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บทคัดย่อ

	 	 การศกึษาครัง้นีม้วีตัถปุระสงค ์1) เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการเปดิรบัขา่วสาร

เพือ่ใชบ้รกิารซ้ือสนิคา้ออนไลนผ์า่นเวบ็ไซต์ Noon.com ของผูท้ีอ่าศัยอยูใ่นเมอืงเจด

ดาห์ ประเทศซาอุดิอาระเบีย 2) เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจและการ

ตัดสินใจใช้บริการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ 7C 

ของเว็บไซต์ Noon.com ของผู้ที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ ประเทศซาอุดิอาระเบีย 

3) เพือ่ศกึษาสิง่ทีม่ผีลทำ�ใหเ้วบ็ไซต์ Noon.com ประสบความสำ�เร็จจากการใชบ้ริการ

ซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้ที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ ประเทศซาอุดิอาระเบีย เป็นการ

ศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ จากกลุ่มตัวอย่างที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ ประเทศประเทศ

ซาอุดิอาระเบียจำ�นวน 400 คน  โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม

ออนไลน์ผ่านทางGoogle form และนำ�ข้อมูลไปประมวลผลทางสถิติด้วยโปรแกรม 

SPSS ซึ่งผลการวิจัยสรุปได้ ดังนี้

	 	 1. ลักษณะของกลุ่มตัวอย่างที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ ประเทศ

ซาอุดิอาระเบีย พบว่า ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 20-30 ปี มีการศึกษา

ระดับปริญญาตรี โดยส่วนมากประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ย 

ต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท และส่วนใหญ่ถือสัญชาติซาอุดิอาระเบีย
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	 2. พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเว็บไซต์ Noon.com ของผู้ที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ 

ประเทศซาอุดิอาระเบีย พบว่า ส่วนใหญ่มีการเปิดรับข้อมูล 5-6 ครั้ง/สัปดาห์ โดยมีระยะเวลาเข้า

ใช้เว็บไซต์มากกว่า 60นาที/วัน และเข้าใช้งานในช่วงเวลา 20.01-24.00 น. เป็นส่วนใหญ่ ยังพบว่า

สินค้าประเภทอาหารและขนมได้รับความนิยมมากท่ีสุดท่ีผู้ใช้บริการเลือกซ้ือออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ 

Noon.com โดยซื้อสินค้ามากกว่า 1,000 บาท/ครั้ง และผู้ใช้บริการส่วนมากเข้าถึงเว็บไซต์ Noon.

com ผ่านทางโทรศัพท์เคลื่อนที่หรือสมาร์ตโฟน

	 3. ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจและการตัดสินใจใช้บริการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านกลยุทธ์

การสือ่สารการตลาดออนไลน ์7C ของเวบ็ไซต ์Noon.com ของผูท้ีอ่าศยัอยู่ในเมอืงเจดดาห์ ประเทศ

ซาอุดิอาระเบีย พบว่า ค่าเฉลี่ยของระดับความพึงพอใจที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการซื้อสินค้า

ออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ Noon.com ด้านบริบท เรื่องสีสันในการออกแบบได้อย่างสวยงาม เท่ากับ 

4.78 ด้านเนื้อหาของเว็บไซต์ที่ข้อมูลมีการปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงให้ทันสมัยอยู่เสมอ เท่ากับ 

4.75 ด้านสังคมซึ่งมีการเขียนวิจัยผ่านเว็บบอร์ด เท่ากับ 4.76 ด้านการตอบสนองต่อความต้องการ

สว่นบคุคลของผูใ้ชบ้รกิารทีส่ามารถแนะนำ�การเปลีย่นแปลงเวบ็ไซตน์ี ้เทา่กบั 4.76 ดา้นการสือ่สาร

ซึ่งสามารถติดต่อกับบริษัทได้หลายวิธี เท่ากับ 4.72 ด้านธุรกิจการค้าที่ใช้บริการเว็บไซต์นี้เพื่อซื้อ

ขายอยู่เสมอ เท่ากับ 4.82 ด้านการเชื่อมโยงที่ผู้ใช้บริการได้รับการตอบรับที่รวดเร็วจากทางบริษัท 

เท่ากับ 4.69 โดยความพึงพอใจและการตัดสินใจใช้บริการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ Noon.

com ภาพรวม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.70

	 4. ปัจจัยที่ทำ�ให้เว็บไซต์ Noon.com ประสบความสำ�เร็จ 2 ลำ�ดับแรก มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน 

เท่ากับ 4.75 ได้แก่ เมื่อผู้ใช้บริการต้องการซื้อสินค้ามักจะนึกถึงเว็บไซต์ Noon.com และถึงแม้มี

เว็บไซต์เพื่อซื้อสินค้าออนไลน์ใหม่เข้ามาเป็นส่วนแบ่งการตลาด ผู้ใช้บริการก็ยังคงเข้ามาใช้บริการ

ผา่นเวบ็ไซต์ Noon.com และผูใ้ช้บรกิารจะไมท่ดลองเปล่ียนไปใช้เวบ็ไซต์อืน่หากยงัพอใจกบัเวบ็ไซต์ 

Noon.com อยู่ เท่ากับ 4.74

คำ�สำ�คัญ: กลยุทธ์การสื่อสาร / การตลาดออนไลน์ / 7C

Abstract

	 The objectives of this study were 1) to study information exposure behavior 

for online shopping service via Noon.com website among residents in Jeddah of 

Saudi Arabia. 2) To study the factors affecting the satisfaction and decision making 

of online shopping service through Noon.com’s 7C online marketing communication 

strategy in Jeddah residents of Saudi Arabia. 3) To study what has influenced Noon.

com’s success in using online shopping services.com by in Jeddah residents of 

Saudi Arabia. 3) To study what has influenced Noon.com’s success in using online 

shopping services in Jeddah residents of Saudi Arabia. It is a quantitative research 

study  from a sample who lived in the city of Jeddah 400 people in Saudi Arabia. 
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By using the method of collecting data with online questionnaires via Google form 

and statistical processing with SPSS program. 

	 The results of the research can be summarized as follows:

	 1. The demographic characteristics of the sample, which lived in the city of 

Jeddah Saudi Arabia found that most of them were male. Age between 20-30 years 

old with a bachelor’s degree and most of them work as employees of private 

companies. Them have an average monthly income of more than 50,000 baht and 

most of them are of Saudi Arabian citizenship.

	 2. Noon.com news exposure behavior of Jeddah residents Saudi Arabia found 

that most of them had information exposure 5-6 times/week with a period of access 

to the website more than 60 minutes/day and most of them are accessed during 

the period of 8:01-12:00 p.m.. It was also found that food/snack products were the 

most popular when users shop online through Noon.com buying more than 1,000 

baht/time and most users access the Noon.com website via mobile phone or 

smartphone.

	 3. Factors affecting Jeddah residents satisfaction and decision making through 

Noon.com’s 7C marketing communication strategy Saudi Arabia. It was found that 

the average level of satisfaction affecting the decision to use the online shopping 

service via Noon.com website in terms of context, beautiful color design was 4.78. 

In terms of website content with information being updated and updated always 

equals 4.75. The social aspect which was written through a web forum was 4.76. 

The response to the personal needs of users who were able to recommend changes 

to this website was 4.76. The communication aspect, which was able to contact 

the company in many ways, was 4.72. In terms of commercial businesses that use 

this website to always trade, it is equal to 4.82. The link that the user receives a 

quick response from the company is 4.69. By the satisfaction and decision to use 

the online shopping service through the Noon.com as a whole has an average of 

4.70.

	 4. What made Noon.com successful in the first two places with the same 

average of 4.75 is that when users want to buy products, they think of Noon.com. 

Even if there is a website to buy new products online as a market share the users 

still use the service through the Noon.com website and the users will not try to 

switch to another website if they are still satisfied with the Noon.com website equal 

to 4.74.

Keywords: Communication Strategy / Online Marketing / 7C
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บทนำ�

	 จากข้อมูลสถิติของ Digital trend (2020) พบว่าในปี ค.ศ. 2020 ผู้คนทั่วโลกทั้งหลายใช้

เวลากับเครื่องมือส่ือสารประมาณ 3.7 ช่ัวโมงในแต่ละวันและทุกคร้ังท่ีทุกคนใช้เครื่องมือทางการ

สื่อสารโดยส่วนใหญ่จะใช้เวลาอยู่ใน โปรแกรมประยุกต์ประมาณ 10 นาทีในทุก ๆ 11 นาทีมีการ

เชื่อมต่อเข้ากับอุปกรณ์โทรศัพท์มือถือผ่านทางโปรแกรมประยุกต์ต่าง ๆ จึงเห็นได้ว่าในการดำ�เนิน

ชีวิตประจำ�วันของผู้บริโภคเกือบทุกประเทศนิยมใช้โปรแกรมประยุกต์ในเครื่องโทรศัพท์เคลื่อนที่

ทำ�กิจกรรมเกือบทุกด้าน เช่น การติดต่อสื่อสารกับคนในครอบครัว สังคมและคนรอบข้าง รวมถึง

การซ้ือขายสนิคา้ผา่นชอ่งทางออนไลน ์ประเทศทีเ่ป็นตัวแปรสำ�คญัทางเศรษฐกจิโลกทีอ่ยูใ่นภมูภิาค

ตะวันออกกลางอย่างประเทศซาอุดิอาระเบีย ถือได้ว่าเป็นประเทศผู้นำ�ในตะวันออกกลางที่ทรง

อิทธิพลทางการค้ามากที่สุด เนื่องจากผู้บริโภคชาวซาอุดิอาระเบียนิยมซื้อสินค้าผ่านทางโปรแกรม

ประยุกต์ขายสินค้าออนไลน์กันมาก ประเทศซาอุดิอาระเบียจึงมีโปรแกรมประยุกต์ขายสินค้า

ออนไลน์อยู่เป็นจำ�นวนมาก อย่างไรก็ตาม จากข้อมูลการจัดอันดับโปรแกรมประยุกต์ขายสินค้า

ออนไลน์ยอดนิยมในประเทศซาอุดิอาระเบียของเว็บไซต์ similarweb พบว่า 3 อันดับแรก ได้แก่ 

Amazon Shopping, SHIEIN-Fashion Shopping Online และโปรแกรมประยกุต์ Noon Shopping 

หรือ เว็บไซต์ Noon.com (Asaf Hochman, 2021)

	 โดยเว็บไซต ์Noon.com ไดก้อ่ตัง้ขึน้ในประเทศสหรัฐอาหรับเอมิเรตส์เมือ่ป ี2016 โดยนกั

ธุรกิจ Mohamed Alabba ชาวสหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ ด้วยทุนจดทะเบียน 1,000 ดอลลาร์สหรัฐ 

เพื่อดำ�เนินธุรกิจการเป็นช่องทางการขายสินค้าออนไลน์ ต่อมาบริษัท Noon ได้ขยายธุรกิจไปยัง

ประเทศต่าง ๆ ในภูมิภาคตะวันออกกลางคือ อียิปต์และราชอาณาจักรซาอุดิอาระเบีย และในปี 

ค.ศ  2017  เว็บไซต์ Noon.com ได้ขยายกิจการเข้ามาในประเทศซาอุดิอาระเบีย และได้รับการ

ตอบรบัจากประชากรในประทศซาอดุอิาระเบยีอยา่งมาก (Mohsen, 2019) และจากการจัดอนัดับ

โปรแกรมประยุกต์ในการขายสินค้าออนไลน์ยอดนิยมของ www.similarweb ในปี 2021 ปรากฏ

ว่าโปรแกรมประยุกต์ Noon Shopping ติดอันดับในโปรแกรมประยุกต์ขายสินค้าออนไลน์ท่ีมี

ประชากรชาวซาอุดอิาระเบียใช้บรกิารมากทีสุ่ด  ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจศกึษาเกีย่วกบักลยทุธ์

การตลาดออนไลน์ 7C ที่ส่งผลต่อความสำ�เร็จของเว็บไซต์ Noon.com โดยได้ทำ�การศึกษาถึง

พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ความพึงพอใจ และการตัดสินใจใช้บริการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน

เว็บไซต์ Noon.com ของผู้ที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ ประเทศซาอุดิอาระเบีย เพื่อให้เกิดความรู้

และความเข้าใจเกี่ยวกับกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ 7C ของเว็บไซต์ Noon.com

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเพื่อใช้บริการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ 

Noon.com ของผู้ที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ ประเทศซาอุดิอาระเบีย

	 2. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจและการตัดสินใจใช้บริการซื้อสินค้าออนไลน์

ผ่านกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ 7C ของเว็บไซต์ Noon.com ของผู้ที่อาศัยอยู่ในเมือง

เจดดาห์ ประเทศซาอุดิอาระเบีย



วารสารนิเทศสยามปริทัศน์ ปีที่ 21 ฉบับที่ 1 (มกราคม - มิถุนายน 2565) 141

	 3. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลทำ�ให้เว็บไซต์ Noon.com ประสบความสำ�เร็จจากการใช้บริการ

ซือ้สนิคา้ออนไลน์ผา่นเว็บไซต ์Noon.com ของผูท้ีอ่าศยัอยูใ่นเมืองเจดดาห ์ประเทศซาอดุอิาระเบยี

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร

	 ขา่วสารเปน็ปจัจยัสำ�คญั ในการนำ�มาประกอบการตัดสินใจของผู้ใชบ้ริการ ท้ังนีผู้้ใชบ้ริการ

มกัเปดิรบัข่าวสารเฉพาะเรือ่งทีต่นสนใจเท่านัน้เนือ่งจากข่าวสารในปจัจุบนัมมีากเกนิกวา่ท่ีผู้รับสาร

จะรับไว้ทั้งหมด จึงทำ�ให้เกิดกระบวนการเลือกรับข่าวสารขึ้น อย่างไรก็ตามผู้ใช้บริการแต่ละคนจะ

มีเกณฑ์ในการเลือกรับข่าวสารที่แตกต่างกันตามลักษณะส่วนบุคคล สภาพแวดล้อมในสังคมนั้น ๆ 

และวตัถปุระสงคห์รอืความตอ้งการทีจ่ะเปดิรับขา่วสารของแต่ละบคุคลทีแ่ตกต่างกนัยอ่มส่งผลให้

เกิดพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารที่แตกต่างกันเช่นกัน (สุภวัฒน์ สงวนงาม, 2557)

	 พฤตกิรรมการเปดิรบัขา่วสารนบัวา่เปน็ส่ิงท่ีจำ�เปน็ต่อการดำ�เนนิชวีติของมนษุยต้ั์งแต่อดีต

จนถงึปจัจบุนั โดยเฉพาะในโลกปัจจบุนัพฤตกิรรมการเปดิรบัขา่วสารไดเ้ปลีย่นแปลงรปูแบบทีส่ลบั

สับซ้อนมากยิ่งขึ้น ทำ�ให้ข้อมูลข่าวสารท่ีส่ือสารออกไปอาจเกิดการผิดพลาด ดังนั้นเพ่ือหลีกเล่ียง

ความผิดพลาดท่ีจะตามมา จึงต้องอาศัยการสื่อสารของข่าวสารที่ถูกต้องเป็นเครื่องมือเพื่อแก้ไข

ปัญหาดังกล่าว (ยุพดี ฐิติกุลเจริญ, 2537) จะเห็นได้ว่า ข้อมูลข่าวสารจึงเป็นส่ิงที่จำ�เป็นต่อ

กระบวนการตดัสนิใจของมนษุยใ์นการทีจ่ะเลือกส่ิงใดส่ิงหนึง่ ดังนัน้การเลือกเปดิรับขอ้มลูขา่วสาร

ที่ถูกต้องจึงเป็นเรื่องที่สำ�คัญต่อกระบวนการตัดสินใจของมนุษย์

	 McLeod และ O’Keefe (1972) กล่าวถึง การวัดพฤติกรรมการเปิดรับสื่อในการวิจัยนั้น 

ตัวชี้วัด (Index) ที่ใช้วัดพฤติกรรมการเปิดรับสื่อ (Media exposure) มี 2 ข้อ ดังต่อไปนี้ (1) วัดจาก

เวลาที่ใช้สื่อ (2) วัดจากความถี่ของการใช้สื่อแยกตามประเภทของเนื้อหารายการที่แตกต่างกัน

	 ดังนั้น ระยะเวลาและจำ�นวนความถี่ในการใช้สื่อของผู้ใช้บริการนั้น จึงเป็นตัวชี้วัดที่สำ�คัญ

ต่อการรับรู้ถึงพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้ใช้บริการในการเลือกซื้อสินค้าต่าง ๆ ผ่านเว็บไซต์                    

ซึ่งปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเปิดรับข่าวสารของบุคคลนั้นหมายถึง ระยะเวลา ช่วงเวลา รวมไป

ถงึความถ่ีของการเปิดรบัข่าวสาร การเปดิรบัขา่วสารนัน้มปีจัจัยทีแ่ตกต่างกนัในการเปดิรบัขา่วสาร

	 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ

	 Oliver (1980) ได้ให้ความหมายของความพึงพอใจคือ การตอบสนองท่ีแสดงถึงความ

ประสงคข์องผูใ้ชบ้รกิารเปน็วจิารณญาณของลูกคา้ทีม่ต่ีอสินคา้และบริการ ความพึงพอใจมมีมุมอง

ที่แตกต่างกันในแต่ละมุมมองของแต่ละคน

	 วิรุฬ พรรณเทวี (2542) ได้ให้ความหมายความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกภายในจิตใจ

ของมนุษย์ท่ีไม่เหมือนกันข้ึนอยู่กับความคาดหวังของแต่ละบุคคลกับสิ่งหนึ่ง หากคาดหวังหรือมี

ความตั้งใจมากและได้รับการตอบสนองด้วยดีจะมีความพึงพอใจมาก ในทางตรงข้ามอาจผิดหวัง

หรอืไมพ่งึพอใจเปน็อยา่งยิง่เมือ่ไมไ่ด้รับการตอบสนองตามทีค่าดหวงัไว ้ทัง้นีข้ึน้อยูก่บัส่ิงทีต่นต้ังใจ

ไว้ว่ามีมากหรือน้อย
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	 สาโรช ไสยสมบัติ (2534) ได้กล่าวไว้ว่า ความพึงพอใจเป็นปัจจัยสำ�คัญประการหนึ่งที่ช่วย

ใหง้านประสบผลสำ�เรจ็ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ถา้เปน็งานทีเ่กีย่วกบัการให้บรกิาร นอกจากผูบ้รหิารจะ

ดำ�เนินการให้ผู้ทำ�งานเกิดความพึงพอใจในการทำ�งานแล้ว ยังจำ�เป็นต้องดำ�เนินการให้ผู้ใช้บริการ

เกิดความพึงพอใจด้วยเพราะความเจริญก้าวหน้าของการบริการเป็นปัจจัยที่สำ�คัญประการหนึ่งที่

เป็นตัวบ่งชี้ถึงจำ�นวนผู้ใช้บริการ ดังนั้นผู้บริหารที่ชาญฉลาดจึงควรอย่างยิ่งที่จะศึกษาให้ลึกซึ้งถึง

ปัจจัยและองค์ประกอบต่าง ๆ ที่จะทำ�ให้เกิดความพึงพอใจ ทั้งผู้ปฏิบัติงานและผู้ใช้บริการ

	 Anderson, Fornell, และ Lehman (1994) ศึกษาความพึงพอใจของการใช้เว็บไซต์           

พบวา่ ความพงึพอใจของผูใ้ช้เวบ็ไซตโ์ดยสว่นใหญเ่กดิจากหลายปจัจยั ได้แก่ รปูลกัษณ ์สสีนั เนือ้หา

ของเว็บไซต์ ซึ่งสิ่งเหล่าน้ีเป็นสิ่งที่ทำ�ให้เกิดความพึงพอใจ และจากความพึงพอใจนี้ทำ�ให้มีผลต่อ

กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์

	 ตามแนวคิดของนักจิตวิทยา ความพึงพอใจในการทำ�งานจะมีผลต่อความสำ�เร็จของงาน

และเปน็เปา้หมายสงูสดุของความสำ�เรจ็ในการดำ�เนนิงานบรกิารซ่ึงขึน้อยูก่บักลยทุธต์า่ง ๆ  ทีถ่กูนำ�

มาใช้ การสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ใช้บริการเพื่อให้ผู้ใช้บริการเกิดความรู้สึกที่ดีและประทับใจใน

การบรกิารทีไ่ดร้บั สง่ผลใหผู้ใ้ชบ้รกิารพงึพอใจและกลับมาใชบ้ริการเปน็ประจำ� การศกึษาความพึง

พอใจของผู้ใช้บริการตลอดจนผู้ปฏิบัติงานถือเป็นเรื่องสำ�คัญ เพราะความรู้ความเข้าใจในเรื่องนี้จะ

นำ�มาซึง่ความไดเ้ปรยีบในเชงิการแข่งขนัทางการตลาด เพือ่ความกา้วหนา้และการเตบิโตของธรุกจิ

บรกิารอยา่งไมห่ยดุยัง้ และสง่ผลให้สงัคมสว่นรวมมคีณุภาพชีวติทีด่ขีึน้ จงึกลา่วไดว้า่ ความพึงพอใจ

มีความสำ�คัญต่อทั้งผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการ

	 แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ

	 Schiffman และ Kanuk (1994) ไดก้ลา่ววา่ “ขัน้ตอนการตดัสนิใจเลอืกซ้ือของผูใ้ชบ้รกิาร 

(Decision Making of Consumers) ทีม่ทีางเลอืกมากกว่าสองทางขึน้ไป จะพิจารณาสว่นท่ีเกีย่วขอ้ง

กับการซื้อท่ีใช้การตัดสินใจ ประกอบด้วย พฤติกรรมด้านความรู้สึกนึกคิดหรือด้านจิตใจ และ

พฤติกรรมด้านกายภาพ ที่เกิดขึ้นในช่วงเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหล่านี้ทำ�ให้เกิดการซื้อและพฤติกรรรม

การซื้อตามบุคคลอื่น” จากแนวความคิด ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์และ

องอาจ ปทะวานิช (2538) เห็นได้ว่า ปัจจัยที่มีส่วนสำ�คัญของการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ใช้บริการ 

คอื การทีผู่ใ้ชบ้รกิารตระหนกัถงึปญัหาหรอืความต้องการ (Problem or Need Recognition) การ

คน้หาขอ้มลูของสนิค้า (Search for Information) การประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจ (Evaluation 

of Alternative) การตดัสนิใจซ้ือ (Decision Making) และ พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase 

Behavior) จากกรอบความคิดนีไ้ดม้สีว่นทำ�ใหเ้หน็ถงึพฤตกิรรมของผูใ้ช้บรกิารท่ีมีสว่นในการตดัสินใจ

ซื้อสินค้าบนเว็บไซต์

	 ดังนั้น ผู้วิจัยจึงให้ความสนใจศึกษากรอบความคิด เพื่อชี้ให้เห็นถึงพฤติกรรมการตัดสินใจ

ใช้บริการของผู้ใช้บริการที่มีต่อเว็บไซต์ Noon.com ที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ ประเทศ

ซาอุดิอาระเบีย อีกสิ่งหนึ่งสำ�คัญที่มีส่วนผลักดันให้เกิดการตัดสินใจซ้ืออย่างต่อเนื่องและซ้ําหลาย

ครั้งนั่นคือ การทำ�ให้ผู้บริโภคเกิดความภักดีในการใช้บริการ



วารสารนิเทศสยามปริทัศน์ ปีที่ 21 ฉบับที่ 1 (มกราคม - มิถุนายน 2565) 143

	 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ 7C

	 กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ท่ีสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพเว็บไซต์ให้ประสบความ

สำ�เร็จ โดยแบ่งออกเป็น 7 แบบด้วยกัน ตามที่ Mohammed , Fischer , Jaworski and Pad-

dison (2004) กล่าวไว้ ดังต่อไปนี้

	 1. ด้านบริบท (Context) หมายถึง การแสดงภาพลักษณ์ รายละเอียดเบื้องต้นของเว็บไซต์ 

เช่น การใช้กราฟิก สีของเว็บไซต์

	 2. ด้านเนื้อหา (Content) หมายถึง ตัวสารหรือเนื้อหาสาระที่อยู่บนเว็บไซต์ ซึ่งเป็นราย

ละเอียดโดยภาพรวม ทั้งนี้ได้รวมไปถึงการเชื่อมต่อเข้าไปยังอีกส่วนหนึ่งของหน้าเว็บไซต์

	 3. ดา้นสงัคม (Community) หมายถงึ สงัคมของเวบ็ไซตท์ีม่กีารตดิตอ่เชือ่มโยงกนัระหวา่ง

ผูใ้ชบ้รกิารกบัผูใ้ช้บรกิาร บรษิทักบัผูใ้ชบ้รกิารและบรษิทักบับรษิทั โดยตดิตอ่เฉพาะภายในเวบ็ไซต ์

สถานท่ี ท่ีอยู่ในรูปแบบอิเล็กทรอนิกส์ที่รวบรวมข้อมูลเรื่องใดเรื่องหนึ่งเอาไว้และอนุญาตให้ผู้ใช้

บรกิารท่ีมคีวามสนใจในเรือ่งน้ันเข้ามาแลกเปลีย่นความเหน็ซึง่กนัและกนัผ่านสือ่อเิลก็ทรอนกิส ์เชน่ 

ห้องสนทนา (Chart Room) หรือกระดาษอิเล็กทรอนิกส์ (Web Broad) เป็นต้น นอกจากนั้นอาจ

จะมีบทความ ข้อมูลและซอฟต์แวร์ต่าง ๆ ให้ผู้ใช้บริการสามารถนำ�ไปใช้งานได้โดยใช้สำ�หรับการ

ทำ�ชุมชนสัมพันธ์ อาจจัดทำ�ข้ึนมาในรูปแบบของเว็บไซต์ท่ีรวบรวมข้อมูลที่ต้องการ หรืออาจเป็น

บริการที่เว็บไซต์ต่าง ๆ จัดทำ�ขึ้น ตัวอย่างของเว็บไซต์ที่มีบริการชุมชนเสมือน ได้แก่ GeoCities.

com

	 4. ด้านการตอบสนองต่อความต้องการส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการท่ีสามารถแนะนำ�การ

เปลี่ยนแปลงเว็บไซต์นี้ (Customization) หมายถึง การทำ�ตามคำ�สั่งของผู้ใช้บริการ ซ่ึงเป็นการ

ออกแบบเวบ็ไซตต์ามความตอ้งการของผู้ใช้บริการ โดยบริษทัเปน็ผู้จัดการรูปแบบตามความต้องการ

ของผู้ใช้บริการ สินค้าและบริการที่ตรงกับความต้องการของผู้ใช้บริการมากที่สุด 

	 5. ดา้นการสือ่สาร (Communication) หมายถงึ การสือ่สารทีอ่ยูบ่นเวบ็ไซต ์เปน็การเชือ่ม

ความสัมพันธ์โดยการติดต่อสื่อสารกัน ไม่ว่าในรูปแบบใดก็ตาม การสื่อสารที่จะมีความสมบูรณ์ได้

นั้นต้องมีการตอบสนองกลับระหว่างผู้ส่งสารกับผู้รับสาร

	 6. ด้านธุรกิจการค้า (Commerce) หมายถึง ธุรกิจการค้า การติดต่อสัมพันธ์กัน โดยใน

ปัจจุบันธุรกิจที่เก่ียวกับการค้าโดยอาศัยอินเตอร์เน็ตท่ีเรียกว่าธุรกิจออนไลน์กำ�ลังได้รับความนิยม

อยา่งมาก เนือ่งจากมคีวามสะดวกรวดเรว็ ภาพสสีนัสดใสดงึดดูใจ ทำ�ใหเ้กดิการกระตุน้การซือ้ และ

สิ่งที่ตามมาคือ ธุรกิจออนไลน์

	 7. ด้านการเชื่อมโยง (Connection) หมายถึง การเชื่อมโยงความสัมพันธ์

	

	 ประวัติของเว็บไซต์ Noon.com

	 เว็บไซต์ Noon.com เป็นหนึ่งในแพลตฟอร์มชอปปิ้งออนไลน์ที่ใหญ่ที่สุดในภูมิภาคเอเชีย

ตะวันออกกลาง ซึ่ง Noon.com ในซาอุดิอาระเบียได้ก่อตั้งเมื่อ วันที่ 12 ธันวาคม 2016 และมีการ

ดำ�เนินงานใน 3 ประเทศคือ ซาอุดิอาระเบีย สหรัฐเอมิเรตส์ และอียิปต์
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	 Noon.com เป็นแพลตฟอร์มการซ้ือสินค้าออนไลน์ชั้นนำ�ในประเทศซาอุดิอาระเบีย ซ่ึง

เปน็ร้านค้าออนไลนค์รบวงจรสำ�หรบัทกุความต้องการของผู้ใช้บริการ ทำ�ให้การซือ้สนิคา้สะดวกยิง่

ขึ้น สามารถทำ�ได้ตลอด 24 ชั่วโมง ซึ่ง Noon.com เป็นแพลตฟอร์มที่ได้รับความไว้วางใจจากชาว

ซาอุดอิาระเบียอยา่งตอ่เนือ่ง สงัเกตไดจ้ากแนวโนม้การขยายการเตบิโตทางการตลาดทีด่ขีองเวบ็ไซต ์

Noon.com จากข้อมูลพบว่า ตลาดออนไลน์ในซาอุดิอาระเบียจะมีการเติบโตมากถึง 14 พันล้าน

ดอลลารแ์ละมชีาวซาอดุอิาระเบยีเปน็จำ�นวนมากใหค้วามไวว้างใจและใชบ้ริการตลาดออนไลนผ่์าน

ทางเว็บไซต์ Noon.com (Reuters, 2021) 

ระเบียบวิธีวิจัย

	 วิธีการดำ�เนินการวิจัย

	 การศึกษาวิจัยครั้งน้ี มุ่งศึกษาถึงการสื่อสารการตลาดออนไลน์ของเว็บไซต ์ Noon.com              

ที่ส่งผลต่อพฤติกรรม และความพึงพอใจของผู้บริโภคชาวซาอุดิอาระเบีย โดยกำ�หนดรูปแบบการ

ศึกษาเป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีการศึกษาเชิงสำ�รวจ (Survey 

Research) จากการเก็บรวบรวมข้อมูล ด้วยการใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 

400 คน ผ่านแบบสอบถามออนไลน์จาก Google form 

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี ้คอืบคุคลท่ีเปน็กลุม่ผู้ใชอ้นิเตอร์เนต็ในประเทศซาอดิุอาระเบีย

เท่านั้น ทั้งเพศชายและหญิงจำ�นวน 135,416,000 คน (ข้อมูลอ้างอิงจากฝ่ายพัฒนานโยบายและ

กฎหมาย ศูนย์เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ ประเทศซาอุดิอาระเบีย) 

กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ทำ�การศึกษาผู้ที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ ประเทศ

ซาอุดิอาระเบีย ทั้งเพศชายและหญิงที่มีอายุตั้งแต่ 18 ถึง 55 ปี ที่ใช้บริการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน

เว็บไซต์ Noon.com จำ�นวน 400 คน 

	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

	 เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวจิยัสำ�หรบัการเกบ็รวบรวมข้อมลูในคร้ังนี ้คอืแบบสอบถามซ่ึงประกอบ

ด้วย 4 ส่วน ดังนี้

	 สว่นท่ี 1 ข้อมลูดา้นลกัษณะประชากรของกลุม่ตัวอยา่งทีอ่าศยัอยูใ่นเมอืงเจดดาห์ ประเทศ

ซาอุดิอาระเบีย	

	 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเพื่อใช้บริการซื้อสินค้าออนไลน์ผ่าน

เว็บไซต์ Noon.com ของผู้ที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ ประเทศซาอุดิอาระเบีย

	 ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจและการตัดสินใจใช้บริการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน

กลยทุธก์ารสือ่สารการตลาดออนไลน ์7C ของเวบ็ไซต์ Noon.com ของผูที้อ่าศยัอยูใ่นเมอืงเจดดาห ์

ประเทศซาอุดิอาระเบีย

	 ส่วนที่ 4 ปัจจัยที่ทำ�ให้เว็บไซต์ประสบความสำ�เร็จ
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	 การตรวจสอบเครื่องมือ 

	 ผู้วิจัยได้ทำ�การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมั่น (Reliability) ของ

แบบสอบถาม ดังนี้

	 1. ตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยนำ�แบบสอบถามเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา 

เพือ่ตรวจสอบความเหมาะสม ความถกูตอ้ง ตลอดจนการสือ่สารความหมายไดต้รงตามวตัถุประสงค์

ของการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ หลังจากนั้นจะนำ�มาปรับปรุงแก้ไข ก่อนนำ�ไปเก็บข้อมูล

	 2. ตรวจสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ผู้วิจัยได้นำ�แบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นไปทดสอบ 

(Pre-test) กับกลุ่มตัวอย่างทดลอง เพื่อเป็นการทดสอบก่อนใช้จริง จำ�นวน 30 คน หลังจากนั้นนำ�

แบบสอบถามทีไ่ด้รบัมาทำ�การวเิคราะหเ์ปน็รายขอ้ และหาความเชือ่มัน่โดยใชว้ธีิหาคา่สมัประสทิธิ์

อัลฟา (Alpha Coefficient) ของ Cronbach  ผลการทดสอบค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมือพบว่า 

ในแต่ละข้อคำ�ถามล้วนแล้วแต่มีค่า Cronbach’s  Alpha Coefficient ที่มากกว่า 0.7 ทั้งสิ้น

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 ในการศึกษาวจิยัเรือ่งกลยทุธก์ารสือ่สารการตลาดออนไลน ์7C ทีส่ง่ผลตอ่ความสำ�เรจ็ของ

เว็บไซต์ Noon.com ผู้วิจัยทำ�การเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยช่องทางออนไลน์ (Online Question-

naire) โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ผ่าน Google form ที่สร้างขึ้นและรวบรวมเก็บข้อมูลจากผู้ใช้

บริการในเมืองเจดดาห์ ประเทศซาอุดิอาระเบีย ซึ่งใช้ระยะเวลาตั้งแต่ 1-30 ตุลาคม พ.ศ. 2564 

โดยผู้วิจัยได้ติดต่อผู้ดูแลเว็บไซต์ เพื่อขออีเมลล์สมาชิกใช้บริการออนไลน์จำ�นวน 600 คน แล้วนำ�

ส่งแบบสอบถามออนไลน์ทางอีเมลล์ พบว่า ได้รับการตอบกลับมาจำ�นวน 427 คน และคัดเลือก

แบบสอบถามออนไลน์ที่มีการตอบกลับอย่างสมบูรณ์ได้มาทั้งสิ้น 400 คน

	 การวิเคราะห์ข้อมูล 

	 เมือ่ไดเ้กบ็ขอ้มลูจากการตอบแบบสอบถามของกลุม่ตัวอยา่งเสร็จแล้ว  ทางผู้วจัิยได้ทำ�การ

ตรวจสอบความครบถ้วนของแบบสอบถามเพือ่ความถกูตอ้งสมบรูณข์องขอ้มลู แลว้จงึนำ�ไปประมวล

ผลและวิเคราะห์ข้อมูลโดยเครื่องคอมพิวเตอร์  โดยใช้โปรแกรมสำ�เร็จรูป SPSS

สรุปผลการวิจัย

	 1. ลักษณะประชากรของกลุ่มตัวอย่างที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ ประเทศซาอุดิอาระเบีย 

พบว่า เป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 51.8 โดยส่วนมากมีอายุระหว่าง 20-30 ปี ร้อยละ 56.1 ซึ่งร้อย

ละ 77.3 ของกลุ่มตัวอย่างมีการศึกษาระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน

คิดเป็นร้อยละ 38.3 โดยเกือบทั้งหมดของกลุ่มตัวอย่างคิดเป็นร้อยละ 95.8 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

มากกว่า 50,000 บาท และส่วนใหญ่มีสัญชาติซาอุดิอาระเบียคิดเป็นร้อยละ 78.0

	 2. พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารเว็บไซต์ Noon.com ของผู้ที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ 

ประเทศซาอุดิอาระเบีย พบว่า ส่วนใหญ่มีการเปิดรับข้อมูล 5-6 ครั้ง/สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 45 

โดยสว่นมากรอ้ยละ 69.3 มรีะยะเวลาเขา้ใชเ้วบ็ไซตม์ากกวา่ 60 นาท/ีวนั และเขา้ใช้งานในชว่งเวลา 

20.01-24.00 น. คิดเป็นร้อยละ 48.3 เป็นส่วนใหญ่ และพบว่าสินค้าประเภทอาหาร/ขนมได้รับ
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ความนิยมมากที่สุดที่ผู้ใช้บริการเลือกซื้อออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ Noon.com คิดเป็นร้อยละ 32.8 

รองลงมาคือ เครื่องอุปโภคบริโภคร้อยละ 23 และ สุขภาพความงาม ร้อยละ 21 ตามลำ�ดับ โดยซื้อ

สินค้ามากกว่า 1,000บาท/ครั้ง มากถึงร้อยละ 59.8 และผู้ใช้บริการส่วนมากร้อยละ 61.0 เข้าถึง

เว็บไซต์ Noon.com ผ่านทางโทรศัพท์เคลื่อนที่หรือสมาร์ตโฟน

	 3. ปัจจยัทีม่ผีลตอ่ความพงึพอใจและการตดัสนิใจใชบ้รกิารซ้ือสนิคา้ออนไลนผ่์านกลยทุธก์าร

สื่อสารการตลาดออนไลน์ 7C ของเว็บไซต์ Noon.com ของผู้ที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ ประเทศ

ซาอดุอิาระเบยี พบวา่ โดยภาพรวม มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.70 เรยีงลำ�ดบั 3 ลำ�ดบัแรก ไดแ้ก ่ดา้นเนือ้หา 

ด้านการตอบสนองต่อความต้องการส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ และด้านธุรกิจการค้า ตามลำ�ดับ

	 คา่เฉลีย่ของปัจจัยท่ีมีผลตอ่ความพงึพอใจและการตดัสนิใจใชบ้รกิารซือ้สนิคา้ออนไลนผ์า่น

กลยทุธก์ารสือ่สารการตลาดออนไลน ์7C ของเวบ็ไซต์ Noon.com ของผูที้อ่าศยัอยูใ่นเมอืงเจดดาห ์

ประเทศซาอุดิอาระเบีย ในแต่ละด้านเป็นไปดังนี้ (1) ด้านบริบท พบว่า เรื่องสีสันในการออกแบบ

ได้อย่างสวยงาม เท่ากับ 4.78 ตัวหนังสือในเว็บไซต์น่าอ่าน ดูสบายตา เท่ากับ 4.73 และเว็บไซต์นี้

มีรูปแบบการใช้บริการเว็บไซต์ที่ดี เท่ากับ 4.66 (2) ด้านเนื้อหาของเว็บไซต์ พบว่า เว็บไซต์นี้ข้อมูล

มกีารปรบัปรงุและเปลีย่นแปลงใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ เทา่กบั 4.75 มคีวามเหมาะสมของเนือ้หา เทา่กบั 

4.73 และการจัดเนื้อหาละเอียดถี่ถ้วน เท่ากับ 4.72 (3) ด้านสังคม พบว่า มีการเขียนวิจัยผ่านเว็บ

บอร์ด เท่ากับ 4.76 มีกระทู้ทำ�ให้เว็บไซต์น่าสนใจ เท่ากับ 4.66 และมีการช่วยเหลือกันด้านข้อมูล 

เท่ากับ 4.62 (4) ด้านการตอบสนองต่อความต้องการส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ พบว่า ผู้ใช้บริการ

สามารถแนะนำ�การเปลี่ยนแปลงเว็บไซต์นี้ เท่ากับ 4.76 สามารถปรับหน้าเว็บไซต์ได้อย่างสะดวก 

เท่ากับ 4.75 และข้อมูลของลูกค้าบนเว็บไซต์เป็นความลับ และไม่ถูกนำ�ไปหาผลประโยชน์ เท่ากับ 

4.69 (5) ด้านการสื่อสาร พบว่า ผู้ใช้บริการสามารถติดต่อกับบริษัทได้หลายวิธี เช่น ทาง Email, 

Gmail, Web Board (กระทู้สนทนา), FAQ (การตอบคำ�ถาม) เท่ากับ 4.72 และเว็บไซต์นี้มีเบอร์

โทรศัพท์ของบริษัทที่สามารถคิดต่อได้สะดวกหลายช่องทาง เท่ากับ 4.69 (6) ด้านธุรกิจการค้า พบ

ว่า เว็บไซต์นี้มีการใช้บริการเพื่อซื้อขายอยู่เสมอ เท่ากับ 4.82 มีวิธีชำ�ระเงินทำ�ได้สะดวก เท่ากับ 

4.74 และบนเว็บไซต์แสดงจำ�นวนของสินค้าที่ผู้ใช้บริการสามารถสั่งซื้อได้ เท่ากับ 4.64 (7) ด้าน

การเชื่อมโยง พบว่า ผู้ใช้บริการได้รับการตอบรับที่รวดเร็วจากทางบริษัท เท่ากับ 4.69 เว็บไซต์นี้มี

ระบบการตอบกลับอัตโนมัติ เท่ากับ 4.68 และผู้ใช้บริการสามารถเชื่อมโยงกับเว็บไซต์อื่นๆ เท่ากับ 

4.58

	 4. ปัจจัยที่ทำ�ให้เว็บไซต์ Noon.com ประสบความสำ�เร็จ 5 ลำ�ดับแรก พบว่า 2 ลำ�ดับแรก 

มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน เท่ากับ 4.75 ได้แก่ เมื่อผู้ใช้บริการต้องการซื้อสินค้ามักจะนึกถึงเว็บไซต์ Noon.

com และถึงแม้มีเว็บไซต์เพื่อซื้อสินค้าออนไลน์ใหม่เข้ามาเป็นส่วนแบ่งการตลาด ผู้ใช้บริการก็ยัง

คงเขา้มาใชบ้ริการผา่นเวบ็ไซต ์Noon.com รองลงมาคอื ผูใ้ชบ้รกิารจะไมท่ดลองเปลีย่นไปใชเ้วบ็ไซต์

อื่นหากยังพอใจกับเว็บไซต์ Noon.com อยู่ เท่ากับ 4.74 พึงพอใจเว็บไซต์นี้โดยภาพรวม เท่ากับ 

4.73 ความถีต่อ่ครัง้ทีท่่านไมเ่ปลีย่นไปใชบ้รกิารซือ้สนิคา้ผา่นทางเวบ็ไซตอ์ืน่และมกีารสนบัสนนุให้

เพือ่นเขา้ใชบ้รกิารเวบ็ไซตท่ี์ผูใ้ช้บรกิารชอบ เทา่กบั 4.72 และผูใ้ช้บรกิารจะกลบัมาใชบ้รกิารเวบ็ไซต์

นี้อย่างต่อเนื่องอยู่เสมอ เท่ากับ 4.70 
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อภิปรายผลการวิจัย

	 พฤตกิรรมการเปิดรบัข่าวสารเวบ็ไซต์ Noon.com ของผูท้ีอ่าศยัอยูใ่นเมอืงเจดดาห์ ประเทศ

ซาอุดิอาระเบีย พบว่า โดยส่วนมากร้อยละ 69.3 มีระยะเวลาเข้าใช้เว็บไซต์มากกว่า 60 นาที/วัน 

จะเห็นได้ว่าจากข้อมูลสถิติของ Digital around the world in 2020 พบว่าในปี ค.ศ 2020 ผู้คน

ทั่วโลกใช้เวลากับเครื่องมือสื่อสารประมาณ 3.7 ชั่วโมงในแต่ละวันซ่ึงในช่วงเวลานั้นมีการเข้าใช้

เวบ็ไซตเ์พือ่ซือ้สนิคา้ออนไลนร์วมอยูด่ว้ย และสนิคา้ประเภทอาหาร/ขนมไดร้บัความนยิมมากทีส่ดุ

ที่ผู้ใช้บริการเลือกซื้อออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ Noon.com สอดคล้องกับข้อมูลจาก Statista (2020) 

พบว่า สินค้าที่ได้รับความนิยมในการซื้อผ่านระบบออนไลน์ในประเทศซาอุดิอาระเบียมากที่สุดคือ 

อาหารและเครื่องดื่ม นอกจากนั้น Mohamed.imbaby (2021) พบว่า Noon.com มีกลยุทธ์ของ

เว็บไซต์มีบริการส่งฟรีให้กับลูกค้าเมื่อลูกค้าสั่งซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์ครบ 1,600 บาท จึงพบว่า 

ผู้ใช้บริการส่วนมากมักซื้อสินค้ามากกว่า 1,000 บาท/ครั้ง 

	 ปจัจยัทีม่ผีลตอ่ความพงึพอใจและการตดัสนิใจใช้บรกิารซ้ือสนิคา้ออนไลนผ์า่นกลยทุธก์าร

สื่อสารการตลาดออนไลน์ 7C ของเว็บไซต์ Noon.com ของผู้ที่อาศัยอยู่ในเมืองเจดดาห์ ประเทศ

ซาอุดิอาระเบีย ในแต่ละด้านเป็นไปดังนี้ (1) ด้านบริบท Noon.com เรื่องสีสันในการออกแบบได้

อย่างสวยงามและตัวหนังสือในเว็บไซต์น่าอ่าน ดูสบายตา หน้าตาของเว็บมากกว่า amazon.com  

ดังนั้นจะเห็นได้ว่า การใช้สีสันมีส่วนสำ�คัญอย่างมากในการเลือกใช้บริการ ซึ่งในปัจจุบันการแก้ไข

ปรบัปรงุหนา้ตาเวบ็ไซตจ์ะมีการเปลีย่นแปลงอยา่งนอ้ยสัปดาห์ละ 1คร้ัง (2) ด้านเนือ้หาของเวบ็ไซต์ 

พบว่า เว็บไซต์นี้ข้อมูลมีการปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงให้ทันสมัยอยู่เสมอ ซึ่ง Noon.com มีการ

เปลี่ยนแปลงอย่างน้อยสัปดาห์ละ 1ครั้ง (3) ด้านสังคม Noon.com มีการคัดเลือกคำ�เด่นในการ

ค้นหาหรือคำ�ที่ใช้บ่อยในการลิงค์กระทู้ข้ึนมาเป็นสีสันบนหน้าต่างเว็บไซต์และให้ความสำ�คัญกับ

เครือข่ายต่าง ๆ มีการเขียนวิจัยผ่านเว็บบอร์ด ซึ่งเป็นข้อดีที่ผู้ใช้บริการชื่นชอบ (4) ด้านการตอบ

สนองต่อความต้องการส่วนบุคคล ผู้ใช้บริการสามารถแนะนำ�การเปลี่ยนแปลงเว็บไซต์นี้ได้ พบว่า 

ทั้ง Noon.com และ amazon.com มีข้อความให้แสดงความคิดเห็นโดยสามารถติดต่อ Web 

Master ได้ (5) ด้านการส่ือสาร ผู้ใช้บริการสามารถติดต่อกับบริษัทได้หลายวิธี เช่น ทางEmail, 

Gmail, Web Board (กระทู้สนทนา), FAQ (การตอบคำ�ถาม) Noon.com ติดต่อสื่อสารกับผู้ใช้

บริการในรปูแบบของการเข้าหอ้ง Chat Web board กระทู ้การแสดงความคดิเห็นเปน็ต้น (6) ดา้น

ธุรกิจการค้า Noon.com มีวิธีชำ�ระเงินทำ�ได้สะดวก โดยการชำ�ระเงินโดยผ่านบัตรเครดิต Visa, 

Master Card และ AMEX หรือชำ�ระผ่าน Apple Pay เมื่อชำ�ระเงินเรียบร้อยหรือไม่ Noon.com 

ยังมีระบบตรวจสอบร้านค้าที่น่าเชื่อถือได้ซ่ึงจะทำ�การตรวจสอบสินค้าท่ีนำ�มาลงในเว็บไซต์ทุก

สปัดาห ์หากคูค่า้ตอ้งการทีส่อบถามเพิม่เติมสามารถติดต่อ Noon support ได้ตลอด (Couponjadide, 

2021) (7) ด้านการเชื่อมโยง ผู้ใช้บริการได้รับการตอบรับที่รวดเร็วจากทางบริษัท 

	 ปัจจัยท่ีทำ�ให้เว็บไซต์ Noon.com ประสบความสำ�เร็จ 5 ลำ�ดับแรก โดย 2 ลำ�ดับแรก                

มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน คือเท่ากับ 4.75 ได้แก่ เมื่อผู้ใช้บริการต้องการซื้อสินค้ามักจะนึกถึงเว็บไซต์                          

Noon.com ก่อนเป็นลำ�ดับแรก และถึงแม้มีเว็บไซต์เพื่อซื้อสินค้าออนไลน์ใหม่เข้ามาเป็นส่วนแบ่ง

การตลาด ผูใ้ชบ้รกิารก็ยังคงเขา้มาใช้บริการผา่นเวบ็ไซต์ Noon.com ซึง่ Assael และ Henry (1998) 
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ได้ค้นพบความสัมพันธ์ท่ีสามารถพิจารณาได้ว่า หากผู้ใช้บริการมีความจงรักภักดีต่อเว็บไซต์ใด ๆ 

แล้วจะทำ�ใหผู้ใ้ชบ้รกิารมคีวามมัน่ใจมากขึน้ในการใชบ้รกิาร มผีลตอ่การทำ�ใหเ้วบ็ไซตป์ระสบความ

สำ�เร็จ รองลงมาคือ ผู้ใช้บริการจะไม่ทดลองเปลี่ยนไปใช้เว็บไซต์อื่นหากยังพอใจกับเว็บไซต์                        

Noon.com อยู่ เท่ากับ 4.74 พึงพอใจเว็บไซต์นี้โดยภาพรวม เท่ากับ 4.73 ความถี่ต่อครั้งที่ท่านไม่

เปลี่ยนไปใช้บริการซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์อื่นและมีการสนับสนุนให้เพื่อนเข้าใช้บริการเว็บไซต์ที่

ผู้ใช้บริการชอบ เท่ากับ 4.72 เมื่อผู้ใช้บริการเข้าใช้เป็นประจำ�และเป็นเว็บไซต์ที่เขตรงตาม

วตัถปุระสงคท่ี์ต้องการทำ�ให้เกดิการบอกตอ่และเกดิการแนะนำ�ให้สง่ผลให้ความสมัพนัธ์ การใชง้าน

เวบ็ไซตแ์ผ่ขยายเปน็วงกวา้งมากขึน้เปรยีบไดก้บัถา้หากเรารูจ้กัเวบ็ไซต์ทีด่แีละสามารถลงิคไ์ปสูเ่วบ็

อืน่ได้กจ็ะทำ�ให้เรารูจ้กัเว็บตา่ง ๆ  มากข้ึน และผูใ้ชบ้รกิารจะกลบัมาใชบ้รกิารเวบ็ไซตน์ีอ้ยา่งตอ่เนือ่ง

อยู่เสมอ เท่ากับ 4.70 

ข้อเสนอแนะ

	 ในการศกึษาครัง้ตอ่ไปนัน้ควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิในประเดน็ตา่ง ๆ  ให้ลกึซึง้และกวา้งมาก

ขึ้น ดังต่อไปนี้

	 ประการแรก ควรศึกษาให้เข้าถึงกลุ่มประชากรมากขึ้น อาทิ ประชากรวัยทำ�งานหรือกลุ่ม

นกัเรยีนนกัศกึษาเพือ่ให้ไดข้้อมลูท่ีเดน่ชัดในแตล่ะกลุม่ของผูใ้ชบ้รกิาร และ ประโยชนใ์นการกำ�หนด

กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์

	 ประการท่ีสอง ควรเจาะลกึถึงการดำ�เนนิธรุกิจเวบ็ไซตใ์นประเทศไทยในแตล่ะธรุกจิเวบ็ไซต ์

เช่น เว็บไซต์ Shopping Online หรือเว็บไซต์ประเภทหลากหลายของข่าวสาร เป็นต้น เนื่องจาก

เป็นเว็บไซต์ที่ผู้ชมให้ความสนใจ จึงน่านำ�มาศึกษาอย่างลึกซึ้ง

	 ประการที่สาม ควรมีการศึกษาถึงอิทธิพลกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการเพิ่ม

ประสิทธิภาพเว็บไซต์ในด้านอื่น ๆ ที่นอกเหนือจากการศึกษาในครั้งนี้
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การศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิผลการโฆษณาที่ทำ�ให้เกิดการ

ซื้อสินค้า ระหว่างแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) และเฟซบุ๊ก 

(Facebook Ads) กรณีศึกษา สินค้าแบรนด์ “พริกแกงนํ้าใจ” 

ภายใต้บริษัท เคอร์รี่ แอนด์ สไปร์ จำ�กัด
The Comparative Advertising Effectiveness to Purchase Product 

between Platform Google Ads and Facebook Ads: The Case Study 

of Product “Namjai Brand” under the CURRY & SPICE CO., LTD.

											         
พงศกร พลธีระเสถียร* และมนฑิรา ธาดาอำ�นวยชัย** 

	 วันที่รับบทความ 		 1 ธันวาคม 2564  

	 วันที่แก้ไขบทความ 	 25 มกราคม 2565

	 วันที่ตอบรับบทความ 	 3 กุมภาพันธ์ 2565

บทคัดย่อ

		  งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงเปรียบเทียบประสิทธิผลการโฆษณาที่ทำ�ให้เกิด

การซ้ือสนิคา้ระหวา่งแพลตฟอร์มกเูกลิ (Google Ads) และเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) 

กรณีศึกษา สินค้าแบรนด์ “พริกแกงนํ้าใจ” ภายใต้บริษัท เคอร์รี่ แอนด์ สไปร์ จำ�กัด 

มีวัตถุประสงค์เพ่ือเปรียบเทียบประสิทธิผลการโฆษณาที่ทำ�ให้เกิดการซื้อสินค้า โดย

วดัผลจากทัง้ 2 แพลตฟอรม์วา่ เกดิการซือ้สนิคา้จากชอ่งทางใดไดโ้ดยมุง่ผลลพัธเ์ร่ือง

การซื้อเป็นหลัก ทั้งนี้ทางแพลตฟอร์มกูเกิล (Google Ads) จะใช้ประเภทของการ

คน้หาผา่นการทำ�โฆษณาแบบ Search Engine Marketing-SEM ดว้ยการใชค้ำ�คน้หา 

(Keyword) และทางแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) ใช้แบบแบนเนอร์                

(Banner) และข้อความโฆษณา (Caption) ที่ทำ�ให้เกิดปฏิสัมพันธ์การซื้อสินค้ามาก

ที่สุด การรวบรวมข้อมูลที่ใช้ในงานวิจัยเชิงทดลองเป็นระยะเวลา 7 วัน ตั้งแต่วันที่ 24 

เมษายน 2564 ถึง 30 เมษายน 2564 ผ่านแพลตฟอร์มกูเกิล และแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก

										        

* นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการสื่อสารการตลาดดิจิทัล 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ

** ดร. อาจารยป์ระจำ�หลกัสตูรการสือ่สารการตลาดดิจิทัล คณะนเิทศศาสตร์ มหาวทิยาลัยกรุงเทพ


