
1 
 

บทที่ 1 
บทนํา 

 
1. หลักการและเหตุผล 
 
 การทําธุรกิจทุกประเภทลวนตองอาศัยการทําการตลาดเปนกลยุทธหลักซ่ึงปจจุบันนิยมใช 
การตลาดอิเลคทรอนิกส หมายถึง การนําเอาเทคโนโลยีการส่ือสารอิเลคทรอนิกส (electronic 
communication technology) เขามาชวยในการทําการตลาด เทคโนโลยีการส่ือสาร อิเลคทรอนิกสนี้
ประกอบดวย อินเตอรเน็ต (internet) จดหมายอิเลคทรอนิกส (e-mail) หนังสืออิเลคทรอนิกส       
(e-books) ฐานขอมูล (database) และโทรศัพทมือถือ (mobile phone) วัตถุประสงคในการนํา
เทคโนโลยีเขามาใชนั้น เพื่อเปนการชวยเพิ่มมูลคาใหกับธุรกิจและลูกคา เนื่องจากระบบ 
อิเลคทรอนิกสสามารถสนับสนุนการรองขอขอมูลของลูกคา การจัดเก็บประวัติ และพฤติกรรมของ
ลูกคาเอาไว ตลอดจนการสรางความสัมพันธกับลูกคาได ซ่ึงสามารถท่ีจะอํานวยประโยชนในการ
ประกอบธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 ปจจุบันกาแฟเปนเคร่ืองดื่มท่ีไดรับความนิยมเปนอยางแพรหลายในประเทศไทย  ประเทศ
ไทยสามารถปลูกกาแฟไดเปนอันดับ 3 ในเอเชียตะวันออกเฉียงใต มีพันธุกาแฟมากมายในโลกแตมี
เพียงสองสายพันธุเทานั้นท่ีมีคุณคาทางเศรษฐกิจท่ีสําคัญท่ีสุด คือ สายพันธุอราบิกา และสายพันธุ
โรบัสตา ท้ังสองสายพันธุนี้สามารถปลูกไดในประเทศไทย และจํานวนท่ีประเทศไทยสามารถผลิต
ไดคือกาแฟสายพันธุโรบัสตา สามารถผลิตได 80,000 ตัน ตอป รอยละ 40 เปนวัตถุดิบใชใน
ประเทศ และ รอยละ 60 สงออกตางประเทศ สวนสายพันธุอราบิกาสามารถผลิตได 200 ถึง 300 
รอยตันตอป (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2552) 

ปจจุบันตลาดกาแฟมีมูลคาประมาณ 12,000 ลานบาท สามารถแยกตามลักษณะสินคาได
เปน กาแฟสําเร็จรูป 5,500 ลานบาท กาแฟกระปอง 3,500 ลานบาท กาแฟทรีอินวัน 2,500 ลานบาท 
และกาแฟค่ัวบด 500 ลานบาท มีผูบริโภคจํานวนไมนอยดื่มกาแฟเพ่ือสรางความกระฉับกระเฉงใน
การทํางาน หรือเพ่ือหยุดพักระยะหนึ่งกอนไปดําเนินกิจวัตรประจําวัน หรือดื่มเพราะมีความชอบใน
เคร่ืองดื่มชนิดนี้ และมีผูบริโภคสวนหนึ่งถือการดื่มกาแฟเปนการพักผอน หรือสนทนา หรือเลน
อินเตอรเน็ต  ดังนั้นจึงมีรานกาแฟเกิดข้ึนอยางมากมายเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค
เหลานั้น (สยามธุรกิจ, 2553) 

จากการท่ีสวนดุสิตไดทําการสํารวจผูประกอบการ พบวาธุรกิจอาหารเปนธุรกิจท่ีมีคน
สนใจเปดกิจการสูงถึงรอยละ 56 โดยในสวนธุรกิจรานอาหารท่ีลงทุนไปแลวและคิดจะลงทุนใน
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อนาคตพบวารานกาแฟ/นมสด รานเบเกอร่ี/ไอศกรีม เปนธุรกิจท่ีมีผูสนใจมากท่ีสุดในสัดสวนท่ี
เทากันรอยละ 17.6 รองลงมาเปนรานกวยเต๋ียวรอยละ 12.3 และรานอาหารตามส่ังรอยละ 11.3 
(สํารวจแนวโนมธุรกิจอาหารป 2546, 2546)  
 จังหวัดเชียงใหม เปนเมืองทองเท่ียวท่ีสําคัญในเขตภาคเหนือของประเทศไทย  ท่ีมี
นักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวตางประเทศมาเยือนตลอดป จึงทําใหเกิดธุรกิจตางๆ เกิดข้ึนเพื่อ
ใหบริการนักทองเท่ียวเหลานั้น ไมวาจะเปนธุรกิจการทองเที่ยว การเกษตร การลงทุน และ
อุตสาหกรรม นับเปนจังหวัดท่ีมีศักยภาพจังหวัดหนึ่งท่ีสรางรายได และช่ือเสียงใหกับประเทศ ผล
จากการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจนี้ ทําใหเกิดการแขงขันดานสินคาและบริการอยางรุนแรง 
โดยเฉพาะอยางยิ่งในอําเภอเมืองซ่ึงเปนศูนยกลางความเจริญในทุกๆ ดานของจังหวัด ประชากรชาว
จังหวัดเชียงใหมไดมีการเปล่ียนแปลงวิถีชีวิต การดํารงชีพและพฤติกรรมในการบริโภคเปนอยาง
มาก สัดสวนในการบริโภคอาหารนอกบานของประชากรเพิ่มข้ึน (เยาวเรศ เชาวนพูนพล, 2536) ทํา
ใหสถานบริการประเภทรานอาหารไดเปดบริการข้ึนเปนจํานวนมาก ซ่ึงมีท้ังท่ีเปนรานอาหารทั่วไป 
และรานอาหารท่ีอยูตามหางสรรพสินคา ท้ังนี้รวมรานจําหนายกาแฟค่ัวบดดวย ดังจะเห็นไดจาก
การที่มีรานกาแฟเปดบริการเพิ่มจํานวนข้ึนอยางรวดเร็ว ท้ังท่ีเปนแฟรนไซสของคนไทยและของ
ตางประเทศจํานวน 7-10 ราน แตละรานมีหลายสาขา และรานท่ีไมไดเปนแฟรนไซสอีกเกือบ 30-
40 ราน ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ดังนั้นในยุคท่ีมีการแขงขันทางการตลาดของสินคาและ
บริการมีมากข้ึนผูผลิตนอกจากตองพยายามผลิตสินคาและบริการที่ดีท่ีสุด แลวยังตองสามารถ
ส่ือสารกับลูกคาเปาหมายอยางสรางสรรค ตรงประเด็น และนาสนใจ เพื่อใหผูบริโภคเกิดความ
สนใจและตองการสินคาหรือบริการของผูผลิต การตัดสินใจเลือกกิจกรรมและเคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดเพื่อใหส่ือสามารถนําสารไปสูผูรับสารอยางมีประสิทธิภาพ และเกิดประสิทธิผลจึงเปนส่ิง
สําคัญอยางยิ่งสําหรับผูผลิตในยุคปจจุบัน หากตัดสินใจผิดพลาดนอกจากจะทําใหการส่ือสาร
ลมเหลว เสียคาใชจาย แลวยังสงผลเสียตอภาพลักษณของธุรกิจดวย 
 กลยุทธการตลาดแบบครบวงจร (IMC) เร่ิมไดรับความสนใจจากผูประกอบการ องคกร 
บริษัท หรือเอเจนซีโฆษณา เปนตน ซ่ึงมีความจําเปนจะตองรวมเอาบริการเกี่ยวกับกิจกรรมทาง
การตลาดตางๆ เขาไวดวยกันเพื่อสนองความตองการของลูกคาไดครบวงจร เพื่อใหตนสามารถ
ดําเนินธุรกิจไดตอไป ขณะเดียวกัน ก็สามารถดึงเม็ดเงินจากลูกคาไดมากข้ึนในอดีตท่ีผานมา งบการ
ลงทุนในการสงเสริมการตลาดของบริษัท รานคา องคกร สถานประกอบการ สวนใหญจะลงทุน
ใหกับการโฆษณาผานส่ือตางๆ ไดแก หนังสือพิมพ นิตยสาร ส่ือกลางแจง ส่ือวิทยุ และโทรทัศน
มากท่ีสุด เม่ือผูประกอบการตางๆ เล็งเห็นถึงแนวโนมของการตลาดท่ีหันไปทํากิจกรรม Below the 
line มากข้ึน ตางก็หาวิถีทางเพ่ือรักษาเม็ดเงินจากลูกคาของตนเองไว เอเยนซีโฆษณามีอยูสอง



3 
 

ทางเลือก คือ โนมนาวลูกคาลงทุนโฆษณาตนตอไป หรือเปดใหบริการกิจกรรม Below the line 
ตางๆ ไมวาจะเปนการทํากิจกรรมสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ฯลฯ เพื่อ
ไมใหรายไดจากลูกคาร่ัวไหลไป (Don and Heidi Schultz, 2007)  
 การตลาดทางตรงในปจจุบันสามารถเลือกใชส่ือตางๆ ไดมากมาย เพื่อใหเขาถึงลูกคา
ไดมากข้ึน ตัวอยางเชน การตลาดทางตรงโดยใชอินเทอรเน็ต ท่ีทุกวันนี้ไดรับความนิยมอยาง
แพรหลาย ซ่ึงปจจุบันเทคโนโลยีกาวเขาสูยุคอินเตอรเน็ตและโทรศัพท การทําการตลาดทางตรงก็มี
ส่ือใหมๆ ใหเลือกใชมากยิ่งข้ึน ไมวาจะเปนเคร่ืองมือทางการตลาดอยาง Online Marketing และ 
Mobile Marketing ก็มีบทบาทเพ่ิมมากข้ึนไมวาจะเปน SMS Marketing และ E-mail Marketing เปน
ตน  
 การตลาดแนวใหมบนอินเตอรเน็ต ท่ีหันมานําเสนอโฆษณา โปรโมช่ัน แคมเปญตางๆ 
เขาถึงลูกคาผานทางจดหมายอิเลคทรอนิกสเนื่องดวยประสิทธิภาพในการสงขอมูลไดอยางรวดเร็ว 
และมีตนทุนตํ่า ยิ่งถาหากมีการออกแบบรูปลักษณและเนื้อหาในจดหมายอิเลคทรอนิกสให
นาสนใจ ยิ่งเปนการชวยเสริมภาพลักษณท่ีดีและเพิ่มความนาเช่ือถือใหแกองคกรไดมากข้ึน กลยุทธ
การทําตลาดในปจจุบันท่ีนิยมมากท่ีสุดไดแก การตลาดดวยจดหมายอิเลคทรอนิกส (E-Mail 
Marketing) หมายถึง การโฆษณาผลิตภัณฑสินคาและการบริการผานจดหมายอิเลคทรอนิกส สวน
ใหญการใชจดหมายอิเลคทรอนิกสติดตอส่ือสาร มุงประโยชนทางการคาเปนหลัก 
 ในประเทศไทยรายงานการสํารวจขอมูลเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร ท่ัว
ราชอาณาจักร ของสํานักงานสถิติแหงชาติ (อรชร มณีสงฆ, 2551: 169-167) กระทรวงเทคโนโลยี
สารสนเทศและการส่ือสาร พบวา จากการสํารวจสถานประกอบการท่ัวประเทศ จํานวน 833,842 
ราย มีการใชไปรษณียอิเลคทรอนิกส (E-Mail) ในธุรกิจ จํานวน 16,207 ราย หรือรอยละ 1.9 และมี
เว็บไซต จํานวน 8,989 ราย หรือรอยละ 1.1 โดยประเภทธุรกิจท่ีใชไปรษณียอิเลคทรอนิกสในธุรกิจ
มากท่ีสุดไดแก กิจกรรมดานคอมพิวเตอรและกิจกรรมท่ีเกี่ยวของ รองลงมาไดแก การกอสราง และ 
การขนสงทางบกและตัวแทนธุรกิจการทองเท่ียว คิดเปนรอยละ 18.8 7.2 และ 6.4 ตามลําดับ สวน
ธุรกิจท่ีมีเว็บไซต มากท่ีสุดไดแก กิจกรรมดานคอมพิวเตอร รองลงมาไดแก การขายสงและการคา
เพื่อนายหนา และการขนสงทางบกและตัวแทนธุรกิจทองเท่ียว คิดเปนรอยละ 9.9 และ 4.0 และ 2.8 
ตามลําดับ 

การส่ือสารการตลาดในธุรกิจรานกาแฟในประเทศไทยต้ังแตอดีตถึงปจจุบันจะเนนการ
สงเสริมการตลาด และโฆษณาท่ีเปนส่ือใหญประเภท โทรทัศน ส่ือส่ิงพิมพ ปายขนาดใหญ เปนตน 
เพ่ือตอบสนองของกลุมคนหมูมาก (Mass Product) โดยสวนใหญเช่ือวาสามารถตอบสนองความ
ตองการดานขอมูลสินคาและบริการไดเปนอยางดี แตในความเปนจริงรูปแบบการส่ือสารการตลาด
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และโฆษณาท่ีเปนส่ือใหญ สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาเพียงบางสวนเทานั้น 
สอดคลองกับปญหาท่ีพบจากการสํารวจเก่ียวกับส่ือสินคากาแฟ และรานกาแฟท่ีใชในการเผยแพร
ขอมูลขาวสาร พบวาการใชการส่ือสารการตลาดทางตรงยังไมเปนท่ีเผยแพรมากนัก ตัวอยาง
การศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟค่ัวบดในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม (จิตรา สรรพกิจ: 173-174) พบวา ประชากรไมทราบขอมูลการใชส่ือสารการตลาด
ทางตรงของรานกาแฟค่ัวบด เนื่องจากการใชส่ือประเภทนี้ไมไดรับความนิยมจากผูประกอบการ
รานกาแฟค่ัวบดในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมมากนัก 

ดังนั้นเพื่อใหรานกาแฟในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม สามารถแขงขันกับธุรกิจตางๆ ให
อยูรอดในสถานการณการแขงขันท่ีสูงในยุคปจจุบันไดนั้น งานวิจัยช้ินนี้จึงสนใจศึกษาการ
ออกแบบส่ืออินเตอรเน็ตไดเร็กเมลเพื่อการสงเสริมการตลาดในธุรกิจรานกาแฟ ในอําเภอเมือง
จังหวัดเชียงใหม ใหเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการธุรกิจรานกาแฟนําไปประกอบการวางแผน
เลือกกิจกรรม และเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสมกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย เพราะมีมูลคา
การลงทุนท่ีต่ํากวาส่ือประเภทโทรทัศน หรือส่ือส่ิงพิมพ เปนตน และมีประสิทธิภาพในการส่ือสาร 
ซ่ึงอันจะเปนการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันในยุคปจจุบันได 
 
2. วัตถุประสงค 

1. เพื่อศึกษาวิธีการออกแบบส่ือโฆษณาผานทางอินเตอรเน็ตไดเร็กเมลเพื่อสงเสริม 
การตลาดในธุรกิจรานกาแฟขนาดยอมในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 

2. เพื่อวิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเปดรับส่ือโฆษณาตรงผานทางอินเตอรเน็ตไดเร็ก
เมลของผูใชบริการอินเตอรเน็ต 
 
3. ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 
  1. สามารถผลิตส่ือโฆษณาผานทางอินเตอรเน็ตไดเร็กเมลเพื่อการสงเสริมการตลาดใน
ธุรกิจรานกาแฟ ท่ีมีประสิทธิภาพในการขยายขนาดตลาดของธุรกิจรานกาแฟค่ัวบดในจังหวัด
เชียงใหม 

2. เพื่อเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการธุรกิจรานกาแฟเพื่อวางแผนการใชส่ือโฆษณา
ทางจดหมายอิเลคทรอนิกสเพื่อสงเสริมดานการตลาดธุรกิจของตนไดอยางถูกตองเหมาะสมยิ่งข้ึน
ไดรับองคความรูแนวทางในวงการการออกแบบส่ือโฆษณาอิเลคทรอนิกสในชองทางการส่ือสารท่ี
พัฒนาข้ึนอยางตอเนื่องในอนาคต     
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4. นิยามศัพท 
อินเตอรเน็ตไดเร็กเมล (Inernet Direct Mail) หมายถึง จดหมายท่ีสงตรงไปยังผูใชบริการ

จดหมายอิเลคทรอนิกส โดยเนื้อหาจะเปนการโฆษณา หรือนําเสนอบริการตางๆ ตามวัตถุประสงค
ท่ีตั้งไว 

การตลาดอิเลคทรอนิกส (Electronic Marketing) หมายถึง การดําเนินกิจกรรมทาง
การตลาดโดยใชเคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกสตางๆ ท่ีทันสมัยและสะดวกตอการใชงาน เขามาเปน
ส่ือกลาง ไมวาจะเปน คอมพิวเตอร โทรศัพท หรือพีดีเอ ท่ีถูกเช่ือมโยงเขาดวยกันดวยอินเทอรเน็ต 
มาผสมผสานกับวิธีการทางการตลาด การดําเนินกิจกรรมทางการตลาด อยางลงตัวกับลูกคาหรือ
กลุมเปาหมาย เพื่อบรรลุจุดมุงหมายขององคกรอยางแทจริง 
 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง ระบบโตตอบทางการตลาดท่ีใชส่ือ
โฆษณาหนึ่งหรือมากกวาหนึ่งส่ือ เพื่อใหเกิดผลท่ีวัดได หรือเกิดการแลกเปลี่ยน ณ สถานที่ใดท่ี
หนึ่งกิจกรรมเหลานี้จะถูกบันทึกไวเปนฐานขอมูล โดยมีวัตถุประสงคเพื่อนําเสนอขอมูลขาวสารท่ี
เกี่ยวของกับความตองการและความสนใจของลูกคา 
 ทัศนคติตอโฆษณาทางจดหมายอิเลคทรอนิกส หมายถึง แนวโนมท่ีบุคคลใชในการ
ประเมินส่ิงหนึ่งส่ิงใดโดยมีผลกระทบตอพฤติกรรมท่ีแสดงออก ในท่ีนี้จะศึกษาถึงองคประกอบ
ดังนี้ 

- ความเขาใจ (Cognition ) 
- ความพอใจ (Affection) 
- แนวโนมการเกิดพฤติกรรม (Conation) 
รานกาแฟขนาดยอม หมายถึง ในท่ีนี้ไดกําหนดความหมายรานกาแฟขนาดยอม คือ        

รานกาแฟท่ีตนทุนจํากัดไมเกิน 50,000-100,000 บาท ซ่ึงรานท่ีทําการศึกษาไดแกราน มอร กาแฟ 
หลังมหาวิทยาลัยเชียงใหม อ.เมือง จ.เชียงใหม 
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและบริการ หมายถึง การท่ีบุคคลตัดสินใจวาตองการซ้ือสินคา
ประเภทใดประเภทหน่ึงภายหลังท่ีไดเห็นหรือเขาชมโฆษณาทางจดหมายอิเลคทรอนิกส 
 การออกแบบส่ืออินเตอรเน็ตไดเร็กเมล (Internet Direct Mail Design) หมายถึง การ
ออกแบบส่ือโฆษณาทางตรงผานทางจดหมายอิเลคทรอนิกส (E-mail) โดยอาศัยหลักการการ
ออกแบบท่ีถูกตองเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ  
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 CTR,Click-Thought Rate หมายถึง จํานวนคร้ัง หรือจํานวนคนท่ีคลิกเขามายังเว็บไซต 
เปนตัววัดผลแคมเปญการตลาดตัวหนึ่ง เชน สงอีเมลออกไป 10,000 ฉบับ มีผูคลิกเขาเว็บไซต 500 
คน CTR จะเทากับรอยละ 5 ตัวเลย CTR ยิ่งสูง หมายถึงโอกาสทางตลาดยิ่งมาก 

Deployment วันท่ีสงอีเมลไปยังกลุมเปาหมาย 
E-commerce หมายถึง กระบวนการทําธุรกรรมทางการคาผานระบบอินเตอรเน็ต 

 E-mail Marketing หมายถึง กลยุทธทางการตลาดทางจดหมายตรงท่ีอยูในรูปแบบ
อิเลคทรอนิกส 
 Integrate Marketing Communication (IMC) หมายถึง กระบวนการที่ชวยใหองคกร
สามารถบรรลุวัตถุประสงคทางธุรกิจไดอยางรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพข้ึน โดยอาศัยหลักการ
กําหนดวัตถุประสงคการส่ือสารใหสอดคลองกับเปาหมายขององคกร 

Internet Marketing หมายถึง การสรางระบบเครือขายทางการตลาดผานทางอินเตอรเน็ต
เพ่ือเพิ่มชองทางในการเขาถึงลูกคาใหมและชวยในการตอบสนองความพึงพอใจใหกับกลุมลูกคา
เดิมของธุรกิจโดยใชการส่ือสารไปยังลูกคาผานระบบอินเตอรเน็ต 
 Landing Page/Bounce/Jump/Splash Page หมายถึง เว็บเพจเฉพาะท่ีเช่ือมโยงกับอีเมลท่ี
สงไปยังผูรับ เม่ือผูรับคลิกลิงคก็จะเช่ือมโยงไปยังเว็บเพจ หรือเว็บไซตท่ีกําหนด 
 Opt-In หมายถึง ผูรับอีเมลตอบรับการรับขอมูล 
 Opt-Out หมายถึง ผูรับอีเมลปฏิเสธการตอบรับขอมูล 
 Spam Mail หมายถึง อีเมลท่ีสงผูรับจํานวนมากพรอมกัน โดยท่ีผูรับไมมีความตองการ 
 Viral Marketing หมายถึง การตลาดแบบแพรพันธุ กลยุทธการตลาดท่ีใหผูรับอีเมลสงตอ
อีเมลไปใหผูอื่น โดยมีขอเสนอ เชน การสะสมคะแนน การใหสวนลด จํานวนอีเมลท่ีถูกสงตอจะ
เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ  
 


