ
ซ้ือดีล ลูกคา้สามารถซ้ือดีลไดเ้ลย ในส่วนของดีลสินคา้นั้น จะเป็นทั้งดีลท่ีมีตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัอยู่
แล้ว และเป็นตราสินค้าใหม่  ท่ีมาเข้าร่วมกับ  Ensogo ส าหรับตราสินค้าใหม่  ถือว่าเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ไปในตวั ปัจจุบนั Ensogo มีสมาชิกประมาณ 3,000,000 คนถือเป็นผูน้ าของ
ตลาดดีลไดเ้ลยก็ว่าไดแ้ละในปัจจุบนั  Living Social ได้เขา้ซ้ือกิจการของ Ensogo ประเทศไทยเม่ือ
วนัท่ี 28 มิถุนายน พ.ศ.2554 
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 โมเดลธุรกิจ Daily Deals โดยคุณทอม ศรีวรกุล(2553) ไดก้ล่าววา่ ถึงโมเดลธุรกิจน้ี 
เป็นตวักลางระหวา่งผูซ้ื้อและร้านคา้ โดยในส่วนของผูซ้ื้อ จะมีกระบวนการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ 
เวบ็ไซด์ให้เป็นท่ีรู้จกั ทั้งตามส่ือออนไลน์ และส่ือท่ีไมใช่ออนไลน์ เช่น หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้าย
โฆษณา ตามสถานีรถไฟฟา BTS หรือ MRT ท าให้ลูกค้าเกิดความสนใจและเกิดการซ้ือสินค้า
ออนไลน์  นอกจากการซ้ือแลว้ลูกคา้ก็จะมีการแบ่งปันขอ้มูลการซ้ือกบัเพื่อนทั้งบนโลกออนไลน์และ
ออฟไลน์  ในส่วนของการช าระเงินก็มีช่องทางในการช าระเงินได้หลากหลายช่องทาง เม่ือช าระ
เงินเรียร้อยแลว้ สามารถน าคูปองไปใชง้านไดเ้ลย ทั้งน้ีอาจจะมีเง่ือนไขของการนดัก่อน เขา้รับบริการ  

  
 

2.  งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
จากการศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo มีผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
ปรีชา กาวีอ่ิน (2551) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต

ของนกัศึกษา มหาวิทยาลยัราชภฎัเชียงราย ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอย่างในภาพรวมเป็นเพศหญิง 
อายุ 20 - 25 ปี มีประสบการณ์ใช้อินเทอร์เน็ตมามากกว่า 2 ปี ซ่ึงใช้อินเทอร์เน็ตทั้งในมหาวิทยาลยั
และใน หอพกั โดยระยะเวลาเฉล่ียในการใชอิ้นเทอร์เน็ตนาน 30 - 60 นาที มีความถ่ีเฉล่ีย 4 - 6 คร้ังต่อ
สัปดาห์ ส่วนใหญ่ใช้อินเทอร์เน็ตในช่วงเวลา 16.00 - 20.00 น. ทั้งน้ีเพื่อคน้หาขอ้มูล ประเภทสินคา้
และบริการท่ีผูต้อบ แบบสอบถามทราบว่าสามารถซ้ือผ่านอินเทอร์เน็ตได้แก่ หนงัสือและนิตยสาร 
บริการจองตัว๋เคร่ืองบิน เพลง และซีดี กลุ่มตวัอย่างในภาพรวมเห็นดว้ยว่าการซ้ือสินคา้และบริการ
ผา่นระบบอินเทอร์เน็ตสามารถท า ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง และทัว่โลก รวมถึงการซ้ือสินคา้และบริการได้
ทุกชนิด ประหยดัเวลา สามารถเปรียบเทียบ ราคาและขอ้มูลของสินคา้และบริการไดง่้ายกว่าการซ้ือ
สินคา้และบริการจากช่องทางการจ าหน่ายอ่ืน อีกทั้งการติดต่อส่ือสารแสดงความคิดเห็นหรือติชม
สินคา้และบริการไปยงัผูจ้  าหน่ายได้ง่ายและสะดวกกว่า ผูซ้ื้อมีความเขา้ใจเพียงพอท่ีจะสามารถซ้ือ
สินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต มีบริการจดัส่งสินค้า ตามต้องการ และสินค้ามีคุณภาพ
น่าเช่ือถือ นอกจากน้ียงัพบวา่มีกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 83.7 ไม่เคยซ้ือ สินคา้และบริการผา่นอินเทอร์เน็ต 
ส่วนผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ต มีความพึงพอใจใน ระดบัมากในทุกประเด็น 
ส่วนกลุ่มตวัอย่างท่ียงัไม่เคยซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตและผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้และ
บริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต ให้เหตุผลตรงกนัว่าท่ีไม่ซ้ือและอนาคตไม่แน่ใจว่าจะซ้ือสินคา้ และ
บริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ต เน่ืองจากยงัไม่มีความตอ้งการซ้ือไม่มัน่ใจวา่จะไดรั้บสินคา้และบริการ
ตามท่ี สั่งซ้ือและไม่ไดเ้ห็นสินคา้จริงๆ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
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ชชัวาลย ์ศรีประทุม(2546) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัรูปแบบการซ้ือขายทางอินเตอร์เน็ต 
จากการศึกษาพบวา่ การออกแบบเวบ็ไซด์ในการซ้ือขายท่ีเหมาะสมนั้น จะตอ้งตอ้งประกอบไปดว้ย
ส่ิงส าคญัคือต้องน าเสนอสินค้าหรือบริการท่ีน่าสนใจ ตรงไปตรงมาอพัเดทเสมอต้องให้ข้อมูลท่ี
กระชบัพอเหมาะ ตอ้งมีความรวดเร็ว ตอ้งมีตวัช่วยในการสืบคน้ ตอ้งสร้างให้เกิดชุมนุมภายในเวบ็
ไซด์ ตอ้งมีการลงทะเบียนในเครือข่ายต่างๆ ให้มากท่ีสุด ตอ้งมีการให้สมาชิกลงทะเบียนในเวบ็ไซด์
และรักษาความลบัดว้ย ตอ้งมีการให้บริการพิเศษ ตอ้งมีวิธีการช าระเงินและตอ้งมีการออกแบบอยา่ง
มืออาชีพดว้ย ส าหรับการน าเคร่ืองมือทางการตลาดมาใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์นั้นพบวา่ ในการเลือก
สินคา้หรือบริการท่ีจะขายในอินเทอร์เน็ตนั้นสินคา้ท่ีเหมาะสม คือสินคา้ประเภทอุปโภคบริโภค ท่ี
ทนัสมยั ไม่หมดอายรุาคาตอ้งต ่ากวา่ราคาในทอ้งตลาดทัว่ไป สถานท่ีในการจดัจ าหน่ายเป็นแบบขาย
ได้ทุกท่ีทุกเวลาและการส่งเสริมการขายควรเน้นในเร่ืองการส่ือสารกับลูกค้าเป็นหลกัเพื่อหาส่ิงท่ี
ลูกคา้ตอ้งการ 

สุภาพร ชุ่มสกุล (2554) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าและบริการผ่าน
ระบบอินเตอร์เน็ตของนกัศึกษาปริญญาโท มหาวยิาลยัศิลปากร โดยพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงอยูใ่นช่วงอายุ 26-30 ปี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และใชอิ้นเตอร์เน็ต
ในช่วง 21:01-00:00 น. จ านวนการใช้มากกว่า 14 คร้ัง เฉล่ีย 60-90 นาที มีประสบการณ์ในการใช้
มากกว่า 5 ปีและอุปกรณ์เป็นของตวัเอง โดยใช้น็ตบุค้ เช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต สถานท่ีใช้คือ บา้น โดย
วัตถุประสงค์การใช้งาน คือการส่ือสาร (Chat,E-mail,Facebook,Board) ในด้านพฤติกรรม ผล
การศึกษาพบว่าผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้และบริการ มีความพึงพอใจอยู่ในระดบัปานกลาง โดยสั่งซ้ือกลุ่ม
สินคา้บริโภคมากท่ีสุดคือ หนงัสือ ส่วนกลุ่มสินคา้บริการมากท่ีสุดคือ จองโรงแรมท่ีพกั เหตุผลใน
การสั่งซ้ือ คือ มีความสะดวกในการสั่งซ้ือ ส่วนปัญหาและอุปสรรคท่ีพบส่วนใหญ่คือสินคา้มีคุณภาพ
ไม่ตรงกบัโฆษณาไว ้ส่วนดา้นผูท่ี้ไม่เคยซ้ือสินคา้และบริการ พบว่าเหตุผลท่ียงัไม่เคยซ้ือสินคา้และ
บริการผา่นอินเตอร์เน็ต คือยงไม่มีความตอ้งการสินคา้และบริการ ในส่วนของระดบัการตดัสินใจต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบอินเตอร์เน็ต โดยรวม
อยู่ในระดับมาก โดยเรียงล าดับความส าคัญจากมากไปหาน้อยดังน้ี คือ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้าน
สภาพแวดลอ้มการให้บริการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา ดา้นกระบวณการให้บริการ ดา้น
บุคคลากร และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 

ภทัรนิดา อกัษรถึง (2555) ศึกษาความคาดหวงัและการรับรู้ในการบริการผ่านเวบ็ไซด ์
Ensogo ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 
ปี การศึกษาระดับปริญญาตรีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีระดับความคาดหวงั
โดยรวมในดา้นองคป์ระกอบของเวบ็ไซด์ อยูใ่นระดบัความคาดหวงัมาก มีระดบัการรับรู้โดยรวมใน
ดา้นองค์ประกอบของเวบ็ไซด์อยู่ในระดบัการรับรู้เป็นจริงมาก และพฤติกรรมการซ้ือผ่านเวบ็ไซด ์
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Ensogo ของลูกคา้ พบวา่มียอดเฉล่ีย 1,494 บาทต่อคร้ัง และใความถ่ีในการซ้ือ 2 คร้ังต่อ 6 เดือน ใน
เร่ืองความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการวิจยัพบวา่ คาดหวงั
ในด้านองค์ประกอบเว็บไซด์ (7C’s) โดยรวมมีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะประชากรศาสตร์ด้านเพศ 
ส่วนการรับรู้ในดา้นองคป์ระกอบเวบ็ไซด ์โดยรวมไม่มีความสัมพนัธ์กบัลกัษณะประชากรศาสตร์ขง
กลุ่มตวัอย่างและพฤติกรรมการซ้ือด้านยอดซ้ือสินคา้และบริการมีความสัมพนัธ์กับการเช่ือมโยง 
(Connection) พฤติกรรมการซ้ือดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้และบริการมีความสัมพนัธ์กบัดา้นเน้ือหา 
(Content) และดา้นการปรับแต่ง (Cusstomization) 

ธิวาพร  จูฑะประชากุล (2554) ศึกษาการรับรู้การส่ือสารการตลาดและทศันคติต่อธุรกิจ
ร่วมกนัซ้ือ (Groupon Buying) ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาบริษทัเอ็นโซโก ้
(Ensogo)  พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี มีการศึกษาระดบั ปริญญา
ตรี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท  การเปิดรับการส่ือสาร
ทางการตลาดของบริษทัเอ็นโซโก ้(Ensogo) พบวา่กลุ่ม ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการเปิดรับขอ้มูลข่าวสาร
จากการส่ือสารทางการตลาดของบริษทัเอ็นโซโก ้(Ensogo) ผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์(Facebook, 
Twitter) ในหน้าโปรไฟล์(Profile)ของเพื่อน และคนรู้จกั รองลงมามีการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารผ่าน
ช่องทางบนกูเก้ิล (Google) และบทความ บนอินเทอร์เน็ต(Website, Blog, Word press) และส่วนนอ้ย
ท่ีสุด คือการเปิดรับผา่นทางรถ โดยสารประจ าทาง เช่น ปอ. 29   

ขอ้มูลเก่ียวกับความสนใจและตีความการส่ือสารทางการตลาดของบริษทัเอ็นโซโก ้
(Ensogo) พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการรับรู้การส่ือสารทางการตลาดของบริษัทเอ็นโซโก ้
(Ensogo) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  โดยมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นดา้นสินคา้และ บริการ รองลงมาคือ 
ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา และนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นส่งเสริมการตลาด  

ขอ้มูลเก่ียวกบัการจดจ าการส่ือสารทางการตลาดของบริษทัเอ็นโซโก ้(Ensogo) พบว่า
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่สามารถจดจ าขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บจากบริษทัเอ็นโซโก ้(Ensogo) ไดถู้กตอ้ง
ตามท่ีบริษทัเอ็นโซโก ้(Ensogo) ท าการส่ือสารการตลาด กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รับรู้ การส่ือสารทาง
การตลาดมากท่ีสุด คือบริษัทเอ็นโซโก้(www.ensogo.com) มีประเภทของการน าเสนอดีล ได้แก่ 
ร้านอาหาร, กิจกรรม, สุขภาพและความงาม , ท่องเท่ียว, สินค้า รองลงมา คือ บริษัทเอ็นโซโก้
(www.ensogo.com) เป็นธุรกิจร่วมกันซ้ือ (Group Buying) และรับรู้น้อยท่ีสุด คือ บริษทัเอ็นโซโก ้
(www.ensogo.com) มีเฉพาะประเทศไทย    

ทศันคติต่อธุรกิจร่วมกนัซ้ือ (Goupon Buying) พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี ทศันคติ
ต่อธุรกิจร่วมกนัซ้ือ (Groupon Buying) โดยรวมอยูใ่นระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ีย สูงสุดคือ ดา้นดา้นสินคา้
และบริการ รองลงมาคือ ดา้นราคา และดา้น ช่องทางจ าหน่ายและช าระเงิน  
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การรับรู้การส่ือสารการตลาดของบริษทัเอ็นโซโก ้(Ensogo) มีความสัมพนัธ์กบั ทศันคติ
ต่อธุรกิจร่วมกันซ้ือ (Goupon Buying) พบว่า มีความสัมพนัธ์เชิงบวกอย่างมีนัยส าคญั ทางสถิติท่ี
ระดบั.05 

สุภาวรรณ ชยัทวีวุฒิกุล (2555) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์แบบ
ร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซด์ ENSOGO ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26-30 ปี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 
บาทและมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่หรือเทียบเท่าปริญญาตรี กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการบนเวบ็ไซด์ ENSOGO ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีใช้บริการ
และด้านกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญในด้านการส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจรของเวบ็ไซด์ ENSOGO ดา้นการโฆษณา ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการจดักิจกรรมทางการตลาดและดา้นการบอกต่อ โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  
นอกจากเวบ็ไซด ์ENSOGO กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เคยซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนั
ซ้ือบนเว็บไซด์ WWW.SANOOKCOUPON.COM ส่วนใหญ่รู้จักเว็บไซด์ ENSOGOคร้ังแรกจาก
เพื่อน และเลือกซ้ือสินค้าและบริการบนเว็บไซด์ ENSOGO เพราะดีลและราคาน่าสนใจ ซ่ึงกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่เคยซ้ือสินคา้ประเภทอาหารและเคยซ้ือบริการประเภทร้านอาหาร พร้อมทั้งเลือก
ช าระสินคา้และบริการดว้ยบตัรเครดิตทั้งน้ีปัญหาท่ีพบกบักลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่กิดจากสินคา้หรือ
บริการมีคุณภาพไม่ตรงกับท่ีโฆษณาไว ้ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ยงัคงมีความต้องการซ้ือสินค้า
ประเภทอาหารและตอ้งการซ้ือบริการประเภทโรงแรมอีกทั้งเพื่อนในสังคมออนไลน์นั้นมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ่ึงท าใหต้ดัสินใจซ้ือดีลคูปองไดเ้ร็วข้ึน 

ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการท่ีมีเพศและระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซด์ ENSOGO ด้านระยะเวลาการสั่งซ้ือ
คร้ังล่าสุดแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการท่ีมีอาย ุ
อาชีพและระดบัรายไดแ้ตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือ
บนเว็บไซด์ ENSOGO ด้านราคาเฉล่ียของบริการท่ีเคยซ้ือในแต่ละคร้ังแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .01  ลูกคา้ซ้ือสินคา้และบริการท่ีมีอาชีพและระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซด ์ENSOGO ดา้นความถ่ีในการสั่งซ้ือ
สินคา้และบริการใน 1 เดือนท่ีผา่นมา 
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บทที ่ 3 

วธิีด าเนินการวจิัย 
 

 
ในงานวจิยัความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภค ใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogoโดยมีขั้นตอนการด าเนินการงานวิจยั และ
น าเสนอในแต่ละหวัขอ้ ดงัน้ี 

1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
5. ระยะเวลาในการด าเนินงานวจิยั 

 
 

การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
 
กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคือ ผูท่ี้เคยซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ซ่ึงไม่ทราบ

จ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดังนั้ นผูว้ิจ ัยจึงใช้สูตรการหาขนาดกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ทราบจ านวน
ประชากร ก าหนดความเช่ือมัน่ท่ี 90 % ค่าความผดิพลาดไม่เกิน 10% ค านวนจากสูตร Taro Yamane 

จากสูตรค านวนกลุ่มตวัอยา่ง   n = 
𝑧2𝑝𝑞

𝑒2
 

เม่ือ n = ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
  P = สัดส่วนของประชากรท่ีสนใจศึกษา 
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  Z = ผูว้ิจยัก าหนดค่าปกติมาตรฐานท่ีได้จากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (Z 
Score) ข้ึนอยูก่บัระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้ิจยัก าหนดไว ้90 % นั้นคือ ∝ = 0.10 หรือ 1-∝/2 = 0.95 ท า
ให ้Z = 0.95 เปิดตารางได ้1.65 

e   =   แทนสัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมใหเ้กิดข้ึนได ้
ส าหรับการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัก าหนดสัดส่วนประชากร เท่ากบั 50 % หรือ 0.5 และตอ้งการ

ระดบัความมัน่ใจ90% นั้นคือยอมใหค้ลาดเคล่ือนได ้10% ดงันั้นจึงแทนค่าไดด้งัน้ี 

  n   =   
(1.65)2(0.5)(1−0.5)

(0.10)2
 

       =    68 
ดังนั้ น จากการค านวนจ านวนกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยคร้ังน้ีเท่ากับ 68 คน และเพิ่ม

ตวัอยา่งไวอี้ก 32 ตวัอยา่ง รวมทั้งส้ินจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง คือ 100 ตวัอยา่ง 
 
การเลือกกลุ่มตัวอย่าง  
การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ  (Accidental 

Sampling) คือเก็บขอ้มูลแบบสอบถามจากกลุ่มเป้าหมายและในการจดัเก็บแบบสอบถามนั้นจะเจาะจง
เลือกคนท่ีเคยซ้ือคูปองส่วนลด ออนไลน์ Ensogo โดยผูว้ิจยัจะสุ่มเก็บจากการแจกแบบสอบถามแบบ
ออนไลน์ จ านวน 100 คน 
 
 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
ในงานวิจัยเร่ืองความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ

ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา ดงัน้ี 
1. การเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างออนไลน์ท่ีตอบข้อมูลครบถ้วนเป็นจ านวน 68 ชุด 

ส ารองไว ้102 ชุด รวมทั้งหมดเป็นจ านวน 170 ชุด โดยแบบสอบถามประกอบไปดว้ย 3 ส่วนดว้ยกนั 
คือ 

ส่วนท่ี 1 ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ของกลุ่มตวัอยา่ง เป็นแบบสอบถามแบบ
เลือกตอบ (Check List)  จ  านวน 6 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่านเว็บไซด์ Ensogo เป็น
แบบสอบถามแบบเลือกตอบ (Check List) จ  านวน 9 ขอ้ 

ส่วนท่ี 3 ความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่านเว็บไซด์ Ensogo เป็น
แบบสอบถามลกัษณะค าถามเป็นมาตราส่วนประเมินผล (Likert Scale) จ  านวน 16 ค าถาม 



23 
 

โดยผูว้จิยัไดก้  าหนดค่าคะแนนในแบบสอบถามไว ้ดงัน้ี 
5    หมายถึง  ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่พึงพอใจมากท่ีสุด 
4    หมายถึง  ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่พึงพอใจมาก 
3    หมายถึง  ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่พึงพอใจปานกลาง 
2    หมายถึง  ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่พึงพอใจนอ้ย 
1    หมายถึง  ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
 
ได้จากการวดัข้อมูลประเภทอนัตรภาคชั้น ผูว้ิจยัใช้ค  านวณหาความกวา้งเกณฑ์การ

ประเมินค่าคะแนนท่ีของชั้น (กลัยา วาณิชยบญัชา, 2544) ดงัน้ี 
4.21 - 5.00 ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่พึงพอใจมากท่ีสุด 
3.41 - 4.20 ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่พึงพอใจมาก 
2.61 - 3.40 ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่พึงพอใจปานกลาง 
1.81 - 2.60 ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่พึงพอใจนอ้ย 
1.00 - 1.80 ผูต้อบมีความคิดเห็นวา่พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
 
ส่วนท่ี  4    ขอ้เสนอแนะน าเพิ่มเติม เป็นค าถามแบบปลายเปิด (Open-ended question) 

จ  านวน 1 ขอ้ 
 
 

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลประเภทต่างๆ ดงัน้ี 
1. ขอ้มูลปฐมภูมิ ไดจ้ากการใช้แบบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม ตวัอย่างจ านวน 100 

ชุด ซ่ึงจะเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือคูปองส่วนออน์ไลน์ 
Ensogo ผา่นทางทั้ง เวบ็ไซดแ์ละแอพพลิเคชัน่ 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลท่ีมีผูร้วบรวม เอาไว ้ทั้งหน่วยงานของรัฐ 
และเอกชน ดงัน้ี  

2.1 หนงัสือพิมพ ์วารสาร ส่ิงพิมพต่์างๆ  
2.2 ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต  
2.3 หนงัสือทางวชิาการ บทความ สารนิพนธ์ วทิยานิพนธ์ และรายงานวจิยั

ท่ี เก่ียวขอ้ง 
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การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย (แบบสอบถาม) 
1. ผูว้ิจยัใช้การทดสอบความเท่ียงตรงเชิงพินิจ (Face Validity) ของแบบสอบถาม โดย

จะน าแบบสอบถามท่ีได้มีการออกแบบแล้วไปให้อาจารย์ท่ีปรึกษาพิจารณา จากนั้ นจะน า
แบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ข 

2. เม่ือทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถามแลว้ จะด าเนินการทดสอบความเช่ือมัน่ 
(Reliability) ของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามไปทดสอบก่อน (Pre-Test) กับกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 30 คน ท่ีมีความคล้ายคลึงกบักลุ่มประชากรท่ีตอ้งการจะศึกษา และน าขอ้มูลท่ีได้ทดสอบ
ความน่าเช่ือถือของแบบสอบถามในส่วนของค าถามท่ีเป็นประเภทเรียงอนัดบั ตามวิธีของ Cronbach’s 
Alpha และน าขอ้บกพร่องมาท าการปรับปรุงแกไ้ขเพื่อให้มีความสมบูรณ์ยิ่งข้ึน ก่อนน าไปเก็บขอ้มูล
จริงจากกลุ่มโดยก าหนดให้ระดบัค่าความเช่ือมัน่ไม่ต ่ากว่า 0.7 (กลัยา วาณิชยบญัชา, 2550)  ถือว่า
สามารถน าไปใชไ้ดจ้ริงและพร้อมท่ีน าไปท าการเก็บขอ้มูล 
 
 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
ในงานวิจัยเร่ือง ความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ

ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดใ้ช้สถิติเชิงพรรณนาและเชิงอนุมานเขา้มาใช้ใน
การวเิคราะห์ขอ้มูลงานวจิยั ไดแ้ก่  

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) พื้นฐานประกอบดว้ย 
1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใช้ในการอธิบายลักษณะข้อมูลทั่วไปของ

กลุ่มตวัอยา่ง (อภินนัท ์ จนัตานี,2538:75) โดยใชสู้ตรดงัน้ี 

P = 
ƒ

𝑛
 x 100 

เม่ือ  P   แทน ค่าร้อยละหรือเปอร์เซ็นต ์
       ƒ    แทน ความถ่ีท่ีส ารวจได ้

     𝑛   แทน จ านวนความถ่ีทั้งหมดหรือจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 

1.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) ใช้แปลความหมายของข้อมูลในด้านต่างๆ โดยใช้
สูตรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา,2550: 39) 

x̅ = 
∑xi

n
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เม่ือ  �̅�      แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย  
    ∑𝑥𝑖     แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

           𝑛      แทน จ านวนความถ่ีทั้งหมดหรือจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 

1.3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใช้สูตรดงัน้ี (ชูศรี 
วงศรั์ตนะ, 2541:65) 

S = √
n∑x2−(∑x)2

n(n−1)
 

 
เม่ือ  S   แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง  

∑𝑥2  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง  
(∑𝑥)2 แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก าลงัสอง  
𝑛   แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics ) เป็นสถิติท่ี ใช้ทดสอบสมมติฐานและ
วเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย 

2.1 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม
โดยใชก้ารใชสู้ตร t-test for Independent sample ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 90 

2.2 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างท่ีมี
มากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว One-Way ANOVA (Analysis of 
Variance) โดยใช้สูตร F-test กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ท่ีระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.10 โดยใช้สูตรตามวิธี Least Significaticant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียประชากร 
 
 

ระยะเวลาในการด าเนินงานวจิัย 
งานวิจยัเร่ืองความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ใช้ระยะเวลาด าเนินงานตั้งแต่เดือน กุมภาพนัธ์ ถึง เดือน
มีนาคม รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 2 เดือน 
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บทที ่ 4 

ผลทีไ่ด้จากการศึกษา 
 
 

การด าเนินงานวิจยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือคูปอง
ส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo  

 
 

การเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลผูว้ิจ ัยได้เสนอผลตามความมุ่งหมายของงานวิจัย โดยแบ่งการ

น าเสนอออกเป็น 4 ส่วน 
ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง   
ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจ  
ส่วนท่ี 3 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใชส้ถิติ 

 
ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง   
ผูว้ิจยัได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีเป็นลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง 

ไดแ้ก่ เพศ  อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยการหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่า
ร้อยละ (Percentage)ซ่ึงเก็บแบบสอบถามจากผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 
Ensogo ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 170 คน  
 
ตารางท่ี 1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ                  (n =170) 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 54 31.8 
หญิง 116 68.2 
รวม 170 100.00 
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จากตารางท่ี 1 พบวา่ ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 
68.2 ของจ านวนกลุ่มตวัอย่างได้ครบถ้วนสมบูรณ์ซ่ึงมีจ านวนมากท่ีสุด รองลงมาคือเพศชายเป็น
จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 2 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ (n =170) 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

20-25 ปี 36 21.2 
26-30 ปี 71 41.8 
31-35 ปี 39 22.9 
36-40 ปี 24 14.1 
รวม 170 100.00 

จากตารางท่ี 2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีช่วงอาย ุ26-30 ปี จ  านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 
ของจ านวนกลุ่มตวัอย่างได้ครบถ้วนสมบูรณ์ซ่ึงมีจ านวนมากท่ีสุด รองลงมาคือช่วงอายุ 31-35 ปี 
จ  านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 22.9 ล าดบัต่อมาช่วงอายุ 20-25 ปี จ  านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 
และช่วงอาย ุ36-40 ปี จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 14.1 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 3 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสถานภาพ     (n =170) 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

โสด 74 43.5 
สมรส 26 15.3 

ก าลงัมีความรัก 34 20.0 
อกหกั/หยา่ร้าง 36 21.2 

รวม 170 100.00 
จากตารางท่ี 3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีสถานภาพโสด จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 

ของจ านวนกลุ่มตวัอยา่งไดค้รบถว้นสมบูรณ์ซ่ึงมีจ านวนมากท่ีสุด รองลงมาคือสถานภาพอกหกั/หยา่
ร้างจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 ล าดบัต่อมาสถานภาพก าลงัมีความรัก จ านวน 34 คน คิดเป็น
ร้อยละ 20.0 และสถานภาพสมรส จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ     (n =170) 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

นกัเรียน/นิสิต 20 11.8 
พนกังานบริษทัเอกชน 75 44.1 
ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 39 22.9 

ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 36 21.2 
รวม 170 100.00 

จากตารางท่ี 4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 75 คน คิดเป็น
ร้อยละ 44.1 ของจ านวนกลุ่มตวัอย่างได้ครบถว้นสมบูรณ์ซ่ึงมีจ านวนมากท่ีสุด รองลงมาคืออาชีพ 
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 22.9 ล าดบัต่อมาอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ  
จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 และอาชีพ นักเรียน/นิสิต จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8  
ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 5 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (n =170) 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

10,000-15,000 บาท 11 6.5 
15,001-25,000 บาท 51 30.0 
25,001-35,000 บาท 44 25.9 
35,001-60,000 บาท 64 37.6 

รวม 170 100.00 
จากตารางท่ี 5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,001-60,000 บาท จ านวน 

64 คน คิดเป็นร้อยละ 37.6 ของจ านวนกลุ่มตัวอย่างได้ครบถ้วนสมบูรณ์ซ่ึงมีจ านวนมากท่ีสุด 
รองลงมาคือช่วงรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001-25,000 บาท จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 ล าดบั
ต่อมาช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-35,000 บาท  จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 25.9 และช่วงรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,000-15,000 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 6 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามงานอดิเรกท่ีสนใจมากท่ีสุด (n =170) 

งานอดิเรก จ านวน (คน) ร้อยละ 

ดูหนงั/ภาพยนตร์ 31 18.2 
ท่องเท่ียวในประเทศ/ต่างประเทศ 22 12.9 

รับประทานอาหาร 49 28.8 
ฟังเพลง 28 16.5 
เล่นกีฬา 18 10.6 
นวดสปา 21 12.44 
อ่ืนๆ 1 0.6 
รวม 170 100.00 

จากตารางท่ี 6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีงานอดิเรกท่ีสนใจคือการรับประทานอาหาร จ านวน 
49 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 ของจ านวนกลุ่มตัวอย่างได้ครบถ้วนสมบูรณ์ซ่ึงมีจ านวนมากท่ีสุด 
รองลงมาคือดูหนงั/ภาพยนตร์ จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 18.2 ล าดบัต่อมา ฟังเพลง  จ านวน 28 คน 
คิดเป็นร้อยละ 16.5 ล าดบัต่อมา ท่องเท่ียวในประเทศ/ต่างประเทศ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 12.9 
ล าดบัต่อมา นวดสปา จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 12.44 ล าดบัต่อมา เล่นกีฬา จ านวน 18 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.6 และ อ่ืนๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 ตามล าดบั 
 
 

ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ของ
กลุ่มตัวอย่าง   
ตารางท่ี 7 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามผูท่ี้แนะน าให้รู้จกั Ensogo     (n =170) 

ผูแ้นะน า จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพื่อน 79 46.5 
ครอบครัว 9 5.3 
นิตยสาร 2 1.2 

สังคมออนไลน์ 59 34.7 
เวบ็ไซด ์ 21 12.4 
อ่ืนๆ 0 0 
รวม 170 100.00 
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จากตารางท่ี 7 พบวา่ กลุ่มตวัอย่างไดรั้บค าแนะน าจาก เพื่อนให้รู้จกั Ensogo จ านวน 79 
คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 ของจ านวนกลุ่มตวัอยา่งไดค้รบถว้นสมบูรณ์ซ่ึงมีจ านวนมากท่ีสุด รองลงมา
คือ สังคมออนไลน์ จ  านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 34.7 ล าดบัต่อมาจากเวบ็ไซด์  จ  านวน 21 คน คิด
เป็นร้อยละ 12.4 ถดัมาจากครอบครัว  จ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3และ จากนิตยสาร จ านวน 2 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.2 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 8 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามช่องทางในการรับข่าวสาร คูปอง

ส่วนลดออนไลน์        (n =170) 

ช่องทางในการรับข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

การแจง้เตือนใน Application 40 23.5 
การส่งขอ้มูลผา่น e-mail 61 35.9 

ส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook  59 34.7 
ส่ือโฆษณาต่างๆ เช่น BTS,MRT,ขา้งรถเมล์ 5 2.9 

อ่ืนๆ 5 2.9 
รวม 170 100.00 

จากตารางท่ี 8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งไดรั้บข่าวสารคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo จาก การ
ส่งขอ้มูลผา่น e-mail จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 35.9 ของจ านวนกลุ่มตวัอยา่งไดค้รบถว้นสมบูรณ์
ซ่ึงมีจ านวนมากท่ีสุด รองลงมาคือ ส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 
34.7 ล าดบัต่อมาจากการแจง้เตือนใน Application จ  านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 ล าดบัต่อมาจาก
ส่ือโฆษณาต่างๆ เช่น BTS,MRT,ขา้งรถเมล ์ จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 และ อ่ืนๆ จ านวน 5 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.9  ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 9 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามช่วงเวลาท่ีเขา้ดู Ensogo มากท่ีสุด

         (n =170) 

ช่วงเวลา จ านวน (คน) ร้อยละ 

00.00 น.-06.00 น. 34 20.0 
06.01 น.-12.00 น. 44 25.9 
12.01 น.-18.00 น. 40 23.5 
18.01 น.-23.59 น. 52 30.6 

รวม 170 100.00 
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จากตารางท่ี 9 พบวา่ ช่วงเวลาท่ีกลุ่มตวัอย่างเขา้ดู Ensogo  ช่วงเวลา 18.01 น.-23.59 น. 
จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 30.6 ของจ านวนกลุ่มตวัอยา่งไดค้รบถว้นสมบูรณ์ซ่ึงมีจ านวนมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ช่วงเวลา 06.01 น.-12.00 น. จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 25.9 ล าดับต่อมาช่วงเวลา
12.01 น.-18.00 น. จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 และ ช่วงเวลา 00.00 น.-06.00 น. จ านวน 34 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 10 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามช่องทางท่ีซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo             (n=170)  

ช่องทาง จ านวน (คน) ร้อยละ 

Application 61 35.9 
Website 109 64.1 
รวม 170 100.00 

จากตารางท่ี 10 พบว่า กลุ่มตวัอย่างซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ผ่านช่องทาง Website 
จ  านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 64.1 ของจ านวนกลุ่มตวัอย่างได้ครบถ้วนสมบูรณ์ซ่ึงมีจ านวนมาก
ท่ีสุด และ ผา่นช่องทาง Application จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 35.9 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 11 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ Ensogo ภายในระยะเวลา 6 เดือนท่ีผา่นมา        (n =170) 

ความถ่ี จ านวน (คน) ร้อยละ 

1-3 คร้ัง 117 68.8 
4-6 คร้ัง 40 23.5 
อ่ืนๆ 13 7.6 
รวม 170 100.00 

จากตารางท่ี 11 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความถ่ีในการซ้ือส่วนลดออนไลน์ Ensogo ภายใน
ระยะเวลา 6 เดือนท่ีผ่านมา 1-3 คร้ัง จ  านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 68.8 ของจ านวนกลุ่มตวัอยา่งได้
ครบถว้นสมบูรณ์ซ่ึงมีจ านวนมากท่ีสุด ล าดบัต่อมา 4-6 คร้ัง จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 และ
อ่ืนๆ จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 7.6 ตามล าดบั 
 
  



32 
 

ตารางท่ี 12 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามมูลค่าเฉล่ียในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ในแต่ละคร้ัง                (n =170) 

มูลค่าเฉล่ีย จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 500 บาท 45 26.5 
501-1,500 บาท 82 48.2 

1,501-2,000 บาท 40 23.5 
อ่ืนๆ 3 1.8 
รวม 170 100.00 

จากตารางท่ี 12 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีมูลค่าเฉล่ียในการซ้ือคูปองส่วนลด ช่วงมูลค่าเฉล่ีย 
501-1,500 บาท จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 48.2 ของจ านวนกลุ่มตวัอยา่งไดค้รบถว้นสมบูรณ์ซ่ึงมี
จ านวนมากท่ีสุด ล าดบัต่อมา ช่วงมูลค่าเฉล่ียต ่ากวา่ 500 บาท จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5ล าดบั
ต่อมา ช่วงมูลค่าเฉล่ีย 1,501-2,000 บาท จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 และอ่ืนๆ จ านวน 3 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 13 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามวธีิการช าระเงินในการซ้ือคูปอง

ส่วนลดออนไลน์             (n =170) 

วธีิช าระเงิน จ านวน (คน) ร้อยละ 

ช าระผา่นธนาคารต่างๆ 35 20.6 
เครดิต Ensogo 24 14.1 

เคาน์เตอร์เซอร์วสิ 13 7.6 
บตัรเครดิต หรือบตัรวซ่ีา 85 50.0 

LinePay 6 3.5 
จุดรับสินคา้ 7 4.1 

รวม 170 100.00 
จากตารางท่ี 13 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีวิธีการช าระเงินผา่นช่องทางบตัรเครดิต หรือบตัรวี

ซ่า จ  านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0 ของจ านวนกลุ่มตวัอยา่งไดค้รบถว้นสมบูรณ์ซ่ึงมีจ านวนมาก
ท่ีสุด ล าดบัต่อมา ผา่นช่องทางช าระผา่นธนาคารต่างๆ จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 20.6ล าดบัต่อมา 
ผ่านช่องทางเครดิต Ensogo จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 14.1 ล าดบัต่อมา ผ่านช่องทางเคาน์เตอร์
เซอร์วิส จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 7.6 ล าดบัต่อมาผา่นช่องทางจุดรับสินคา้ จ  านวน 7 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.1 และผา่นช่องทาง LinePay จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 14 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสาเหตุของการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ Ensogo       (n =170) 

สาเหตุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ความน่าเช่ือถือของ Ensogo 32 18.8 
ซ้ือเพราะค าแนะน าของผูท่ี้เคยซ้ือ 36 21.2 

ดีลและราคาน่าสนใจ 40 23.5 
มีสินคา้และบริการท่ีตรงความตอ้งการ 33 19.4 

ขั้นตอนการซ้ือไม่ยุง่ยาก 29 17.1 
รวม 170 100.00 

จากตารางท่ี 14 พบว่า กลุ่มตวัอย่างซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ เน่ืองจาก ดีลและราคา
น่าสนใจ จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 ของจ านวนกลุ่มตวัอยา่งไดค้รบถว้นสมบูรณ์ซ่ึงมีจ านวน
มากท่ีสุด ล าดบัต่อมา ซ้ือเพราะค าแนะน าของผูท่ี้เคยซ้ือ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 ล าดบั
ต่อมา เน่ืองจากมีสินคา้และบริการท่ีตรงความตอ้งการ จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 19.4 ล าดบัต่อมา 
เน่ืองจากความน่าเช่ือถือของ Ensogo จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 และเน่ืองจากขั้นตอนการซ้ือ
ไม่ยุง่ยาก จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 17.1 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 15 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามประเภทสินคา้หรือบริการท่ีซ้ือคูปอง

ส่วนลดออนไลน์ Ensogo      (n =170) 

ประเภทสินคา้และบริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

สินคา้ดา้นแฟชัน่ 15 8.8 
สินคา้เก่ียวกบัอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้น 9 5.3 

สินคา้เก่ียวกบัเทคโนโลยีและอุปกรณ์ส่ือสาร 3 1.8 
สินคา้และบริการเก่ียวกบัรถยนต ์ 4 2.4 
สินคา้และบริการเก่ียวกบันวด สปา 14 8.2 

สินคา้และบริการเก่ียวกบักีฬา สุขภาพและการลดน ้าหนกั 10 5.9 
สินคา้และบริการเก่ียวกบัความงาม 9 5.3 

สินคา้และบริการเก่ียวกบัท่ีพกัสถานท่ีท่องเท่ียว 23 13.5 
สินคา้และบริการเก่ียวกบัอาหารและร้านอาหาร 56 32.9 

สินคา้และบริการเก่ียวกบักิจกรรมและบนัเทิงต่างๆ 27 15.9 
รวม 170 100.00 
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จากตารางท่ี 15 พบว่า กลุ่มตวัอย่างซ้ือสินคา้และบริการเก่ียวกบัอาหารและร้านอาหาร 

จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 32.9 ของจ านวนกลุ่มตวัอยา่งไดค้รบถว้นสมบูรณ์ซ่ึงมีจ านวนมากท่ีสุด 
ล าดบัต่อมา สินคา้และบริการเก่ียวกบักิจกรรมและบนัเทิงต่างๆ จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 15.9
ล าดบัต่อมา สินคา้และบริการเก่ียวกบัท่ีพกัสถานท่ีท่องเท่ียว จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ล าดบั
ต่อมา สินคา้ดา้นแฟชัน่ จ  านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 ล าดบัต่อมา สินคา้และบริการเก่ียวกบันวด 
สปาจ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 8.2 ล าดบัต่อมาสินคา้และบริการเก่ียวกบักีฬา สุขภาพและการลด
น ้ าหนัก จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.9 ล าดบัต่อมา สินคา้เก่ียวกบัอุปกรณ์เคร่ืองใช้ในบา้น และ
สินคา้และบริการเก่ียวกบัความงาม จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 ล าดบัต่อมา สินคา้และบริการ
เก่ียวกบัรถยนต์ จ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4   และสินคา้เก่ียวกบัเทคโนโลยีและอุปกรณ์ส่ือสาร 
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัความพงึพอใจ  
ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ

จดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบน มาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

 
ตารางท่ี 16 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัความพึงพอใจ

ดา้นผลิตภณัฑ ์ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo        (n =170)  

 

มากทีสุ่ด มาก
ปาน

กลาง
น้อย น้อยทีสุ่ด

38 98 33 1 0 4.02 0.67 พงึพอใจมาก

22 90 54 4 0 3.76 0.7 พงึพอใจมาก

35 75 57 2 1 3.83 0.79 พงึพอใจมาก

31 94 42 3 0 3.9 0.7 พงึพอใจมาก

26 87 52 4 1 3.78 0.75 พงึพอใจมาก

Ensogo มีคูปองส่วนลดออนไลน์

ของสินคา้และบริการท่ีแปลกใหม่
Ensogo มีการน าเสนอภาพท่ีมี

ความน่าสนใจ
Ensogo มีคูปองส่วนลดออนไลน์

ของสินคา้และบริการ

Ensogo มีรายละเอียดต่างๆของ

คูปองส่วนลดออนไลน์ท่ี ชัดเจน 

ครบถว้น

ความพงึพอใจด้านผลิตภณัฑ์
ระดับความพงึพอใจ

ค่าเฉลี่ย S.D. ระดับ

Ensogo มีคูปองส่วนลดออนไลน์

ของสินคา้และบริการท่ีหลากหลาย
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จากตารางท่ี 16 กลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจในด้านผลิตภณัฑ์ ในแง่ของ Ensogo มี
คูปองส่วนลดออนไลน์ของสินคา้และบริการท่ีหลากหลาย, Ensogo มีคูปองส่วนลดออนไลน์ของ
สินคา้และบริการท่ีแปลกใหม่, Ensogo มีการน าเสนอภาพท่ีมีความน่าสนใจ, Ensogo มีคูปองส่วนลด
ออนไลน์ของสินคา้และบริการท่ีมีความน่าเช่ือถือ และ Ensogo มีรายละเอียดต่างๆของคูปองส่วนลด
ออนไลน์ท่ีชดัเจนครบถว้น อยูใ่นระดบัพึงพอใจมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02, 3.76, 3.83, 3.9 และ 
3.78 ตามล าดบั  

 
ตารางท่ี 17 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัความพึงพอใจ

ดา้นราคา ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo   (n =170) 

 
จากตารางท่ี 17 กลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจในด้านราคา ในแง่ของ Ensogo น าเสนอ

คูปองส่วนลดออนไลน์ของสินคา้และบริการ ท่ีมีราคาถูกกว่าท่ีอ่ืน, ราคาท่ี Ensogo น าเสนอคูปอง
ส่วนลดออนไลน์ของสินคา้และบริการ มีความคุม้ค่า, Ensogo มีช่องทางในการช าระเงินท่ีหลากหลาย 
, Ensogo มีความปลอดภยัในการช าระเงิน อยูใ่นระดบัพึงพอใจมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81, 3.92, 4 
และ 4.05 ตามล าดบั  

 
 
 
 
 

มากทีสุ่ด มาก
ปาน

กลาง
น้อย น้อยทีสุ่ด

24 92 53 0 1 3.81 0.69 พงึพอใจมาก

31 96 42 0 1 3.92 0.67 พงึพอใจมาก

41 89 39 0 1 4 0.71 พงึพอใจมาก

40 98 32 0 0 4.05 0.65 พงึพอใจมาก
Ensogo มีความปลอดภยัในการ

ช าระเงิน

ความพงึพอใจด้านราคา
ระดับความพงึพอใจ

ค่าเฉลี่ย S.D. ระดับ

Ensogo น าเสนอคูปองส่วนลด

ออนไลน์ของสินคา้และบริการท่ีมี

ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน

ราคาท่ี Ensogo น าเสนอคูปอง

ส่วนลดออนไลน์ของสินคา้และ

บริการ มีความคุม้คา่
Ensogo มีช่องทางในการช าระเงิน

ท่ีหลากหลาย
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ตารางท่ี 18 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัความพึงพอใจ
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo (n=170)  

 
 จากตารางท่ี 18 กลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในแง่ของ 

Ensogo ใชง้านไดง่้าย สะดวกเขา้ไดทุ้กท่ี, ความรวดเร็วในการหาขอ้มูลบน Ensogo, การจดัหมวดหมู่
ไดอ้ยา่งเป็นระเบียบบน Ensogo  และ การจดัส่งสินคา้ท่ีตรงต่อเวลาของ Ensogo อยูใ่นระดบัพึงพอใจ
มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14, 3.94, 3.96 และ 3.78 ตามล าดบั  
 
ตารางท่ี 19 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัความพึงพอใจ

ดา้นการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo (n =170) 

 
จากตารางท่ี 19 กลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจในด้านการส่งเสริมการตลาด ในแง่ของ 

Ensogo ส่งเสริมการขายตามเทศกาลต่างๆ, Ensogo ร่วมมือส่งเสริมการขายกบัช่องทางการช าระเงิน 

มากทีสุ่ด มาก
ปาน

กลาง
น้อย น้อยทีสุ่ด

52 91 25 2 0 4.14 0.7 พงึพอใจมาก

36 89 43 2 0 3.94 0.72 พงึพอใจมาก

37 94 34 5 0 3.96 0.73 พงึพอใจมาก

22 92 52 4 0 3.78 0.69 พงึพอใจมาก

S.D. ระดับ

Ensogo ใช้งานไดง่้าย สะดวกเขา้

ไดท้กุท่ี

ความรวดเร็วในการหาขอ้มลูบน 

Ensogo
การจดัหมวดหมูไ่ดอ้ยา่งเป็น

ระเบียบบน Ensogo

การจดัส่งสินคา้ท่ีตรงต่อเวลาของ 

Ensogo

ความพงึพอใจด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย

ระดับความพงึพอใจ
ค่าเฉลี่ย

มากทีสุ่ด มาก
ปาน

กลาง
น้อย น้อยทีสุ่ด

11 52 84 22 1 3.29 0.8
พงึพอใจ

ปานกลาง

22 72 69 6 1 3.64 0.78 พงึพอใจมาก

20 85 58 7 0 3.69 0.73 พงึพอใจมาก

23 76 65 6 0 3.68 0.75 พงึพอใจมาก

ระดับ

Ensogo ใช้ส่ือโฆษณาท่ีน่าสนใจ 

เช่นส่ือตาม BTS หรือ MRT

Ensogo ส่งเสริมการขายตาม

เทศกาลต่างๆ
Ensogo ร่วมมือส่งเสริมการขายกบั

ช่องทางการช าระเงิน

Ensogo มีการจดัโปรโมชัน่ท่ี

หลากหลาย

ความพงึพอใจด้าน

การส่งเสริมการตลาด

ระดับความพงึพอใจ
ค่าเฉลี่ย S.D.
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และ Ensogo มีการจดัโปรโมชั่นท่ีหลากหลาย อยู่ในระดบัพึงพอใจมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64, 
3.69  และ 3.68 ตามล าดบั ในแง่ของ Ensogo ใชส่ื้อโฆษณาท่ีน่าสนใจ เช่นส่ือตาม BTS หรือ MRT อยู่
ในระดบัความพึงพอใจปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.29 
 

ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติ 
สมมติฐานที่ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปอง

ส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่าง
กนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1.1 เพศ 
Ho : เพศท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 
H1 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 20 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 

          (n =170)  

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 20 การทดสอบดว้ยวิเคราะห์หาความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของ ขอ้มูล 2 

กลุ่ม โดยวธีิการสุ่มตวัแปรอยา่งอิสระ(Independent-Samples T-Test) พบวา่  

S.D. S.D.
ด้านผลิตภณัฑ์ 3.80 0.53 3.89 0.56 -1.013 .312

ด้านราคา 3.78 0.55 4.02 0.52 -2.746 .007*

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.94 0.57 3.96 0.60 -.245 .807

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.47 0.69 3.63 0.58 -1.479 .143

สถิติทีใ่ช้ทดสอบ

สมมติฐาน

ค่า t
ค่า

นัยส าคัญ

เพศ

ชาย หญงิ

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

กรณศึีกษา Ensogo

 ̅  ̅
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- ความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่านยัส าคญัทางสถิติ เท่ากบั 0.312 ซ่ึงมากกว่า 0.10 
ดงันั้น จึงปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0 คือ เพศท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogoไม่แตกต่าง
กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.10 

- ความพึงพอใจดา้นราคา มีค่านยัส าคญัทางสถิติ เท่ากบั 0.007 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.10 ดงันั้น 
จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 คือ เพศท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจด้านราคาในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.10 

- ความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่านยัส าคญัทางสถิติ เท่ากบั 0.807 ซ่ึง
มากกวา่ 0.10 ดงันั้น จึงปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0 คือ เพศท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogoไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.10 

- ความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่านัยส าคญัทางสถิติ เท่ากบั 0.143 ซ่ึง
มากกวา่ 0.10 ดงันั้น จึงปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0 คือ เพศท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริม
การตลาดในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogoไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.10 

 
สมมติฐานขอ้ท่ี 1.2 อาย ุ

Ho : อายุท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

H1 : อายุท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 21 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
         (n =170)  

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 21  ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบว่าความพึงพอใจในทุกดา้น มีระดบันยัส าคญัท่ี เท่ากบั 0.334, 
0.156, 0.839 และ0.105 ซ่ึงมากกว่า 0.10 นั่นคือ ยอมรับ Ho ปฎิเสธ H1 แสดงว่าอายุท่ีแตกต่างกนั มี
ความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

 
สมมติฐานขอ้ท่ี 1.3 สถานภาพ 

Ho : สถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 1.029 3 .343 1.141 .334
Within Groups 49.903 166 .301
Total 50.932 169
Between Groups 1.517 3 .506 1.766 .156
Within Groups 47.542 166 .286
Total 49.059 169
Between Groups .297 3 .099 .281 .839
Within Groups 58.366 166 .352
Total 58.662 169
Between Groups 2.342 3 .781 2.076 .105
Within Groups 62.414 166 .376
Total 64.756 169

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

กรณศึีกษา Ensogo

ด้านผลิตภณัฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด
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ตารางท่ี 22 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งสถานภาพกบัความพึงพอใจในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
          (n =170)  

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 22 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ความพึงพอใจในทุกดา้น มีระดบันยัส าคญัท่ี  เท่ากบั 0.796, 
0.877, 0.269 และ0.272 ซ่ึงมากกวา่ 0.10 นัน่คือ ยอมรับ Ho ปฎิเสธ H1 แสดงวา่สถานภาพท่ีแตกต่าง
กนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 
 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1.4 อาชีพ 
Ho : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 
H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups .312 3 .104 .341 .796
Within Groups 50.620 166 .305
Total 50.932 169
Between Groups .201 3 .067 .227 .877
Within Groups 48.858 166 .294
Total 49.059 169
Between Groups 1.368 3 .456 1.322 .269
Within Groups 57.294 166 .345
Total 58.662 169
Between Groups 1.502 3 .501 1.314 .272
Within Groups 63.254 166 .381
Total 64.756 169

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

กรณศึีกษา Ensogo

ด้านผลิตภณัฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด
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ตารางท่ี 23 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo  
         (n =170)  

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 23 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
มีระดบันยัส าคญัท่ี  เท่ากบั 0.055 และ 0.037 ตามล าดบั ซ่ึงน้อยกว่า 0.10 นั่นคือ ยอมรับ H1 ปฎิเสธ 
Ho แสดงว่าอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจด้านผลิตภณัฑ์และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ใน
การซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา 
Ensogo แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

ส่วนความพึงพอใจในดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีระดบันยัส าคญัเท่ากบั 
0.487 และ 0.285 ตามล าดบัซ่ึงมากกว่า 0.10 นัน่คือ ยอมรับ Ho ปฎิเสธ H1 แสดงว่าอาชีพท่ีแตกต่าง
กนั มีความพึงพอใจดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

 

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 2.268 3 .756 2.578 .055*

Within Groups 48.664 166 .293

Total 50.932 169

Between Groups .713 3 .238 .816 .487

Within Groups 48.346 166 .291

Total 49.059 169

Between Groups 2.908 3 .969 2.887 .037*

Within Groups 55.754 166 .336

Total 58.662 169

Between Groups 1.458 3 .486 1.275 .285

Within Groups 63.298 166 .381

Total 64.756 169

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ด้านผลิตภณัฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด
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ตารางท่ี 24 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งคู่อาชีพ ท่ีมีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
แตกต่างกนั         

 
 
จากตารางท่ี 24 จะพบวา่ในส่วนของคู่ท่ีแตกต่างนั้น ในดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความ

พึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 

นักเรียน/นิสิต มีความพึงพอใจด้านผลิตภณัฑ์ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั กบัอาชีพ พนักงาน
บริษทัเอกชน และราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

พนักงานเอกชน มีความพึงพอใจด้านผลิตภณัฑ์ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกัน กับอาชีพ ธุรกิจ
ส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

และในส่วนของคู่ท่ีแตกต่างนั้น จากตารางจะพบว่าในดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความ
พึ งพอใจด้านสถาน ท่ีจัดจ าห น่ ายในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู ้บ ริโภคใน เขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 

พนักงานเอกชน มีความพึงพอใจด้านสถานท่ีจัดจ าหน่ายในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั กับ
อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความพึงพอใจดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั กับ
อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 
 

Lower 

Bound

Upper 

Bound

พนักงานบรษัิทเอกชน .31200
* .13626 .023 .0866 .5374

ราชการ/รัฐวสิาหกจิ .27487
* .14891 .067 .0286 .5212

พนักงานบรษัิทเอกชน ธรุกจิสว่นตัว/อาชพีอสิระ -.21533
* .10978 .051 -.3969 -.0337

พนักงานบรษัิทเอกชน ธรุกจิสว่นตัว/อาชพีอสิระ -.32083
* .11751 .007 -.5152 -.1265

ราชการ/รัฐวสิาหกจิ ธรุกจิสว่นตัว/อาชพีอสิระ -.32212
* .13395 .017 -.5437 -.1006

Multiple Comparisons

LSD

Std. Error Sig.

90% Confidence 

Interval

ความพงึพอใจ

ดา้นสถานทีจ่ดั

จ าหนา่ย

นักเรยีน/นสิติ
ความพงึพอใจ

ดา้นผลติภณัฑ์

Dependent Variable

Mean 

Difference 

 (I-J)
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สมมติฐานขอ้ท่ี 1.5 รายได ้
Ho : รายได้ท่ีแตกต่างกัน  มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 
H1 : รายได้ท่ีแตกต่างกัน  มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 25 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งช่วงรายไดต่้อเดือนกบัความพึงพอใจในการซ้ือ

คูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา 
Ensogo         (n =170) 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 25 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด มีระดบันยัส าคญัท่ี 
0.099 ซ่ึงน้อยกว่า 0.10 นั่นคือ ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงว่าช่วงรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มี
ความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

ส่วนความพึงพอใจในด้านผลิตภณัฑ์ ,ด้านราคาและด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีมี
ระดบันยัส าคญั เท่ากบั 0.372, 0.175 และ 0.765 ตามล าดบัซ่ึงมากกวา่ 0.10 นัน่คือ ยอมรับ Ho ปฎิเสธ 

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups .948 3 .316 1.049 .372

Within Groups 49.984 166 .301

Total 50.932 169

Between Groups 1.440 3 .480 1.674 .175

Within Groups 47.619 166 .287

Total 49.059 169

Between Groups .403 3 .134 .383 .765

Within Groups 58.259 166 .351

Total 58.662 169

Between Groups 2.392 3 .797 2.122 0.099*

Within Groups 62.364 166 .376

Total 64.756 169

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ด้านผลิตภณัฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด
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H1 แสดงว่าช่วงรายได้ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ ,ด้านราคาและด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 
 
ตารางท่ี 26 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งช่วงรายไดต่้อเดือน ท่ีมีความพึงพอใจในการซ้ือ

คูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา 
Ensogo แตกต่างกนั        

 
 
จากตารางท่ี 26 ในส่วนของคู่ท่ีแตกต่างนั้น พบว่าในด้านช่วงรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ี

แตกต่างกนั มีความพึงพอใจดา้นส่งเสริมทางการตลาดในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 

ผูท่ี้มีช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-25,000 บาท มีความพึงพอใจดา้นส่งเสริมทางการ
ตลาดในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั กบัผูท่ี้มีช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,001-60,000 บาท 

 
สมมติฐานขอ้ท่ี 1.6 งานอดิเรก 

Ho : งานอดิเรกท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

H1 : งานอดิเรกท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 
  

Lower 

Bound

Upper 

Bound

ความพงึพอใจ

ดา้นการสง่เสรมิ

การตลาด

15,001-25,000 35,001-60,000 .28316
* .11505 .015 .0929 .4735

Multiple Comparisons

LSD

90% Confidence 

Interval
Dependent Variable

Mean 

Difference 

(I-J)

Std. Error Sig.
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ตารางท่ี 27 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งงานอดิเรกกบัความพึงพอใจในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo    

(n =170)  

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 27 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ความพึงพอใจดา้นราคา มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.098 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 
0.10 นัน่คือ ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงวา่งานอดิเรกท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจดา้นราคา ในการ
ซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  กรณีศึกษา Ensogo 
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

ส่วนความพึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑ ์,ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น การส่งเสริม
การตลาด มีระดบันยัส าคญัเท่ากบั 0.238, 0.518 และ 0.170 ตามล าดบัซ่ึงมากกวา่ 0.10 นัน่คือ ยอมรับ 
Ho ปฎิเสธ H1 แสดงว่าช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ ,ด้าน
ราคาและด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.10 
 

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 2.411 6 .402 1.350 .238

Within Groups 48.521 163 .298

Total 50.932 169

Between Groups 3.082 6 .514 1.821 .098*

Within Groups 45.978 163 .282

Total 49.059 169

Between Groups 1.821 6 .304 .871 .518

Within Groups 56.841 163 .349

Total 58.662 169

Between Groups 3.461 6 .577 1.534 .170

Within Groups 61.295 163 .376

Total 64.756 169

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ด้านผลิตภณัฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด
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สมมติฐานที่  2 พฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 

 
สมมติฐานขอ้ท่ี 2.1 ผูท่ี้แนะน าใหรู้้จกั 

Ho : ผู ้ท่ีแนะน าให้ รู้จักท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูท่ี้แนะน าให้รู้จักท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 28 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างผูท่ี้แนะน าให้รู้จกักบัความพึงพอใจในการซ้ือ

คูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา 
Ensogo          (n =170) 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 28 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด มีระดบันยัส าคญัท่ี  
0.079 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.10 นัน่คือ ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงวา่ผูท่ี้แนะน าให้รู้จกัท่ีแตกต่างกนั มีความ

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 1.694 4 .423 1.419 .230

Within Groups 49.238 165 .298

Total 50.932 169

Between Groups 2.003 4 .501 1.756 .140

Within Groups 47.056 165 .285

Total 49.059 169

Between Groups 1.505 4 .376 1.086 .365

Within Groups 57.157 165 .346

Total 58.662 169

Between Groups 3.181 4 .795 2.131 .079*

Within Groups 61.575 165 .373

Total 64.756 169

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ด้านผลิตภณัฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด
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พึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

ส่วนความพึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑ ์,ดา้นราคาและดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีระดบั
นยัส าคญั เท่ากบั 0.230, 0.140 และ 0.365 ตามล าดบัซ่ึงมากกว่า 0.10 นั่นคือ ยอมรับ Ho ปฎิเสธ H1 
แสดงว่าผูท่ี้แนะน าให้รู้จกัท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ ,ดา้นราคาและดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

 
ตารางท่ี 29 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งคู่ผูท่ี้แนะน าใหรู้้จกั ท่ีมีความพึงพอใจในการซ้ือ

คูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา 
Ensogo แตกต่างกนั 

 
จากตารางท่ี 29 ในส่วนของคู่ท่ีแตกต่างนั้น พบว่าในผูท่ี้แนะน าให้รู้จกั Enosogo ท่ี

แตกต่างกนั มีความพึงพอใจดา้นส่งเสริมทางการตลาดในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 

 เพื่อนเป็นผูแ้นะน าให้รู้จกั มีความพึงพอใจด้านส่งเสริมทางการตลาดในการซ้ือ
คูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
แตกต่างกนั กบัรู้จกัจากนิตยสาร และเวบ็ไซด ์

 ครอบครัวเป็นผูแ้นะน าให้รู้จกั มีความพึงพอใจดา้นส่งเสริมทางการตลาดในการซ้ือ
คูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  กรณีศึกษา Ensogo 
แตกต่างกนั กบัรู้จกัจากนิตยสาร  

 ผูต้อบแบบสอบท่ีรู้จกัจากนิตยสาร มีความพึงพอใจดา้นส่งเสริมทางการตลาดในการ
ซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
แตกต่างกนักบัรู้จกัจากสังคมออนไลน์และเวบ็ไซด์ 

Lower 

Bound

Upper 

Bound

นติยสาร -.88608* .43739 .044 -1.6096 -.1626

เว็บไซด์ .25678* .14998 .089 .0087 .5049

ครอบครัว นติยสาร -1.11111* .47755 .021 -1.9010 -.3212

สังคมออนไลน์ .89831* .43922 .042 .1718 1.6248

เว็บไซด์ 1.14286* .45206 .012 .3951 1.8906

Multiple Comparisons

LSD

ความพงึพอใจ

ดา้นการ

สง่เสรมิ

การตลาด

เพือ่น

นติยสาร

90% Confidence 

Dependent Variable

Mean 

Difference 

 (I-J)

Std. Error Sig.
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สมมติฐานขอ้ท่ี 2.2 ช่องทางรับขอ้มูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo 

Ho : ช่องทางรับขอ้มูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ท่ีแตกต่าง
กัน มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ช่องทางรับขอ้มูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ท่ีแตกต่าง
กนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 30  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งช่องทางรับขอ้มูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo กบัความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo   (n =170)  

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 30  ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันัยส าคญั 0.10 พบว่าความพึงพอใจในทุกดา้น มีระดบันัยส าคญัท่ี เท่ากบั 0.387, 
0.966, 0.647 และ0.112 ซ่ึงมากกว่า 0.10 นั่นคือ ยอมรับ Ho ปฎิเสธ H1 แสดงว่าช่องทางรับข้อมูล
ข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 1.255 4 .314 1.042 .387

Within Groups 49.676 165 .301

Total 50.932 169

Between Groups .168 4 .042 .142 .966

Within Groups 48.891 165 .296

Total 49.059 169

Between Groups .871 4 .218 .622 .647

Within Groups 57.791 165 .350

Total 58.662 169

Between Groups 2.860 4 .715 1.906 .112

Within Groups 61.896 165 .375

Total 64.756 169

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ด้านผลิตภณัฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด
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ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกัน 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 
 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2.3 ช่วงเวลาในการเขา้ดู 
Ho : ช่วงเวลาในการเข้าดู ท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปอง

ส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ช่วงเวลาในการเขา้ดู ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปอง

ส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 31 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งช่วงเวลาในการเขา้ดู กบัความพึงพอใจในการซ้ือ
คูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา 
Ensogo         (n =170) 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 31 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันัยส าคญั 0.10 พบว่าความพึงพอใจในทุกดา้น มีระดบันัยส าคญัท่ีเท่ากบั 0.278, 
0.379, 0.553 และ0.490 ซ่ึงมากกวา่ 0.10 นัน่คือ ยอมรับ Ho ปฎิเสธ H1 แสดงวา่ช่วงเวลาในการเขา้ดู 

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 1.164 3 .388 1.294 .278

Within Groups 49.768 166 .300

Total 50.932 169

Between Groups .900 3 .300 1.034 .379

Within Groups 48.159 166 .290

Total 49.059 169

Between Groups .733 3 .244 .700 .553

Within Groups 57.930 166 .349

Total 58.662 169

Between Groups .935 3 .312 .811 .490

Within Groups 63.821 166 .384

Total 64.756 169

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ด้านผลิตภณัฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด



50 
 

ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

 
สมมติฐานขอ้ท่ี 2.4 ช่องทางในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo 

Ho : ช่องทางในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ท่ีแตกต่างกนั มี
ความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ช่องทางในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ท่ีแตกต่างกนั มี
ความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 32 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งช่องทางในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo 

กบัความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 

 
 
จากตารางท่ี 32 การทดสอบดว้ยวิเคราะห์หาความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของ ขอ้มูล 2 

กลุ่ม โดยวิธีการสุ่มตวัแปรอย่างอิสระ(Independent-Samples T-Test) พบว่า มีค่านัยส าคญัทางสถิติ 
เท่ากบั 0.741, 0.866, 0.848 และ 0.116 ตามล าดบั ซ่ึงมากกว่า 0.10 ดงันั้น จึงปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0 
แสดงวา่ ช่องทางในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจทุกดา้นใน
การซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา 
Ensogo ไม่แตกต่างกนั  

S.D. S.D.

ด้านผลิตภณัฑ์ 3.879 0.627 3.848 0.503 0.047 0.741

ด้านราคา 3.955 0.587 3.940 0.512 0.371 0.866

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.963 0.648 3.945 0.556 0.187 0.848

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.676 0.597 3.521 0.627 0.835 0.116

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

กรณศึีกษา Ensogo

ช่องทางในการซ้ือคูปอง

ส่วนลดออนไลน์ Ensogo

สถิติทีใ่ช้ทดสอบ

สมมติฐาน

Application Website
ค่า t

ค่า

นัยส าคัญ ̅  ̅
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สมมติฐานขอ้ท่ี 2.5 ความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ภายในระยะเวลา 6 
เดือนท่ีผา่นมา 

Ho : ความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ภายในระยะเวลา 6 
เดือนท่ีผ่านมาท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ภายในระยะเวลา 6 
เดือนท่ีผ่านมา ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 33 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo 

ภายในระยะเวลา 6 เดือนท่ีผา่นมากบัความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo (n =170)   

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 33 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
มีระดบันัยส าคญัเท่ากบั 0.064 และ 0.053 ซ่ึงน้อยกว่า 0.10 นั่นคือ ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงว่า
ความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ภายในระยะเวลา 6 เดือนท่ีผา่นมา ท่ีแตกต่างกนั มี

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 1.645 2 .822 2.787 .064*

Within Groups 49.287 167 .295

Total 50.932 169

Between Groups .904 2 .452 1.567 .212

Within Groups 48.155 167 .288

Total 49.059 169

Between Groups 2.028 2 1.014 2.990 .053*

Within Groups 56.634 167 .339

Total 58.662 169

Between Groups .378 2 .189 .491 .613

Within Groups 64.378 167 .385

Total 64.756 169

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ด้านผลิตภณัฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด
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ความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.10 

ส่วนความพึงพอใจด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดบันัยส าคญัเท่ากับ 
0.212 และ 0.613 ตามล าดบัซ่ึงมากกวา่ 0.10 นัน่คือ ยอมรับ Ho ปฎิเสธ H1 แสดงวา่ความถ่ีในการซ้ือ
คูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ภายในระยะเวลา 6 เดือนท่ีผา่นมา ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจดา้น
ราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.10 
 
ตารางท่ี 34 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งคู่ความถ่ีในการซ้ือ ช่วง 6 เดือนท่ีผา่นมา กบัความ

พึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 

 
 
 จากตารางท่ี 34 ในส่วนของคู่ท่ีแตกต่างนั้น พบว่าความถ่ีในการซ้ือช่วง 6 เดือนท่ี

ผา่นมา ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจดา้นส่งเสริมทางการตลาดในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีการซ้ือ 1-3 คร้ังภายใน 6 เดือนท่ีผ่านมามี ความพึงพอใจดา้นส่งเสริม
ทางการตลาดในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั กบักลุ่มตวัอยา่ง ท่ีตอบอ่ืนๆ 

และในส่วนของจากตารางจะพบวา่ความถ่ีในการซ้ือช่วง 6 เดือนท่ีผา่นมา ท่ีแตกต่างกนั 
มีความพึงพอใจด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 

Lower 

Bound

Upper 

Bound

ความพงึพอใจ

ดา้นผลติภณัฑ์
1-3 ครัง้ อืน่ๆ .35726

* .15882 .026 .0946 .6200

1-3 ครัง้ อืน่ๆ .40812
* .17025 .018 .1265 .6897

4-6 ครัง้ อืน่ๆ .31635
* .18592 .091 .0088 .6239

Multiple Comparisons

LSD

ความพงึพอใจ

ดา้นชอ่งทางการ

จดัจ าหนา่ย

90% Confidence 

Dependent Variable

Mean 

Difference 

 (I-J)

Std. Error Sig.
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กลุ่มตวัอยา่งท่ีการซ้ือ 1-3 คร้ังและ 4-6 คร้ังภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมามี ความพึงพอใจดา้น
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั กบักลุ่มตวัอยา่ง ท่ีตอบอ่ืนๆ 
 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2.6 มูลค่าเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ัง 
Ho : มูลค่าเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ังท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการ

ซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่
แตกต่างกนั 

H1 : มูลค่าเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ังท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการ
ซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  กรณีศึกษา Ensogo 
แตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 35 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งมูลค่าเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ังกบัความพึงพอใจ

ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo        (n =170) 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 1.745 3 .582 1.963 .122

Within Groups 49.187 166 .296

Total 50.932 169

Between Groups .603 3 .201 .688 .561

Within Groups 48.457 166 .292

Total 49.059 169

Between Groups 2.344 3 .781 2.303 .079*

Within Groups 56.319 166 .339

Total 58.662 169

Between Groups .153 3 .051 .131 .942

Within Groups 64.603 166 .389

Total 64.756 169

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ด้านผลิตภณัฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด
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จากตารางท่ี 35 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 
(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีระดบันยัส าคญัท่ี  
0.079 ซ่ึงน้อยกว่า 0.10 นั่นคือ ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงว่ามูลค่าเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ัง ท่ี
แตกต่างกัน มีความพึงพอใจด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.10 

ส่วนความพึงพอใจด้านผลิตภณัฑ์, ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดับ
นัยส าคญัเท่ากบั 0.122, 0.561 และ 0.942 ตามล าดบัซ่ึงมากกว่า 0.10 นั่นคือ ยอมรับ Ho ปฎิเสธ H1 
แสดงวา่มูลค่าเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ัง ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้นราคาและ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 
 
ตารางท่ี 36 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งคู่มูลค่าเฉล่ียในการซ้ือ กบัความพึงพอใจในการ

ซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo 

 
 
 
จากตารางท่ี 36  ในส่วนของคู่ท่ีแตกต่างนั้น พบวา่มูลค่าเฉล่ีย ท่ีแตกต่างกนั มีความพึง

พอใจด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 

กลุ่มตัวอย่าง ซ้ือมูลค่าเฉล่ีย ต ่ ากว่า 500 บาท มีความพึงพอใจด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั กบักลุ่มตวัอยา่ง ซ้ือมูลค่าเฉล่ีย 1,501-2,00 บาท 

กลุ่มตัวอย่าง ซ้ือมูลค่าเฉล่ีย 500-1,000 บาท มีความพึงพอใจด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั กบักลุ่มตวัอยา่ง ซ้ือมูลค่าเฉล่ีย 1,501-2,00 บาท 

Lower 

Bound

Upper 

Bound

ต า่กวา่ 500 บาท 1,501-2,000 บาท -.30069
* .12657 .019 -.5101 -.0913

500-1,500 บาท 1,501-2,000 บาท -.24466
* .11233 .031 -.4305 -.0589

Multiple Comparisons

LSD

ความพงึพอใจดา้น

ชอ่งทางการจัด

จ าหน่าย

90% Confidence 

Dependent Variable

Mean 

Difference 

 (I-J)

Std. Error Sig.
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สมมติฐานขอ้ท่ี 2.7 วธีิการช าระเงิน 

Ho : วธีิการช าระเงินท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

H1 : วธีิการช าระเงินท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 37 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งวธีิการช าระเงินกบัความพึงพอใจในการซ้ือคูปอง

ส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo
          (n =170) 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 37 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ความพึงพอใจทุกดา้น มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.736, 0.302, 0.778 
และ 0.364 ซ่ึงมากกว่า 0.10 นั่นคือ ยอมรับ Ho ปฎิเสธ H1 แสดงว่าวิธีการช าระเงิน ท่ีแตกต่างกนั มี
ความพึงพอใจทุกดา้น ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups .845 5 .169 .553 .736

Within Groups 50.087 164 .305

Total 50.932 169

Between Groups 1.758 5 .352 1.219 .302

Within Groups 47.301 164 .288

Total 49.059 169

Between Groups .876 5 .175 .497 .778

Within Groups 57.786 164 .352

Total 58.662 169

Between Groups 2.096 5 .419 1.097 .364

Within Groups 62.660 164 .382

Total 64.756 169

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ด้านผลิตภณัฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด
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สมมติฐานขอ้ท่ี 2.8 สาเหตุในการเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo 
Ho : สาเหตุในการเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ท่ีแตกต่างกนั มี

ความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

H1 : สาเหตุในการเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ท่ีแตกต่างกนั มี
ความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 38 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งสาเหตุในการเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo กบัความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo    (n =170)  

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 38 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ความพึงพอใจทุกดา้น มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.600, 0.171, 0.415 
และ 0.134 ซ่ึงมากกว่า 0.10 นั่นคือ ยอมรับ Ho ปฎิเสธ H1 แสดงว่าสาเหตุในการเลือกซ้ือคูปอง
ส่วนลดออนไลน์ Ensogoท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจทุกดา้น ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups .838 4 .210 .690 .600

Within Groups 50.094 165 .304

Total 50.932 169

Between Groups 1.857 4 .464 1.623 .171

Within Groups 47.202 165 .286

Total 49.059 169

Between Groups 1.373 4 .343 .989 .415

Within Groups 57.289 165 .347

Total 58.662 169

Between Groups 2.686 4 .671 1.785 .134

Within Groups 62.070 165 .376

Total 64.756 169

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ด้านผลิตภณัฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด
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ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

 
สมมติฐานขอ้ท่ี 2.9 ประเภทสินคา้หรือบริการท่ีเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo  

Ho : ประเภทสินคา้หรือบริการท่ีเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo 
ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

H1 : ประเภทสินคา้หรือบริการท่ีเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo 
ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 39 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งประเภทสินคา้หรือบริการท่ีเลือกซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ Ensogo  กบัความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo   (n =170)  

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 39  ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ความพึงพอใจทุกดา้น มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.897, 0.361, 0.668 

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 1.295 9 .144 .464 .897

Within Groups 49.637 160 .310

Total 50.932 169

Between Groups 2.875 9 .319 1.107 .361

Within Groups 46.184 160 .289

Total 49.059 169

Between Groups 2.356 9 .262 .744 .668

Within Groups 56.306 160 .352

Total 58.662 169

Between Groups 3.055 9 .339 .880 .544

Within Groups 61.701 160 .386

Total 64.756 169

ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค

 ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ด้านผลิตภณัฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด
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และ 0.544 ซ่ึงมากกวา่ 0.10 นัน่คือ ยอมรับ Ho ปฎิเสธ H1 แสดงว่าประเภทสินคา้หรือบริการท่ีเลือก
ซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogoท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจทุกด้าน ในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกัน 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

 
สมมติฐานที่ 3 ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 
สมมติฐานขอ้ท่ี 3.1 เพศ และพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
Ho : เพศ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 
H1 : เพศ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 40 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensog (n=170)  

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

S.D. S.D.

ผู้แนะน าให้ท่านรู้จัก Ensogo 2.70 1.667 2.57 1.600 .340 .615

ช่องทางรับข้อมูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo 2.26 .894 2.26 .979 .378 .997

ช่วงเวลาทีท่่านเข้าดู Ensogo บ่อยทีสุ่ด 2.50 1.129 2.72 1.110 .869 .243

ช่องทางทีท่่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยทีสุ่ด 1.61 .492 1.66 .477 .300 .580

 ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo

 ภายในระยะเวลา 6 เดือนทีผ่่านมา
1.37 .653 1.40 .617 .975 .801

มูลค่าเฉลี่ยในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ในแต่ละคร้ัง 2.20 .711 1.91 .764 .772 .020*

วิธีการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 3.30 1.369 3.07 1.419 .646 .327

สาเหตุทีท่่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่านเว็บไซด์ Ensogo
2.63 1.293 3.09 1.370 .927 .037*

สินค้าหรือบริการชนิดทีซ้ื่อคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ผ่านเว็บไซด์ Ensogo มากทีสุ่ด
6.83 2.957 7.24 2.849 .442 .392

สถิติทีใ่ช้ทดสอบ

ชาย หญงิ
ค่า t

ค่า

นัยส าคัญ

พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

กรณศึีกษา Ensogo

เพศ

 ̅  ̅
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จากตารางท่ี 40 การทดสอบดว้ยวิเคราะห์หาความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของ ขอ้มูล 2 
กลุ่ม โดยวธีิการสุ่มตวัแปรอยา่งอิสระ(Independent-Samples T-Test) พบวา่ 

- เพศ มีค่านัยส าคญัทางสถิติ เท่ากับ 0.020 ซ่ึงน้อยกว่า 0.10 ดังนั้ น จึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 คือ เพศท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นมูลค่าเฉล่ียในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.10 

- เพศ มีค่านัยส าคญัทางสถิติ เท่ากับ 0.037 ซ่ึงน้อยกว่า 0.10 ดังนั้ น จึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 คือ เพศท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมด้านสาเหตุในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.10 
 

สมมติฐานขอ้ท่ี 3.2  อายุ และพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 

Ho : อายุ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

H1 : อายุ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 41  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo   
(n =170) 

 
 

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 27.672 3 9.224 3.692 .013*

Within Groups 414.704 166 2.498

Total 442.376 169

Between Groups .294 3 .098 .107 .956

Within Groups 152.318 166 .918

Total 152.612 169

Between Groups .880 3 .293 .232 .874

Within Groups 209.944 166 1.265

Total 210.824 169

Between Groups 3.162 3 1.054 4.867 .003*

Within Groups 35.950 166 .217

Total 39.112 169

Between Groups .714 3 .238 .601 .615

Within Groups 65.663 166 .396

Total 66.376 169

Between Groups 2.899 3 .966 1.705 .168

Within Groups 94.095 166 .567

Total 96.994 169

Between Groups 13.829 3 4.610 2.400 .070*

Within Groups 318.782 166 1.920

Total 332.612 169

Between Groups .944 3 .315 .168 .918

Within Groups 311.579 166 1.877

Total 312.524 169

Between Groups 97.255 3 32.418 4.122 .008*

Within Groups 1305.621 166 7.865

Total 1402.876 169

มูลค่าเฉลี่ยในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ในแต่ละคร้ัง

วิธีการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

สาเหตุทีท่่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่าน

เว็บไซด์ Ensogo

สินค้าหรือบริการทีซ้ื่อคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ผ่านเว็บไซด์ Ensogo มากทีสุ่ด

พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู้แนะน าให้ท่านรู้จัก Ensogo

ช่องทางรับข้อมูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo

ช่วงเวลาทีท่่านเข้าดู Ensogo บ่อยทีสุ่ด

ช่องทางทีท่่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยทีสุ่ด

 ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo

 ภายในระยะเวลา 6 เดือนทีผ่่านมา
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ตารางท่ี 41  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo (ต่อ)  

(n =170) 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 41 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 
(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ 

พฤติกรรมดา้นผูท่ี้แนะน าใหรู้้จกั Ensogo มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.013 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.10 นัน่
คือ ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงวา่อายุ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นผูท่ี้แนะน าให้รู้จกั Ensogo ใน
การซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา 
Ensogo แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

พฤติกรรมด้านช่องทางในการซ้ือคูปอง Ensogo มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.003 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.10 นั่นคือ ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงว่าอายุ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมด้านช่องทางในการซ้ือ

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 27.672 3 9.224 3.692 .013*

Within Groups 414.704 166 2.498

Total 442.376 169

Between Groups .294 3 .098 .107 .956

Within Groups 152.318 166 .918

Total 152.612 169

Between Groups .880 3 .293 .232 .874

Within Groups 209.944 166 1.265

Total 210.824 169

Between Groups 3.162 3 1.054 4.867 .003*

Within Groups 35.950 166 .217

Total 39.112 169

Between Groups .714 3 .238 .601 .615

Within Groups 65.663 166 .396

Total 66.376 169

Between Groups 2.899 3 .966 1.705 .168

Within Groups 94.095 166 .567

Total 96.994 169

Between Groups 13.829 3 4.610 2.400 .070*

Within Groups 318.782 166 1.920

Total 332.612 169

Between Groups .944 3 .315 .168 .918

Within Groups 311.579 166 1.877

Total 312.524 169

Between Groups 97.255 3 32.418 4.122 .008*

Within Groups 1305.621 166 7.865

Total 1402.876 169

มูลค่าเฉลี่ยในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ในแต่ละคร้ัง

วิธีการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

สาเหตุทีท่่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่าน

เว็บไซด์ Ensogo

สินค้าหรือบริการทีซ้ื่อคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ผ่านเว็บไซด์ Ensogo มากทีสุ่ด

พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู้แนะน าให้ท่านรู้จัก Ensogo

ช่องทางรับข้อมูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo

ช่วงเวลาทีท่่านเข้าดู Ensogo บ่อยทีสุ่ด

ช่องทางทีท่่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยทีสุ่ด

 ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo

 ภายในระยะเวลา 6 เดือนทีผ่่านมา

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 27.672 3 9.224 3.692 .013*

Within Groups 414.704 166 2.498

Total 442.376 169

Between Groups .294 3 .098 .107 .956

Within Groups 152.318 166 .918

Total 152.612 169

Between Groups .880 3 .293 .232 .874

Within Groups 209.944 166 1.265

Total 210.824 169

Between Groups 3.162 3 1.054 4.867 .003*

Within Groups 35.950 166 .217

Total 39.112 169

Between Groups .714 3 .238 .601 .615

Within Groups 65.663 166 .396

Total 66.376 169

Between Groups 2.899 3 .966 1.705 .168

Within Groups 94.095 166 .567

Total 96.994 169

Between Groups 13.829 3 4.610 2.400 .070*

Within Groups 318.782 166 1.920

Total 332.612 169

Between Groups .944 3 .315 .168 .918

Within Groups 311.579 166 1.877

Total 312.524 169

Between Groups 97.255 3 32.418 4.122 .008*

Within Groups 1305.621 166 7.865

Total 1402.876 169

มูลค่าเฉลี่ยในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ในแต่ละคร้ัง

วิธีการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

สาเหตุทีท่่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่าน

เว็บไซด์ Ensogo

สินค้าหรือบริการทีซ้ื่อคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ผ่านเว็บไซด์ Ensogo มากทีสุ่ด

พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู้แนะน าให้ท่านรู้จัก Ensogo

ช่องทางรับข้อมูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo

ช่วงเวลาทีท่่านเข้าดู Ensogo บ่อยทีสุ่ด

ช่องทางทีท่่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยทีสุ่ด

 ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo

 ภายในระยะเวลา 6 เดือนทีผ่่านมา
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คูปอง Ensogo ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

พฤติกรรมด้านวิธีการช าระเงิน มีระดับนัยส าคัญท่ี 0.070 ซ่ึงน้อยกว่า 0.10 นั่นคือ 
ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงวา่อายุ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นวิธีการช าระเงิน ในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

พฤติกรรมดา้นสินคา้และบริการท่ีมีการซ้ือมากท่ีสุด มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.070 ซ่ึงน้อย
กว่า 0.10 นัน่คือ ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงว่าอายุ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นวิธีการช าระเงิน 
ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา 
Ensogo แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 
 

สมมติฐานขอ้ท่ี 3.3  สถานภาพ และพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 

Ho : สถานภาพ  ท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลนข์องผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

H1 : สถานภาพ  ท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลนข์องผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 42 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งสถานภาพกบัพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo  
         (n=170)  

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 22.766 3 7.589 3.002 .032*

Within Groups 419.611 166 2.528

Total 442.376 169

Between Groups 1.905 3 .635 .699 .554

Within Groups 150.707 166 .908

Total 152.612 169

Between Groups 3.324 3 1.108 .886 .449

Within Groups 207.500 166 1.250

Total 210.824 169

Between Groups .357 3 .119 .510 .676

Within Groups 38.754 166 .233

Total 39.112 169

Between Groups .652 3 .217 .549 .650

Within Groups 65.725 166 .396

Total 66.376 169

Between Groups 1.456 3 .485 .843 .472

Within Groups 95.538 166 .576

Total 96.994 169

Between Groups 5.091 3 1.697 .860 .463

Within Groups 327.520 166 1.973

Total 332.612 169

Between Groups 1.030 3 .343 .183 .908

Within Groups 311.493 166 1.876

Total 312.524 169

Between Groups 39.172 3 13.057 1.589 .194

Within Groups 1363.705 166 8.215

Total 1402.876 169

มูลค่าเฉลี่ยในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ในแต่ละคร้ัง

วิธีการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

สาเหตุทีท่่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่าน

เว็บไซด์ Ensogo

สินค้าหรือบริการทีซ้ื่อคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ผ่านเว็บไซด์ Ensogo มากทีสุ่ด

พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู้แนะน าให้ท่านรู้จัก Ensogo

ช่องทางรับข้อมูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo

ช่วงเวลาทีท่่านเข้าดู Ensogo บ่อยทีสุ่ด

ช่องทางทีท่่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยทีสุ่ด

 ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo

 ภายในระยะเวลา 6 เดือนทีผ่่านมา



62 
 

ตารางท่ี 42 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งสถานภาพกบัพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo  
         (n=170)  

 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 42 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ 
พฤติกรรมดา้นผูท่ี้แนะน าใหรู้้จกั Ensogo มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.032 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.10 นัน่

คือ ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงว่าสถานภาพ ท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมด้านผูท่ี้แนะน าให้รู้จกั 
Ensogo ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 
 

สมมติฐานข้อท่ี 3.4  อาชีพ และพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 

Ho : อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์
ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 22.766 3 7.589 3.002 .032*

Within Groups 419.611 166 2.528

Total 442.376 169

Between Groups 1.905 3 .635 .699 .554

Within Groups 150.707 166 .908

Total 152.612 169

Between Groups 3.324 3 1.108 .886 .449

Within Groups 207.500 166 1.250

Total 210.824 169

Between Groups .357 3 .119 .510 .676

Within Groups 38.754 166 .233

Total 39.112 169

Between Groups .652 3 .217 .549 .650

Within Groups 65.725 166 .396

Total 66.376 169

Between Groups 1.456 3 .485 .843 .472

Within Groups 95.538 166 .576

Total 96.994 169

Between Groups 5.091 3 1.697 .860 .463

Within Groups 327.520 166 1.973

Total 332.612 169

Between Groups 1.030 3 .343 .183 .908

Within Groups 311.493 166 1.876

Total 312.524 169

Between Groups 39.172 3 13.057 1.589 .194

Within Groups 1363.705 166 8.215

Total 1402.876 169

มูลค่าเฉลี่ยในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ในแต่ละคร้ัง

วิธีการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

สาเหตุทีท่่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่าน

เว็บไซด์ Ensogo

สินค้าหรือบริการทีซ้ื่อคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ผ่านเว็บไซด์ Ensogo มากทีสุ่ด

พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู้แนะน าให้ท่านรู้จัก Ensogo

ช่องทางรับข้อมูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo

ช่วงเวลาทีท่่านเข้าดู Ensogo บ่อยทีสุ่ด

ช่องทางทีท่่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยทีสุ่ด

 ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo

 ภายในระยะเวลา 6 เดือนทีผ่่านมา

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 22.766 3 7.589 3.002 .032*

Within Groups 419.611 166 2.528

Total 442.376 169

Between Groups 1.905 3 .635 .699 .554

Within Groups 150.707 166 .908

Total 152.612 169

Between Groups 3.324 3 1.108 .886 .449

Within Groups 207.500 166 1.250

Total 210.824 169

Between Groups .357 3 .119 .510 .676

Within Groups 38.754 166 .233

Total 39.112 169

Between Groups .652 3 .217 .549 .650

Within Groups 65.725 166 .396

Total 66.376 169

Between Groups 1.456 3 .485 .843 .472

Within Groups 95.538 166 .576

Total 96.994 169

Between Groups 5.091 3 1.697 .860 .463

Within Groups 327.520 166 1.973

Total 332.612 169

Between Groups 1.030 3 .343 .183 .908

Within Groups 311.493 166 1.876

Total 312.524 169

Between Groups 39.172 3 13.057 1.589 .194

Within Groups 1363.705 166 8.215

Total 1402.876 169

มูลค่าเฉลี่ยในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ในแต่ละคร้ัง

วิธีการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

สาเหตุทีท่่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่าน

เว็บไซด์ Ensogo

สินค้าหรือบริการทีซ้ื่อคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ผ่านเว็บไซด์ Ensogo มากทีสุ่ด

พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู้แนะน าให้ท่านรู้จัก Ensogo

ช่องทางรับข้อมูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo

ช่วงเวลาทีท่่านเข้าดู Ensogo บ่อยทีสุ่ด

ช่องทางทีท่่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยทีสุ่ด

 ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo

 ภายในระยะเวลา 6 เดือนทีผ่่านมา
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H1 : อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์
ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 43 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
         (n =170) 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 10.987 3 3.662 1.409 .242

Within Groups 431.390 166 2.599

Total 442.376 169

Between Groups .161 3 .054 .058 .981

Within Groups 152.451 166 .918

Total 152.612 169

Between Groups 2.901 3 .967 .772 .511

Within Groups 207.923 166 1.253

Total 210.824 169

Between Groups 2.655 3 .885 4.030 .008*

Within Groups 36.456 166 .220

Total 39.112 169

Between Groups 6.022 3 2.007 5.521 .001*

Within Groups 60.354 166 .364

Total 66.376 169

Between Groups 3.282 3 1.094 1.938 .125

Within Groups 93.712 166 .565

Total 96.994 169

Between Groups 16.503 3 5.501 2.889 .037*

Within Groups 316.109 166 1.904

Total 332.612 169

Between Groups 9.711 3 3.237 1.775 .154

Within Groups 302.812 166 1.824

Total 312.524 169

Between Groups 13.837 3 4.612 .551 .648

Within Groups 1389.040 166 8.368

Total 1402.876 169

มูลค่าเฉลี่ยในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ในแต่ละคร้ัง

วิธีการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

สาเหตุทีท่่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่าน

เว็บไซด์ Ensogo

สินค้าหรือบริการทีซ้ื่อคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ผ่านเว็บไซด์ Ensogo มากทีสุ่ด

พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู้แนะน าให้ท่านรู้จัก Ensogo

ช่องทางรับข้อมูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo

ช่วงเวลาทีท่่านเข้าดู Ensogo บ่อยทีสุ่ด

ช่องทางทีท่่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยทีสุ่ด

 ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo

 ภายในระยะเวลา 6 เดือนทีผ่่านมา
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จากตารางท่ี 43 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 
(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ 

พฤติกรรมด้านช่องทางในการซ้ือคูปอง Ensogo มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.008 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.10 นัน่คือ ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงว่าอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นช่องทางในการซ้ือ
คูปอง Ensogo ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

พฤติกรรมด้านความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ช่วงเวลา 6 เดือนท่ีผ่านมา มี
ระดบันยัส าคญัท่ี 0.001 ซ่ึงน้อยกวา่ 0.10 นัน่คือ ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงวา่อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั 
มีพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ช่วงเวลา 6 เดือนท่ีผ่านมา ในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

พฤติกรรมด้านวิธีการช าระเงิน มีระดับนัยส าคัญท่ี 0.037 ซ่ึงน้อยกว่า 0.10 นั่นคือ 
ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงวา่อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมดา้นวธีิการช าระเงิน ในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

 
สมมติฐานข้อท่ี  3.5  ช่วงรายได้ต่อเดือน และพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
Ho : ช่วงรายไดต่้อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ช่วงรายได้ต่อเดือน  ท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปอง

ส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 44 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งช่วงรายไดก้บัพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo   
         (n =170)  

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 44 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 
(ANOVA) ท่ีระดบันัยส าคญั 0.10 พบว่าปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0 ในทุกขอ้ คือช่วงรายได้ต่อเดือน ท่ี

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 6.472 3 2.157 .822 .484

Within Groups 435.904 166 2.626

Total 442.376 169

Between Groups 1.546 3 .515 .566 .638

Within Groups 151.066 166 .910

Total 152.612 169

Between Groups .556 3 .185 .146 .932

Within Groups 210.268 166 1.267

Total 210.824 169

Between Groups .672 3 .224 .967 .410

Within Groups 38.440 166 .232

Total 39.112 169

Between Groups 2.088 3 .696 1.797 .150

Within Groups 64.289 166 .387

Total 66.376 169

Between Groups 2.020 3 .673 1.177 .320

Within Groups 94.974 166 .572

Total 96.994 169

Between Groups 8.577 3 2.859 1.465 .226

Within Groups 324.035 166 1.952

Total 332.612 169

Between Groups 8.692 3 2.897 1.583 .195

Within Groups 303.832 166 1.830

Total 312.524 169

Between Groups 11.258 3 3.753 .448 .719

Within Groups 1391.619 166 8.383

Total 1402.876 169

มูลค่าเฉลี่ยในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ในแต่ละคร้ัง

วิธีการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

สาเหตุทีท่่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่าน

เว็บไซด์ Ensogo

สินค้าหรือบริการทีซ้ื่อคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ผ่านเว็บไซด์ Ensogo มากทีสุ่ด

พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู้แนะน าให้ท่านรู้จัก Ensogo

ช่องทางรับข้อมูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo

ช่วงเวลาทีท่่านเข้าดู Ensogo บ่อยทีสุ่ด

ช่องทางทีท่่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยทีสุ่ด

 ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo

 ภายในระยะเวลา 6 เดือนทีผ่่านมา

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 6.472 3 2.157 .822 .484

Within Groups 435.904 166 2.626

Total 442.376 169

Between Groups 1.546 3 .515 .566 .638

Within Groups 151.066 166 .910

Total 152.612 169

Between Groups .556 3 .185 .146 .932

Within Groups 210.268 166 1.267

Total 210.824 169

Between Groups .672 3 .224 .967 .410

Within Groups 38.440 166 .232

Total 39.112 169

Between Groups 2.088 3 .696 1.797 .150

Within Groups 64.289 166 .387

Total 66.376 169

Between Groups 2.020 3 .673 1.177 .320

Within Groups 94.974 166 .572

Total 96.994 169

Between Groups 8.577 3 2.859 1.465 .226

Within Groups 324.035 166 1.952

Total 332.612 169

Between Groups 8.692 3 2.897 1.583 .195

Within Groups 303.832 166 1.830

Total 312.524 169

Between Groups 11.258 3 3.753 .448 .719

Within Groups 1391.619 166 8.383

Total 1402.876 169

มูลค่าเฉลี่ยในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ในแต่ละคร้ัง

วิธีการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

สาเหตุทีท่่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่าน

เว็บไซด์ Ensogo

สินค้าหรือบริการทีซ้ื่อคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ผ่านเว็บไซด์ Ensogo มากทีสุ่ด

พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู้แนะน าให้ท่านรู้จัก Ensogo

ช่องทางรับข้อมูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo

ช่วงเวลาทีท่่านเข้าดู Ensogo บ่อยทีสุ่ด

ช่องทางทีท่่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยทีสุ่ด

 ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo

 ภายในระยะเวลา 6 เดือนทีผ่่านมา
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แตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 

 
สมมติฐานขอ้ท่ี 3.6  งานอดิเรก และพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของ

ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
Ho : งานอดิเรก ท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลนข์องผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ไม่แตกต่างกนั 
H1 : งานอดิเรก ท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลนข์องผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 45 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งงานอดิเรกกบัพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด

ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo  
         (n =170) 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 12.556 6 2.093 .794 .576

Within Groups 429.821 163 2.637

Total 442.376 169

Between Groups 2.637 6 .439 .478 .824

Within Groups 149.975 163 .920

Total 152.612 169

Between Groups 10.551 6 1.758 1.431 .206

Within Groups 200.273 163 1.229

Total 210.824 169

Between Groups .542 6 .090 .381 .890

Within Groups 38.570 163 .237

Total 39.112 169

Between Groups 2.074 6 .346 .876 .514

Within Groups 64.302 163 .394

Total 66.376 169

Between Groups 3.424 6 .571 .994 .431

Within Groups 93.570 163 .574

Total 96.994 169

Between Groups 3.012 6 .502 .248 .959

Within Groups 329.600 163 2.022

Total 332.612 169

Between Groups 8.558 6 1.426 .765 .599

Within Groups 303.965 163 1.865

Total 312.524 169

Between Groups 120.449 6 20.075 2.552 .022*

Within Groups 1282.428 163 7.868

Total 1402.876 169

มูลค่าเฉลี่ยในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ในแต่ละคร้ัง

วิธีการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

สาเหตุทีท่่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่าน

เว็บไซด์ Ensogo

สินค้าหรือบริการทีซ้ื่อคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ผ่านเว็บไซด์ Ensogo มากทีสุ่ด

พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู้แนะน าให้ท่านรู้จัก Ensogo

ช่องทางรับข้อมูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo

ช่วงเวลาทีท่่านเข้าดู Ensogo บ่อยทีสุ่ด

ช่องทางทีท่่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยทีสุ่ด

 ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo

 ภายในระยะเวลา 6 เดือนทีผ่่านมา
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ตารางท่ี 45 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งงานอดิเรกกบัพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo (ต่อ)  
         (n =170) 

 

 
      *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 45 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ F-test ด้วยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน 

(ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 พบวา่ 
พฤติกรรมดา้นสินคา้และบริการท่ีมีการซ้ือมากท่ีสุด มีระดบันยัส าคญัท่ี 0.022 ซ่ึงน้อย

กว่า 0.10 นั่นคือ ยอมรับ H1 ปฎิเสธ Ho แสดงว่างานอดิเรก ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมด้านวิธีการ
ช าระเงิน ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

 
 

  

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 12.556 6 2.093 .794 .576

Within Groups 429.821 163 2.637

Total 442.376 169

Between Groups 2.637 6 .439 .478 .824

Within Groups 149.975 163 .920

Total 152.612 169

Between Groups 10.551 6 1.758 1.431 .206

Within Groups 200.273 163 1.229

Total 210.824 169

Between Groups .542 6 .090 .381 .890

Within Groups 38.570 163 .237

Total 39.112 169

Between Groups 2.074 6 .346 .876 .514

Within Groups 64.302 163 .394

Total 66.376 169

Between Groups 3.424 6 .571 .994 .431

Within Groups 93.570 163 .574

Total 96.994 169

Between Groups 3.012 6 .502 .248 .959

Within Groups 329.600 163 2.022

Total 332.612 169

Between Groups 8.558 6 1.426 .765 .599

Within Groups 303.965 163 1.865

Total 312.524 169

Between Groups 120.449 6 20.075 2.552 .022*

Within Groups 1282.428 163 7.868

Total 1402.876 169

มูลค่าเฉลี่ยในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ในแต่ละคร้ัง

วิธีการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

สาเหตุทีท่่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่าน

เว็บไซด์ Ensogo

สินค้าหรือบริการทีซ้ื่อคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ผ่านเว็บไซด์ Ensogo มากทีสุ่ด

พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู้แนะน าให้ท่านรู้จัก Ensogo

ช่องทางรับข้อมูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo

ช่วงเวลาทีท่่านเข้าดู Ensogo บ่อยทีสุ่ด

ช่องทางทีท่่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยทีสุ่ด

 ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo

 ภายในระยะเวลา 6 เดือนทีผ่่านมา

Sum of 

Squares
df

Mean 

Square
F Sig.

Between Groups 12.556 6 2.093 .794 .576

Within Groups 429.821 163 2.637

Total 442.376 169

Between Groups 2.637 6 .439 .478 .824

Within Groups 149.975 163 .920

Total 152.612 169

Between Groups 10.551 6 1.758 1.431 .206

Within Groups 200.273 163 1.229

Total 210.824 169

Between Groups .542 6 .090 .381 .890

Within Groups 38.570 163 .237

Total 39.112 169

Between Groups 2.074 6 .346 .876 .514

Within Groups 64.302 163 .394

Total 66.376 169

Between Groups 3.424 6 .571 .994 .431

Within Groups 93.570 163 .574

Total 96.994 169

Between Groups 3.012 6 .502 .248 .959

Within Groups 329.600 163 2.022

Total 332.612 169

Between Groups 8.558 6 1.426 .765 .599

Within Groups 303.965 163 1.865

Total 312.524 169

Between Groups 120.449 6 20.075 2.552 .022*

Within Groups 1282.428 163 7.868

Total 1402.876 169

มูลค่าเฉลี่ยในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ในแต่ละคร้ัง

วิธีการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์

สาเหตุทีท่่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่าน

เว็บไซด์ Ensogo

สินค้าหรือบริการทีซ้ื่อคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ผ่านเว็บไซด์ Ensogo มากทีสุ่ด

พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู้แนะน าให้ท่านรู้จัก Ensogo

ช่องทางรับข้อมูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ 

Ensogo

ช่วงเวลาทีท่่านเข้าดู Ensogo บ่อยทีสุ่ด

ช่องทางทีท่่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยทีสุ่ด

 ความถี่ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo

 ภายในระยะเวลา 6 เดือนทีผ่่านมา
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บทที5่ 

สรุปผลการวจิัยแล้วข้อเสนอแนะ 
 

 
ในบทน้ีผูว้ิจยัไดท้  าการสรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล รวมถึงขอ้เสนอะแนะส าหรับ 

การศึกษาวิจยัคร้ังต่อๆไป เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูบ้ริหารของ Ensogo และผูป้ระกอบการท่ีก าลงัสนใจ
ในธุรกิจน้ี ในการน าไปพฒันาและปรับปรุงทิศทางในการด าเนินธุรกิจ เพื่อท่ีจะตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุดพร้อมทั้งก่อให้เกิดการซ้ือซ ้ า  และเกิดการบอกต่อ 
 
 

สรุปผลการศึกษาค้นคว้า 
ผลการศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo สรุปผลไดด้งัน้ี 
 

ส่วนที ่1 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 
ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษากลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 170 คน กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 68.2 โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ ช่วงอายุ 26-30 ปี จ  านวน 71 คน คิด
เป็นร้อยละ 41.8 มีสถานภาพโสด จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็น
พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 44.1 มีช่วงรายได้เฉล่ีย 35,001-60,000 บาท 
จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 37.6 และมีงานอดิเรกท่ีสนใจเป็นการรับประทานอาหาร 
 

ส่วนที ่2 พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo 
ผลการศึกษาด้านพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo พบว่ากลุ่ม

ตวัอย่างไดรั้บการแนะน าให้รู้จกั Ensogo จากเพื่อน จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 ในส่วนของ
ช่องทางการรับขอ้มูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo จาก การส่งขอ้มูลผ่าน e-mail จ านวน 
61 คน คิดเป็นร้อยละ 35.9 ช่วงเวลา 18.01 น.-23.59 น.เป็นช่วงเวลา ท่ีกลุ่มตวัอยา่งเขา้ดู Ensogo มาก
ท่ีสุด จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 30.6 ส าหรับช่องทางในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ท่ี
ได้รับนิยมมากท่ีสุด คือ ช่องทาง Website จ  านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 64.1 นอกจากนั้นในช่วง
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ระยะเวลา 6 เดือนท่ีผ่านมา ความถ่ีในการซ้ือเฉล่ีย 1-3 คร้ัง จ  านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 68.8 มี
มูลค่าเฉล่ียในการซ้ือคูปองส่วนลด ช่วงมูลค่าเฉล่ีย 501-1,500 บาท จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 48.2  
 

ส่วนที่  3 ความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์  ของผู้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณศึีกษา Ensogo 

ผลการศึกษาดา้นความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo กลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจดา้น ผลิตภณัฑ์  ,รา
คา,ช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบั พึงพอใจมาก ในส่วนของความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการ
ขาย กลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจ เก่ียวกบั Ensogo ใชส่ื้อโฆษณาท่ีน่าสนใจอยูใ่นระดบัพึงพอใจปาน
กลาง ส่วนดา้นอ่ืนมีความพึงพอใจในระดบัมาก 
 

ส่วนที ่4  การวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
เม่ือหาความแตกต่างระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัความพึงพอใจในการซ้ือ

คูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
พบวา่ 

จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ อายุ สถานภาพ ท่ีแตกต่าง
กนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลไม่แตกต่างกนัและปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ อาชีพ ช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และ
งานอดิเรกท่ีสนใจ ท่ีแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั  

ดา้นเพศ มีความพึงพอใจดา้นราคาในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  

ดา้นอาชีพ มีความพึงพอใจด้านผลิตภณัฑ์และด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายในการซ้ือ
คูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  

ดา้นช่วงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด ในการซ้ือคูปอง
ส่วนลดออนไลน์ Ensogo แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ด้านงานอดิเรกท่ีสนใจ มีความพึงพอใจด้านราคา ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 
Ensogo แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า พฤติกรรม ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผูท่ี้
แนะน าให้รู้จกั Ensogo  ความถ่ีในการซ้ือ ช่วงเวลา 6 เดือนท่ีผ่านมา และมูลค่าเฉล่ีย ท่ีแตกต่างกนั มี
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ความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
แตกต่างกนั 

ด้านผูท่ี้แนะน าให้รู้จกั Ensogo มีความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด ในการซ้ือ
คูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือ ช่วงเวลา 6 เดือนท่ีผา่นมา มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ ในการ
ซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ดา้นมูลค่าเฉล่ียในการซ้ือคูปอง มีความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในการซ้ือ
คูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์  มีพฤติกรรมในการซ้ือ
คูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั 

ดา้นเพศ มีพฤติกรรมดา้นมูลค่าเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ังและสาเหตุในการซ้ือ ในการซ้ือ
คูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ดา้นอายุ มีพฤติกรรมดา้นผูท่ี้แนะน าให้รู้จกั ช่องทางการรับขอ้มูล วิธีการช าระเงิน และ
สินคา้และบริการท่ีซ้ือบ่อยมากท่ีสุด ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

ด้านสถานภาพ มีพฤติกรรมด้านผูแ้นะน าให้รู้จกั ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 
Ensogo แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

ดา้นอาชีพ มีพฤติกรรมดา้นช่องทางการรับขอ้มูล ความถ่ีในการซ้ือช่วงเวลา 6 เดือนท่ี
ผ่านมา และวิธีการช าระเงิน ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติ 

ด้านงานอดิเรก มีพฤติกรรมด้านวิธีการช าระเงิน ในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 
Ensogo แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 

อภิปรายผล 
งานสารนิพนธ์ เร่ือง ความพึงพอใจและพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุ 26-30 ปี สถานภาพโสด เป็นพนักงานบริษทัเอกชน ช่วงรายได้ต่อ
เดือนอยู่ท่ี 35,001-60,000 บาท หากพิจารณาทางดา้นประชากรศาสตร์จะ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
สุภาพร ชุ่มสกุล (2554) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบอินเตอร์เน็ต
ของนกัศึกษาปริญญาโท มหาวิยาลยัศิลปากร พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วง
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อายุ 26-30 ปี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และยงัสอดคลอ้งกบั ภทัรนิดา อกัษรถึง 
(2555) ศึกษาความคาดหวงัและการรับรู้ในการบริการผ่านเว็บไซด์ Ensogo ของลูกค้าในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท  

การศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เพื่อนเป็นผูแ้นะน าให้รู้จกั Ensogo  ช่วงเวลาในการเขา้ดู 
Ensogo คือช่วง 18:01-23.59 น. ซ่ึงสอดคล้องสุภาพร ชุ่มสกุล (2554) ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเตอร์เน็ตของนักศึกษาปริญญาโท มหาวิยาลยัศิลปากร 
พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชอิ้นเตอร์เน็ตในช่วง 21:01-00:00 น.  ช่องทางในการรับขอ้มูลข่าวสาร 
ผา่น E-mail มากท่ีสุด รองลงมาคือผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook สอดคลอ้งกบั ธิวาพร  จูฑะ
ประชากุล (2554) ศึกษาการรับรู้การส่ือสารการตลาดและทัศนคติต่อธุรกิจร่วมกันซ้ือ (Groupon 
Buying) ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาบริษทัเอ็นโซโก้ (Ensogo)  พบว่ากลุ่ม 
ตวัอย่างส่วนใหญ่มีการเปิดรับข้อมูลข่าวสารจากการส่ือสารทางการตลาดของบริษัทเอ็นโซโก ้
(Ensogo) ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์(Facebook, Twitter) ในหน้าโปรไฟล์(Profile)ของเพื่อน 
ช่องทางในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผา่นช่องทาง Website ประเภทสินคา้และบริการท่ีนิยมซ้ือ
เก่ียวกบัร้านอาหารและร้านอาหาร มูลค่าเฉล่ียในการซ้ือแต่ละคร้ัง 501-1,500 บาท  ความถ่ีในการซ้ือ 
1-3 คร้ัง ภายใน 6เดือนท่ีผา่นมา สอดคลอ้งกบัภทัรนิดา อกัษรถึง (2555) ศึกษาความคาดหวงัและการ
รับรู้ในการบริการผ่านเวบ็ไซด์ Ensogo ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร มียอดเฉล่ีย 1,494 บาทต่อ
คร้ัง และความถ่ีในการซ้ือ 2 คร้ังต่อ 6 เดือน วิธีการช าระเงินผ่านบตัรเครดิตหรือบตัร วีซ่ามากท่ีสุด 
และสาเหตุในการซ้ือ เน่ืองจากมีดีลและราคาท่ีน่าสนใจ ซ่ึงสอดคล้องกบั สุภาวรรณ ชัยทวีวุฒิกุล 
(2555) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์แบบร่วมกลุ่มกนัซ้ือบนเวบ็ไซด์ ENSOGO 
ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 26-30 ปี 
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ส่วนใหญ่รู้จกัเวบ็ไซด์ ENSOGOคร้ังแรกจากเพื่อน และเลือกซ้ือสินคา้
และบริการบนเวบ็ไซด์ ENSOGO เพราะดีลและราคาน่าสนใจซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เคยซ้ือสินคา้
ประเภทอาหารและเคยซ้ือบริการประเภทร้านอาหาร พร้อมทั้งเลือกช าระสินคา้และบริการดว้ยบตัร
เครดิต 

ดา้นความพึงพอใจ พบว่าความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ของผูบ้ริโถค 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo  ภาพรวมทั้ง 4 ด้าน ด้านผลิตภณัฑ์,ด้าน
ราคา,ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัความพึงพอใจมาก โดย
ดา้นผลิตภณัฑ์ Ensogo มีคูปองส่วนลดออนไลน์ของสินคา้และบริการ ท่ีหลากหลาย ,แปลกใหม่ 
ทนัสมยัอยู่เสมอ,น าเสนอภาพท่ีมีความน่าสนใจ,มีความน่าเช่ือถือ และรายละเอียดต่างๆของคูปอง
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ส่วนลดออนไลน์ท่ี ชดัเจน ครบถว้น ดา้นราคา Ensogo น าเสนอคูปองส่วนลดออนไลน์ของสินคา้และ
บริการ ท่ีมีราคาถูกกว่าท่ีอ่ืน, มีความคุม้ค่า, มีช่องทางในการช าระเงินท่ีหลากหลาย และ มีความ
ปลอดภยัในการช าระเงิน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย Ensogo ใชง้านไดง่้าย สะดวกเขา้ไดทุ้กท่ี, ความ
รวดเร็วในการหาขอ้มูลบน Ensogo, การจดัหมวดหมู่ไดอ้ยา่งเป็นระเบียบ และ การจดัส่งสินคา้ท่ีตรง
ต่อเวลา ดา้นการส่งเสริมการตลาด Ensogo ใช้ส่ือโฆษณาท่ีน่าสนใจ เช่นส่ือตาม BTS หรือ MRT, มี
การส่งเสริมการขายตามเทศกาลต่างๆ, มีการร่วมมือส่งเสริมการขายกบัช่องทางการช าระเงิน และ มี
การจดัโปรโมชัน่ท่ีหลากหลาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ปรีชา กาวีอ่ิน (2551) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของนักศึกษา มหาวิทยาลยัราชภฎัเชียงรายพบว่า ท่ีเคยซ้ือสินคา้
และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ต มีความพึงพอใจใน ระดบัมากในทุกประเด็น และยงัสอดคลอ้งกบั 
ชชัวาลย ์ศรีประทุม(2546) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัรูปแบบการซ้ือขายทางอินเตอร์เน็ต ในการเลือก
สินคา้หรือบริการท่ีจะขายในอินเทอร์เน็ตนั้นสินคา้ท่ีเหมาะสม คือสินคา้ประเภทอุปโภคบริโภค ท่ี
ทนัสมยั ไม่หมดอายรุาคาตอ้งต ่ากวา่ราคาในทอ้งตลาดทัว่ไป สถานท่ีในการจดัจ าหน่ายเป็นแบบขาย
ไดทุ้กท่ีทุกเวลา 
 
 

ข้อเสนอแนะทัว่ไป 
จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี จากการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน ผูว้ิจยัสามารถ

น าผลของสมมติฐานมาประยุกต์เป็นข้อเสนอแนะและความคิดเห็นให้กับนักการตลาด และผูท่ี้
เก่ียวขอ้ง ไดด้งัน้ี  

1. ผู ้ประกอบการควรมีการส่งเส ริมการตลาดให้ เหมาะสมกับช่วงรายได้ของ
กลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นท่ีการโฆษณาท่ีน่าสนใจ ซ่ึง ผูท่ี้มีรายได้ 15,001-25,000 บาท ควรเน้นการ
โฆษณาผา่น Facebook หรือ ผูท่ี้มีรายได ้35,001-60,000 บาท ควรเนน้การโฆษณาผา่นทาง E-mail  

2. ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงท่ีเป็นพนกังานบริษทัเอกชน โดยจะมีความพึง
พอใจดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก โดยจะพบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมดา้นมูลค่าเฉล่ียในการซ้ือ
แต่ละคร้ัง แตกต่างกนั จะพบวา่ เพศหญิงจะมีมูลค่าเฉล่ียในการซ้ืออยูท่ี่ 501-1,500 บาท ดงันั้น 
ผูป้ระกอบการควรจะใหค้วามส าคญักบัดา้นกลยทุธ์ราคา ควรจะตั้งราคาให้อยูช่่วง 501-1,500 บาท 
โดยเนน้ราคาสินคา้ท่ีถูก และสินคา้มีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป  

3. จากงานวิจยั พบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมช่องทางการซ้ือคูปองส่วนลด
ออนไลน์ Ensogo แตกต่างกนั โดยนกัเรียนส่วนใหญ่จะมีการซ้ือผา่นช่องทาง Application ดงันั้นแลว้ 
เน้ือหาข้อมูลท่ีน าเสนอต่างๆควรท่ีจะให้เหมาะสมกับนักเรียน ส่วนผู ้ท่ี มีอาชีพเป็นพนักงาน
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บริษัทเอกชน,ราชการฝวิสหากิจ และธุรกิจส่วนตัวส่วนใหญ่จะซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ผ่าน 
Website จึงควรจะมีการน าเสนอขอ้มูล โปรโมชัน่ต่างๆใหเ้หมาะสมกบัอาชีพ 

4. การท าโปรโมชั่นในช่องทางการช าระเงินควรจะเน้นให้เหมาะกับช่วงอายุของ
กลุ่มเป้าหมาย โดยช่วงอาย ุ20-25 ปี ควรท าผา่นช่องทางเคาเตอร์ธนาคาร และช่วงอายุ 30-40 ปีควรท า
ผ่านช่องทางบตัรเครดิต หรือบตัรวีซ่า เน่ืองจากช่วงอายุท่ีแตกต่างกันจะมีช่องทางการช าระเงินท่ี
แตกต่างกนั 

 
 

ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาวจิัยในคร้ังต่อไป 
1. ในการวิจยัคร้ังน้ี ควรท่ีจะศึกษาในส่ววนของกลุ่มตวอย่างของผูท่ี้ไม่เคยซ้ือคูปอง

ส่วนลดออนไลน์ดว้ย เพื่อจะไดท้ราบขอ้มูลปัญหาท่ีส่งผลใหไ้ม่เกิดการซ้ือ เพื่อท่ีจะไดน้ ามาปรับปรุง 
2. ในการวิจยัคร้ังน้ี ได้ท  าการศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ดงันั้น ส าหรับการวจิยัในคร้ังถดัไป อาจมีการท าวจิยัใหค้รอบคลุมหวัเมืองใหญ่ตามจงัหวดั
ต่างๆ เพื่อใหไ้ดเ้น้ือหาขอ้มูลครบถว้นและสามารถจ าแนกพฤติกรรมในแต่ละภาคได ้ 
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ภาคผนวก ก 

 
แบบสอบถาม 

เร่ือง 
ความพงึพอใจและพฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผู้บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กรณีศึกษา Ensogo 
 
ค าอธิบาย 

แบบสอบถามน้ีได้จดัท าข้ึน เพื่อเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาของนักศึกษาปริญญาโท 
ภาคการตลาด มหาลยัการจดัการมหิดล จดัท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความพึงพอใจและ
พฤติกรรมการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
กรณีศึกษา Ensogo ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถาม โดยขอให้อ่าน
แบบสอบถามอยา่งละเอียดและตอบให้ครบทุกขอ้ตามความเป็นจริง  (ค  าตอบของท่านจะถูกเก็บเป็น
ความลบั)  ทั้งน้ีผูว้จิยัขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถามน้ี 
 

โดยแบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo  
ส่วนท่ี 3 ความพึงพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo  

 
ขอขอบคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีอยา่งดียิง่  

นกัศึกษาหลกัสูตรการจดัการมหาบณัฑิต  โปรแกรมการตลาด รุ่น 17C  
วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล   
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 
โปรดท าเคร่ืองหมาย / ในข้อทีต่รงกบัท่านมากทีสุ่ด 

1. เพศ 
(      ) 1. ชาย  (      ) 2. หญิง 

2. อาย ุ
(      ) 1. อาย ุ20-25 ปี  (      ) 2. อาย ุ26-30 ปี     
(      ) 3. อาย ุ31-35 ปี  (      ) 5 .อาย ุ36-40 ปี   

3. สถานภาพ 
(      ) 1. โสด   (      ) 2. สมรส  
(      ) 3. ก าลงัมีความรัก   (      ) 4. อกหกั/หยา่ร้าง 

4. อาชีพ 
(      ) 1. นกัศึกษา/นิสิต    (      ) 2. พนกังานบริษทัเอกชน 
(      ) 3. ราชการ/รัฐวสิหกิจ   (      ) 4. ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 
 (      ) 5. อ่ืนๆ........................................... 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
(      ) 1. 10,000-15,000 บาท   (      ) 2. 15,001-25,000 บาท 
(      ) 3. 25,001-35,000 บาท   (      ) 4. 35,001-60,000 บาท 
(      ) 5. อ่ืนๆ........................................... 

6. งานอดิเรกท่ีท่านสนใจมากท่ีสุด 
(      ) 1. ดูหนงั/ภาพยนตร์  (      ) 2. ท่องเท่ียวในประเทศ/ต่างประเทศ 
(      ) 3. รับประทานอาหาร  (      ) 4. ฟังเพลง 
(      ) 5. เล่นกีฬา    (      ) 6. นวดสปา 
(      ) 7. อ่ืนๆ........................................... 
 

ส่วนที ่2 พฤติกรรมในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผ่านเวบ็ไซด์ Ensogo  
7. ใครเป็นคนแนะน าใหท้่านรู้จกั Ensogo 

(      ) 1. เพื่อน   (      ) 2. ครอบครัว  (      ) 3. นิตยสาร 
(      ) 4. สังคมออนไลน์เช่น Facebook ,Twitter   (      ) 5.เวบ็ไซด ์
 (      ) 6. อ่ืนๆ........................................... 
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8. ท่านรับขอ้มูลข่าวสาร คูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo จากท่ีใด มากท่ีสุด 
(      ) 1.การแจง้เตือนใน Application    
(      ) 2. การส่งขอ้มูลผา่น e-mail 
(      ) 3. ส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook ,Twitter   
(      ) 4.ส่ือโฆษณาต่างๆ เช่น BTS,MRT,ขา้งรถเมล์ 
(      ) 5.อ่ืนๆ…………………………………… 

9. ช่วงเวลาท่ีท่านเขา้ดู Ensogo บ่อยท่ีสุด 
(      ) 1. 00.00 น.-06.00 น.  (      ) 2. 06.01 น.-12.00 น.   
(      ) 3. 12.01น.-18.00 น.  (      ) 4. 18.01 น.-23.59 น. 

10. ช่องทางท่ีท่านซ้ือคูปองส่วนลด Ensogo บ่อยท่ีสุด 
(      ) 1. Application    (      ) 2. Website 

11. ความถ่ีในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo ภายในระยะเวลา 6 เดือนท่ีผา่นมา 
(      ) 1. 1-3 คร้ัง     (      ) 2. 4-6 คร้ัง 
(      ) 3. อ่ืนๆ........................................... 

12. มูลค่าเฉล่ียในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ในแต่ละคร้ัง 
(      ) 1.ต  ่ากวา่ 500 บาท   (      ) 2.501-1,500 บาท 
(      ) 3.1,501-2,000   (      ) 4.อ่ืนๆ...........................................  

13. วธีิการช าระเงินในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ท่ีท่านเลือกใชบ้่อยท่ีสุด 
(      ) 1. ช าระผา่นธนาคารต่าง ๆ  (      ) 2. เครดิต Ensogo 
(      ) 3. เคาน์เตอร์เซอร์วสิ  (      ) 4. บตัรเครดิต หรือบตัรวซ่ีา 
(      ) 5. LinePay    (      ) 6. จุดรับสินคา้  

14. สาเหตุท่ีท่านเลือกซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผา่นเวบ็ไซด์ Ensogo เพราะเหตุใด  
(      ) 1. ความน่าเช่ือถือของเวบ็ไซด ์ (      ) 2. ซ้ือเพราะค าแนะน าของผูท่ี้เคยซ้ือ 
(      ) 3. ดีลและราคาน่าสนใจ  (      ) 4. มีสินคา้และบริการท่ีตรงความตอ้งการ 
(      ) 5. ขั้นตอนการซ้ือไม่ยุง่ยาก  (      ) 6. อ่ืนๆ(โปรดระบุ).................................... 

  



80 
 

 
15. สินคา้หรือบริการชนิดใดท่ีท่านซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ ผา่นเวบ็ไซด ์Ensogo มากท่ีสุด 

(      ) 1. สินคา้ดา้นแฟชัน่ (เช่น เส้ือผา้, กระเป๋า, นาฬิกา เป็นตน้) 
(      ) 2. สินคา้เก่ียวกบัอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้น 
(      ) 3. สินคา้เก่ียวกบัเทคโนโลยแีละอุปกรณ์ส่ือสาร 
(      ) 4. สินคา้และบริการเก่ียวกบัรถยนต ์(เช่น น ้ายาลา้งรถ, บริการ ลา้งรถ-ดูดฝุ่ น) 
(      ) 5. สินคา้และบริการเก่ียวกบันวด สปา 
(      ) 6. สินคา้และบริการเก่ียวกบักีฬา สุขภาพและการลดน ้าหนกั 
(      ) 7. สินคา้และบริการเก่ียวกบัดา้นความงาม (เช่น นวดหนา้,ท าเล็บ,ท าผม) 
(      ) 8. สินคา้และบริการเก่ียวกบัท่ีพกัลสถานท่ีท่องเท่ียว 
(      ) 9. สินคา้และบริการเก่ียวกบัอาหารและร้านอาหาร 
(      ) 10.สินคา้และบริการเก่ียวกบักิจกรรมและบนัเทิงต่างๆ(เช่น คาราโอเกะ,ชมภาพยนต)์ 
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ส่วนที ่3 ความพงึพอใจในการซ้ือคูปองส่วนลดออนไลน์ Ensogo 
โปรดท าเคร่ืองหมาย / ในข้อทีต่รงกบัท่านมากทีสุ่ด 

ปัจจัยด้านต่างๆ 

ระดบัความพงึพอใจในการซ้ือ 

มากที่สุด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ด้านผลติภัณฑ์ 
16. Ensogo มีคูปองส่วนลดออนไลน์ของสินคา้และ
บริการ ท่ีหลากหลาย 

     

17. Ensogo มีคูปองส่วนลดออนไลน์ของสินคา้และ
บริการ ท่ีแปลกใหม่ ทนัสมยัอยูเ่สมอ 

     

18. Ensogo มีการน าเสนอภาพท่ีมีความน่าสนใจ      

19. Ensogo มีคูปองส่วนลดออนไลน์ของสินคา้และ
บริการ ท่ีมีความน่าเช่ือถือ 

     

20. Ensogo มีรายละเอียดต่างๆของคูปองส่วนลด
ออนไลน์ท่ี ชดัเจน ครบถว้น 

     

ด้านราคา 
21. Ensogo น าเสนอคูปองส่วนลดออนไลน์ของสินคา้
และบริการ ท่ีมีราคาถูกกว่าท่ีอ่ืน 

     

22. ราคาท่ี Ensogo น าเสนอคูปองส่วนลดออนไลน์ของ
สินคา้และบริการ มีความคุม้ค่า 

     

23. Ensogo มีช่องทางในการช าระเงินท่ีหลากหลาย      

24. Ensogo มีความปลอดภยัในการช าระเงิน      

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
25. Ensogo ใชง้านไดง่้าย สะดวกเขา้ไดทุ้กท่ี 

     

26.ความรวดเร็วในการหาขอ้มูลบน Ensogo      

27.การจดัหมวดหมู่ไดอ้ยา่งเป็นระเบียบบน Ensogo       

28.การจดัส่งสินคา้ท่ีตรงต่อเวลาของ Ensogo      
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ปัจจัยด้านต่างๆ 

ระดบัความพงึพอใจในการซ้ือ 

มากที่สุด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
29. Ensogo ใชส่ื้อโฆษณาท่ีน่าสนใจ เช่นส่ือตาม BTS 
หรือ MRT 

     

30. Ensogo ส่งเสริมการขายตามเทศกาลต่างๆ      

31. Ensogo ร่วมมือส่งเสริมการขายกบัช่องทางการช าระ
เงิน 

     

32. Ensogo มีการจดัโปรโมชัน่ท่ีหลากหลาย      

 
33. ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

...................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................

................................................................................................................................................... 
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