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 The objectives of this research are to study about character factors of 

entrepreneur which influence to using of marketing strategy via online channel and to 

study about the importance of marketing strategy factors. This study also explains the 

relationship between internal and external factors and the using of marketing strategy.  

This study collects data from 337 online questionnaires and then analyzed data with 

ANOVA statistic and Pearson’s Correlation. The findings reveal that factors about 

characteristic of entrepreneur e.g. time of operating, monthly average revenues, type of 

business, amount of capital and amount of employees influence to using of marketing 

strategy. The entrepreneurs consider internal factors e.g. suppliers, customers, 

competitors and delivery as an important level which affect to business. The external 

factors such as economics, political and legal system, cultures and social, and 

technology are also important. The internal factors are highly correlated to using of 

marketing strategy.  Moreover, the external factors are correlated to using of marketing 

strategy at moderate level. This findings suggest that entrepreneurs pay attention only 

to deliver products to customer on time to give them with the most satisfactory. In 
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additional, entrepreneurs should pay more attention to get on time delivery from 

suppliers by following supply chain management concept which entrepreneur must 

keep long term relationship with suppliers in order to get maximize profit.   
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บทที่ 1 

บทนํา 
 

 

1.1  ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 ปัจจุบนัเทคโนโลยีมีบทบาทสาํคญัในการดําเนินชีวิตความเป็นอยูใ่นสงัคมโดยเฉพาะ

การสือ่สารและโทรคมนาคม คนสว่นใหญ่ใช้คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ตในการทํางานและการ

ติดตอ่สือ่สาร ประชาสมัพนัธ์ แลกเปลีย่นข้อมลูระหวา่งกนั หรือการมีสว่นร่วมในสงัคมใหม่และ

ทํากิจกรรมตา่งๆ โดยใช้ผา่นเครือขา่ยออนไลน์  ซึง่เป็นผลมาจากการท่ีเทคโนโลยีและ

อินเทอร์เน็ตพฒันาไปอยา่งรวดเร็ว โดยเฉพาะเคร่ืองมืออิเลก็ทรอนิกส์รุ่นใหม่ๆ เช่น คอมพิวเตอร์

แลปท็อบ โทรศพัท์ แท็บเลต็ท่ีผลิตออกมาเพ่ือตอบสนองการเข้าสูช่่องทางในการติดตอ่สือ่สาร 

พดูคยุกนั ได้สะดวกในรูปแบบของ ระบบ 3G และการเช่ือมตอ่ไร้สาย แตก่ระนัน้ก็ตาม 

คอมพิวเตอร์ก็ยงัเป็นท่ีนิยมในการใช้ติดตอ่สือ่สารและการทํางาน เน่ืองจากความสามารถในการ

ใช้งานได้หลากหลายประเภท และคณุสมบติัท่ีสามารถเปลีย่นแปลงได้ทําให้ตลาดธุรกิจประเภท

สนิค้าคอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ตเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่และเป็นท่ีต้องการของผู้บริโภคใน

ระบบธุรกิจออนไลน์ และเป็นสาเหตท่ีุทําให้เกิดธุรกิจออนไลน์มีอตัราการเติบโตอยา่งรวดเร็ว 

 จากการท่ีตลาดสนิค้าออนไลน์มีความต้องการสงู และเพ่ือตอบสนองความต้องการ

ของตลาด การทําธุรกิจออนไลน์มีอตัราเติบโตอยา่งรวดเร็ว โดยเห็นได้จากการสาํรวจการตลาด

ของทางศนูย์เทคโนโลยีอิเลก็ทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แหง่ชาติ (NETEC) พบวา่ คนไทยซือ้

สนิค้าทางออนไลน์เพ่ิมมากขึน้จาก 47.8% เป็น 57.2% และตวัเลขการเพ่ิมขึน้ของผู้ประกอบการ

ออนไลน์ก็เติบโตขึน้ในลกัษณะเช่นเดียวกนั (www.nectec.or.th) ซึง่สภาพแวดล้อมทางการ

ตลาดรูปแบบเดิมนัน้ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ อีกทัง้ปัญหาในเร่ือง

ของสภาพแวดล้อมของกิจการท่ีมีการแขง่ขนักนัสงู ช่องทางการขายสนิค้าออนไลน์ จึงกลายเป็น

ช่องทางเดียว ท่ีสามารถประหยดัคา่ใช้จา่ยแตมี่ศกัยภาพในการเพ่ิมยอดขายให้กบัธุรกิจใน

ทางตรงได้ทนัที  

 ดงันัน้ในการทําธุรกิจผา่นเครือขา่ยออนไลน์ จึงกลายเป็นตลาดท่ีมีการแขง่ขนัรุนแรง 

ทัง้ทางด้านของการสง่เสริมการขายท่ีทวีความรุนแรงมากขึน้ ไม่วา่จะเป็นการใช้กลยทุธ์ ลด แลก 

แจก แถม ซึง่เป็นทางเลอืกหนึง่ในการนําเสนอเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ในการ

http://www.nectec.or.th/clipping/news/2012-12-17-1369


2 

 

ทําการตลาดของผู้ประกอบกิจการนัน้ จะเห็นได้วา่การนํากลยทุธ์ตา่งๆ ออกมาใช้ในการขาย

สนิค้าและบริการ จึงจําเป็นต้องศกึษาสภาพแวดล้อมทางธุรกิจท่ีมีการเปลีย่นแปลง จึงจะ

สามารถช่วยเพ่ิมศกัยภาพในการแขง่ขนัทางการค้าเพ่ือนําไปสูเ่ป้าหมายขององค์กรตามท่ีได้

วางแผนไว้ 

 จากความสาํคญัท่ีกลา่วมา การจดัการการตลาดเพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหวา่งการ

ใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยกบัปัจจยัท่ีกระทบกบั

องค์กรทัง้ภายในและภายนอกกิจการเพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแขง่ขนั ซึง่จะเป็นการใช้กล

ยทุธ์เพ่ือให้เกิดประสทิธิภาพ โดยการศกึษานีย้งัไม่มีผู้ ท่ีศกึษาถึงความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์

ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย โดยเฉพาะในการใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาดในด้านของสนิค้าและการบริการ เพ่ือให้เกิดประสทิธิภาพสงูสดุในการแขง่ขนั จึงเป็น

สิง่ท่ีจําเป็นในการสร้างความได้เปรียบคูแ่ขง่ขนั จากการท่ีผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้งา่ยและ

สะดวกจึงมีอตัราการเติบโตในการเข้ามาใช้งานเพ่ิมสงูขึน้ และเป็นสาเหตุสาํคญัสาํหรับธุรกิจใน

การเพ่ิมผลประกอบการ  

 

1.2  วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1.2.1  เพ่ือศกึษาปัจจยัเก่ียวกบัลกัษณะธุรกิจของผู้ประกอบการท่ีสง่ผลตอ่การใช้กลยทุธ์

ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

 1.2.2  เพ่ือศกึษาเปรียบเทียบปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการไทย 

จําแนกตามข้อมลูของกิจการของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 1.2.3  เพ่ือศกึษาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางด้านสภาพแวดล้อมภายในและภายนอก

ของธุรกิจปัจจยักบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

 

1.3  ขอบเขตของการวิจัย 

 ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้กําหนดขอบเขตของการวิจยัดงัตอ่ไปนี ้

 1.3.1  ขอบเขตด้านเนือ้หา 
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 การศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ย

ออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย กรณีศกึษาคอมพิวเตอร์ และ อินเทอร์เน็ต โดยผู้วิจยัได้กําหนด

ตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม ดงันี ้

 1.3.1.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) 

 ข้อมลูกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ได้แก ่

   ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ   

   รายได้ของกิจการ/เดือน 

   ลกัษณะกิจการของผู้ประกอบกิจการ   

   จํานวนทนุจดทะเบียน   

   จํานวนพนกังาน 

 ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ ได้แก ่

   ผู้จดัหาสนิค้า  

   ลกูค้า 

   คูแ่ขง่ขนั  

   การขนสง่ 

 ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ ได้แก่ 

     เศรษฐกิจ  

   การเมืองและกฎหมาย   

   วฒันธรรมและสงัคม   

   เทคโนโลยี 

 1.3.1.2  ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ได้แก่ ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง

การตลาด ได้แก่ กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์ กลยทุธ์สง่เสริมการขาย กลยทุธ์ราคา กลยทุธ์สถานท่ี        

กลยทุธ์การให้ขา่วสาร กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ์ กลยทุธ์การใช้พนกังานขาย 

 1.3.2  ขอบเขตด้านประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 

 1.3.2.1  ประชากรในการวิจยั ผู้ประกอบการไทยท่ีใช้เครือขา่ยออนไลน์ ในการทํา

ธุรกิจ โดยจดทะเบียนพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ จํานวน 2,183 คน (ท่ีมา : กรมพฒันาธุรกิจการค้า

กระทรวงพาณิชย์ ณ เดือน สงิหาคม 2556) 
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 1.3.2.2  กลุม่ตวัอยา่งใช้ในการวิจยัครัง้นี ้กําหนดขนาดของกลุม่ตวัอยา่งจาก

ประชากรท่ีทราบจํานวนท่ีแนน่อน (Finite Population) โดยใช้ตารางของ Taro Yamane (1967) 

ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ระดบัความคลาดเคลือ่นท่ียอมรับได้ไม่เกินร้อยละ 5  ได้จํานวน

ประชากร 337 คน ใช้วิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบมีระบบ (Systematic random sampling) ในการ

ตอบแบบสอบถาม 

 1.3.3  ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 ในการศกึษาครัง้นีจ้ะทําการเก็บรวบรวมข้อมลูตัง้แตเ่ดือนกนัยายน พ.ศ. 2556 ถึง 

ธันวาคม พ.ศ. 2556 

 

1.4  นิยามศัพท์เฉพาะ 

 1.4.1 สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ หมายถึง สภาพแวดล้อมของธุรกิจ ซึง่แบง่ออกเป็น 2 

ประเภท ได้แก่ สภาพแวดล้อมท่ีสามารถควบคมุได้ และ สภาพแวดล้มท่ีไม่สามารถควบคมุได้ 

 1.4.1.1 สภาพแวดล้อมท่ีสามารถควบคมุได้ 

   ผู้จดัหาสนิค้า หมายถึง ผู้จดัหาสนิค้าหรือตวัผลติภณัฑ์ให้กบัองค์กร 

โดยดําเนินการผา่นการสัง่สนิค้าผา่นทางเครือขา่ยออนไลน์   

  ลกูค้า หมายถึง กลุม่ผู้บริโภคท่ีต้องการซือ้ผลติภณัฑ์หรือบริการของ

องค์กรในอนาคต โดยผา่นการสัง่ซือ้ผลติภณัฑ์ผ่านทางเครือขา่ยออนไลน์ 

  คูแ่ขง่ขนั หมายถึง กลุม่คนหรือองค์กรท่ีดําเนินธุรกิจผา่นเครือขา่ย

ออนไลน์ ประเภทธุรกิจเดียวกนั โดยทําธุรกิจเหมือนๆ กนัหรือใกล้เคียงกนั  

  การขนสง่ หมายถึง กลุม่คน หนว่ยงาน หรือองค์กร ท่ีดําเนินธุรกิจขนสง่

ผลติภณัฑ์ถึงมือของผู้บริโภค  

  1.4.1.2 สภาพแวดล้มท่ีไม่สามารถควบคมุได้ 

  สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ หมายถึง ความสามารถในการซือ้สนิค้า

ของผู้บริโภคในการซือ้ในช่วงระยะเวลาหนึง่ โดยขึน้อยูก่บัอตัราการเติบโตเศรษฐกิจ อตัราเงิน

เฟ้อ อตัราดอกเบีย้ และอตัราการจ้างงานจะขึน้อยูก่บัรายได้ ราคา การออม หนีส้นิ และ

ความสามารถในการหาสนิเช่ือในขณะนัน้ๆ  
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  สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมาย หมายถึง สภาพแวดล้อมทาง

เสถียรภาพทางการเมือง หรือข้อกําหนดกฎหมาย ในการช่วยการตดัสนิใจด้านการลงทุนทาง

การตลาด และข้อกําหนดกฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค โดยมีผลมาจากการนโยบายสง่เสริม

การตลาดจากภาครัฐ 

  สภาพแวดล้อมทางสงัคมและวฒันธรรม หมายถึง คณุภาพชีวิตและ

ความเป็นอยูใ่นสงัคม ตลอดจนสภาพแวดล้อมของคา่นิยมและความเช่ือ ประเพณี ความเป็นอยู ่

หรือการใช้ภาษาในการดําเนินชีวิตท่ีมีการเปลีย่นแปลง ในความต้องการเพ่ือตอบสนองความพงึ

พอใจในการดําเนินชีวิตท่ีต้องการความสะดวกรวดเร็ว   

   สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี หมายถึง สภาพแวดล้อมท่ีเคร่ืองมือ

อิเลก็ทรอนิกส์สมยัใหม่เข้ามามีบทบาทสาํคญัในการดําเนินชีวิต ซึง่มีความสมัพนัธ์กบัความ

เป็นอยูข่องมนษุย์ในด้านการสือ่สาร การเรียนรู้ การแลกเปลีย่น การทําธุรกรรมและการทําธุรกิจ

ในรูปแบบอ่ืนๆ 

 1.4.2 กลยทุธ์ หมายถึง แนวทางหรือวธีิการในการดําเนินงาน เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์

ท่ีตัง้ไว้ โดยจะกําหนดขึน้เพ่ือหาหนทางไปสูเ่ป้าหมาย โดยท่ีกําหนดเป้าหมายแนวทางในอนาคต

ขององค์กร เพ่ือให้องค์กรบรรลเุป้าหมาย 

 1.4.3 การตลาด หมายถึง ธุรกิจในการซือ้ขายสนิค้าหรือบริการ เพ่ือสง่ไปยงัมือของ

ผู้บริโภคผา่นทางเครือขา่ยออนไลน์ 

 1.4.4 กลยทุธ์ทางการตลาด หมายถึง การดําเนินงานทางธุรกิจอยา่งมีขัน้ตอน โดยการ

สร้างรูปแบบและการกําหนดรูปแบบของกลยทุธ์ตา่งๆ ได้แก่ ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านการ

สง่เสริมการขาย ด้านการผลติภณัฑ์ ด้านการให้ขา่วสาร ด้านการบรรจุภณัฑ์ ด้านการใช้

พนกังาน เพ่ือสร้างความได้เปรียบเหนือคูแ่ขง่และเพ่ือให้บรรลเุป้าหมายขององค์กร ซึง่แบง่

ออกเป็น 7 กลยทุธ์ ดงันี ้

 1.4.4.1 กลยทุธ์ผลติภณัฑ์ หมายถึง การสร้างจดุเดน่ของผลติภณัฑ์ ผา่นเครือขา่ย

ออนไลน์ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้า โดยนําเสนอตราสินค้าท่ีเป็นท่ีรู้จกั ให้ข้อมลูและ

รายละเอียดของผลติภณัฑ์ ในด้านรูปลกัษณ์ การใช้งาน สว่นประกอบของผลติภณัฑ์ การ

รับประกนัสนิค้า ท่ีแตกตา่งจากคูแ่ขง่ขนั 
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 1.4.4.2 กลยทุธ์สง่เสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมท่ีจดัขึน้เพ่ือกระตุ้นให้ความ

สนใจและตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ โดยแบง่ออกเป็น การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ โบชวัร์ คปูอง 

เพ่ือให้เกิดการตดัสนิใจซือ้ 

  1.4.4.3 กลยทุธ์ราคา หมายถึง การกําหนดวา่เราจะตัง้ราคาแบบใด โดยต้องแสดง

ราคาอยา่งชดัเจนวา่จะกําหนดราคาสงูกวา่คูแ่ขง่หรือราคาต่ํากวา่คูแ่ขง่ หรือราคาท่ีได้กําหนดไว้

นัน้เหมาะสมกบัการแขง่ขนั หรือสอดคล้องกบัตําแหนง่ผลิตภณัฑ์ของสนิค้าและการตัง้ราคา 

 1.4.4.4 กลยทุธ์สถานท่ี หมายถึง สถานท่ีในการจดัจําหนา่ยสนิค้าและบริการ โดย

ดําเนินการผา่นเครือขา่ยออนไลน์ เพ่ือเข้าถึงกลุม่เป้าหมายได้มากขึน้ ลกูค้ามีโอกาสในการเข้าสู่

เว็บไซต์ได้งา่ย และสะดวกในการหาสนิค้า 

 1.4.4.5 กลยทุธ์การให้ขา่วสาร หมายถึง การประชาสมัพนัธ์โดยให้ข้อมลูของ

ผลติภณัฑ์และข้อมลูบริษัทโดยผา่นสือ่ออนไลน์และสือ่ตา่งๆ ในการสร้างภาพลกัษณ์ ในการ

นําเสนอสนิค้าและแนะนําผู้บริโภคในตวัของผลิตภณัฑ์และตวัของบริษัท 

 1.4.4.6 กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ์ หมายถึง การสร้างมลูคา่เพ่ิมของผลติภณัฑ์ เพ่ือ

สร้างเอกลกัษณ์และความโดดเด่นของตวัผลิตภณัฑ์ และป้องกนัผลติภณัฑ์ไม่ให้เกิดความ

เสยีหายในระหวา่งการขนสง่  

 1.4.4.7 กลยทุธ์การใช้พนกังานขาย หมายถึง การใช้พนกังานในการประชาสมัพนัธ์

ให้ข้อมลูตอบถามลกูค้าในด้านผลติภณัฑ์หรือบริการ เพ่ือสร้างสมัพนัธ์ภาพระยะยาวกบัลกูค้า 

 1.4.5 เครือขา่ยออนไลน์ หมายถึง เครือขา่ยทางสงัคมออนไลน์ท่ีเช่ือมโยงประชากรเข้า

ด้วยกนั ผา่นทางเทคโนโลยีในการติดตอ่สือ่สารแลกเปลีย่นข้อมลูระหวา่งกนั 

 1.4.6 ผู้ประกอบการ หมายถึง คือ บุคคลท่ีจดัตัง้ธุรกิจ โดยเผชิญกบัความเสีย่งและความ                 

ไม่แนน่อนทางธุรกิจ เพ่ือแสวงหาผลกําไรและการเจริญเติบโตทางธุรกิจ มุ่งหาความต้องการของ

ตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค  

 1.4.7 จํานวนทนุจดทะเบียน คือ จํานวนทนุในการก่อตัง้บริษัทหรือกิจการท่ีได้จดทะเบียน

ไว้ในหนงัสอืบริคณห์สนธิ โดยจะแบง่เป็นจํานวนหุ้น และราคาตอ่หุ้น  นอกจากนีย้งัรวมทัง้

จํานวนเงินท่ีกิจการนํามาใช้ในการจดัตัง้รูปแบบตา่ง ๆ ขององค์กรนัน้ขึน้เพ่ือประกอบการ   

 1.4.8 ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ หมายถึง ชว่งระยะเวลาตัง้แตห่ลงัจดทะเบียนการค้า

ก่อตัง้บริษัทและดําเนินการมาจนถึงปัจจุบนั 
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1.5  กรอบแนวความคิดในการทาํวิจัย 

 การวิจยัในครัง้นี ้ผู้วิจยัต้องการศกึษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง แนวคิดท่ี

เก่ียวเน่ืองกบั ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของ

ผู้ประกอบการไทย ผู้วจิยัจึงได้นํามาสร้างเป็นกรอบการวจิยัดงันี ้ผู้วิจยัได้สงัเคราะห์ขอบขา่ย 

 

ภาพ 1.1  กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรอิสระ(IV) ตัวแปรตาม(DV) 

ข้อมูลลักษณะกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ 

1.ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 

2.รายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือน 

3.ลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ 

4.จํานวนเงินทนุจดทะเบียน 

5.จํานวนพนกังาน 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ 

(สภาพแวดล้อมของการดาํเนินงาน) 

1.ผู้จดัหาสนิค้า   

2.ลกูค้า  

3.คูแ่ขง่ขนั  

4.การขนสง่  

 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 

1. กลยทุธ์ผลติภณัฑ์  

2. กลยทุธ์สง่เสริมการขาย  

3. กลยทุธ์ราคา  

4. กลยทุธ์สถานท่ี  

5. กลยทุธ์การให้ขา่วสาร  

6. กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ์  

7. กลยทุธ์การใช้พนกังานขาย  

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ 

(สภาพแวดล้อมทั่วไป) 

1.เศรษฐกิจ  

2.การเมืองและกฎหมาย 

3.วฒันธรรมและสงัคม 

4.เทคโนโลยี  
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1.6  สมมตฐิานของงานวิจัย 

 จากการศกึษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง ทําให้ผู้วิจยัสามารถกําหนดสมมติฐาน

การวิจยัได้ดงันี ้

 สมมติฐานท่ี 1 ข้อมลูลกัษณะกิจการของผู้ประกอบการไทยผา่นเครือขา่ยออนไลน์ท่ี

ตา่งกนัทําให้ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ด้านกลยทุธ์ทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกมี

ความสมัพนัธ์กบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

 

 

1.7  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1.7.1  เพ่ือทราบถึงข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัเก่ียวกบัลกัษณะกิจการของผู้ประกอบการท่ีมี

ความสมัพนัธ์กบักลยทุธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการ 

 1.7.2  เพ่ือทราบถึงความแตกตา่งข้อมลูของผู้ประกอบการไทยท่ีมีปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์

ด้านกลยทุธ์ทางการตลาดแตกตา่งกันของผู้ประกอบการไทยผา่นเครือขา่ยออนไลน์ 

 1.7.3  เพ่ือทราบถึงความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อสภาพแวดล้อมภายในและ

ภายนอกของธุรกิจกบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผ่านเครือข่ายออนไลน์ของผู้ประกอบการ

ไทย 

 

 

 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เก่ียวข้อง 
 

 

 การศกึษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การใช้กลยทุธ์การตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์

ของผู้ประกอบการไทยในเขตกรุงเทพมหานคร” ผู้วิจยัได้ศกึษาค้นคว้าจากเอกสาร แนวคิด 

ทฤษฎี และผลงานการวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพ่ือนําไปเป็นแนวทางในการกําหนดแนวคิดและตวัแปร

สาํหรับการวิจยัครัง้นี ้ดงัตอ่ไปนี ้

 2.1 แนวคิดทางการตลาด 

 2.2 แนวความคิดด้านการตลาดสมยัใหม่ 

 2.3 แนวคิดเก่ียวกบัการทํางานของระบบอินเทอร์เน็ตและพาณิชย์อิเลก็ทรอนิคส์  

 2.4 กลยทุธ์ด้านการสือ่สารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

 2.5 ทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาดอินเทอร์เน็ต 

 2.6 แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 

 2.7 แนวคิดกลยทุธ์ทางการตลาด 

 2.8 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

 

2.1 แนวคิดทางการตลาด 

 2.1.1 ความหมายของการตลาดโดยนกัวิชาการได้ให้ความหมายไว้ 

 Kotler and Armstrong (2009) ระบุวา่ การตลาด หมายถึง การบริหารกําไรผา่น

การสร้างสมัพนัธภาพอนัดีระหวา่งลกูค้า โดยวตัถปุระสงค์หลกั 2 ประการของการตลาด คือ 

เพ่ือดงึดดูลกูค้ากลุม่ใหม่ ๆ ด้วยการมอบสิง่ท่ีทรงคณุคา่ให้กบัลกูค้าและการดํารงรักษาลกูค้าใน

ปัจจุบนัด้วยการสง่มอบความพงึพอใจสงูสดุให้กับลกูค้า นอกจากนี ้การตลาดยงัสามารถ

หมายถึงกระบวนการท่ีกิจการสร้างขึน้เพ่ือก่อให้เกิดคณุคา่แก่ลกูค้าและการสร้างสมัพนัธภาพ

อนัดีในระยะยาวเพ่ือท่ีจะให้ได้รับคณุประโยชน์จากลกูค้ากลบัคืนสูกิ่จการ 
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 Michael J.Etzel (2008) ได้ให้ความหมายของการตลาดไว้วา่ การตลาด คือ ระบบ

โดยรวมของกิจกรรมทางธุรกิจท่ีมีการออกแบบและวางแผนไว้ลว่งหน้า การกําหนดราคา การ

สง่เสริมการจําหนา่ย และการจดัจําหนา่ยสนิค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการแก่ตลาดเป้าหมาย

เพ่ือบรรลถุึงวตัถปุระสงค์ของกิจการ 

 American Marketing Association ได้ให้ความหมายของการตลาดไว้วา่ การตลาด 

คือกระบวนการของการวางแผนและการทําแนวคิดให้เกิดประโยชน์การกําหนดราคา การ

สง่เสริมการขาย และการจดัจําหนา่ยผลติภณัฑ์และบริการเพ่ือทําให้เกิดการแลกเปลีย่นท่ีสร้าง

ความพอใจให้แก่บุคคลและบรรลถุึงวตัถปุระสงค์ของกิจการ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ให้ความหมายวา่ การตลาดหมายถึง กระบวนการ

วางแผนการบริหารแนวความคิดการตัง้ราคา การสง่เสริมการตลาด การจดัจําหนา่ย ความคิด

สนิค้าและบริการเพ่ือสร้างให้เกิดการแลกเปลีย่น โดยสามารถบรรลวุตัถปุระสงค์ขององค์การ 

และสนองความพงึพอใจของบุคคล หรือหมายถงึ กระบวนการทางสงัคมและการบริหารซึง่

บุคคลและกลุม่บุคคลได้รับสิง่ท่ีสนองความจําเป็นและความต้องการของเขาจากการจ้าง การ

เสนอและการแลกเปลีย่น  

 สุดาพร กุณฑลบุตร (2550) ได้ให้ความหมายของการตลาดไว้ คือ กระบวนการใน

การวางแผนและดําเนินการในด้านแนวคิดท่ีเก่ียวข้องกบั ผลติภณัฑ์ ราคา การจดัวางจําหนา่ย

และการสง่เสริมการจําหนา่ย ในสนิค้าและบริการชนิดใดชนิดหนึง่ เพ่ือให้เกิดการแลกเปลีย่น

และทําให้เกิดความพงึพอใจตอ่บุคคลและองค์กรตามท่ีกําหนดไว้ 

 กลา่วสรุป การตลาด คือ กิจกรรมในการแลกเปลีย่นหรือการทําธุรกรรมเพ่ือตอบสนอง

ความพงึพอใจของบุคคล โดยมีกระบวนการด้านการตลาดเข้ามาเก่ียวข้อง คือ การวางแผน การ

กําหนดราคา การสง่เสริมการจดัจําหนา่ย เพ่ือการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคและ

สามารถบรรลวุตัถปุระสงค์ของกิจการได้อยา่งมีประสทิธิภาพ 

 2.1.2 แนวความคิดทางการตลาดเป้าหมาย  

 1. ตลาดเป้าหมายเป็นกลุม่ผู้ซือ้ท่ีแบง่ตามความจําเป็นพืน้ฐานหรือตามลกัษณะของ

ลกูค้าท่ีบริษัทตกลงใจท่ีจะบริการ ( Armstrong and Kotler, 2009) ในการเลอืกเป้าหมายแตล่ะ

ตลาดนัน้ ธุรกิจจําเป็นต้องพฒันาสิง่ท่ีเสนอสูต่ลาด ซึง่เป็นสว่นประสมบางประการของ

ผลติภณัฑ์ บริการ ข้อมลู หรือประสบการณ์ท่ีนําเสนอสูต่ลาดเพ่ือตอบสนองความพอใจในความ
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ต้องการของบุคคล คือ ตําแหนง่ในใจของกลุม่ลกูค้าเป้าหมายเก่ียวกบัการได้รับผลประโยชน์ท่ี

สาํคญั เช่น รถยนต์วอลโวไ่ด้พฒันารถสาํหรับกลุม่เป้าหมายท่ีตระหนกัในเร่ืองความปลอดภยั 

ดงันัน้วอลโวจ่ึงวางตําแหนง่รถยนต์วา่ เป็นรถท่ีมีความปลอดภยัมากท่ีสดุ 

 2. ตลาดและระบบการตลาด ( Market and marketing system ) มีดงันี ้

แนวความคิดท่ีหนึง่ เป็นความหมายของตลาดสาํหรับนกัการตลาด ( Market ) นกัการตลาดได้

ให้ความหมายของการตลาด ( Market ) ไว้ดงันี ้

  ผู้ซือ้จริงหรือมีศกัยภาพในการซือ้สนิค้าหรือบริการของบริษัท 

  ลกูค้าท่ีมีศกัยภาพในการแลกเปลีย่นเพ่ือสนองความจําเป็น ความต้องการ 

หรือความพอใจของตน จากความหมายนีจ้ะเห็นวา่ ตลาดประกอบด้วย (1) ลกูค้าทัง้หมดท่ีมี

ความจําเป็นหรือความต้องการผลติภณัฑ์ (2) มีความเต็มใจและความสามารถท่ีสนองความ

จําเป็นหรือความต้องการได้ 

  บุคคลหรือองค์การท่ีต้องการได้รับการตอบสนอง มีเงินท่ีจะซือ้หรือจา่ย และ

เต็มใจท่ีจะซือ้ คณุสมบติัของตลาดในประเด็นนี ้มีดงันี ้

  1. เป็นบุคคลขององค์กร ซึง่ก็คือลกูค้าท่ีมีความต้องการในผลติภณัฑ์  

 2. มีอํานาจซือ้หรือมีเงิน  

 3. เต็มใจท่ีจะซือ้  

 ความหมายของตลาดสาํหรับบุคคลทัว่ไป หมายถึง สถานท่ีท่ีผู้ซือ้และผู้ขายมา

รวมกลุม่กนัเพ่ือทําการแลกเปลีย่นสนิค้า หรือสถานท่ีท่ีใช้ในการติดตอ่ซือ้ขายกนัระหวา่งผู้ซือ้

และผู้ขาย ( Kotler and Keller, 2009)  ซึง่แบง่เป็น 3 ประเภท ดงันี ้

 1. ตลาดตามสถานท่ี ( Marketplace ) เป็นตลาดท่ีมีตวัตน ( เป็นสถานท่ี ) เพ่ือให้

ลกูค้าเข้าไปเลอืกซือ้สนิค้า  

 2. ตลาดท่ีไม่ต้องใช้สถานท่ี ( Non-marketplace ) เป็นตลาดดิจิตอล ( Digital ) 

กลา่วคือ เป็นการซือ้สนิค้าผา่นระบบอินเทอร์เน็ตโดยไม่มีร้านค้า  

 3. ตลาดรวม ( Metamarket ) เป็นกลุม่ของผลติภณัฑ์และบริการซึง่มีความสมัพนัธ์

กบัผู้บริโภคอยา่งใกล้ชิดซึง่ถือเป็นอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวข้องกนั ตวัอยา่งเช่น ตลาดรวมของ

อุตสาหกรรมรถยนต์ ประกอบด้วย ผู้ผลติ ผู้ขายรถยนต์เก่าและรถยนต์มือสอง สถาบนัการเงิน 
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บริษัทประกนั อู่ซอ่มรถยนต์ ผู้ผลติและผู้ขายอะไหลร่ถยนต์ นิตยสารเก่ียวกบัรถยนต์ สือ่

โฆษณารถยนต์ และการโฆษณารถยนต์ทางอินเทอร์เน็ต เป็นต้น ซึง่จะเห็นวา่ในการซือ้รถยนต์ 

ผู้ซือ้จะเก่ียวข้องกบัสว่นตา่งๆ ของตลาดรวม  
 

 

2.2 แนวความคิดด้านการตลาดสมัยใหม่ 

 สุดาพร กุณฑลบุตร (2550) ได้อธิบายไว้วา่แนวคิดสมยัใหม่นัน้ จะเห็นวา่กิจกรรม

ขนาดใหญ่ทนัสมยัจะพยายามเช่ือมโยง (connecting) ตนเองเข้ากบัลกูค้าด้วยวิธีการตา่งๆ เช่น 

ใช้เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัลา่สดุในการผลิตและให้บริการ ทัง้ในประเทศและตา่งประเทศ  มี

การศกึษาความต้องการท่ีแท้จริงของลกูค้า เพ่ือให้ได้ข้อมลูท่ีจะปรับปรุงสนิค้าและบริการ มีการ

แสดงออกถึงความรับผิดชอบตอ่สงัคม เพ่ือสร้างความรู้สกึเป็นอนัหนึง่อนัเดียวกับประชาชนทัง้ท่ี

เป็นลกูค้าในปัจจุบนัและลกูค้าทัว่ไปท่ีไม่ใช่ลกูค้าปัจจบุนั เน่ืองจากการแขง่ขนัมีสงู ดงันัน้การท่ี

มีสนิค้ามีช่ือเสยีง เช่น ไนกี ้โค้ก แมคโดนลัด์   จงึต้องดําเนินการตลาดอยา่งมีประสทิธิภาพ

สงูสดุ และยงัต้องมีการปรับเปลีย่นให้เข้ากบัสภาพทางการตลาดและคูแ่ขง่ขนัท่ีเปลีย่นไปเร่ือย 

เช่นในอดีตคนนิยมตดัเสือ้ตามร้าน ทําให้ร้านเป็นท่ีนิยม ในขณะท่ีเสือ้ท่ีขายตามร้านไม่เป็นท่ี

นิยม ตอ่มาเสือ้ยี่ห้อแอโรว์เป็นท่ีนิยม และคนก็หนัมาซือ้เสือ้ผ้าสาํเร็จรูป ทําให้ธุรกิจร้านตดัเสือ้

ไม่เป็นท่ีนิยมและในยคุแรกเสือ้ยี่ห้อแอโรว์เป็นท่ีนิยมอยูเ่พียงชนิดเดียว ก่อนจะมี เอสแฟร์ จีคิว 

และอ่ืนๆตามมา ในปัจจุบนักลายเป็นยี่ห้อของตา่งประเทศเข้ามามีบทบาท ทําให้สนิค้ายี่ห้อดงัๆ 

เข้ามามีบทบาทมากยิ่งขึน้ และเป็นคูแ่ขง่ท่ีมีความแข็งแกร่ง หากไม่พฒันาตนเองทางการตลาด

ก็ยอ่มจะอยูไ่มไ่ด้นานในท่ีสดุ 

 2.2.1 ความเป็นจริงด้านการตลาดแนวใหม่ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ได้อธิบายไว้วา่ความเป็นจริงด้านการตลาดแนวใหม่ 

นกัการตลาดจะต้องให้ความสนใจและตอบสนองการพฒันาท่ีสาํคญัในเร่ืองตา่งๆ ตอ่ไปนี ้

 1. อิทธิพลด้านสงัคมท่ีสาํคญั ประกอบด้วย  อิทธิพลด้านสงัคมซึง่มีผลต่อพฤติกรรม

ผู้บริโภค  โอกาสทางตลาดและความท้าทายใหม่ๆ ของนกัการตลาด ดงันี ้

 1.1  เทคโนโลยีข้อมลูสารสนเทศท่ีเป็นเครือขา่ยการปฏิวติัระบบดิจิตอลทําให้เกิด

ยคุข้อมลูขา่วสาร  และยคุอุตสาหกรรมตามมา  ซึง่กําหนดด้วยการผลติจํานวนมากและการ
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บริโภคจํานวนมากตลอดจนการโฆษณาและการกกัตนุสนิค้าจํานวนมาก โดยยคุข้อมลูขา่วสาร

นัน้จําเป็นต้องมีระดบัการผลติท่ีถกูต้องการสือ่สารตรงกลุม่เป้าหมายมากขึน้และมีการตัง้ราคาท่ี

เหมาะสมยิ่งขึน้ 

 1.2  ความเป็นสากลระดบัโลก ความก้าวหน้าด้านเทคโนโลยีการขนสง่และการ

สือ่สารทําให้บริษัทสามารถทําการตลาดกบัประเทศตา่งๆ  และทําให้ผู้บริโภคซือ้ผลติภณัฑ์จาก

นกัการตลาดจากประเทศตา่งๆ  ทัว่โลกได้สะดวกยิ่งขึน้ 

 1.3  การลดข้อกําหนดในกฎหมายตา่งๆ  หลายประเทศมีการลดกฎเกณฑ์ทาง

อุตสาหกรรมเพ่ือสร้างโอกาสทางการแขง่ขนัและการเจริญเติบโต เช่น หลายประเทศในทวีป

ยโุรปร่วมมือกนัก่อตัง้กลุม่ประชาคมเศรษฐกิจยโุรปขึน้ เพ่ือลดกฎเกณฑ์ให้กบัประเทศสมาชิก 

 1.4  การแปรรูปรัฐวิสาหกิจให้เป็นบริษัทมหาชนก็เพ่ือเพ่ิมประสทิธิภาพในการ

บริหารงาน ทําให้เกิดความคลอ่งตวัและความยืดหยุน่ยิ่งขึน้ 

 1.5  การแขง่ขนัท่ีรุนแรงยิ่งขึน้ นกัการตลาดต้องเผชิญกบัการแขง่ขนัท่ีเข้มข้น

จากคูแ่ขง่ทัง้ภายในและภายนอกประเทศท่ีสง่ผลตอ่การเพ่ิมต้นทนุการสง่เสริมการตลาดและมี

ผลกระทบตอ่กําไรซึง่ทําให้เกิดการแขง่ขนัตราสินค้าทัง้ภายในและภายนอกประเทศรวมทัง้ตราท่ี

มีช่ือจากตา่งประเทศจึงมีการตัง้ช่ือตราสนิค้าโดยการผสมผสานตราสนิค้าท่ีมีช่ือเสยีงหลายตรา

เข้าด้วยกนั 

 1.6  ความร่วมมือกนัของอุตสาหกรรม เน่ืองจากขอบเขตของอุตสาหกรรมไม่

ชดัเจน  จึงกอ่ให้เกิดการบูรณาการและร่วมมือระหวา่งอุตสาหกรรมหลายชนิดตวัอยา่งเช่น  

อุตสาหกรรมท่ีเก่ียวกบัการคํานวณและอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวกบัอิเลก็ทรอนิกส์สาํหรับผู้บริโภค  

เช่น  ร่วมมือระหวา่งบริษัท Dell, Gateway และ Hewlett-Packard 

 1.7 การตอ่ต้านจากผู้บริโภคจากสภาวะการแขง่ขนัท่ีรุนแรง ทําให้ผู้บริโภคมี

โอกาสในการตดัสนิใจมากขึน้ เน่ืองจากมีทางเลอืกในการซือ้สนิค้าท่ีหลากหลาย 

 1.8  การแปรสภาพการค้าปลกี ในกรณีนี ้ผู้ ค้าปลกีขนาดยอ่มไม่สามารถอยู่รอด

ได้  จึงจําเป็นต้องรวมตวักนัเพ่ือสร้างฐานอํานาจในการจดัซือ้ในรูปแบบตา่งๆ  ตวัอยา่งเช่น  

ผู้ ค้าปลกีอาจเปลีย่นจากร้านขายของเป็นธุรกิจแฟรนด์ชายน์  เช่น  รับสทิธิทางการค้าเซเวน่-

อีเลฟเวน่ เป็นต้น 
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 1.9  การใช้คนกลางลดลงเน่ืองจากการเจริญเติบโตของการทําธุรกิจขายบน

อินเทอร์เน็ต คือ การจดัจําหนา่ยโดยไม่ต้องผา่นคนกลาง โดยอาจเป็นผู้ ค้าปลกีแบบ “Black-

and-click”  ท่ีเป็นการขายสนิค้าทางหน้าร้านและทางอินเทอร์เน็ตสว่นผู้ ค้าปลกีท่ีขายสนิค้าผา่น

เว็บไซต์เทา่นัน้จะเรียกวา่ “Click retailer” 

 2. ขีดความสามารถของผู้บริโภคใหม่ๆ ในปัจจุบนั ผู้บริโภครู้วา่ผลิตภณัฑ์ไม่คอ่ยมี

ความแตกตา่งกนันกั ทําให้ผู้บริโภคมีความภกัดีตอ่ตราสนิค้าน้อยลงและในความอ่อนไหวตอ่

ราคาและคณุภาพของตราสนิค้า ดงันี ้

 2.1 อํานาจการซือ้ของผู้บริโภคเพ่ิมขึน้อยา่งมาก เน่ืองจากผู้บริโภคมีการซือ้ผา่น

ทางอินเตอร์เน็ตคงสามารถเปรียบเทียบราคาและคณุสมบติัของผลติภณัฑ์ได้ โดยเฉพาะการ

จองบริการตา่งๆ  นอกจากนี ้ผู้ซือ้ทางธุรกิจยงัสามารถซือ้โดยการประมลูผา่นเว็บไซต์ ซึง่ทําให้

เกิดการแขง่ขนัทางด้านราคา 

 2.2 สนิค้าและบริการมีความหลากหลายมากขึน้ ผู้ซือ้สามารถเปรียบเทียบราคา

และสัง่ซือ้สนิค้าตา่งๆ ผา่นเว็บไซต์จากทัว่ทกุมมุโลก นอกจากนีย้งัสามารถซือ้สนิค้าได้ในราคา

ถกูกวา่ปกติ เน่ืองจากไม่ต้องผา่นคนกลาง 

 2.3 ข้อมลูขา่วสารในการปฏิบติัการเร่ืองใดเร่ืองหนึง่มากขึน้ ผู้บริโภคได้รับข้อมลู

ขา่วสารตา่งๆ จากทัว่โลกผา่นทางเว็บไซต์ทัง้ท่ีเป็นภาษาตนเองและภาษาอ่ืน 

 2.4 การโต้ตอบ การสง่มอบและการรับคําสัง่ซือ้สนิค้าสะดวกยิ่งขึน้ปัจจุบนัผู้ซือ้

สามารถสัง่ซือ้สนิค้าจากบ้าน สาํนกังาน หรือทางโทรศพัท์มือถือได้ทกุวนัตลอด 24 ชัว่โมง 

 2.5 ความสามารถในการเปรียบเทียบข้อมลูทางด้านผลิตภณัฑ์และบริการ 

เว็บไซต์เครือขา่ยด้านสงัคมจะทําให้ผู้ซือ้มีความสนใจร่วมกนั สามารถเปรียบเทียบความ

เหมาะสมทางด้านราคาและคณุภาพได้  ตวัอยา่งเช่น  ในเว็บไซต์ carspace.com จะบอกถึง

รายละเอียดของรถยนต์ ไม่วา่จะเป็นรถยนต์รุ่นใหม่ลา่สดุเคร่ืองยนต์ของรถและอุปกรณ์แตง่รถ

ตา่งๆ 

 2.6 อิทธิพลการบอกตอ่ของผู้บริโภคและความคิดเห็นสาธารณะอิทธิพลของ

อินเทอร์เน็ตท่ีเป็นเครือขา่ยของบุคคลทัว่ไปผา่นสือ่สงัคมได้แก่ MySpaceและเว็บไซต์ท่ีช่วยใน

การแลกเปลีย่นข้อมลูและประสบการณ์เช่น Flicker, Wikipedia, YouTube ซึง่ผู้บริโภคสามารถ

แลกเปลีย่นหรือบอกตอ่เก่ียวกบัประสบการณ์ท่ีมีตอ่สนิค้าประเภทใดประเภทหนึง่ 
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 กลา่วสรุป ความคิดด้านการตลาดแนวใหม่ เน่ืองมาจากอิทธิพลด้านสงัคมและ

สภาพแวดล้อมท่ีสิง่อํานวยความสะดวกได้พฒันาอยา่งรวดเร็ว ในด้านเทคโนโลยีและข้อมลู

ขา่วสาร ซึง่สร้างความสะดวกในการติดตอ่และแลกเปลีย่นข้อมลูขา่วสาร และอิทธิพลของสงัคม

ท่ีนิยมในการแลกเปลีย่นข้อมลูขา่วสาร ทําให้เกิดการตลาดแนวใหม่ซึง่เป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ 

และจากการท่ีการสือ่สารเป็นเร่ืองท่ีสะดวกทําให้การนําเทคโนโลยีเข้ามาสามารถลดภาระ

คา่ใช้จ่ายของผู้ประกอบการ นอกจากนีย้งัมีการสง่เสริมจากภาครัฐใน การลดกฎหมายข้อบงัคบั

ซึง่ช่วยในการสง่เสริมนกัลงทนุตดัสนิใจได้รวดเร็วขึน้ ตลอดจนถึงการทําการตลาดในรูปแบบ

ใหม่ๆ ในรูปแบบการบริการท่ีสามารถทําการได้ตลอด 24 ชัว่โมง และความหลากหลายของ

สนิค้า ซึง่นกัลงทนุสามารถหาข้อมลูและใช้ข้อมลูเปรียบเทียบประกอบการตดัสนิใจ และเป็น

ตลาดท่ีมีอํานาจการซือ้สงูจึงเหมาะแก่การเข้ามาลงทนุในการทําธุรกิจ 
 

 

2.3 แนวคิดเก่ียวกับการทาํงานของระบบอินเทอร์เน็ตและพาณิชย์ 

 อิเล็กทรอนิคส์  

 2.3.1 การตลาดอินเทอร์เน็ต  

 รวิพร คูเจริญไพศาล (2552) ปัจจบุนัในการใช้อินเทอร์เน็ตในการติดตอ่สือ่สาร 

แลกเปลีย่นข้อมลูกบัลกูค้าเป้าหมายเป็นการช่วยแล้วในการ โฆษณา และสง่เสริมการขาย ยงั

ช่วยในการสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัลกูค้า ในรูปแบบการติดตอ่กบัลกูค้า ในการติดตอ่โดยการ

ใช้อินเทอร์เน็ตต้องมีการศกึษา วฒันธรรม และพฤติกรรมของกลุม่เป้าหมาย กอ่นการตดัสนิใจ

ติดตอ่สือ่สารในรูปแบบตา่งๆ ตวัอยา่งเช่น E-Mail และ Chat Room เป็นต้น  

 การทําการตลาดและบริการทัว่ไปยงัต้องให้ความสนใจถึงลกัษณะของ

กลุม่เป้าหมายวา่เป็นอยา่งไร เช่น เพศ อาย ุการศกึษา ระดบัรายได้ และการเข้าถึงอินเทอร์เน็ต 

จะมีกลุม่เป้าหมายเหมือนกนัหรือแตกตา่งกนัอยา่งไร และกลยทุธ์ในการใช้นัน้แตกตา่งกัน

อยา่งไร 

 2.3.2 การทํางานของระบบอินเทอร์เน็ต 
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 ระบบอินเทอร์เน็ต หมายถึง การทํางานของระบบการสือ่สารผา่นเครือขา่ยโทรศพัท์ 

ซึง่มีการเช่ือมตอ่เข้ากบัผู้ใช้คอมพิวเตอร์ทัว่โลกท่ีเช่ือมสญัญาณเข้าสูร่ะบบทําให้ผู้ใช้

คอมพิวเตอร์ท่ีได้เช่ือมสญัญาณเข้ากบัระบบอินเตอร์เน็ทสามารถแลกเปลีย่นข้อมลูของตนกบั

ของผู้ อ่ืนได้ ทําให้มีผลตอ่การดําเนินงานด้านการตลาด กลา่วคือการท่ีกิจการสามารถ

ติดตอ่สือ่สารกบัผู้บริโภคได้กิจการก็ยอ่มสามารถใช้ประโยชน์จากการสือ่สารนัน้เพ่ือการตลาด

ได้เช่นกนั  

 สุดาพร กุณฑลบุตร(2550) ได้อธิบายถึงการท่ีจะมีระบบอินเทอร์เน็ตสาํหรับกิจการ

นัน้ต้องประกอบด้วย 

 1. เว็บไซต์ กิจการต้องทําการสร้างเว็บไซต์ขึน้ โดยสร้างจากภาษา HTML หรือ

ซอฟต์แวร์ท่ีช่วยสร้างเว็บไซต์ โดยอาจให้พนกังานท่ีมีความรู้หรือจ้างบริษัทท่ีรับทําจดัการให้ 

เว็บไซต์เป็นเสมือนหน้าจอท่ีแสดงข้อมลูท่ีกิจการต้องการเผยแพร่ทางอินเทอร์เน็ต เว็บไซต์จึง

เสมือนห้องรับแขกอิเลก็ทรอนิกส์ท่ีจะแสดงให้ผู้บริโภคทัว่โลกรู้จกักิจการ 

 2. ผู้ให้บริการอินเทอร์เน็ต ทําหน้าท่ีเป็นผู้ เช่ือมตอ่ฐานข้อมลูเว็บไซต์ของกิจการเข้ากบั

เครือขา่ยอินเทอร์เน็ตทัว่โลก ( World Wide Web หรือ www. ) ทําให้กิจการตา่งๆสามารถนํา

ข้อมลูของตนเผยแพร่ไปทัว่โลกด้วยต้นทุนท่ีต่ํามาก 

 3. กิจการต้องจดัหาช่ือเวบ็ไซต์ (Domain Name) เพ่ือให้ไม่ซํา้กบัของกิจการอ่ืน

เปรียบเสมือนหมายเลขบ้าน (Address ) ทําให้ผู้ ท่ีติดตอ่แลกเปลีย่นข้อมลูสามารถเข้ามาได้ท่ี

ช่ือเว็บไซต์ของกิจการ 

 4. ซอฟต์แวร์ท่ีใช้นําเว็บไซต์เสนอสูเ่ครือขา่ยทัว่โลก (Upload) เป็นเคร่ืองมือนําหน้า

เว็บ (Web Page) ท่ีได้จดัทําขึน้เสนอสูเ่ครือขา่ยอินเทอร์เน็ต 

 กลา่วสรุปคือ การทํางานของระบบอินเทอร์เน็ต เจ้าของกิจการต้องสร้างเว็บไซต์ขึน้ 

โดยมี 2 วิธีคือ การจ้างพนกังานหรือจ้างบริษัทในการรับจดัทํา โดยเจ้าของกิจการต้องสร้าง 

domain name หรือ ช่ือท่ีใช้ในทางการค้า เช่น www.sony.com เจ้าของคือบริษัท Sony เป็นต้น

หลงัจากนัน้ upload การนําเคร่ืองมือนําสูห่น้าเว็บไซต์ผา่นทางเครือขา่ยอินเทอร์เน็ตซึง่จะแสดง

ให้ผู้บริโภคทัว่ไปรู้จกักบักิจการ 

 2.3.3 ความหมายของพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 
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 ความหมายของพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์โดยนกัวิชาการได้ให้ความหมายไว้ 

 องค์กรการค้าโลก (World Trade Organization:WTO) ให้คําจํากดัความไว้วา่ 

พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ หมายถึง การผลติ การกระจาย การตลาด การขาย หรือการขนสง่

ผลติภณัฑ์และบริการโดยใช้สือ่อิเลก็ทรอนิกส์  

 ศรีไพร ศักดิ์ รุ่งพงศากุล และ เจษฎาพร ยุทธนวิบูลย์ชัย ( 2549)  ให้

ความหมายพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ไว้วา่ การทําธุรกรรมทกุรูปแบบ ( การซือ้ขายสนิค้า บริการ 

การชําระเงิน การโฆษณาและการแลกเปลีย่นสารสนเทศ ) ผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์  

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ได้ให้ความหมายการพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์ หมายถึง 

การซือ้ขายสนิค้าโดยการใช้สือ่อิเลก็ทรอนิกส์เป็นตวักลางในการสง่ผา่นข้อมลูตา่งๆแทนการใช้

เอกสารแบบกระดาษ ทําให้เกิดความรวดเร็ว และครอบคลมุพืน้ในการทําธุรกิจมากขึน้ โดยจะ

ดําเนินการผา่นระบบอินเทอร์เน็ต 

 โอภาส เอ่ียมสิริวงศ์ (2554) ได้ให้ความหมายการพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์หมายถึง 

การทําธุรกรรมการค้าผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ ท่ีเก่ียวกบัการซือ้ขายสนิค้า การจดัสง่สนิค้า การ

แลกเปลีย่นสินค้าและบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ต 

 ทิพวรรณ หล่อสุวรรณรัตน์ (2551) ได้ให้ความหมายการพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์ 

หมายถึง การทําธุรกรรมทกุรูปแบบโดยครอบคลมุถึงการซือ้ขายสนิค้าและบริการ การชําระเงิน 

การโฆษณาโดยผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ประเภทต่างๆ 

 กลา่วสรุปคือ การทําธุรกรรมการค้าผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ทกุรูปแบบผา่นระบบ

อินเทอร์เน็ต แทนการใช้สือ่สิง่พิมพ์ เพ่ือให้เกิดความสะดวกรวดเร็วในการติดตอ่ประสานงาน 

และประหยดัคา่ใช้จ่ายครอบคลมุในการทําธุรกิจ ซึง่ช่วยลดต้นทนุของผู้ประกอบการ 

 2.3.4 ประเภทของพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ได้จําแนกรูปแบบของพาณิชอิเลก็ทรอนิกส์สามารถ

จําแนกตามลกัษณะของกิจกรรมท่ีดําเนินงานระหวา่งองค์การและบุคคลได้หลายประเภทในท่ีนี ้

จะจําแนกเป็น 4 ประเภทหลกัๆ ดงันี ้

 1. การทําธุรกิจผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งธุรกิจกบัธุรกิจ(Business to Business) 

เป็นธุรกรรมด้วยอิเลก็ทรอนิกส์ท่ีมุ่งเน้นให้บริการกบัลกูค้าท่ีเป็นองค์การธุรกิจด้วยกนั การทํา
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ธุรกิจลกัษณะนีเ้ป็นการทําธุรกรรม (การสง่ออกและนําเข้าสนิค้า) จํานวนมากเพ่ือนําไปจําหนา่ย

ตอ่ยงัลกูค้าปลกีอีกทอดหนึง่ มีมลูคา่การซือ้-ขายสนิค้าและบริการสงูในแตล่ะครัง้  

 2. การทําธุรกิจผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งธุรกิจกบัผู้บริโภค (Business to 

Customer) เป็นการทําธุรกรรมผา่นอิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งผู้ขายท่ีเป็นองค์การธุรกิจกบัผู้ซือ้หรือ

ลกูค้าแตล่ะคน ผู้ซือ้และผู้ขายติดตอ่กนัโดยตรง ไม่ผา่นพอ่ค้าคนกลางหรือตวัแทนจําหนา่ย อาจ

เป็นการค้าปลกีแบบลอ็ตใหญ่หรือเหมาโหล หรือแบบขายปลกีท่ีมีมลูคา่การซือ้ขายสนิค้าเป็น

จํานวนไม่สงู 

 3. การทําธุรกิจผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งผู้บริโภคกบัผู้บริโภค (Customer to 

Customer) เป็นลกัษณะของการขายสนิค้ารายยอ่ยหรือการค้าปลกีระหวา่งบุคคลทัว่ไปท่ีเปิด

ขายตามเว็บไซต์ตา่งๆ บนอินเทอร์เน็ต ซึง่สนิค้าท่ีขายอาจจะเป็นซอฟต์แวร์หรือสิง่ของเคร่ืองใช้

สว่นตวั (สนิค้ามือสอง)  

 4. การทําธุรกิจผา่นสือ่อิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งผู้บริโภคกบัธุรกิจ (Customer to 

Business) เป็นการทําธุรกิจการค้าผา่นเครือขา่ยอินเทอร์เน็ตจากผู้บริโภคไปยงัธุรกิจ ผู้บริโภค

สามารถสือ่สารกบับริษัทได้โดยงา่ยและรวดเร็ว โดยผู้บริโภคสามารถสือ่สารไปยงับริษัทได้โดย

จดัสง่คําถาม ข้อเสนอแนะ และคําติชมผา่น E-Mail ได้ 
 

 

2.4 กลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ได้ให้ความหมาย กลยทุธ์ด้านการสือ่สารทางการตลาด

แบบบูรณาการ คือ กลยทุธ์ในการสือ่สารท่ีสาํคญัซึง่ประกอบด้วยการโฆษณา การ

ประชาสมัพนัธ์ การขายโดยใช้พนกังานขาย การสง่เสริมการขาย การตลาดทางตรง ซึง่บริษัท

หรือองค์กรสามารถเลอืกใช้เคร่ืองมือใดเคร่ืองมือหนึง่ในหลายเคร่ืองมือหรือใช้ร่วมกนัในการ

ติดตอ่ลกูค้า เพ่ือให้การสือ่สารนัน้เกิดประสทิธิภาพและประสทิธิผลสงูสดุ ดงันี ้

 1. กลยทุธ์การโฆษณา เป็นการสือ่สารข้อมลูท่ีไม่ใช้บุคคล โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือใช้ใน

การแจ้งขา่วสาร จูงใจ และเตือนความทรงจําเก่ียวกบัสนิค้า บริการ หรือความคิด ในการใช้

โฆษณาถือเป็นเคร่ืองมือในการสือ่สารการตลาดท่ีสาํคญัในปัจจุบนั ซึง่เรามกัเห็นการโฆษณา

อยูเ่ป็นประจํา ไมว่า่จะเป็นทางโทรทศัน์ วิทย ุสือ่สิง่พิมพ์  ป้ายโฆษณา และสือ่เคลือ่นท่ีอ่ืนๆ 
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 ข้อได้เปรียบของการโฆษณา  

  ต้นทนุของผู้ รับขา่วสารตอ่หนึง่รายต่ํา 

  สารมารถใช้สือ่ท่ีหลากหลายได้  

  สามารถควบคมุการเปิดรับขา่วสารได้  

  สามารถควบคมุขา่วสารได้ตามต้องการ 

  สามารถวางแผนขา่วสารเชิงสร้างสรรค์ได้  

  สามารถปรับปรุงและเปลีย่นแปลงขา่วสารให้จูงใจผู้ รับสารในแตล่ะกลุม่ได้ 

 ข้อเสยีเปรียบในการโฆษณา  

  ไม่สามารเห็นปฏิกิริยาโต้ตอบของผู้ซือ้ได้ 

  ไม่สามารถกระตุ้นให้เกิดการซือ้ได้ทนัที  

  ขา่วมีขอบเขตจํากดัในช่วงการเปิดรับขา่วสารเทา่นัน้ 

 2. กลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์ เป็นการติดตอ่สือ่สารขององค์การกบักลุม่ตา่งๆ โดยมี

วตัถปุระสงค์เพ่ือสร้างทศันคติ และภาพลกัษณ์ท่ีดีตอ่องค์การ ตลอดจนการให้ความรู้และการ

แก้ไขข้อผิดพลาด การประชาสมัพนัธ์เป็นการสือ่สารสองทาง ในขณะท่ีการโฆษณาเป็นการ

สือ่สารทางเดียว โดยรูปแบบท่ีนิยมใช้ในการสือ่สารสองทาง คือ การให้ขา่ว การสมัภาษณ์ 

สือ่มวลชนสมัพนัธ์ กิจกรรมสาธารณะ การจดักิจกรรมพิเศษ เป็นต้น 

 ข้อได้เปรียบของการประชาสมัพนัธ์  

  สร้างความเช่ือถือได้สงู  

  สร้างภาพลกัษณ์แก่องค์การ  

  ต้นทนุต่ํากวา่การโฆษณา  

  มีการเผยแพร่อยา่งรวดเร็ว 

 ข้อเสยีเปรียบของการประชาสมัพนัธ์  

  อํานาจในการสร้างยอดขายต่ํา  

  ผู้ รับขา่วสารไม่สามารถโยงความสมัพนัธ์ไปยงัผลติภณัฑ์ของบริษัทได้ 

 3. กลยทุธ์การขายโดยใช้พนกังาน เป็นการนําเสนอข้อมลูเก่ียวกบัผลติภณัฑ์และการ

บริการของบริษัท โดยบุคคลใดบุคคลหนึง่ หรือกลุม่เลก็ๆของบุคคลกับลกูค้ารายหนึง่หรือกลุม่

ลกูค้า เพ่ือจูงใจให้เกิดการซือ้สนิค้าและบริการ  

 ข้อได้เปรียบของการใช้พนกังานขาย  
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  เป็นการสือ่สารแบบเผชิญหน้า เป็นการสือ่สารแบบสองทาง  

  สามารถท่ีจะปรับปรุงเปลีย่นแปลงขา่วสารให้เหมาะสมตอ่สถานการณ์ของ

ลกูค้า  

  สามารถดงึให้เกิดความตัง้ใจท่ีจะรับข้อมลูในการสง่เสริมการขาย  

  กระตุ้นให้เกิดการตดัสนิใจซือ้ 

 ข้อเสยีเปรียบของการใช้พนกังานขาย  

  ต้นทนุสงู  

  ความคลอบคลมุของตลาดแคบ  

  ขา่วสารไม่แนน่อน  

  ข้อขดัแย้งในการบริหารหนว่ยงานขาย 

 4. กลยทุธ์การสง่เสริมการขายเป็นการใช้สิง่จูงในเพ่ือให้เกิดการตดัสนิใจซือ้ท่ีรวดเร็ว

ขึน้ การสง่เสริมการขายจําเป็นต้องใช้ร่วมกบัการโฆษณาและพนกังานขาย ตวัอยา่งการสง่เสริม

การขาย การแจกของตวัอยา่ง สนิค้าขนาดทดลอง สว่นลด ของแถม การสะสมคะแนน การชิง

โชค รับประกนัสนิค้า เป็นต้น 

 ข้อได้เปรียบจากการสง่เสริมการขาย  

  สามารถกระตุ้นกลุม่ผู้บริโภค คนกลาง อุตสาหกรรม และพนกังานขายได้ดี  

  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการสง่เสริมการขายสามารถปรับเปลีย่นได้ตามความเหมาะสม  

  สามารถเข้าถึงกลุม่เฉพาะเจาะจงได้อยา่งเหมาะสม  

  เร่งให้เกิดกระบวนการตดัสนิใจซือ้ได้ทนัที 

 ข้อเสยีเปรียบจากการสง่เสริมการขาย  

  คา่ใช้จา่ยสงู  

  มีปัญหาด้านการควบคมุการแจกของแถมให้กบัผู้บริโภค  

  การสง่เสริมการขายต้องใช้กบัเคร่ืองมืออ่ืนร่วมด้วย และต้องมีการสนบัสนนุจาก

คนหลายฝ่าย  

  กิจกรรมการสง่เสริมการขายอาจสง่ผลตอ่ภาพพจน์ตอ่สนิค้าและองค์การได้  

  ไม่สามารถสร้างความภกัดีตอ่ตราสนิค้าได้ 
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 5. กลยทุธ์ทางการตลาดทางตรง เป็นการสือ่สารโดยตรงกบัผู้บริโภคท่ีเป็น

กลุม่เป้าหมาย เพ่ือให้เกิดการตอบสนองได้ในทนัทีเคร่ืองมือการตลาดทางตรง ซึง่ประกอบด้วย 

การขายแบบเผชิญหน้า การตลาดโดยใช้จดหมายทางตรง การตลาดโดยใช้ไปรษณีย์

อิเลก็ทรอนิกส์  การตลาดโดยใช้แคตตาลอ็กและการใช้เคร่ืองจกัรอตัโนมติัเป็นต้น 

 ข้อได้เปรียบจากการตลาดทางตรง  

  เลอืกกลุม่เป้าหมายท่ีต้องการได้  

  แบง่กลุม่เป้าหมายได้ชดัเจน  

  เข้าถึงได้ตามความถ่ีท่ีต้องการ  

  มีความยืดหยุน่  

  สามารถจดัช่วงเวลาได้  

  มีลกัษณ์เป็นสว่นบุคคล  

  ต้นทนุของกิจกรรมไม่สงู  

  สามารถวดัผลได้ชดัเจน 

 ข้อเสยีเปรียบจากการตลาดทางตรง  

  มีปัญหาด้านภาพพจน์ความนา่เช่ือถือ  

  ความถกูต้องของรายช่ือมีน้อย  

  คา่ของการตลาดสงูในเร่ืองของการซือ้ฐานข้อมลู 
 

 

2.5 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดอนิเทอร์เน็ต 

 ความหมายของสว่นประสมทางการตลาดโดยนกัวิชาการได้ให้ความหมายไว้วา่ 

 สุดาพร กุณฑลบุตร (2550) อธิบายถึงทฤษฎีสว่นประสมการตลาด หมายถึง

องค์ประกอบโดยตรงท่ีเก่ียวข้องกบัสนิค้าหรือบริการท่ีจะนําเสนอสูผู่้บริโภค โดยปัจจยัท่ี

เก่ียวข้องกบัสว่นประสมทางการตลาดประกอบด้วยปัจจยัด้านการตลาด 4 ชนิด ท่ีมกัเรียกกนัวา่ 

“4Ps” 
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 ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ได้ให้ความหมาย สว่นประสม

ทางการตลาด หมายถึง เป็นเคร่ืองมือในการตอบสนองความต้องการของลกูค้า ซึง่ประกอบไป

ด้วย การพฒันาผลติภณัฑ์ท่ีลกูค้าต้องการในราคาท่ีเหมาะสม สถานท่ีจดัจําหนา่ยสามารถ

เข้าถึงได้สะดวกสบาย และใช้สิง่กระตุ้นให้ลกูค้ารับรู้เพ่ือท่ีจะอยากใช้ และทําการซือ้สนิค้า 

 พิษณุ จงสถิตย์วัฒนา (2548) อธิบายถึงสว่นประสมการตลาดวา่ คือ ปัจจยัแปรผนั

ทางการตลาดท่ีผู้บริหารหรือผู้ประกอบการสามารถควบคมุได้ โดยจําเป็นต้องปรับปัจจัยแปรผนั

เหลา่นีใ้ห้สอดคล้องกบัการเปลีย่นแปลงของตลาดเป้าหมายและสภาวะการแขง่ขนัในตลาด 

เพ่ือสร้างความได้เปรียบเหนือคูแ่ขง่ และสร้างความพงึพอใจให้แก่ลกูค้าเป้าหมาย 

 กลา่วสรุปจากความหมาย สว่นประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดเพ่ือ

ตอบสนองความต้องการของลกูค้า ซึง่เป็นตวัแปรท่ีทําให้เกิดการแขง่ขนัทางการตลาด ซึง่

ประกอบด้วย ด้านราคา ผลติภณัฑ์ สถานท่ีจดัจําหนา่ย และการสง่เสริมการขาย ซึง่เป็นปัจจยัท่ี

สง่ผลตอ่การตดัสนิใจของลกูค้าเป้าหมายในการสร้างความได้เปรียบในการแขง่ขนั 

 การทําการตลาดบนอินเทอร์เน็ตผู้ประกอบการจะต้องมีการออกแบบพฒันาระบบ

อิเลก็ทรอนิกส์ ซึง่ทําโดยผู้ เช่ียวชาญเข้ามาทําให้ซึง่ประกอบไปด้วย ระบบหน้าร้าน ระบบ

แค็ตตาลอ็กหรือสว่นรายการสินค้าและบริการ ระบบสัง่ซือ้สนิค้าหรือระบบตระกร้าสนิค้า ระบบ

การชําระเงิน  ระบบหลงัร้าน ระบบขนสง่  ระบบประกนัความเสีย่ง การใช้ระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ในการทําการตลาด  ซึง่จะสะท้อนจะเป็นตวัสะท้อนถึงกลยทุธ์ทางการตลาดท่ี

ธุรกิจใช้  

 ยืน ภู่วรวรรณ และสมชายนําประเสริฐชัย (2543) ได้อธิบายสว่นประกอบของ

ระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ซึง่ประกอบด้วย 

 1. ระบบหน้าร้าน เป็นรูปแบบในการจดัหน้าร้านทัว่ไป เป็นการออกแบบเพ่ือให้

สอดคล้องกบัความต้องการของกลุม่เป้าหมายและลกัษณะของสนิค้าและบริการ ระบบหน้าร้าน

เป็นหน้าตา่งแรกในการเข้ามารับชมสนิค้า จึงจําเป็นต้องมีความนา่สนใจและสามารถดงึดดูเชิญ

ชวนให้ผู้พบเห็นเข้ามาชมและซือ้สนิค้าและบริการ ดงันัน้ระบบหน้าร้านจึงเป็นองค์ประกอบท่ี

สาํคญัอยา่งยิ่งในการนําเสนอสนิค้าและบริการ 

 2. สว่นของรายการสนิค้าและบริการ หรือเรียกวา่ระบบแค็ตตาลอ็ก เป็นการหมวดหมู่

สนิค้า เพ่ืออํานวยความสะดวกของลกูค้าในการเข้าชม สว่นรายการสนิค้าต้องมีข้อมลู
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รายละเอียดท่ีผู้ซือ้สามารถใช้ในการตดัสนิใจ โดยไม่ต้องหาข้อมลูหรือรายละเอียดเพ่ิมเติม ใน

สว่นของระบบแค็ตตาลอ็กอาจอํานวยความสะดวกเพ่ิมขึน้โดยการเพ่ิมสว่นช่วยในการหาสินค้า

และบริการลงไป 

 3. ระบบสัง่ซือ้สนิค้าหรือระบบตระกร้าสนิค้า หลงัจากท่ีผู้ ท่ีเข้ามาใช้บริการเลอืกซือ้

สนิค้าตามจํานวนท่ีต้องการแล้ว ระบบตระกร้าสนิค้า จะเป็นระบบรองรับรายการสนิค้าท่ีลกูค้า

ต้องการเลอืกซือ้และชว่ยในการคํานวณราคารวมของสนิค้าเพ่ือให้ลกูค้าพิจารณาและตดัสนิใจ

ได้งา่ยขึน้ ระบบตระกร้าสนิค้าจึงมกัจะมีการรวมคา่จดัสง่และภาษีไว้แล้ว 

 4. ระบบการชําระเงิน  ต้องให้ผู้ ท่ีใช้บริการสามารถเช่ือถือได้และสามารถมั่นใจได้วา่

การชําระเงินในแตล่ะครัง้ไม่มีความเสีย่งและข้อมลูทางการเงินเป็นความลบั อีกทัง้ต้นทนุสาํหรับ

การชําระเงินของผู้ประกอบการมีอตัราต่ํา รูปแบบการชําระเงินในมีอยูห่ลายแบบ เช่น การชําระ

โดยใช้ระบบอิเลก็ทรอนิกส์ บตัรเครดิต บตัรเดบิต โอนเงินผา่นบญัชีธนาคารหรือคนกลาง โอน

เงินทางไปรษณีย์ หรือพสัดเุก็บเงินปลายทางเป็นต้น  

 5. ระบบหลงัร้าน เป็นระบบท่ีเช่ือมตอ่กบัทางสาํนกังาน เช่น ระบบบญัชี ระบบสนิค้า

คงคลงั ระบบการเงิน และถ้าระบบหลงัร้านมีประสทิธิภาพในการจดัการก็สามารถสง่ข้อมลู

ให้กบัผู้ผลิตและผู้จดัสง่สนิค้าได้ 

 6. ระบบขนสง่ เป็นการจดัสง่สนิค้าและบริการให้กบัผู้ซือ้ รูปแบบในการจดัสง่สนิค้า

ขึน้อยูก่บัปัจจยัตา่งๆ เช่นลกัษณะของสนิค้า ขนาด นํา้หนกัของสนิค้า ระยะทางและเวลาในการ

ขนสง่สินค้า 

 7. ระบบประกนัความเสีย่ง เป็นระบบท่ีสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผู้ รับบริการ เช่น การ

สาํรองข้อมลู ระบบรับประกนัความปลอดภยัในการชําระเงิน ระบบรับประกนัคณุภาพสนิค้า

และการขนสง่ 

 สว่นประสมทางการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ หรือการตลาดอินเทอร์เน็ตจะมีองค์ประกอบ

หลกัๆ เช่นเดียวกบัสว่นประสมทางการตลาดในการจําหนา่ยสนิค้าตา่งๆ โดยมีความตา่งกบัสว่น

ประสมทางการตลาดบางสว่นตอ่ไปนี ้

 ด้านผลิตภณัฑ์ 

 สนิค้าท่ีขายอาจเป็นสนิค้าท่ีมีรูปร่างจริง เช่น หนงัสอื สนิค้าหตัถกรรมตา่งๆ หรือ

สนิค้าบางจําพวกท่ีเป็นสนิค้าท่ีขายอาจเป็นพวก Softgoods ลกูค้าสามารถดาวน์โหลดหรือสง่
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มอบผา่นทางสายโทรศพัท์ หรือทางคลืน่สญัญาณดาวเทียม การสง่มอบและการชําระเงินทํา

โดยหุน่ยนต์และระบบอตัโนมติั ขายได้ 24 ชัว่โมงและโอนเงินเข้าบญัชีได้ตลอดเวลา เช่น 

โปรแกรมคอมพิวเตอร์ เพลง ภาพยนตร์ กราฟิก ข้อมลูขา่วสาร บริการให้คําปรึกษาสตูรการ

ทําอาหารไทย ตํารามวยไทยเป็นต้น (วชัระพงศ์ ยะไวทย์, 2543)  

 ด้านราคา 

 ราคาต้องเป็นราคาท่ีได้กําไรและตลาดสามารถยอมรับได้ ถ้าหากใช้วิธีบวกกําไรจะไม่

สามารถสู้คูแ่ขง่ขนัได้ เพราะเป็นการขายแขง่กบัคนทัว่โลก  วิธีการตัง้ราคาท่ีเหมาะสมควรคือ 

การลดต้นทนุการผลติ หรือบีบราคาทนุท่ีซือ้มา ราคาควรมีให้เลอืกทัง้ต่ําและสงูเพ่ือให้เกิดการ

ทดลองซือ้ หรือมีการกําหนดราคาท่ีแตกตา่งกนั ตอ่รองได้ ขึน้อยูก่บักลุม่เป้าหมาย 

 ด้านช่องทางการจดัจําหนา่ย 

 ธุรกิจอาจต้องใช้ช่องทางอ่ืนร่วมกบัชอ่งทางการจดัจําหนา่ยทางอินเทอร์เน็ตด้วยซึง่

การจดัจําหนา่ยทําได้หลายรูปแบบ คือ  การทําธุรกิจกบัธุรกิจ ธุรกิจกบัลกูค้า ธุรกิจกบัภาครัฐ 

ธุรกิจลกูค้ากบัลกูค้า ธุรกิจภาครัฐกบัประชาชน 

 ด้านการสง่เสริมการจําหนา่ย 

 การสง่เสริมการจดัจําหนา่ยในตลาดอินเทอร์เน็ตมีจุดมุ่งหมายในการสือ่สารกบั

กลุม่เป้าหมายให้รู้จกัรและมีทศันคติท่ีดีตอ่เว็บไซต์และผลติภณัฑ์ท่ีขาย ตลอดจนกระตุ้นให้เกิด

การตดัสนิใจซือ้โดยมีสว่นประสมการสง่เสริมการจําหนา่ยดงันี ้ 

 1. การโฆษณาแบบออนไลน์ คือ เว็บไซต์ ท่ีทําหน้าท่ีเป็นโชว์รูมแสดงสินค้า เพ่ือสร้าง

ภาพลกัษณ์และความรู้สกึดีๆ ให้กบัผู้ เข้าขม โดยใช้วิธีการแลกเปลีย่นลงิก์ ทําการโฆษณาบน

อินเทอร์เน็ตตา่งๆ สือ่สิง่พิมพ์ตา่งๆ เป็นต้น 

 2. การประชาสมัพนัธ์แบบออนไลน์คือ มีการให้ฟรีหรือช่วยเหลอืสงัคมเพ่ือ

ประชาสมัพนัธ์กิจการ เช่น สนิค้าหตัถกรรมก็อาจให้ความรู้เก่ียวกบัวสัดตุา่งๆ เช่นไผ ่กระดาษ

สา มีต้นกําเนิดจากไหน ปลกูอยา่งไร เพ่ือช่วยในการสง่เสริมคณุคา่ของสนิค้าท่ีเราขายด้วย 

 3. การสง่เสริมการขายออนไลน์โดยทัว่ไปในของการเปิดเว็บไซต์ใหม่มกัจะเร่ิมจาก

สนิค้าท่ีมีราคาถกูก่อน หรือมีการแจกหรือให้โหลดฟรี เพราะจะทําให้คนเข้ามาก และคุ้มกบัท่ีทํา

การทดสอบและทํากิจกรรมตา่งๆ 
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 4. การตลาดทางตรงโดยใช้อีเมล์ คือ การสง่ขา่วสารเก่ียวกบัสนิค้าและร้านค้าไปยงั

รายการรายช่ือลกูค้าเป้าหมายท่ีมีอยู ่
 

 

2.6 แนวคิดทฤษฎีพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 2.6.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคโดยนกัวิชาการได้ให้ความหมายไว้ 

 สุดาพร กุณฑลบุตร (2550) ให้ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง 

พฤติกรรมการซือ้ของลกูค้าท่ีเป็นผู้บริโภคขัน้สดุท้าย ซึง่ได้แก่ ผู้บริโภคท่ีซือ้สนิค้าไปเพ่ือใช้

สว่นตวั ลกัษณะของผู้บริโภคประเภทนีมี้ความหลากหลายในหลายๆ ด้าน ไม่วา่ อาย ุรายได้ 

ระดบัการศกึษา วฒันธรรม รสนิยมและอ่ืนๆ ผลจากความหลากหลายเหลา่นีส้ง่ผลไปยงั

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สนิค้าแม้ชนิดเดียวกนัแตอ่าจต้องการรูปแบบท่ีแตกตา่งกนั หรือ

แม้กระทัง่ด้วยเหตผุลในการซือ้ท่ีแตกตา่งกนัออกไป  

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ให้ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง 

กระบวนการตดัสนิใจ ซึง่จะเป็นการปฏิบติัแตล่ะบุคคลท่ีจะเก่ียวข้องโดยตรงกบัการซือ้ การใช้

สนิค้า และบริการตา่งๆ 

 ธงชัย สันติวงศ์ (2546) ให้ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การ

ปฏิบติัหรือการแสดงออกของมนษุย์ท่ีเก่ียวกบักระบวนการตดัสนิใจวา่ จะซือ้สนิและบริการอะไร

หรือไม่ ถ้าจะซือ้จะซือ้ท่ีไหน เม่ือไหร่ อยา่งไร และซือ้จากใคร 

 ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) พฤติกรรมผู้บริโภค 

หมายถึง การตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกตา่งๆ ท่ีมีผลกระทบตอ่การตดัสนิใจของผู้บริโภค เพ่ือให้ได้

สนิค้าและบริการ 

 กลา่วสรุปจากความหมาย พฤติกรรมของผู้บริโภค คือกระบวนการตดัสนิใจ ท่ีมี

ผลในการตดัสินใจประกอบด้วย ลกัษณะของแตล่ะบุคคล ซึง่มาจาก อาย ุรายได้ การศกึษา 

รสนิยมและอ่ืนๆ ซึง่แตล่ะการตดัสินใจของแตล่ะบุคคลนัน้แตกตา่งกนัไป ดงันัน้กระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้สนิค้าสนิค้าและบริการของผู้บริโภคไม่เพียงแตข่ึน้อยูก่บับุคคลแตอ่าจขึน้อยูก่บั

สภาพแวดล้อมของผู้บริโภคซึง่สง่ผลกระทบตอ่การตดัสนิใจในการซือ้สนิค้าและบริการ 
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 แบบจําลองของ Philip Kotler และ Gary Armstrong เป็นผู้ ท่ีมีช่ือเสยีงทางด้าน

การตลาดในยุคปัจจุบนั ได้กําหนดแบบจําลองของพฤติกรรมผู้ซือ้ 

 

ภาพ 2.1 รูปแบบจําลองพฤติกรรมผู้ซือ้ 

 

 

 แหลง่ท่ีมา : Kotler and Armstrong, 2009 

 

 

 จากรูปแบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค Kotler and Armstrong ได้อธิบายไว้ดงันี ้สิง่ท่ี

กระตุ้นทางการตลาดประกอบด้วยปัจจยั 4 ประการ คือ ผลติภณัฑ์ ราคา ชอ่งทางการจดั

จําหนา่ย และการสง่เสริมการตลาดหรือ 4 Ps สิง่กระตุ้นอ่ืนๆ ร่วมไปถึงสิง่กดดนัใน

สภาพแวดล้อมของผู้ซือ้ เช่น เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง และวฒันธรรม ปัจจยัใจเหลา่นีจ้ะ

นําไปสูก่ลอ่งดําของผู้ซือ้ คือ ลกัษณะของผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลตอ่การรับรู้ และการตอบสนองของ

สิง่กระตุ้นของผู้บริโภค ร่วมไปถึงกระบวนการตดัสนิใจของผู้บริโภคท่ีกระทบตอ่พฤติกรรมของผู้

ซือ้ และปัจจยัเหลา่นีจ้ะเปลีย่นไปเป็นการตอบสนองของผู้ซือ้โดยเห็นได้จาก การเลอืก

ผลติภณัฑ์ การเลอืกตรา การเลอืกผู้จดัจําหนา่ย เวลาการซือ้ และจํานวนการซือ้ 

 2.6.2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 Kotler and Armstrong (2009) ได้ให้ความหมายของ สภาพแวดล้อมมหภาค 

คือ โอกาสและอุปสรรคตอ่การดําเนินงานของกิจการ ซึง่แสดงถึงแรงกดดนั 6 ประการของ
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สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ได้แก่ ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ ทรัพยากรธรรมชาติ เทคโนโลยี 

การเมืองและวฒันธรรม 

 1. สภาพแวดล้อมทางประชากรศาสตร์หรือสภาพแวดล้อมภายในองค์กร

เกิดขึน้เน่ืองจากประชากรทําให้เกิดความต้องการซือ้ นกัการตลาดจึงต้องสนใจลกัษณะด้าน

ตา่งๆของประชากร ทัง้ด้านขนาด อตัราการเจริญเติบโตของประชากรในเมือง ศาสนา เชือ้ชาติ 

การกระจายของอาย ุการผสมของเชือ้ชาติ ระดบัการศกึษา รูปแบบการอยูอ่าศยั คณุลกัษณะใน

ภมิูภาคและการเคลือ่นย้าย 

  การเพ่ิมขึน้ของจํานวนประชากรโลก การสาํรวจประชากรโลกมีสาเหต ุ2 

ประการ คือ ความต้องการใช้ทรัพยากรในชีวิตประจําวนั เช่น เชือ้เพลงิ อาหาร และแร่ธาตซุึง่มี

อยูอ่ยา่งจํากดัและขาดแคลนในบางพืน้ท่ี และการขยายตวัของประชากรจะเกิดขึน้สงูในประเทศ

ท่ีมีความพร้อมในการรองรับน้อย จึงเป็นไปไม่ได้ในการเพ่ิมมาตรฐานในการดํารงชีวิตให้สงูขึน้

ในประเทศเหลา่นัน้ 

  โครงสร้างอายปุระชากร จะเป็นตวักําหนดความต้องการผลติภณัฑ์ 

นกัการตลาดจําเป็นต้องศกึษาโครงสร้างอาย ุซึง่แบง่ออกเป็น 6 กลุม่  เช่น อายกุ่อนเข้าเรียน   

ช่วงเข้าโรงเรียนชัน้ประถมศกึษา ช่วงวยัรุ่น ช่วงอาย ุ25-40 ปี ช่วงอาย ุ40-65 ปี และชว่งอาย ุ

65 ปีขึน้ไป ซึง่แตล่ะช่วงอายจุะมีพฤติกรรมต้องการซือ้แตกตา่งกนัไป 

  ตลาดชาติพนัธ์ุวรรณนา และการเปลีย่นแปลงด้านเชือ้ชาติ และสผิีว 

ประชากรมีหลายเชือ้ชาติได้แก่ ไทย จีน ลาว ยโุรป ไต้หวนั มาเลเซีย ฯลฯ ซึง่แตล่ะเชือ้ชาติยงัมี

ความตา่งทางด้านคา่นิยม ความเช่ือ การแตง่กาย อาหาร ภาษา ประเพณี  กิจวตัรประจําวนั  

การละเลน่ และรูปแบบการดําเนินชีวิตเป็นต้น 

  กลุม่การศกึษา ประชากรในแตล่ะสงัคมสามารถแบง่การศกึษาได้เป็น 5 

กลุม่ คือ กลุม่ไม่รู้หนงัสอื  กลุม่ท่ีออกจากมธัยมศกึษากลางคนั  ระดบัมธัยมศกึษา ระดบั

ปริญญา   ระดบัวิชาชีพ การศกึษาท่ีดียอ่มหมายถึงอาชีพท่ีดีและรายได้ท่ีเพ่ิมขึน้ 

  รูปแบบครัวเรือน รูปแบบครัวเรือนและครอบครัวจะเปลีย่นแปลงในกรณี

ตา่งๆ ดงันี ้คือ แตง่งานช้า  มีบุตรน้อย  อตัราการหยา่ร้างเพ่ิมขึน้  ภรรยาทํางานนอกบ้านมาก

ขึน้ ทัง้นีย้งัมีการเพ่ิมขึน้ของผู้อยูอ่าศยัท่ีไม่ใช่รูปแบบครอบครัว ซึง่ในสว่นนีทํ้าให้สว่นการตลาด
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แตกตา่งกนั ซึง่ครัวเรือนท่ีมีการอาศยัอยูค่นเดียว ครัวเรือนท่ีอาศยั 2 คน  ครัวเรือนท่ีอาศยัอยู่

เป็นกลุม่ ซึง่แตล่ะกลุม่มีพฤติกรรมการซือ้ท่ีแตกตา่งกนั 

  การเปลีย่นแปลงทางภมิูศาสตร์ของประชากรแนวโน้มการเปลีย่นแปลง 

ได้แก่ การจากชนบทสูใ่นเมือง  การย้ายจากในเมืองสูช่านเมือง บริษัทจะมีความได้เปรียบจาก

การประชากรท่ีอพยพเข้ามาในพืน้ท่ี ในการสร้างตลาดใหม่ 

  การเปลีย่นแปลงจากตลาดใหญ่เป็นตลาดยอ่ยลกัษณะความต้องการ

ของตลาดมวลชนมาเป็นตลาดท่ีมีลกัษณะเฉพาะเจาะจงมากขึน้ เน่ืองจากความแตกตา่งด้าน

อาย ุเพศ ภมิูศาสตร์ รูปแบบการดําเนินชีวิต เชือ้ชาติ การศกึษา ฯลฯ นกัการตลาดจึงต้องใช้

เคร่ืองมือการตลาดท่ีแตกตา่งกนัเพ่ือสร้างความพงึพอใจให้แตล่ะกลุม่ตลาดยอ่ย การใช้

นิตยสารพิเศษ จดหมายตรง หรือเว็บไซต์ เป็นต้น 

 สุดาพร กุณฑลบุตร (2550) ได้ให้ความหมาย สภาพแวดล้อมท่ีเก่ียวข้องกบั

กิจการ คือ  ผู้ เก่ียวข้องโดยตรง สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ และการแขง่ขนัในอุตสาหกรรม  

 1. ผู้ เก่ียวข้องโดยตรง เจ้าของกิจการ หรือนกัลงทนุ มีผลตอ่เงินทุนหมนุเวียนท่ี

จะมีไว้ใช้ในกิจการ เช่นหากมีผู้สนใจลงทนุในหุ้นของกิจการ ทําให้กิจการมีเงินทนุหมนุเวียนสงู

จนสามารถทําสิง่ตา่งๆ ท่ีสง่ผลให้ยอดขายเพ่ิมขึน้ได้ สมมติวา่กิจการหนึง่ผลติเฟอร์นิเจอร์

สาํนกังานจําหนา่ย หากกิจการจะขยายไปสูเ่ฟอร์นิเจอร์ในบ้าน จะต้องการทนุเพ่ิมจึงต้องให้

เจ้าของลงทนุเพ่ิม พนกังาน มีผลตอ่การดําเนินงานทกุด้านในธุรกิจ หากมีพนกังานท่ีมีคณุภาพ 

ก็สามารถให้กิจการจําหนา่ยสนิค้าได้ดี เช่นการท่ีบริษัท ไมโครซอฟ มีพนกังานมีคณุภาพ ทําให้

มีการพฒันาสนิค้าใหม่สูต่ลาด และยงัสามารถจําหนา่ยสนิค้าออกสูต่ลาดได้ดี ผู้จดัหาสนิค้า มี

ผลตอ่คณุภาพและต้นทนุสนิค้า หากผู้ขายจดัสง่วตัถดิุบให้ได้ด้วยต้นทนุต่ําและทนัเวลา กิจการ

ก็จะสามารถผลติสนิค้าได้ด้วยต้นทุนท่ีต่ํา ดงันัน้ปัจจุบนัผู้ผลติสนิค้าจําหนา่ยจึงแสวงหาวตัถดิุบ

ท่ีมีคณุภาพและต้นทุนท่ีต่ํา คนกลาง มีผลตอ่ราคาขายสนิค้าและประสทิธิภาพในการจําหนา่ย

สนิค้า เน่ืองจากคนกลางเป็นผู้ จําหนา่ยสินค้าให้ผู้บริโภค หากดําเนินการได้มีประสทิธิภาพก็จะ

สามารถจําหนา่ยสนิค้าท่ีผลิตได้มาก และหากไม่เสยีคา่ใช้จ่ายให้กบัคนกลางสงูก็จะทําให้ได้

กําไรมากผู้สนใจการดําเนินงานและเก่ียวข้องด้านอ่ืนๆ เช่น สรรพากรท่ีคอยตามเก็บภาษี ก็จะ

สนใจยอดจําหนา่ยของกิจการเป็นต้น 
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 2. สภาพแวดล้อมภายในกิจการ หมายถึงหน้าท่ีตา่งๆภายในองค์กรท่ีมีผลตอ่

การดําเนินงานด้านการตลาด ฝ่ายบริหาร รับผิดชอบด้านงานสนบัสนนุและประสานงานเพ่ือให้

กิจกรรมทางการตลาดมีประสทิธิภาพ การเงิน ดูแลเร่ืองการเงินของกิจการสง่ผลให้เกิดความ

คลอ่งตวัในกิจการด้านตา่งๆภายในองค์กร ฝ่ายวิจยัและพฒันา ทําหน้าท่ีปรับปรุงและพฒันา

ผลติภณัฑ์ใหม่ๆสูต่ลาด ทําให้มีสินค้าใหม่ๆออกจําหนา่ย ฝ่ายจดัซือ้ มีหน้าท่ีจดัซือ้สนิค้าจําเป็น

ทกุชนิดในองค์เพ่ือสนบัสนนุงานทกุด้าน ฝ่ายผลิต มีหน้าท่ีผลิตสนิค้าเพ่ือให้ฝ่ายขายนําไปขาย 

หากสนิค้ามีคณุภาพก็จะสง่เสริมงานด้านการขาย ฝ่ายบญัชี มีหน้าท่ีบนัทกึรายการทางการค้า

ตา่งๆท่ีเกิดขึน้ในองค์กร  ทําให้ทราบต้นทนุกําไรตา่งๆ 

 3. การแขง่ขนัในอุตสาหกรรม คูแ่ขง่ขนัโดยตรง มีผลตอ่การแขง่ขนัทาง

การตลาดของธุรกิจ กลา่วคือ เป็นผู้ เข้ามาขายสนิค้า หรือ บริการ ให้กบัลกูค้าเป้าหมายของ

กิจการ ทําให้กิจการจําหนา่ยได้น้อยลง เช่น โนเกียผู้ จําหนา่ยโทรศพัท์มือถือดัง้เดิม ต้องเผชิญ

กบัคูแ่ขง่อยา่งแซมซุงและคูแ่ขง่จากญ่ีปุ่ นและจีน สถานการณ์การแขง่ขนัของอุตสาหกรรม เช่น 

สนิค้าทดแทน หรือคูแ่ขง่รายใหม่มีผลตอ่การเปลีย่นแปลงยอดขายเช่นเดียวกบัคูแ่ขง่โดยตรง แต่

อาจมีผลน้อยกวา่หรือตา่งเวลากนั  

 2.6.3 สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 

  วิทวัส รุ่งเรืองผล (2552) ได้ให้ความหมาย สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ คือ 

สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ จะมีผลตอ่การดําเนินกิจการทางการตลาดของกิจการ ทัง้ในด้าน

ทางตรงและทางอ้อม และยงัเป็นผลกระทบในวงกว้าง โดยเฉพาะด้านการตลาด เพราะเม่ือ

ผู้บริโภคประสบปัญหาเงินฝืด ขาดแคลนเงินในระบบเศรษฐกิจ สง่ผลในทางจิตวิทยาให้ผู้บริโภค

หยดุการซือ้ ซึง่สง่ผลกระทบตามมาในด้านสภาพแวดล้อมเศรษฐกิจ ได้แก่  

 1. อตัราการเติบโตเศรษฐกิจ คือ ผลติภณัฑ์มวลรวมภายในประเทศ (Gross 

Domestic Product : GDP ) ท่ีแสดงให้เห็นถึงความสามารถในการสร้างรายได้ของประชากรใน

ประเทศในรอบระยะเวลาหนึง่ และสะท้อนออกมาเป็นคา่หรืออตัราการเจริญเติบโตทาง

เศรษฐกิจของประเทศ ดงันัน้ อตัราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ จึงเป็นตวัวดัอํานาจการซือ้ใน

ตลาดท่ีสาํคญั กลา่วคือ หากการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจมีคา่สงู ยอ่มแสดงถึงอํานาจในการ

ซือ้ท่ีสงูเพราะจะมีเงินตราท่ีหมนุเวียนอยูใ่นระบบมาก และในทางตรงข้ามเม่ือหากการ

เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจมีคา่ต่ํา ยอ่มแสดงถึงความตกต่ําของระบบเศรษฐกิจ ก่อให้เกิดปัญหา

การวา่งงาน ปริมาณในระบบท่ีขาดแคลนจะสง่ผลให้อํานาจในการซือ้ต่ําลง ดงันัน้ในช่วงภาวะ
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เศรษฐกิจตกต่ําการแขง่ขนัในตลาดจะคอ่นข้างรุนแรงโดยเฉพาะการแขง่ขนัในด้านราคา เพ่ือ

การรักษาและช่วงชิงสว่นแบง่ทางการตลาดท่ีเหลอืน้อยลงจากคูแ่ขง่ ซึง่อตัราการเจริญเติบโต

ทางเศรษฐกิจในระดบัท่ีเหมาะสมคือ สาํหรับประเทศท่ีกําลงัพฒันาอยูใ่นระดบัร้อยละ 6-8 ตอ่ปี  

 2. อตัราเงินเฟ้อ เป็นปัจจยัท่ีสาํคญัตอ่การตดัสนิใจดําเนินการกิจกรรมทางการ

ตลาด ทัง้นีเ้พราะอตัราเงินเฟ้อจะเกิดขึน้จากราคาสนิค้าหรือบริการ ซึง่คํานวณจากดชันีราคา

ผู้บริโภค ( Consumer Price Index ) ปรับตวัสงูกวา่อตัรารายได้ท่ีเพ่ิมสงูขึน้ของประชากรใน

ประเทศ เป็นผลให้อํานาจซือ้ในตลาดลดลง ดงันัน้ในช่วงท่ีเกิดอตัราเงินเฟ้ออยา่งรุนแรงจะสง่ผล

ให้การดําเนินงานกิจกรรมทางการตลาดเป็นไปด้วยความยากลาํบาก โดยสาเหตหุนึง่มาจาก

อํานาจซือ้ท่ีลดลง ยงัเป็นผลจากความไม่แนใ่จของผู้บริโภคตอ่การเปลีย่นแปลงในระดบัราคา

สนิค้าหรือบริการในตลาดด้วย ถึงอยา่งไรระบบเศรษฐกิจของประเทศท่ีต้องรักษาอตัราการ

เติบโตทางเศรษฐกิจและมีเสถียรภาพนัน้ ควรมีอตัราเงินเฟ้อร้อยละ 3-4 ตอ่ปี เพ่ือเป็นการ

กระตุ้นระบบเศรษฐกิจ 

 3. อตัราดอกเบีย้ เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวพนักบัปริมาณเงินในตลาดและระบบ

เศรษฐกิจอยา่งมีนยัสาํคญั เพราะมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค และมีผลตอ่การ

ดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจของกิจการภาคธุรกิจอยา่งมาก กลา่วคือ หากอตัราดอกเบีย้ต่ํา 

ผู้บริโภคจะนําเงินออกมาจบัจ่ายเพ่ือซือ้สนิค้าหรือบริการ และเป็นการกระตุ้นให้กิจการหรือภาค

ธุรกิจเกิดการลงทนุเพ่ิมขึน้ โดยมีสาเหตมุากจากสภาวะตลาดดงันัน้การกระตุ้นทางการเงินเพ่ือ

การลงทนุ ซึง่มีท่ีมาจากอตัราเงินกู้ ท่ีมีอตัราดอกเบีย้ต่ํา ในทางตรงข้ามถ้าอตัราดอกเบีย้สงูจะจูง

ใจให้ผู้บริโภคชะลอการใช้จ่ายลงเพ่ือหวงัผลจากอตัราดอกเบีย้เงินฝากหรือการลงทนุในตราสาร

ทางการเงินอ่ืนๆ และกิจการหรือภาคธุรกิจชะลอการลงทนุเพ่ิมเม่ือต้นทุนทางการเงินสงูขึน้  

ในช่วงอตัราดอกเบีย้ต่ํา นกัการตลาดก็สามารถนําปัจจยัด้านอตัราดอกเบีย้มาเป็นเคร่ืองมือทาง

การตลาดได้ โดยการจดัรายการสง่เสริมการขาย ให้ผู้บริโภคซือ้สนิค้าเงินผอ่นได้โดยไม่มี

ดอกเบีย้ เช่น บ้าน รถยนต์ อาคารชุด เป็นต้น ท่ีนําอตัราดอกเบีย้มากระตุ้นความสนใจของ

ผู้บริโภคได้อยา่งมีประสทิธิภาพ 

 4. การจ้างงานและอตัราการจ้างงาน เป็นปัจจยัหนึง่ในสภาพแวดล้อมทาง

เศรษฐกิจ เม่ือมีการจ้างงานในคา่จ้างท่ีกําหนดในแตล่ะสว่นภมิูภาค ยอ่มหมายถึงอํานาจการซือ้

ท่ีเพ่ิมขึน้ในตลาดตาดสดัสว่นของการจ้างงาน และคา่จ้างด้วย แตก่ารจ้างงานและอตัราคา่จ้าง
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จะมีผลให้ราคาสนิค้าและบริการสงูขึน้ได้เช่นกนั หากราคาสนิค้าและบริการมีอตัราสว่นท่ีไม่

สมัพนัธ์กบัการจ้างงานและอตัราคา่จ้าง จะเป็นเหตใุห้เกิดปัญหาเงินเฟ้อในระบบเศรษฐกิจได้ 

 2.6.4 สภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ  สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยีและ

สภาพแวดล้อมทางการเมืองและสงัคม 

 1. สภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ เป็นทรัพยากรธรรมชาติท่ีนกัการตลาดใช้เป็น

ปัจจยันําเข้า หรือเป็นผลกระทบตอ่กิจกรรมทางการตลาด สภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ 

ประกอบด้วย ดิน นํา้ อากาศ วตัถดิุบ รวมทัง้ทรัพยากรธรรมชาติ นกัการตลาดจะเก่ียวข้องกบั

สภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ 4 ประการ 

  การขาดแคลนวตัถดิุบบางอยา่ง ทรัพยากรธรรมชาติของโลก

ประกอบด้วย 3 กลุม่ คือ มีจํากดั   มีจํากดัแตส่ามารถหาเพ่ิมได้และมีจํากดัโดยไม่สามารถหา

เพ่ิมได้ ทรัพยากรธรรมชาติท่ีหาได้ไม่จํากดัได้แก ่นํา้และอากาศ ซึง่มีปัญหาเก่ียวกบั

สภาพแวดล้อมเป็นพิษ ในกรณีท่ีมีการขาดแคลนวตัถดิุบอาจถือวา่เป็นโอกาสทางการตลาดก็ได้

โดยการพฒันาผลติภณัฑ์ใหม่ขึน้มาทดแทน 

  การเพ่ิมขึน้ของต้นทนุพลงังานต้นทนุพลงังานท่ีมีจํากดัและไม่สามารถหา

เพ่ิมเติมได้ก็คือ นํา้มนั ปัญหาการขาดแคลนนํา้มนัเป็นปัญหาท่ีสาํคญัสาํหรับการขยายตวัของ

ระบบเศรษฐกิจทัง้ในปัจจบุนัและอนาคต ทําให้บริษัทอุตสาหกรรมตา่งๆ ต้องพยายามประหยดั

ทรัพยากรนํา้มนั และหาวิธีการทดแทนพลงังานตา่งๆ ปัญหาการขาดแคลนนํา้มนัและราคา

นํา้มนัท่ีสงูขึน้ เป็นสาเหตทํุาให้เกิดการพลงังานแบบใหม่มาทดแทนนํา้มนั 

  แรงกดดนัด้านการตอ่ต้าน/มลภาวะ กิจกรรมของโรงงานอุตสาหกรรมบาง

ประเภทไม่สามารถหลกีเลีย่งการทําให้เกิดมลภาวะได้ แตผู่้บริโภคสว่นใหญ่ยินดีจ่ายเงินเพ่ิมขึน้

เพ่ือซือ้สนิค้าท่ีไม่ทําลายสภาพแวดล้อม ซึง่ความต้องการนีทํ้าให้เกิดตลาดขนาดใหญ่สาํหรับ

การแก้ไขปัญหา การควบคมุมลภาวะ และการนําไปสูผ่ลติภณัฑ์และบรรจุภณัฑ์ท่ีไม่ทําลาย

สภาพแวดล้อม 

  บทบาทของรัฐบาล รัฐบาลมีบทบาทในการควบคมุและป้องกนั

สภาพแวดล้อมเป็นพิษทางการตลาด เช่น กําหนดให้โรงงานมีการติดตัง้เคร่ืองบําบดันํา้เสยีเป็น

ต้น 
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 2. สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี เป็นอิทธิพลท่ีสร้างให้เกิดเทคโนโลยีใหม่การ

สร้างผลติภณัฑ์ใหม่อยา่งตอ่เน่ือง และโอกาสทางการตลาด นกัการตลาดต้องทําความเข้าใจ

เก่ียวกบัเข้าใจสภาพแวดล้อมและความแตกตา่งของเทคโนโลยี  และทราบวา่เทคโนโลยี

สามารถตอบสนองความต้องการของมนษุย์ได้อยา่งไร รวมถึงกระตุ้นให้ฝ่ายวิจยัและพฒันาของ

บริษัทตระหนกัถึงความสาํคญัของการวิจยัตลาดเพ่ิมขึน้ นอกจากนีย้งัสนใจเทคโนโลยีซึง่อาจ

เป็นอนัตรายตอ่ผู้ใช้ และทําให้ผลิตภณัฑ์ประสบความล้มเหลวหรือมีวงจรชีวิตสัน้ลง ซึง่

ผลกระทบของการพฒันาทางเทคโนลยีีตอ่การพฒันาผลติภณัฑ์มีดงัตอ่ไปนี ้

  การเร่งการก้าวกระโดดของเทคโนโลยี เน่ืองด้วยเทคโนโลยีมีการ

เปลีย่นแปลงอยา่งรวดเร็ว ดงันัน้ นกัการตลาดต้องมีการพฒันาสนิค้าใหม่ๆเข้าสูต่ลาด พร้อม

ต้องผลติเข้าสูต่ลาดให้ได้จํานวนตามต้องการได้อยา่งรวดเร็ว 

  โอกาสจากการค้นพบนวตักรรมใหม่ๆ มีอยา่งไม่จํากดั บริษัทจําเป็นต้อง

อาศยันกัวิจยัค้นหาผลติภณัฑ์ใหม่ๆ และพฒันาสนิค้าให้ดียิ่งขึน้และแตกตา่งจากเดิม 

  การผนัแปรของงบประมาณท่ีใช้ในการวจิยัและพฒันา จะเห็นวา่

ผลติภณัฑ์ใหม่ๆ ท่ีเข้าสูต่ลาด จะเป็นของบริษัทใหญ่ๆ และมีทนุในการวิจยัเป็นจํานวนมาก 

  ข้อบงัคบัทางกฎหมายในสว่นเก่ียวข้องกบัเทคโนโลยีมากขึน้ เม่ือสนิค้ามี

ความซบัซ้อนมากขึน้ผู้บริโภคก็ยิ่งมัน่ใจวา่สนิค้าดงักลา่วมีความปลอดภยั ดงันัน้หนว่ยงานของ

รัฐจึงต้องมีการตรวจสอบผลติภณัฑ์ใหม่ท่ีอาจเป็นอนัตรายตอ่ประชาชน และออก

พระราชบญัญัติเก่ียวกบัผลติภณัฑ์ท่ีมีอนัตรายเพ่ือความปลอดภยัตอ่ประชาชน เช่น

พระราชบญัญัติอาหารและยา นกัการตลาดจึงต้องความรู้และข้อบงัคบัอยา่งเคร่งครัดในการ

เสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ 

 3. สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมาย ประกอบด้วยกฎหมาย ตวัแทน

จากรัฐบาล และกลุม่กดดนั ท่ีมีอิทธิพลและกําหนดการปฏิบติังานขององค์กรและบุคคลใน

สงัคมหรือเป็นกลุม่ของปัจจยัท่ีประกอบด้วย เงินตรา นโยบาย การเงิน งบประมาณ กฎหมาย

และข้อบงัคบั ซึง่มีอิทธิพลตอ่กิจกรรมทางการตลาดขององค์กร (Etzel, 2008) การเปลีย่นแปลง

ของสภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมายจะมีผลตอ่การตดัสนิใจทางการตลาด ซึง่บางครัง้

ก็ก่อให้เกิดโอกาสทางธุรกิจใหม่ๆ ซึง่แบง่ออกเป็น 
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  การเพ่ิมขึน้ของกฎหมายธุรกิจและกฎหมายคุ้มครองผู้บริโภคของรัฐบาล 

รัฐบาลมีการกําหนดกิจกรรมท่ีเหมาะสมให้เอกชนดําเนินการ กฎหมายท่ีเก่ียวกบัธุรกิจมี

จุดมุ่งหมาย 3 ประการ คือ เพ่ือคุ้มครองธุรกิจตา่งๆ และป้องกนัการแขง่ขนัท่ีไม่เป็นธรรม และ

เพ่ือคุ้มครองผู้บริโภคจากการเอาเปรียบของธุรกิจตา่งๆ รวมทัง้เพ่ือคุ้มครองสภาพแวดล้อม ซึง่

เป็นหน้าท่ีของผู้บริหารท่ีจะต้องคอยสงัเกตการณ์เปลีย่นแปลงเหลา่นีใ้นการวางแผนผลติภณัฑ์

และระบบการตลาด 

  การเพ่ิมขึน้ของกลุม่สนใจพิเศษเฉพาะเร่ือง กลุม่เหลา่นีมี้จํานวนมากขึน้

และมีอิทธิพลตอ่นกัการเมืองและรัฐบาล ในการผลกัดนัให้แก้ไขหรือเพ่ิมกฎข้อบงัคบัสาํหรับ

ธุรกิจใหม่ๆ มากขึน้ ผลกระทบท่ีสาํคญัตอ่ธุรกิจ คือ การเคลือ่นไหวของกลุม่สทิธิผู้บริโภคซึง่เป็น

การเคลือ่นไหวของประชาชนและรัฐบาลทําให้เกิดการเสริมความแข็งแกร่งของสทิธิและอํานาจ

ของผู้ซือ้สมัพนัธ์กบัผู้ขาย บริษัทได้จดัตัง้แผนกลกูค้าสมัพนัธ์เพ่ือช่วยตัง้นโยบายและตอบสนอง

ข้อร้องเรียนของลกูค้า นอกจากนีบ้ริษัทยงัต้องระวงัในการตอบจดหมายอิเลก็ทรอนิกส์ (E-mail) 

ไปยงัลกูค้าท่ีร้องเรียน เน่ืองจากหากเกิดความผิดพลาดอาจเกิดการกระจ่ายขา่วท่ีไม่ดีไปในวง

กว้าง 

 4. สภาพแวดล้อมทางวฒันธรรมและสงัคม ประกอบด้วยสถาบนัและอิทธิพล

อ่ืนๆ ท่ีมีผลตอ่คา่นิยมพืน้ฐานทางสงัคม การรับรู้ การพอใจ และพฤติกรรม ระบบวฒันธรรมจะ

กําหนดความเช่ือและคา่นิยม และบรรทดัฐาน บคุคลในสงัคมจะรับสิง่ตา่งๆโดยไม่รู้ตวั ซึง่จะ

กําหนดความสมัพนัธ์ สถาบนั สงัคม และลกัษณะตา่งๆ สงัคม สภาพแวดล้อมทางวฒันธรรม

ตอ่ไปนีมี้ผลกระทบตอ่การตดัสนิใจทางการตลาด 

  คา่นิยมในวฒันธรรมหลกัของบุคคลท่ีมีการยึดถือมานาน คนท่ีอยูใ่น

สงัคมท่ีมีความเช่ือหลกั และคา่นิยมจะเปลีย่นแปลงได้ยากมาก ความเช่ือและคณุคา่จะ

ถ่ายทอดจากครอบครัวสูเ่ด็ก ซึง่จะถกูเสริมด้วยสถาบนัสงัคมตา่งๆ เช่น โรงเรียน วดั หรือรัฐบาล 

แตค่วามเช่ือถือรอง สามารถเปลีย่นแปลงได้งา่ยกวา่ ดงันัน้ การเสนอผลติภณัฑ์จึงควร

สอดคล้องและไม่ขดัตอ่วฒันธรรมหลกั 

  ในแตล่ะวฒันธรรมประกอบด้วยวฒันธรรมยอ่ยหรือขนบธรรมเนียม

ประเพณี วฒันธรรมกลุม่ยอ่ย หมายถึง กลุม่วฒันธรรมท่ีแตกตา่งกนัซึง่เป็นสว่นท่ีปรากฏชดัเจน

ในสงัคมท่ีซบัซ้อนและเป็นท่ียอมรับของบางกลุม่ วฒันธรรมกลุม่ยอ่ยประกอบด้วย วฒันธรรม

กลุม่ยอ่ยด้านเชือ้ชาติ วฒันธรรมกลุม่ยอ่ยด้านศาสนาในประเทศไทย วฒันธรรมกลุม่ยอ่ยด้าน
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ท้องถ่ิน  วฒันธรรมกลุม่ยอ่ยด้านอาชีพ  วฒันธรรมกลุม่ยอ่ยด้านอาย ุวฒันธรรมกลุม่ยอ่ยด้าน

เพศ ฯลฯ แตล่ะวฒันธรรมกลุม่ยอ่ยจะมีคา่นิยม ความเช่ือ การแตง่กาย อาหาร ภาษา และ

ประเพณีท่ีเป็นเอกลกัษณ์และยอมรับโดยสมาชิกในกลุม่นัน้ มีกิจวตัรประจําวนั การละเลน่ และ

วิถีการดํารงชีวิตท่ีแตกตา่งกนั ซึง่การกําหนดกลยทุธ์จําเป็นต้องคํานงึถึงลกัษณะท่ีแตกตา่งกนั

เหลา่นี ้

  การเปลีย่นแปลงคา่นิยมในวฒันธรรม แม้คา่นิยมหลกัมีการยดึมัน่สงูแตก็่

สามารถเปลีย่นแปลงได้ ซึง่จะมีผลตอ่การบริโภคโดยเฉพาะของบางกลุม่ เช่น พฤติกรรมท่ี

เปลีย่นแปลงของวยัรุ่นท่ีมีผลทําให้มารดาเปลีย่นแปลงทศันคติและพฤติกรรมบริโภคตามไปด้วย 

คา่นิยมท่ีสาํคญัและแนวโน้มคา่นิยม ซึง่กําหนดความสมัพนัธ์ของบุคคลท่ีมีตอ่ตวัเอง ต่อบุคคล

อ่ืนตอ่สถาบนั ตอ่สงัคม และตอ่สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

 

 

2.7 แนวคิดกลยุทธ์ทางการตลาด 

 กลยทุธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ซึง่เป็นสว่นผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือท่ี

เรียกสัน้ๆวา่ 7P’s ซึง่ต้องมีแนวทางความคิดทางการสือ่สารการตลาด(IMC)โดยอาศยัเคร่ืองมือ

การติดตอ่สือ่สารกบัผู้บริโภคแบบสมยัใหม่ซึง่แบง่สว่นขยายเพ่ิมเติมจากเดิมอีกหลายสว่นทัง้

งานศกึษาทัง้ภายในและภายนอกประเทศเช่ือมโยงสูก่ารทําธุรกิจสมยัใหม่ซึง่เน้นการสร้างผล

กําไรสงูสดุบนความพอใจของผู้บริโภคซึง่เป็นการทําธุรกิจระยะยาว (Long-Term Business) 

พร้อมกบัพฤติกรรมท่ีเปลีย่นไปของผู้บริโภคสมยัใหม่ซึง่เปลีย่นไปอยา่งมากโดยเฉพาะการแบง่

สว่นการตลาด(Segmentation)ซึง่ไม่สามารถแบง่สว่นการตลาดแบบเดิมๆ ได้ 

 2.7.1 แนวคิดทางการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดโดยใช้ 7P’s ซึง่ประกอบไปด้วย

สว่นผสมทางการตลาด ดงันี ้

• กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์ ( Product Strategy ) 

• กลยทุธ์ราคา ( Price Strategy ) 

• กลยทุธ์การจดัจําหนา่ย ( Place Strategy ) 

• กลยทุธ์การสง่เสริมการตลาด ( Promotion Strategy ) 

• กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ์ ( Packaging Strategy ) 
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• กลยทุธ์การใช้พนกังานขาย ( Personal Strategy ) 

• กลยทุธ์การให้ขา่วสาร ( Public Relation Strategy ) 

 1. กลยทุธ์ผลติภณัฑ์ (Product Strategy) 

 ความหมายของผลติภณัฑ์โดยนกัวิชาการได้ให้ความหมายไว้ 

 สุปัญญา ไชยชาญ (2550) ได้ให้ความหมายของผลติภณัฑ์ หมายถึง สิง่ท่ีบริษัท

พฒันาขึน้มาเพ่ือขายให้แก่ลกูค้า 

 วารุณี ตันติวงศ์วาณิช (2554)ได้ให้ความหมาย ผลติภณัฑ์ หมายถึง สิง่ใดก็

ตามท่ีเสนอให้แก่ตลาดไม่วา่จะเป็นสนิค้าหรือบริการ ท่ีสร้างความสนใจให้เกิดการเป็นเจ้าของ 

การบริโภค เพ่ือตอบสนองความต้องการนัน้ๆ 

 ผลติภณัฑ์สามารถจําแนกออกตามวตัถปุระสงค์หรือพฤติกรรมการซือ้ได้เน่ืองจาก

ผู้บริโภคแตล่ะคนมีความแตกตา่งกันในการเลอืกซือ้สนิค้า วิเชียร วงวาณิชชากลุ (2550) ได้

จําแนกผลติภณัฑ์ออกเป็น 2 ประเภท ดงันี ้

 1. สนิค้าบริโภค หมายถึง สนิค้าท่ีผู้บริโภคซือ้ไปเพ่ือใช้ในการบริโภคสว่นตวั หรือ

นําไปใช้ภายในครอบครัวไม่ได้นําไปใช้เพ่ือผลติหรือขายตอ่อีกที ซึง่สามารถจําแนกสนิค้าเพ่ือ

บริโภคออกได้ 4 ประเภท ดงันี ้

  สนิค้าสะดวกซือ้ คือ สนิค้าท่ีผู้บริโภครู้จกัเป็นอยา่งดี มีการตดัสนิใจซือ้ได้อยา่ง

รวดเร็ว เน่ืองจากสนิค้ามีราคาท่ีต่ํา ซือ้ได้สะดวกและ ซือ้บอ่ยครัง้  

  สนิค้าเปรียบเทียบซือ้ คือ สนิค้าท่ีผู้บริโภคใช้เวลาในการเปรียบเทียบสนิค้าก่อน

การตดัสนิซือ้จากปัจจยัตา่งๆ ได้แก่ ราคา ปริมาณ คณุภาพสนิค้า เน่ืองจากสนิค้าบางชนิด

อาจจะมีคณุภาพท่ีเทา่กนัแตป่ริมาณขนาดของสนิค้าท่ีตา่งกนัทําให้เกิดการเปรียบเทียบขึน้ได้ 

  สนิค้าเจาะจงซือ้ คือ สนิค้าท่ีมีลกัษณะเดน่เฉพาะตวั เป็นการบง่บอกถึงรสนิยม

สถานะของผู้ซือ้ใช้ ซึง่เป็นสนิค้าท่ีต้องแสวงหาและตัง้ใจท่ีจะซือ้มาเน่ืองจากเป็นสนิค้าท่ีมี 

ช่ือเสยีง  คณุภาพท่ีเหนือกวา่ตราสนิค้ายี่ห้ออ่ืน 

  สนิค้าท่ีไม่แสวงซือ้ คือ สนิค้าท่ีผู้ซือ้รู้จกัหรือไม่รู้จกัแตไ่ม่มีความต้องการท่ีจะซือ้ 

หรือไม่มีความจําเป็นท่ีจะซือ้ 
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 2. สนิค้าอุตสาหกรรม หมายถึง สนิค้าท่ีผู้ซือ้นําไปผลติ หรือนําไปเพ่ือใช้ในการ

ให้บริการ เพ่ือขายตอ่ หรือนําไปดําเนินงานทางธุรกิจ ซึง่สนิค้าอุตสาหกรรม แบง่ออกได้ 4 กลุม่ 

ได้แก่ วตัถดิุบและชิน้สว่นประกอบในการผลติ สินค้าประเภททนุ วสัดุสิน้เปลอืงและบริการ 

 ผลติภณัฑ์เป็นเคร่ืองมือในการท่ีนกัการตลาดใช้ในการวางกลยทุธ์เพ่ือให้ผู้บริโภคนัน้

ได้ตดัสินใจในการซือ้โดยได้แบง่ผลิตภณัฑ์ออกเป็นประเภทตา่งๆเพ่ือท่ีจะได้เหมาะสมกบั

พฤติกรรมตา่งๆของผู้บริโภค ซึง่สนิค้าท่ีแตกตา่งกนัพฤติกรรมการซือ้ก็จะแตกตา่งกนัดงัเช่นมี

การเปรียบเทียบสนิค้าตา่งๆ กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์นัน้จะเก่ียวข้องกบักระบวนการตดัสนิใจ เก่ียวกบั 

  1. คณุสมบติัผลติภณัฑ์ ( Product Attribute )  

 2. สว่นประสมผลติภณัฑ์ ( Product Mix )  

 3. สายผลติภณัฑ์ ( Product Lines )  

 สิง่ท่ีต้องพิจารณาเก่ียวกบัผลติภณัฑ์ 

 1. แนวความคิดด้านผลติภณัฑ์ ( Product Concept ) เป็นคณุสมบติัท่ีสาํคญัของ

ผลติภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ ต้องมีความชดัเจนในตวัผลติภณัฑ์

นัน้ๆ 

 2. คณุสมบติัผลติภณัฑ์ ( Product Attribute ) จะต้องทราบวา่ผลติภณัฑ์นัน้ผลติมา

จากอะไรมีคณุสมบติัอยา่งไร ลกัษณะทางกายภาพฟิสกิส์ เคมี ชีวะ ขนาด ความดี ความงาม 

ความคงทนทานด้านรูปร่างรูปแบบของผลติภณัฑ์ท่ีมีอยูใ่นตวัของมนัเอง 

 3.ลกัษณะเดน่ของสนิค้า ( Product Feature ) การนําสนิค้าของบริษัทไปเปรียบเทียบ

กบัสนิค้าของคูแ่ขง่ขนัแล้วมีคณุสมบติัแตกตา่งกันและจะต้องรู้วา่สนิค้าเรามีอะไรเดน่กวา่ เช่น 

ลกัษณะเดน่ของ Dior คือเป็นผลิตภณัฑ์ชัน้นําจากปารีส 

 4.ประโยชน์ของผลติภณัฑ์ ( Product Benefit ) พิจารณาวา่สนิค้ามีลกัษณะเดน่

อยา่งไรบ้างและสนิค้าให้ประโยชน์อะไรกบัลกูค้าบ้างระหวา่งการให้สญัญากบัลกูค้ากบัการ

พิสจูน์ด้วยลกัษณะเดน่ของสนิค้า 

 2. กลยทุธ์ราคา ( Price Strategy ) 

 ความหมายของราคาโดยนกัวิชาการได้ให้ความหมายไว้ 
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 ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ได้ให้ความหมายของราคา 

คือ มลูคา่ท่ีกําหนดขึน้มาให้กบัผลติภณัฑ์ ซึง่จะดงึดดูลกูค้าให้ตดัสินใจซือ้ หรือชะลอการซือ้ของ

ลกูค้าได้ 

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ได้ให้ความหมายราคา คือ จํานวนเงินท่ีท่ีใช้

แลกเปลีย่นสินค้าหรือบริการ 

 ชาญชัย อาจินสมาจาร (2551) ได้ให้ความหมายราคา คือ การแลกเปลีย่นสนิค้า

หรือบริการท่ีผู้ขายรู้สกึวา่มีคา่ในรูปของเงินตอ่ผู้ซือ้ 

 ราคาสิง่ท่ีผู้บริโภคให้ความสนใจในการท่ีจะตดัสินใจซือ้สนิค้าและบริการเน่ืองจากการ

ท่ีร้านค้าตา่งๆได้แขง่ขนักนัราคาสินค้าจึงแตกตา่งกนัได้โดยท่ีสนิค้านัน้เป็นสนิค้าชนิดเดียวกนั

ราคาท่ีแตกตา่งกนัเพียงไม่มากก็อาจจะสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภคได้การกําหนดวา่

เราจะตัง้ราคาแบบใด กลยทุธ์ราคาสงูหรือราคาต่ําสิง่ท่ีจะต้องตระหนกัคือราคาท่ีได้กําหนดไว้

นัน้เหมาะสมในการแขง่ขนัหรือสอดคล้องกบัตําแหนง่ผลติภณัฑ์ของสนิค้านัน้หรือไม่ 

 กลยทุธ์ด้านราคา ( Price strategy )  ในการกําหนดกลยุทธ์ด้านราคามีประเด็น

สาํคญัท่ีจะต้องพิจารณาดงันี ้

 1. ตัง้ราคาตามตลาด ( On going price ) หรือตัง้ราคาตามความพอใจ ( Leading 

price )  

  ตัง้ราคาตามตามตลาด (On going price) เหมาะสาํหรับสนิค้าท่ีสร้างความ

แตกตา่งได้ยากจึงไม่สามารถจะตัง้ราคาให้แตกตา่งจากตลาดคูแ่ขง่ขนัได้นัน่คือ การตัง้ราคา

ตามคูแ่ขง่ขนั 

  ตัง้ราคาตามความพอใจ ( Leading price ) เป็นการตัง้ราคาตามความพอใจ

โดยไม่คํานงึถึงคูแ่ขง่ขนั เหมาะสาํหรับผลติภณัฑ์ท่ีมีความแตกตา่งในตราสนิค้าสนิค้าท่ีมี

เอกลกัษณ์สว่นตวัมีภาพพจน์ท่ีดีจะตัง้ราคาเทา่ไรก็ไม่มีใครเปรียบเทียบ 

 2. สนิค้าจะออกเป็นแบบราคาสงู ( Premium price ) เม่ือแนใ่จในคณุภาพท่ีเหนือกวา่

และการยอมรับในราคาของลกูค้าหรือราคามาตรฐาน ( Standard ) เม่ือใช้การตัง้ราคาโดย

พิจารณาจากราคาของคูแ่ขง่ขนัหรือตราสนิค้าเพ่ือการแขง่ขนั ( Fighting brand ) เป็นสนิค้า

ด้อยคณุภาพกวา่คูแ่ขง่ขนัเลก็น้อยจะลงตลาดลา่ง 
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 3. การตัง้ราคาเทา่กนัหมด( One pricing ) คือสนิค้าหลายอยา่งท่ีมีราคาติดอยูบ่น

กลอ่ง หมายถึงไม่วา่จะขายอยูท่ี่ใดฤดหูนาวหรือฤดรู้อนราคาก็เทา่กนัหมดหรือราคาแตกตา่งกนั 

( Discriminate price ) ข้อดี คือสามารถเรียกราคาได้หลายราคา แตข้่อเสยีก็คือเราต้องหา

เหตผุลในการตัง้ราคาหลายอยา่ง เพ่ือให้คนยอมรับได้ 

 4. การขยายสายผลติภณัฑ์ ( Line extension ) ในกรณีนีก้ารนําเสนอสินค้าเร่ิมต้น

ด้วยราคาหนึง่แล้วมีกลยทุธ์เผยแพร่ความนิยมไปยงัตลาดบน หรือตลาดลา่ง 

 5. การขยบัซือ้สงูขึน้ ( Trading up ) เป็นการปรับราคาสงูขึน้ทําให้ได้กําไรมากขึน้จึง

พยายามขายให้ปริมาณมากขึน้หรือการขยบัซือ้ต่ําลง ( Trading down ) เป็นการผลติสนิค้าท่ีมี

ราคาแพงให้มีคณุภาพกวา่สนิค้าท่ีราคาถกูเลก็น้อยแตต่ัง้ราคาสงูกวา่เพ่ือให้คนซือ้สิน้ท่ี

รองลงมา 

 6. การใช้กลยทุธ์ด้านขนาด ( Size ) คือไม่ทําขนาดเทา่กบัผู้ผลิตรายอ่ืน ๆ 

 3. กลยทุธ์ช่องทางการจดัจําหนา่ย ( Place Strategy ) 

 ความหมายของชอ่งทางการจดัจําหนา่ยโดยนกัวิชาการได้ให้ความหมายไว้ 

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ได้ให้ความหมาย ช่องทางการจดัจําหนา่ย คือ การ

เคลือ่นย้ายและการเก็บรักษาสนิค้าไปยงัจุดหมายปลายทางหรือผู้บริโภคโดยตรง 

 ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ได้ให้ความหมาย ชอ่ง

ทางการจดัจําหนา่ย คือ เส้นทางการเคลือ่นย้ายสนิค้าไปยงัลกูค้าหรือผู้บริโภค ถึงแม้จะเป็น

ธุรกิจชนิดเดียวกนัแตช่่องทางการจําหนา่ยนัน้อาจแตกตา่งกนัได้ตามความเหมาะสมซึง่การ

กระจายสนิค้าไปยงัผู้บริโภค  

 1. ชอ่งทางการจดัจําหนา่ย ( Channel of distribution ) เป็นเส้นทางท่ีสนิค้า

เคลือ่นย้ายจากผู้ผลติหรือผู้ขายไปยงัผู้บริโภคหรือผู้ใช้ ซึง่อาจจะผา่นคนกลางหรือไม่ฝ่ายคน

กลางก็ได้ 

 2. ประเภทของร้านค้า ( Outlets ) ในทกุวนันีจ้ะพบได้วา่วิวฒันาการของการจดั

จําหนา่ยนัน้เป็นสิง่ท่ีเจริญเติบโตรวดเร็วมากประเภทของร้านค้ามีมากมาย จนแทบจะตามไม่

ทนั จะขอเรียงลาํดบัประเภทของร้านค้าจากใหญ่ไปหาเลก็ 
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  ร้านค้าสง่ ( Wholesale store ) เป็นร้านค้าท่ีขายสนิค้าในปริมาณมาก ลกูค้า

สว่นใหญ่เป็นคนกลาง  

  ร้านค้าขายของถกู(Discount store ) เป็นร้านค้าท่ีขายสนิค้าราคาพิเศษ  

  ร้านห้างสรรพสนิค้า(Department store )  

  ซูเปอร์มาร์เก็ตท่ีอยูเ่ด่ียว ๆ (Stand alone supermarket)เป็นร้านท่ีมีทําเล

เด่ียวไม่ติดกบัร้านค้าใดๆ 

  ช้อปปิง้ชุมชน ( Community mall ) เป็นร้านค้าท่ีอยูใ่นยา่นชุมชน  

  Minimart จะเห็นได้จากร้านค้าเลก็ๆ ตามตกึอาคารสงูๆ ในโรงพยาบาล ซึง่

ตัง้ฮัว่เสง็เร่ิมบุกตลาด Minimart พอสมควร  

  ร้านค้าสะดวกซือ้ ( Convenience store ) เป็นร้านค้าท่ีขายสนิค้าอุปโภค

บริโภค หรือสนิค้าสะดวกซือ้ บางร้านจะเปิดบริการ 24 ชัว่โมง  

  ร้านค้าในป๊ัมนํา้มนั  

  ซุ้มขายของ ( Kiosk ) เป็นร้านท่ีจดัเป็นซุ้มขายของ บางครัง้จดัเป็นบูท  

  เคร่ืองขายอตัโนมติั ( Vending machine ) เป็นการขายสนิค้าผา่นเคร่ืองจกัร

อตัโนมติั  

  การขายทางไปษณีย์( Mail order ) เป็นการขายสนิค้าซึง่ใช้จดหมายสง่ไปยงั

ลกูค้า มีการลงในหนงัสอืพิมพ์ นิตยสาร ถ้าพอใจก็สง่ข้อความสัง่ซือ้ทางไปรษณีย์  

  ขายโดยแคตตาลอ็ก( Catalog sales )  

  ขายทางโทรทศัน์ ( T.V. Sales )  

  ขายตรง ( Direct sales ) การขายโดยใช้พนกังานขายออกเสนอขายตาม

บ้าน  

  ร้านค้าสวสัดิการ เป็นร้านค้าท่ีตัง้ขึน้เพ่ืออํานวยความสะดวกกบัพนกังาน

ตามหนว่ยงานราชการตา่งๆ ของบริษัท หรือสาํนกังานตา่งๆ  

  ร้านค้าสหกรณ์ เป็นร้านค้าท่ีตัง้อยูต่ามมหาวทิยาลยั และโรงเรียนตา่งๆ 

 3. จํานวนคนกลางในช่องทาง ( Number of intermediaries ) หรือความหนาแนน่

ของคนกลาง ในช่องทางการจดัจําหนา่ย ( Intensity of distribution ) ในการพิจารณาเลอืกช่อง

ทางการจดัจําหนา่ยจะมีกระบวนการ 3 ขัน้ตอน ดงันี ้ 

  การพิจารณาเลอืกลกูค้ากลุม่เป้าหมายวา่เป็นใคร  



40 

  พฤติกรรมในการซือ้ของกลุม่เป้าหมาย เช่น ซือ้เงินสดหรือเครดิต ต้องจดัสง่

หรือไม่ ซือ้บอ่ยเพียงใด  

  การพิจารณาท่ีตัง้ของลกูค้าตามสภาพภมิูศาสตร์ 

 4. การสนบัสนนุการกระจายตวัสนิค้าเข้าสูต่ลาด ( Market logistics ) เป็น

กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัการเคลือ่นย้ายปัจจยัการผลติ และตวัสินค้าจากแหลง่ปัจจยัการผลติผา่น

โรงงานของผู้ผลติ แล้วกระจายไปยงัผู้บริโภค 

 4. กลยทุธ์การสง่เสริมการตลาด (Promotion Strategy ) 

 ความหมายของการสง่เสริมการตลาดโดยนกัวิชาการได้ให้ความหมายไว้ 

 วิเชียร วงศ์ณิชชากุล (2550) ได้ให้ความหมาย การสง่เสริมกรตลาด หมายถึง 

การชกัชวนโดยใช้กิจกรรมทางการตลาดเพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์ตามท่ีบริษัทตัง้เป้าไว้ โดยใช้

เคร่ืองมือดงันี ้การโฆษณา การสง่เสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การประชาสมัพนัธ์ 

การตลาดทางตรง 

 สุปัญญา ไชยชาญ (2550) ได้ให้ความหมาย การสง่เสริมการตลาด หมายถึง 

การสือ่ขา่วสารทกุรูปแบบท่ีใช้เพ่ือแจ้งขา่วสาร ชกัชวน หรือเตือนความจําให้ลกูค้าเกิดการซือ้ 

 ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ได้ให้ความหมาย การ

สง่เสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีนกัการตลาดเลอืกใช้เพ่ือนําเสนิผลิตภณัฑ์

ให้ผู้ซือ้หรือผู้บริโภครู้จกั และสามารถจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดการซือ้ 

 5. กลยทุธ์การใช้พนกังานขาย (Personal Strategy) 

 ความหมายของพนกังานโดยนกัวิชาการได้ให้ความหมายไว้ 

 สุพรรณี อินทร์แก้ว (2549) ได้อธิบายไว้วา่ พนกังานในธุรกิจบริการ

ประกอบด้วย เจ้าของ ผู้บริหาร และพนกังานฝ่ายตา่งๆ ซึง่ทัง้ 3 กลุม่นีมี้ผลตอ่คณุภาพการ

ให้บริการ 

 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2553) ได้อธิบายไว้วา่ พนกังานจะประกอบด้วยบุคคล

ทัง้หมดในองค์กรท่ีให้บริการนัน้ ซึง่รวมตัง้แต ่เจ้าของ ผู้บริหาร พนกังานในทกุระดบั ซึ่งบุคคล

ทัง้หมดมีผลตอ่คณุภาพของการให้บริการ 
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 ฉัตยาพร เสมอใจ และ ฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ได้อธิบายไว้วา่ ในการ

ให้บริการด้วยบุคลากรเป็นสว่นสาํคญัท่ีจะทําให้ธุรกิจประสบความสาํเร็จ เน่ืองจากบุคลากร

สามารถสร้างความพงึพอใจแก่ลกูค้า และสามารถดงึลกูค้ากลบัมาซือ้ซํา้ หรือไลล่กูค้าไปได้จาก

การปฏิสมัพนัธ์กบัลกูค้าเพียงครัง้เดียว ดงันัน้จึงจําเป็นท่ีจะเตรียมความพร้อมของบุคลากรเป็น

สาํคญั ตัง้แตก่ารสรรหา การฝึกอบรม และพฒันาบุคลากรให้มีศกัยภาพเพียงพอในการ

ให้บริการ 

 6. กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ์ (Packaging Strategy) 

 การตดัสนิใจเลอืกรูปแบบการบรรจุภณัฑ์และประเภทวสัดขุองบรรจุภณัฑ์มกัจะใช้

กบัสนิค้าอุปโภคบริโภคท่ีพฒันาใหม่ หรือเม่ือมีการปรับปรุงเปลีย่นแปลงสนิค้าใหม่ กลยทุธ์การ

บรรจุภณัฑ์ มีหลกัในการพิจารณาดงันี ้

 1. บรรจุภณัฑ์นัน้เหมาะสมท่ีจะบรรจุสนิค้า(Put in ) หรือไม่ 

 2. สนิค้าเม่ือวางบนชัน้แล้วได้เปรียบ (เดน่ ) (Put up) หรือไม่ 

 3. สนิค้าเม่ือนําเอามาใช้แล้วเก็บสะดวก (Put away) หรือไม่ 

 4. บรรจุภณัฑ์สวยงาม (Prettiness) หรือไม ่

 5. สามารถเชิญชวนให้ใช้ (Pleading) ได้หรือไม่ 

 6. บรรจุภณัฑ์สามารถสะท้อนตําแหนง่ครองใจของสนิค้า (Positioning) ได้หรือไม ่

 7. บรรจุภณัฑ์สามารถสะท้อนบุคลกิภาพของสนิค้า (Personality) ได้หรือไม ่

 8. บรรจุภณัฑ์สามารถปกป้องสนิค้า (Protection ) ได้หรือไม ่

 9. บรรจุภณัฑ์มีความสะดวกตอ่การใช้งาน ( Practicality ) หรือไม่ 

 10. บรรจุภณัฑ์ท่ีเลอืกนัน้สามารถทํากําไรได้มากขึน้ ( Profitability ) ได้หรือไม ่

 11. บรรจุภณัฑ์นัน้สามารถนํามาใช้ในการสง่เสริมการตลาด (Promotion) ได้

หรือไม ่

 12. เป็นการบอกถึงวิธีการใช้สนิค้า ( Preaching ) ได้หรือไม ่

 13. สามารถดแูลรักษาสิง่แวดล้อม ( Preservation ) ได้หรือไม่ 
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 ถ้านําสิง่เหลา่นีม้าพิจารณาทัง้หมดจะเห็นวา่ในการออกแบบบรรจุภณัฑ์ของบริษัท

จะเป็นโลโก้ ตวัหนงัสอื ตวัอกัษร การเลอืกเป็นกระดาษ เป็นโฟม เป็นฝาจุก หรือเคร่ืองหมาย 

สสีนัตา่งๆ บริษัทก็จะได้บรรจุภณัฑ์ท่ีดี 

 7. กลยทุธ์การให้ขา่วสาร ( Public Relation Strategy) 

 การให้ขา่วสารนัน้ คือ รูปแบบหนึง่ของการติดตอ่สือ่สารท่ีไม่เสยีคา่ใช้จ่ายในการ

ซือ้สือ่ ทัง้นีเ้พ่ือสร้างทศันคติท่ีเป้นบวกตอ่สนิค้าและกิจการของเรา แตปั่จจุบนัการสือ่สารโดยวิธี

ดงักลา่วอาจมีคา่ใช้จ่ายอ่ืนๆ รวมทัง้คา่ใช้จ่ายทางอ้อมเก่ียวกบัสือ่อีกด้วย การให้ขา่วสารแก่

สาธารณะชนนัน้เป็นรูปแบบหนึง่ของการประชาสมัพนัธ์ การให้ขา่วสารจดัวา่เป็นการสร้าง

ภาพลกัษณ์ในระยะยาวแก่องค์กร และต้องการให้ผลลพัธ์นีอ้อกมาในเชิงบวกแกอ่งค์กร 
 

 

2.8 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 จิราภรณ์ เลิศจีระจรัส (2548) ศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการเลอืก

ซือ้สนิค้าและบริการทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ของนกัศกึษาระดบัปริญญาตรีในจงัหวดั

เชียงใหม่ โดยงานวิจยันีศ้กึษาถึงวตัถปุระสงค์ของการใช้อินเทอร์เน็ต และบุคคลท่ีมีสว่น

เก่ียวข้องในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการ จากผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤติกรรม

การซือ้สนิค้าและบริการทางพาณิชย์ คือ วตัถปุระสงค์ของการใช้บริการ บุคคลท่ีเก่ียวข้อง 

ประเภทของสนิค้าและบริการท่ีซือ้ขาย วิธีชําระเงิน หนว่ยงานในการรับสง่สินค้า ระบบรักษา

ความปลอดภยัทางอินเทอร์เน็ต การให้บริการตอบคําถามแก่ลกูค้า สถานท่ีใช้บริการ

อินเทอร์เน็ต และระยะเวลาในการใช้บริการ  ผลการวิจยัแสดงให้เห็นวา่ปัจจยัท่ีเก่ียวข้องในการ

ใช้บริการพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์มีความสมัพนัธ์กนั โดยเร่ิมตัง้แต่ระยะเวลาและสถานท่ีในการใช้

บริการ โดยดท่ีูประเภทของสนิค้าในการซือ้ขาย การชําระเงิน และการจดัสง่สนิค้า นอกจากนีใ้น

สว่นท่ีสง่เสริมลกูค้าในการตดัสนิใจซือ้คือ ความปลอดภยัและการให้บริการตอบคําถามกบั

ลกูค้า 

 ชัยนันท์  เพ็ชรอาํไพ (2552) ศกึษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การรับรู้

สนิค้าออนไลน์ โดยมุ้ งศกึษาถึงความสมัพนัธ์ อิทธิพลตอ่การรับรู้ และการนําไปพฒันากลยทุธ์ 

โดยการวิจยัพบวา่ องค์ประกอบท่ีทําให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ คือ ตราสนิค้า (Brand 
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Awareness) คณุภาพของตราสนิค้า (Perceived Quality) การเช่ือมโยงกบัตราสนิค้า (Brand 

Associations) ความภกัดีในตราสนิค้า (Brand Loyalty) โดยทัง้หมดมีความสมัพนัธ์ในเชิงบวก

เพ่ือใช้ในการวางแผนกลยทุธ์ในการทําตลาดหรือการสือ่สารกบัผู้บริโภค  ผลการวิจยัพบวา่ 

ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิเลอืกซือ้สนิค้าสิง่สาํคญัคือ ตราสนิค้า และการศกึษานีย้งัช่วยในการ

ทําการตลาด ในการลดต้นทุน และสร้างอุปสรรคตอ่คูแ่ขง่ขนั อีกทัง้ช่วยให้ผู้บริโภคสามารถ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้าได้งา่ยยิ่งขึน้ 

 ปริย วงศ์วานชาตรี (2544) ศกึษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของผู้ใช้อินเทอร์เน็ตและปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลตอ่พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ โดยมุ่งศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า

และบริการผา่นเครือขา่ยอินเทอร์เน็ตของผู้ใช้อินเทอร์เน็ต ผลการวิจยัพบวา่การซือ้สนิค้าราคา

อยูใ่นช่วง 500-5,000 บาท และสาเหตผุู้ ใช้อินเทอร์เน็ตไม่นิยมซือ้สนิค้า เน่ืองจากระบบรักษา

ความปลอดภยั ความนา่เช่ือถือของเว็บไซต์ ความถกูต้องของเวลาการจดัสง่สนิค้า ไม่มี

กฎหมายปกป้องการซือ้ขายผา่นอินเทอร์เน็ต ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การซือ้สนิค้าผา่นเครือขา่ย

อินเทอร์เน็ต คือ เพศ สถานท่ีพกัอาศยั และสาเหตใุนการซือ้สนิค้าเน่ืองมาจากความสะดวก 

ราคา ฤดกูาล และรายได้ ปัจจยัท่ีไม่มีอิทธิพล คือ อาย ุการศกึษา อาชีพ  สาํหรับปัจจยัท่ี

เก่ียวข้องในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บริโภคนัน้ คือ ปัจจยัด้านความสะดวก และราคาของ

สนิค้า และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจในการเลอืกซือ้สนิค้า คือ ขาดมาตรฐานความ

ปลอดภยัจากการซือ้สนิค้าผา่นระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ และไม่มีกฎหมายคุ้มครองสาํหรับ

การทําธุรกรรมทางอินเทอร์เน็ตทําให้ผู้บริโภคไม่ตดัสนิใจซือ้สนิค้า 

 พิชญธิดา ลิม้สวัสดิวงศ์ (2551) ได้ศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้า

ระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ของนกัศกึษามหาวทิยาลยักรุงเทพ ผลการวิจยัพบวา่ นกัศกึษาสว่น

ใหญ่เป็นเพศหญิง สว่นใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วง 21 ปี ศกึษาอยูค่ณะนิเทศศาสตร์ มีรายได้ตอ่เดือน

ระหวา่ง 5,001-10,000 บาท ใช้อินเทอร์เน็ต 2-4 ชัว่โมงตอ่วนั และใช้อินเทอร์เน็ตท่ีบ้าน 

นอกจากนีน้กัศกึษาสว่นใหญ่รู้จกัการซือ้สนิค้าและบริการทางอินเทอร์เน็ตจากเพ่ือน และเคย

สัง่ซือ้สนิค้าและบริการจากเว็บไซต์ของตา่งประเทศ โดยสัง่ซือ้เพลง ภาพยนตร์/วิดีโอ โปรแกรม

คอมพิวเตอร์ ดาวน์โหลดตา่งๆมากท่ีสดุ นอกจากนีน้กัศกึษาสว่นใหญ่ซือ้สนิค้าและบริการครัง้

ละ 200-500 บาท โดยชําระเงินผา่นบญัชีธนาคาร/ATM สาํหรับปัญหาท่ีพบในการสัง่ซือ้มาก

ท่ีสดุ คือ การได้รับสนิค้าลา่ช้า 
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 ภณัฑิลา รัศมีพิริยะพิจติร (2550) ศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่ความคิดเห็นของ

ผู้ใช้พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์เก่ียวกบัการเติบโตของการพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ในประเทศไทย ได้

มุ่งศกึษาถึงลกัษณะของประชากรของผู้ใช้บริการท่ีมีผลตอ่การเติบโตของการพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ โดยพบวา่ สว่นใหญ่เพศหญิง อาย ุ20-30 ปี อาชีพพนกังานเอกชน และรายได้

เฉลีย่ 10001-20000 บาท นอกจากนีย้งัศกึษาถงึพฤติกรรมของผู้ใช้บริการการพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ โดยพบวา่สว่นใหญ่ใช้ในการหาข้อมลู เฉลีย่ 5-10 ชัว่โมง และใช้ในการสัง่จอง

บริการตา่งๆ และการสัง่ซือ้ทางอินเทอร์เน็ตลา่สดุอยูท่ี่ 1-6 เดือน ราคาประมาณ 1000-5000 

บาท และชําระโดยโอนผา่นธนาคาร งานวิจยัยงัศกึษาถึงปัจจยัภายนอกท่ีสง่เสริมการพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ ขาดความนา่เช่ือถือด้านความปลอดภยัข้อมลูและการชําระเงิน ด้านสนิค้า ขาด

ความปลอดภยัด้านตวัสนิค้าจากการขนสง่ ผลการวิจยัแสดงให้เห็นวา่การซือ้ขายผา่นพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์มีอตัราการเติบโตขึน้แตผู่้ขายยงัขาดความปลอดภยัในเร่ืองการชําระเงิน และการ

จดัสง่สนิค้าทําให้สินอาจเกิดการชํารุดได้ โดยผู้วิจยังาน ได้ให้ความสาํคญักบัการเกิดธุรกิจ

รูปแบบใหม่เป็นสาํคญัวา่มีการเติบโตทางพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 

 วรท กอวัฒนสกุล (2551) ทําการศกึษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้

สนิค้าและบริการผา่นระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ของผู้ ใช้อินเทอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยมุ่งวิจยัเพ่ือศกึษา พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบวา่เวลาการ

ใช้มากท่ีสดุคือ 20.01-24.00น จํานวนการใช้อยูท่ี่ 5-8 ชัว่โมงตอ่วนั โดยพฤติกรรมการใช้

สว่นมากอยูท่ี่ การสนทนาออนไลน์ (chat)  สง่ข้อมลู  ค้นหาข้อมลู  ดาวน์โหลดข้อมลูตามลาํดบั 

นอกจากนีย้งัศกึษาถึงลกัษณะของปัจจยัและการตดัสินใจซือ้สนิค้าและบริการผา่นระบบ

พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ โดยพบวา่ปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์โดยเรียงจาก

ความสาํคญัมากไปหาน้อย คือ ราคา  ผลติภณัฑ์  การสง่เสริมการขาย  การจดัจําหนา่ย

ตามลาํดบั และจากการท่ีผู้ ท่ีทําวิจยัศกึษาพบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการใช้บริการพาณิชย์ได้แก่ 

การสง่เสริมจากภาครัฐ อาย ุชอ่งทางการจดัจําหนา่ย ผลติภณัฑ์ และการสง่เสริมการตลาด โดย

ให้ความสาํคญัตามลาํดบั  ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัในการสง่เสริมให้คนหนัมาใช้ระบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ ต้องเร่ิมมาจากภาครัฐให้มีมาตรการรักษาความปลอดภยั และสง่เสริมให้

ประชาชนซือ้ขายผา่นระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์สะดวกยิ่งขึน้ ซึง่จะทําให้การค้าผา่นพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์สามารถเติบโตไอยา่งรวดเร็วยิ่งขึน้และช่วยลดช่องวา่งระหวา่งนายทนุกบัผู้

ต้องการริเร่ิมทําธุรกิจในภายภาคหน้าได้ 



 

 

บทที่ 3 

วิธีดาํเนินการวิจัย 
 

 

 การวิจยัครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย กรณีศกึษา ตลาดคอมพิวเตอร์และ

อินเทอร์เน็ต โดยการศกึษาครัง้นีผู้้วิจยัดําเนินการวิจยัตามลาํดบัตอ่ไปนี ้

3.1 ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 

 3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศกึษาและการสร้างเคร่ืองมือ 

 3.3 การเก็บรวบรวมข้อมลู 

 3.4 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลูและการวิเคราะห์ข้อมลู 
 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 3.1.1 ประชากร 

 การศกึษาวิจยัในครัง้นี ้ศกึษาจากประชากร ซึง่เป็นผู้ประกอบการไทยท่ีใช้ เครือขา่ย

ออนไลน์ ในการทําธุรกิจคอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต โดยจดทะเบียนพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 

จํานวน 2,183 คน (ท่ีมา กรมพฒันาธุรกิจการค้ากระทรวงพาณิชย์ ณ วนัท่ี 18 สงิหาคม 2556) 

 3.1.2 กลุม่ตวัอยา่ง 

 การกําหนดตวัอยา่งท่ีใช้ในการศกึษาวิจยัครัง้นี ้ คือ กลุม่ตวัอยา่งผู้ประกอบการไทยท่ี

ใช้ เครือขา่ยออนไลน์ ในการทําธุรกิจคอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ตโดยจดทะเบียนพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ จากข้อมลูกรมพฒันาธุรกิจการค้ากระทรวงพาณิชย์ พบวา่ในปี 2556 มีจํานวนผู้

จดทะเบียนพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ ท่ีเป็นเว็บไซต์จํานวน  2,183 คน วธีิการสุม่ตวัอยา่ง กําหนด

ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งจากประชากรท่ีทราบจํานวนท่ีแนน่อน (Finite Population) โดยใช้ตาราง

ของ (Taro Yamane) (1967) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ระดบัความคลาดเคลือ่นท่ียอมรับ

ได้ไม่เกิน ±5 ได้จํานวนประชากร 337 คน  
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 สตูรการกําหนดขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง ของ Taro Yamane ดงันี ้ 
 

  สตูร n =   

  

 เม่ือ    n     =     ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ีต้องการ 

 N     =    ขนาดของประชากร 

 e     =     ความคลาดเคลือ่นท่ียอมรับได้กําหนดให้มีคา่เทา่กบัร้อยละ ±5 (0.05)  

แทนคา่ลงในสตูร ดงันี ้

 

คํานวณวิธี n     =      
( )205.0183,21

183,2
+

 

=        337   คน 

 

 ดงันัน้ ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ 337 คน โดยผู้วิจยัได้ใช้วิธีการสุม่

ตวัอยา่งแบบเป็นระบบ ( Systematic random sampling) เพ่ือเก็บตวัอยา่งผู้ประกอบการ โดย

นํารายช่ือผู้จดทะเบียนพาณิชย์มากําหนดหมายเลข ตามบญัชีรายช่ือของผู้จดทะเบียน 

(Sampling frame)  จากนัน้คํานวณช่วงของการสุม่ ท่ีเราเรียกวา่ แซมปลงิแฟรกชัน่ (Sampling 

fraction) แล้วจึงทําการสุม่หาตวัสุม่เร่ิมต้น (Random start )  และนบัหนว่ยของตวัอยา่งนบัไป

ตามช่วงของการสุม่ (Random interval)  

 

 

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศกึษาและสร้างเคร่ืองมือ 

 3.2.1 ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ใช้เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมเป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั

ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการ

ไทย กรณีศกึษาตลาดคอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต (Questionnaire) โดยมีโครงสร้าง

แบบสอบถาม แบง่ออกเป็น 5 ตอน ดงันี ้

 ตอนที่ 1 แบบสอบถามข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ สถานภาพ 

อาย ุระดบัการศกึษา มีลกัษณะเป็นแบบสาํรวจรายการ (Checklist)  

N 
1+Ne2 
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 ตอนที่ 2 แบบสอบถามข้อมลูของกิจการของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ ระยะเวลา

ดําเนินธุรกิจ  รายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือน  ลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ 

จํานวนเงินทนุจดทะเบียน  จํานวนพนกังาน แบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบสาํรวจรายการ 

(Checklist)  

 ตอนที่ 3 แบบสอบถามระดบัความสาํคญัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่สภาพแวดล้อม

ภายในของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

จํานวน 14 ข้อ ดงันี ้

 1.ด้านผู้จดัหาสนิค้า   มีข้อคําถาม จํานวน 4 ข้อ 

 2.ด้านลกูค้า    มีข้อคําถาม จํานวน 3 ข้อ 

 3.ด้านคูแ่ขง่ขนั   มีข้อคําถาม จํานวน 4 ข้อ 

 4.ด้านการขนสง่   มีข้อคําถาม จํานวน 3 ข้อ 

 โดยลกัษณะเป็นแบบสอบถามเป็นมาตราวดัมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating scale) 

ของลเิคิร์ท (Likert) แบง่ออกเป็น 5 ระดบั ดงันี ้

ระดบัความสาํคญั                        

 ระดบัคะแนน 5 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่

การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยในระดบัความสาํคญั

มากท่ีสดุ 

 ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่

การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยในระดบัความสาํคญั

มาก 

 ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่

การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยในระดบัความสาํคญั

ปานกลาง 

 ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่

การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยในระดบัความสาํคญั

น้อย 
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 ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่

การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยในระดบัความสาํคญั

น้อยท่ีสดุ 

 เกณฑ์การแปลคา่เฉลีย่ของระดบัความสาํคญัปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่

สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของ

ผู้ประกอบการไทย 

  

 

 ระดบัคา่เฉลีย่     =     คะแนนสงูสดุ – คะแนนต่ําสดุ 

                     จํานวนชัน้ (ระดบัการวดั) 

          =      5 - 1 

         5 

                      =    0.8 

 

 

 การประมวลผลคะแนน มีเกณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามในความหมาย ดงันี ้(ดวงเดือน 

จุลกรานต์, 2548)   

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่4.21 - 5.00 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัตอ่ปัจจยัท่ีมี

ความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ย

ออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่3.41 - 4.20 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัตอ่ปัจจยัท่ีมี

ความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ย

ออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย อยูใ่นระดบัมาก  

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่2.61 - 3.40 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัตอ่ปัจจยัท่ีมี

ความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ย

ออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย อยูใ่นระดบัปานกลาง 
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 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่1.81 - 2.60 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัตอ่ปัจจยัท่ีมี

ความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ย

ออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย อยูใ่นระดบัน้อย 

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่1.00 - 1.80 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัตอ่ปัจจยัท่ีมี

ความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ย

ออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย อยูใ่นระดบัน้อยท่ีสดุ    

 ตอนที่ 4 แบบสอบถามระดบัความสาํคญัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่

สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการ

ไทย จํานวน 13 ข้อ ดงันี ้

 1.ด้านเศรษฐกิจ   มีข้อคําถาม จํานวน  4 ข้อ 

 2.ด้านการเมืองและกฎหมาย  มีข้อคําถาม จํานวน  3 ข้อ 

 3.ด้านวฒันธรรมและสงัคม  มีข้อคําถาม จํานวน  3 ข้อ 

 4.ด้านเทคโนโลยี   มีข้อคําถาม จํานวน  3 ข้อ 

 โดยลกัษณะเป็นแบบสอบถามเป็นมาตราวดัมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating scale) 

ของลเิคิร์ท แบง่ออกเป็น 5 ระดบั ดงันี ้

               ระดบัความสาํคญั                         

 ระดบัคะแนน 5 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้

กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยในระดบัความสาํคญัมากท่ีสดุ 

 ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้

กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยในระดบัความสาํคญัมาก 

 ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้

กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยในระดบัความสาํคญัปาน

กลาง 

 ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้

กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยในระดบัความสาํคญัน้อย 
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 ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้

กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยในระดบัความสาํคญัน้อยท่ีสดุ 

 เกณฑ์การแปลคา่เฉลีย่ของระดบัความสาํคญัปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่

สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการ

ไทย 

 

 

 ระดบัคา่เฉลีย่     =     คะแนนสงูสดุ – คะแนนต่ําสดุ 

                     จํานวนชัน้ (ระดบัการวดั) 

          =      5 - 1 

         5 

                        =    0.8 

 

 

การประมวลผลคะแนน มีเกณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามในความหมายดงันี ้ 

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่4.21 - 5.00 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัตอ่ปัจจยัท่ีมี

ความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์

ของผู้ประกอบการไทย อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่3.41 - 4.20 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัตอ่ปัจจยัท่ีมี

ความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์

ของผู้ประกอบการไทย อยูใ่นระดบัมาก  

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่2.61 - 3.40 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัตอ่ปัจจยัท่ีมี

ความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์

ของผู้ประกอบการไทย อยูใ่นระดบัปานกลาง 
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 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่1.81 - 2.60 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัตอ่ปัจจยัท่ีมี

ความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์

ของผู้ประกอบการไทย อยูใ่นระดบัน้อย 

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่1.00 - 1.80 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัตอ่ปัจจยัท่ีมี

ความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์

ของผู้ประกอบการไทย อยูใ่นระดบัน้อยท่ีสดุ    

 ตอนที่ 5 แบบสอบถามระดบัการนําไปปฏิบติัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้

กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย จํานวน 30 ข้อ ดงันี ้

 1.กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์  มีข้อคําถาม จํานวน  5 ข้อ 

 2.กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย มีข้อคําถาม จํานวน  4 ข้อ 

 3.กลยทุธ์ด้านราคา   มีข้อคําถาม จํานวน  4 ข้อ 

 4.กลยทุธ์ด้านสถานท่ี   มีข้อคําถาม จํานวน  5 ข้อ 

 5.กลยทุธ์ด้านการให้ขา่วสาร  มีข้อคําถาม จํานวน  4 ข้อ 

 6.กลยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์  มีข้อคําถาม จํานวน  4 ข้อ 

 7.กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย  มีข้อคําถาม จํานวน  4 ข้อ 

 โดยลกัษณะเป็นแบบสอบถามเป็นมาตราวดัมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating scale) 

ของลเิคิร์ท แบง่ออกเป็น 5 ระดบั ดงันี ้

ระดบัการนําไปปฏิบติั                           

 ระดบัคะแนน 5 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่น

เครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย มีระดบัการนําไปปฏิบติั มากท่ีสดุ 

 ระดบัคะแนน 4 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่น

เครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย มีระดบัการนําไปปฏิบติั มาก 

 ระดบัคะแนน 3 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่น

เครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย มีระดบัการนําไปปฏิบติั ปานกลาง 

 ระดบัคะแนน 2 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่น

เครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย มีระดบัการนําไปปฏิบติั น้อย 
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 ระดบัคะแนน 1 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่น

เครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย มีระดบัการนําไปปฏิบติั น้อยท่ีสดุ 

 เกณฑ์การแปลคา่เฉลีย่ของระดบัปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย  

 

 

 ระดบัคา่เฉลีย่      =   คะแนนสงูสดุ – คะแนนต่ําสดุ 

                        จํานวนชัน้ (ระดบัการวดั) 

=   5 - 1 

        5 

                         =   0.8 

 

 

การประมวลผลคะแนน มีเกณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามในความหมาย ดงันี ้ 

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่4.21 - 5.00 หมายถึง มีระดบัปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กล

ยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย มีระดบัการนําไปปฏิบติั อยูใ่น

ระดบัมากท่ีสดุ 

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่3.41 - 4.20 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย มีระดบัการนําไปปฏิบติั มาก  

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่2.61 - 3.40 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย มีระดบัการนําไปปฏิบติั ปานกลาง 

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่1.81 - 2.60 หมายถึง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย มีระดบัการนําไปปฏิบติั น้อย 

 คะแนนเฉลีย่ตัง้แต ่1.00 - 1.80 ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาด

ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย มีระดบัการนําไปปฏิบติั น้อยท่ีสดุ 
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 3.2.2 การสร้างและตรวจสอบเคร่ืองมือวิจยั 

 ผู้วิจยัใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมลู เพ่ือนํามาวิเคราะห์  ให้

ครอบคลมุตวัแปรท่ีกําหนดไว้ในการวิจยั โดยมีรายละเอียดของขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือ ดงันี ้  

 1.ศกึษาค้นคว้าทฤษฏีแนวคิดและหลกัการตา่งๆ ท่ีเก่ียวกบัข้อมลูกิจการของผู้ตอบ

แบบสอบถาม และศกึษาความสมัพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายใน

ของธุรกิจ และ ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ กบั ปัจจยัด้านกล

ยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย จาก เอกสาร ตํารา งานวิจยั

ตา่งๆ เพ่ือนําไปพฒันาเคร่ืองมือ  

 2.ดําเนินการสร้างแบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมลูทัว่ไปของผู้ประกอบธุรกิจและข้อมลู

กิจการของผู้ประกอบการ 

     3.สร้างแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัสภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ ได้แก่ ผู้จดัหา

สนิค้า  ลกูค้า คูแ่ขง่ขนั การขนสง่ เป็นรายข้อแบบมาตราวดัมาตราสว่นประมาณคา่ 5 ระดบั 

    4.สร้างแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ

ได้แก่ เศรษฐกิจ การเมืองและกฎหมาย วฒันธรรมและสงัคม เทคโนโลยี เป็นรายข้อแบบมาตรา

วดัมาตราสว่นประมาณคา่ 5 ระดบั  

 5. นําแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จไปปรึกษาอาจารย์ท่ีปรึกษา เพ่ือพิจารณาความ

เหมาะสมและความถกูต้อง 

 6. ปรับปรุงแบบสอบถามตามคําแนะนําของอาจารย์ท่ีปรึกษา 

 7. นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแล้วให้ผู้ทรงคณุวุฒิ 5 ทา่น เพ่ือตรวจสอบความ

เท่ียงตรง หรือหาคา่ดชันีความสอดคล้อง (Index of Item Objectives Congruence : IOC) 

ระหวา่งข้อคําถามกบัวตัถปุระสงค์ หรือเนือ้หา และปรับแก้ตามคําแนะนําของผู้ทรงคณุ ถ้าข้อ

คําถามท่ีมีคา่ IOC ต่ํากวา่ 0.50 ต้องปรับปรุง ยงัใช้ไม่ได้ โดยมีเกณฑ์ในการตรวจพิจารณาข้อ

คําถามดงันี ้

 ให้คะแนน +1     ถ้าแนใ่จวา่ข้อคําถามวดัได้ตรงตามวตัถปุระสงค์ 

  ให้คะแนน 0       ถ้าไม่แนใ่จวา่ข้อคําถามวดัได้ตรงตามวตัถปุระสงค์ 

  ให้คะแนน -1     ถ้าแนใ่จวา่ข้อคําถามวดัได้ไม่ตรงตามวตัถปุระสงค์ 
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 ผลการวิเคราะห์พบวา่แบบสอบถามมีคา่ IOC ระหวา่ง 0.841  ซึง่ถือวา่ข้อคําถามตา่ง 

ๆ มีความสอดคล้องกนัคอ่นข้างดี 

 5. นําแบบสอบถามท่ีปรับแก้ตามคําแนะนําของผู้ทรงคณุวฒิุไปทดสอบ (Try out) กบั

ผู้ประกอบการไทย ท่ีไม่ใช่กลุม่ตวัอยา่งจํานวน 30 คน เพ่ือหาคา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

โดยใช้คา่สมัประสทิธ์ิแอลฟา (α - coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) คํานวณจาก 

 

สตูร 
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 คา่สมัประสทิธ์ิแอลฟาท่ีคํานวณได้จะมีคา่อยูร่ะหวา่ง 0 ถึง 1 ในกรณีท่ีคา่สมัประสทิธ์ิ

แอลฟามีคา่เข้าใกล้ 1 แสดงวา่แบบสอบถามมีความเช่ือถือได้สงูหรือคอ่นข้างสงู ถ้าคา่สมัประสทิธ์ิ

แอลฟามีคา่เข้าใกล้ 0.5 หรือ 0 แสดงวา่แบบสอบถามมีความเช่ือถือได้ปานกลางหรือมีความเช่ือถือ

ได้คอ่นข้างน้อยหรือน้อยตามลาํดบั ดงันัน้ผลการวิเคราะห์พบวา่คา่ท่ีได้ คือ 0.913 

 6. จากนัน้ ผู้วิจยันําแบบสอบถามท่ีมีความเช่ือมัน่ผา่นเกณฑ์ไปดําเนินการจดัพิมพ์เป็น

ฉบบัสมบูรณ์ เพ่ือนําไปเก็บรวบรวมข้อมลูตอ่ไป 

 

 

3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 การเก็บรวบรวมข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาด

ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย กรณีศกึษาตลาดคอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต 

ผู้วิจยัได้ดําเนินการตามขัน้ตอน  ดงันี ้  

 3.3.1 ผู้วิจยัดําเนินการเก็บข้อมลู แบบสาํรวจ ใช้วิธีการเก็บแบบสอบถาม ผา่นโทรศพัท์ 

และ อีเมล์ จากผู้ประกอบการท่ีจดทะเบียนพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ 

 3.3.2 นําข้อมลูท่ีได้จากข้างต้น มาทําการวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติตอ่ไป โดยได้รับ

แบบสอบถามกลบัมาจากจํานวนตวัอยา่ง  
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 3.3.3 นําแบบสอบถามตรวจหาความสมบูรณ์ของแบบสอบถามแตล่ะฉบบัแล้วดําเนินการ

ประมวลผลแบบสอบถาม เพ่ือทําการวิเคราะห์ข้อมลูและนําผลอภิปราย 

 

 

3.4 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิตทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 3.4.1 วิเคราะห์ข้อมลูกิจการของผู้ประกอบธุรกิจได้แก่ ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ รายได้ของ

กิจการเฉลีย่ตอ่เดือน  ลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ จํานวนเงินทนุจดทะเบียน  

จํานวนพนกังาน  โดยคํานวณหา คา่ร้อยละ (Percentage) และคา่ความถ่ี (Frequency) 

 3.4.2 วิเคราะห์ข้อมลู ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจและปัจจยัสภาพแวดล้อม

ภายนอกของธุรกิจ โดยคํานวณหาคา่เฉลีย่ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และแปลความหมายคา่เฉลีย่

ท่ีสง่ผลตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาด 

 3.4.3 วิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด จําแนกตามข้อมลูกิจการของ

ผู้ตอบแบบสอบถามโดยการทดสอบ คา่ F-test ใช้ทดสอบความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉลีย่ของตวั

แปรตัง้แตส่ามกลุม่ ขึน้ไป โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) หาก

พบความแตกตา่งอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จะทดสอบความแตกตา่งรายคูด้่วยวิธี

ของ Least Significant Difference (LSD)   

 3.4.4 การวิเคราะห์คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์เพียร์สนั (Pearson’s Correlation)  ใช้ศกึษา

ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ และ ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายนอก

ของธุรกิจ กบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด โดยกําหนดคา่นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และ

แปลความหมายคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ ดงัตารางตอ่ไปนี ้

 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ระดับความสัมพันธ์ 

คะแนน 0.00 - 0.19 ความสมัพนัธ์ต่ํามาก 

คะแนน 0.20 - 0.39 ความสมัพนัธ์ต่ํา 

คะแนน 0.40 - 0.59 ความสมัพนัธ์ปานกลาง 

คะแนน 0.60 - 0.79 ความสมัพนัธ์สงู 

        คะแนน ตัง้แต่ 0.80 ขึน้ไป ความสมัพนัธ์สงูมาก 

 



บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

 

 การศกึษาเร่ือง ”ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ย

ออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย กรณีศกึษาคอมพิวเตอร์ และ อินเทอร์เน็ต” ผู้วิจยัได้ทําการศกึษา

กลุม่ตวัอยา่งจากผู้ประกอบการไทยท่ีใช้ เครือขา่ยออนไลน์ ในการทําธุรกิจ โดยจดทะเบียน

พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ โดยใช้แบบสอบถามท่ีสร้างขึน้ตามวตัถปุระสงค์ในการวิจยันีเ้พ่ือทําการ

สอบถามประชากร จํานวน 337 ชุด ซึง่ผู้วิจยัได้ทําการวิเคราะห์ข้อมลูโดยแบง่การนําเสนอ

ผลการวิจยัออกเป็น 5 ตอน ดงันี ้

 4.1 ข้อมลูลกัษณะกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ 

 4.2 การวิเคราะห์ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาด

ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย กรณีศกึษาคอมพิวเตอร์ และ อินเทอร์เน็ต 

 4.3 การวิเคราะห์ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย กรณีศกึษาคอมพิวเตอร์ และ 

อินเทอร์เน็ต 

 4.4 การวิเคราะห์ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของ

ผู้ประกอบการไทย กรณีศกึษาคอมพิวเตอร์ และ อินเทอร์เน็ต 

 4.5 การทดสอบแบบสมมติฐาน 

 สญัลกัษณ์และความหมายท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

 X  = คา่เฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่ง 

 S.D. = คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 p = ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีวิเคราะห์ได้ 

 F = คา่ทดสอบความแปรปรวนตัง้แต ่2 กลุม่ขึน้ไป 

 SS = คา่ผลบวกของความเบี่ยงเบนมาตรฐานยกกําลงัสอง 

 MS = คา่ผลตา่งของความเบี่ยงเบนมาตรฐานยกกําลงัสอง 

 * = มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 ** = มีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 
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 r     = คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (Pearson’s Correlation) 

  Coefficient) 

 

 

4.1 ข้อมูลลักษณะกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ 

 ข้อมลูกิจการของผู้ประกอบธุรกิจได้แยกพิจารณาออกเป็นปัจจยัยอ่ย ๆ ได้แก่ 

ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ รายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือน  ลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบ

กิจการ จํานวนเงินทนุจดทะเบียน และ จํานวนพนกังาน 

 

 

ตาราง 4.1 จํานวนและร้อยละของข้อมลูของกิจการของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 

ข้อมูลกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ 
จาํนวน 

(337 คน) 

ร้อยละ 

(100) 

ระยะเวลาการดาํเนินธุรกิจ   

          ไม่เกิน 2 ปี 149 44.21 

          2 – 4 ปี 83 24.63 

          5 – 7 ปี 46 13.65 

          7 ปีขึน้ไป 59 17.51 

รวม 337 100 

รายได้ของกิจการเฉล่ียต่อเดือน   

          น้อยกวา่หรือเทา่กบั 100,000บาท 174 51.63 

          100,000-500,000 บาท 80 23.74 

          500,001-1,000,000บาท 18 5.34 

          1,000,001-1,500,000 บาท  10 2.97 

          1,500,000 บาทขึน้ไป 55 16.32 

รวม 337 100 
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ตาราง 4.1 (ตอ่) 

   

ข้อมูลกิจการของผู้ประกอบกิจการ 
จาํนวน 

(301 คน) 

ร้อยละ 

(100) 

ลักษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ   

          กิจการเจ้าของคนเดียว 214 63.50 

          ห้างหุ้นสว่นจํากดั/ห้างหุ้นสว่นสามญั 33 9.79 

          บริษัทจํากดั 85 25.22 

          บริษัทมหาชน 5 1.48 

รวม 337 100 

จาํนวนเงินทุนจดทะเบียน   

          ต่ํากวา่ 1,000,000บาท 177 52.52 

          1,000,001 – 3,000,0000 บาท 45 13.35 

          3,000,001 – 5,000,0000 บาท 38 11.28 

          5,000,0000 บาทขึน้ไป 77 22.85 

รวม 337 100 

จาํนวนพนักงาน   

          น้อยกวา่ 5 คน 236 70.03 

          6 – 10 คน  26 7.72 

          11 – 15 คน  10 2.97 

          15 คนขึน้ไป  65 19.29 

รวม 337 100 

 

 

 จากตาราง 4.1 ข้อมลูกิจการโดยเรียงลาํดบัตามคา่ร้อยละในแตล่ะข้อได้ ดงันี ้ 

 

 ระยะเวลาการดาํเนินธุรกิจ กลุม่ตวัอยา่ง สว่นใหญ่มีระยะในการดําเนินธุรกิจ ไม่เกิน 

2 ปี ร้อยละ 44.21  2-4ปี ร้อยละ 24.63 7 ปีขึน้ไป ร้อยละ 17.5  5-7 ปี ร้อยละ 13.65  ตามลาํดบั 
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 รายได้ของกิจการเฉล่ียต่อเดือน  กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มีรายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่

เดือน  น้อยกวา่หรือเทา่กบั 100,000 บาท ร้อยละ 51.63  100,000-500,000 บาท ร้อยละ 23.74  

1,500,000 ขึน้ไป ร้อยละ 16.32  500,001-1,000,000บาท ร้อยละ 5.34  1,000,001-1,500,000

บาท ร้อยละ 2.97 ตามลาํดบั 

 ลักษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่ เป็นเจ้าของคน

เดียว ร้อยละ 63.50 บริษัทจํากดั ร้อยละ 25.22 ห้างหุ้นสว่นจํากดั/ห้างหุ้นสว่นสามญั ร้อยละ 

9.79 บริษัทมหาชน ร้อยละ 1.48 ตามลาํดบั 

 จาํนวนเงินทุนจดทะเบียน กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่จํานวนจดทะเบียน  ต่ํากวา่ 

1,000,000 บาท ร้อยละ 52.52  5,000,000 บาทขึน้ไป ร้อยละ 22.85  1,000,001-3,000,000 

บาท ร้อยละ 13.35 3,000,001-5,000,000บาท ร้อยละ 11.28 ตามลาํดบั 

 จาํนวนพนักงาน กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่มีน้อยกวา่ 5 คน ร้อยละ 70.03 15 คนขึน้ไป 

ร้อยละ 19.29 6-10 คน ร้อยละ 7.72 11-15 คน ร้อยละ 2.97 ตามลาํดบั 

 

4.2 การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อสภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจต่อ 

 การใช้กลยุทธ์ทางการตลาดผ่านเครือข่ายออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่

การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย ซึง่ผลการวิเคราะห์

ข้อมลูดงัแสดงในตาราง 
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ตาราง 4.2 คา่เฉลีย่ คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดบัความสาํคญัปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่ 

 สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ย 

 ออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

 

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อ

สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ X  S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 
อันดับที่ 

1. ผู้จดัหาสนิค้า 4.19 .61 มาก 1 

2. ลกูค้า 4.13 .57 มาก 2 

3. คูแ่ขง่ขนั 3.54 .65 มาก 4 

4. การขนสง่ 4.01 .64 มาก 3 

ภาพรวม 3.97 .44 มาก  

   

 

 จากตาราง 4.2 ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจต่อการใช้กล

ยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย ภาพรวม อยู่ในระดบัมาก ( X = 

3.97, S.D. = .43) และเม่ือแยกพิจารณาในแตล่ะด้านโดยเรียงลําดบัตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหา

น้อย ดงันี ้ด้านผู้จดัหาสนิค้า ( X = 4.19, S.D. = .61) ด้านลกูค้า ( X = 4.13, S.D. = .57) ด้าน

การขนสง่ ( X = 4.01, S.D. = .64) ด้านคูแ่ขง่ขนั ( X = 3.54, S.D. = .65) ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.3 จํานวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความสําคัญปัจจัยท่ีมี

ความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ 

 

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อ

สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ 

ระดับความสําคัญ 

X  S.D. 

ระดับ

ความสํา

คัญ 
มากที่สุด มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

ผู้จัดหาสินค้า         

1.ผู้ จัดหาสินค้ามีศักยภาพในการส่ง

สนิค้าตามจํานวนการสัง่ซือ้ 

118 

(35) 

169 

(50.1) 

45 

(13.4) 

5 

(1.5) 

0 

(0) 

4.19 .71 มาก 

2.  ผู้ จัดหาสินค้าปรับปรุงคุณภาพ

สนิค้าสม่ําเสมอ 

108 

(32) 

154 

(45.7) 

70 

(20.8) 

5 

(1.5) 

0 

(0) 

4.08 .76 มาก 

3. ผู้ จัดหาสินค้าส่งสินค้าได้ตรงต่อ

เวลา 

158 

(46.9) 

133 

(39.5) 

40 

(11.9) 

6 

(1.8) 

0 

(0) 

4.31 .75 มาก 

4. ผู้จดัหาสนิค้าสามารถรักษาคณุภาพ

สนิค้าและบริการ 

123 

(36.5) 

160 

(47.5) 

47 

(13.9) 

6 

(1.8) 

1  

(0.3) 

4.18 .76 มาก 

เฉล่ียรวมรายด้าน      4.19 .61 มาก 

ลูกค้า         

1. สามารถตอบสนองความพึงพอใจ

ลกูค้าได้มากกวา่ท่ีลกูค้าคาดหวงัไว้ 

69 

(20.5) 

193 

(57.3) 

72 

(21.4) 

3 

(0.9) 

0 

(0) 

3.97 .67 มาก 

2. สง่มอบสนิค้าให้ลกูค้าตรงเวลา 158 

(46.9) 

147 

(43.6) 

30 

(8.9) 

2 

(0.6) 

0 

(0) 

4.37 .67 มากท่ีสดุ 

3. เสนอราคาให้ลูกค้าแต่ละรายเท่า

เทียมกนั 

114 

(33.8) 

139 

(41.2) 

76 

(22.6) 

5 

(1.5) 

3 

(0.9) 

4.06 .84 มาก 

เฉล่ียรวมรายด้าน      4.13 .57 มาก 

คู่แข่งขัน         

1. จํานวนคูแ่ขง่ขนัในธรุกิจของท่าน 89 

(26.4) 

171 

(50.7) 

64 

(19) 

9 

(2.7) 

4 

(1.2) 

3.99 .82 มาก 

2. ความยากในการเข้าสูธุ่รกิจออนไลน์

ของท่าน 

43 

(12.8) 

106 

(31.5) 

134 

(39.8) 

42 

(12.5) 

12 

(3.6) 

3.37 .98 ปานกลาง 
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ตาราง 4.3 (ตอ่) 

 
   (n = 337) 

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อ

สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ 

ระดับความสําคัญ 

X  S.D. 

ระดับ

ความสํา

คัญ 
มากที่สุด มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

3.  ราคาต้นทุนสินค้า ต่ํากว่าคู่

แขง่ขนัธรุกิจของท่าน 

45 

(13.4) 

100 

(29.7) 

147 

(43.6) 

34 

(10.1) 

11 

(3.3) 

3.40 .95 ปานกลาง 

4. มลูค่าต้นทุนในการดําเนินงาน

ต่ํากวา่คูแ่ขง่ขนัของท่าน  

45 

(13.4) 

99 

(29.4) 

157 

(46.6) 

22 

(6.5) 

14 

(4.2) 

3.41 .94 มาก 

เฉล่ียรวมรายด้าน      3.54 .65 มาก 

การขนส่ง          

1. จดัสง่มอบสนิค้าได้ตรงตอ่เวลา 133 

(39.5) 

176 

(52.2) 

26 

(7.7) 

2 

(0.6) 

0 

(0) 

4.31 .64 มากท่ีสดุ 

2. สามารถลดต้นทนุในการขนสง่ 67 

(19.9) 

118 

(35) 

111 

(32.9) 

35 

(10.4) 

6 

(1.8) 

3.61 .98 มาก 

3. สนิค้าไมเ่สียหาย  137 

(40.7) 

129 

(38.3) 

54 

(16) 

12 

(3.6) 

5 

(1.5) 

4.13 .91 มาก 

เฉล่ียรวมรายด้าน      4.01 .64 มาก 

สรุปเฉล่ียภาพรวมทุกด้าน      3.97 .44 มาก 

 

 

 จากตาราง 4.3 ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่การใช้กล

ยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก 

( X = 3.97, S.D. = .44) และเม่ือแยกพิจารณาในแตล่ะด้าน เป็นรายข้อในด้านตา่ง ๆ ตอ่ไปนี ้

 ด้านผู้จัดหาสินค้า มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.19, S.D. = .61) 

เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้ผู้จดัหาสนิค้าสง่

สนิค้าได้ตรงตอ่เวลามีความแตกตา่งกนั ( X = 4.31, S.D. = .75) ผู้จดัหาสนิค้ามีศกัยภาพในการ

สง่สนิค้าตามจํานวนการสัง่ซือ้ ( X = 4.19, S.D. = .71) ผู้จดัหาสนิค้าสามารถรักษาคณุภาพ

สนิค้าและบริการ ( X = 4.18, S.D. = .76) ผู้จดัหาสนิค้าปรับปรุงคณุภาพสนิค้าสม่ําเสมอ ( X = 

4.08, S.D. = .76) ตามลาํดบั 
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 ด้านลูกค้า มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.13, S.D. = .57) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้สง่มอบสนิค้าให้ลกูค้า

ตรงเวลา ( X = 4.37, S.D. = .67) เสนอราคาให้ลกูค้าแตล่ะรายเทา่เทียมกนั ( X = 4.06, S.D. = 

.84) สามารถตอบสนองความพงึพอใจลกูค้าได้มากกวา่ท่ีลกูค้าคาดหวงัไว้ ( X = 3.97, S.D. = 

.67) ตามลาํดบั 

 ด้านคู่แข่งขัน มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.54, S.D. = .65) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้จํานวนคูแ่ขง่ขนัในธุรกิจ

ของทา่น มีความแตกตา่งกนั ( X = 3.99, S.D. = .82) มลูคา่ต้นทนุในการดําเนินงานต่ํากวา่คู่

แขง่ขนัของทา่น ( X = 3.41, S.D. = .94) ราคาต้นทนุสนิค้าต่ํากวา่คูแ่ขง่ขนัธุรกิจของทา่น ( X = 

3.40, S.D. = .95) ความยากในการเข้าสูธุ่รกิจออนไลน์ของทา่น ( X = 3.37, S.D. = .98) 

ตามลาํดบั 

 ด้านการขนส่ง มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.01, S.D. = .64) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้สง่มอบสนิค้าให้ลกูค้า

ตรงเวลา ( X = 4.31, S.D. = .64) สนิค้าไม่เสยีหาย ( X = 4.13, S.D. = .91) สามารถลดต้นทนุ

ในการขนสง่ ( X = 3.61, S.D. = .98) ตามลาํดบั 

 

 

4.3 การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อสภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ 

 ต่อการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดผ่านเครือข่ายออนไลน์ของผู้ประกอบการ 

 ไทย 

 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจตอ่

การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย ซึง่ผลการวิเคราะห์

ข้อมลูดงัแสดงในตาราง 
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ตาราง 4.4 จํานวนร้อยละ คา่เฉลีย่ คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดบัความสาํคญัปัจจยัท่ีมี 

 ความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาด 

 ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

       

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อ

สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ X  S.D. 
ระดับความ

คิดเหน็ 
อันดับที่ 

1.เศรษฐกิจ  3.37 .89 มาก 4 

2.การเมืองและกฎหมาย 3.39 .86 มาก 3 

3.วฒันธรรมและสงัคม 3.49 .77 มาก 2 

4.เทคโนโลยี  3.97 .79 มาก 1 

ภาพรวม 3.55 .64 มาก  

  

  

 จากตาราง 4.4 ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจตอ่การใช้

กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก 

( X = 3.55, S.D. = .64) และเม่ือแยกพิจารณาในแตล่ะด้านโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมาก

ไปหาน้อย ดงันี ้ด้านความแตกตา่งเทคโนโลยี ( X = 3.97, S.D. = .79) ด้านวฒันธรรมและสงัคม 

( X = 3.49, S.D. = .77) ด้านการเมืองและกฎหมาย ( X = 3.39, S.D. = .86) ด้านเศรษฐกิจ 

( X = 3.37, S.D. = .89) ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.5 จํานวนร้อยละ คา่เฉลีย่ คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดบัความสาํคญัปัจจยัท่ีมี 

 ความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาด 

 ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

        

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อ

สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ 

ความสําคัญ 

X  S.D. 

ระดับ

ความสํา

คัญ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

เศรษฐกิจ         

1. ภาวะเงินเฟ้อมีผลต่อการดําเนิน

ธรุกิจของท่าน 

52 

(15.4) 

116 

(34.4) 

134 

(39.8) 

28 

(8.3) 

7 

(2.1) 

3.53 .92 มาก 

2. ภาวะเศรษฐกิจชะลอตวัมีผลต่อการ

ดําเนินธรุกิจของท่าน 

69 

(20.5) 

132 

(39.2) 

101 

(30) 

29 

(8.6) 

6 

(1.8) 

3.68 .95 มาก 

3. อัตราดอกเบีย้เพิ่มขึน้มีผลต่อการ

ดําเนินธรุกิจของท่าน 

43 

(12.8) 

78 

(23.1) 

129 

(38.3) 

74 

(22) 

13 

(3.9) 

3.19 1.00 ปานกลาง 

4. การว่างงานท่ีเพิ่มขึน้มีผลต่อการ

ดําเนินธรุกิจของท่าน   

44 

(13.1) 

76 

(22.6) 

109 

(32.3) 

85 

(25.2) 

23 

(6.8) 

3.10 1.13 ปานกลาง 

เฉล่ียรวมรายด้าน      3.37 .89 ปานกลาง 

การเมืองและกฎหมาย         

1. เสถียรภาพทางการเมืองมีผลตอ่

ธรุกิจของท่าน 

48 

(14.2) 

110 

(32.6) 

133 

(39.5) 

32 

(9.5) 

14 

(4.2) 

3.43 .99 มาก 

2. กฎหมายเก่ียวกบัการทําธรุกรรม

อิเลก็ทรอนิกส์ 

42 

(12.5) 

106 

(31.5) 

131 

(38.9) 

44 

(13.1) 

14 

(4.2) 

3.35 1.00 ปานกลาง 

3. กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค 47 

(13.9) 

100 

(29.7) 

141 

(41.8) 

36 

(10.7) 

13 

(3.9) 

3.39 .98 ปานกลาง 

เฉล่ียรวมรายด้าน      3.39 .86 ปานกลาง 

วัฒนธรรมและสังคม         

1. วันหยุดตามประเพณีต่างๆมีผลต่อ

การดําเนินธรุกิจของท่าน 

40 

(11.9) 

85 

(25.2) 

153 

(45.4) 

41 

(12.2) 

18 

(5.3) 

3.26 1.00 ปานกลาง 

2.  ทัศนคติ ท่ี มีต่อ การสั่ง ซื อ้สินค้า

ออนไลน์ 

60 

(17.8) 

124 

(36.8) 

108 

(32) 

38 

(11.3) 

7 

(2.1) 

3.57 .98 มาก 

3. ทัศนคติท่ีมีต่อการซือ้สินค้าโดยตรง

(ต้องเห็นสนิค้าก่อนถึงซือ้) 

61 

(18.1) 

136 

(40.4) 

112 

(33.2) 

18 

(5.3) 

10 

(3) 

3.65 

 

.94 มาก 

เฉล่ียรวมรายด้าน      3.49 .77 มาก 
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ตาราง 4.5 ตอ่ 

 

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อ

สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ 

ความสําคัญ 

X  S.D. 

ระดับ

ความสํา

คัญ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

เทคโนโลยี         

1. เครือขา่ยอินเตอร์เน็ตท่ีเร็วมากขึน้ 106 

(31.5) 

124 

(36.8) 

94 

(27.9) 

7 

(2.1) 

6 

(1.8) 

3.94 .91 มาก 

2. อปุกรณ์อิเล็กทรอนิกส์คอมพิวเตอร์

ท่ีหลากหลายมากขึน้ 

104 

(30.9) 

136 

(40.4) 

74 

(22) 

18 

(5.3) 

5 

(1.5) 

3.94 .93 มาก 

3. สนิค้าถึงมือผู้บริโภคมากขึน้ 109 

(32.3) 

139 

(41.2) 

81 

(24) 

3 

(0.9) 

5 

(1.5) 

4.02 .86 มาก 

เฉล่ียรวมรายด้าน      3.97 .79 มาก 

สรุปเฉล่ียภาพรวมทุกด้าน      3.55 .64 มาก 

 

 

 จากตาราง 4.5 ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจตอ่การใช้

กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก 

( X = 3.55, S.D. = .64) และเม่ือแยกพิจารณาในแตล่ะด้าน เป็นรายข้อในด้านตา่ง ๆ ตอ่ไปนี ้

 ด้านเศรษฐกิจ มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X = 3.37, S.D. = .89) 

เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้ภาวะเศรษฐกิจ

ชะลอตวัมีผลตอ่การดําเนินธุรกิจของทา่น ( X = 3.68, S.D. = .95) ภาวะเงินเฟ้อมีผลตอ่การ

ดําเนินธุรกิจของทา่น ( X = 3.53, S.D. = .92) อตัราดอกเบีย้เพ่ิมขึน้มีผลตอ่การดําเนินธุรกิจของ

ทา่น ( X = 3.19, S.D. = 1.00) การวา่งงานท่ีเพ่ิมขึน้มีผลตอ่การดําเนินธุรกิจของทา่น ( X = 

3.10, S.D. = 1.13) ตามลาํดบั 

 ด้านการเมืองและกฎหมาย มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X = 

3.39, S.D. = .86) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้ 
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เสถียรภาพทางการเมืองมีผลตอ่ธุรกิจของทา่น ( X = 3.43, S.D. = .99) กฎหมายคุ้มครอง

ผู้บริโภค ( X = 3.39, S.D. = .98) กฎหมายเก่ียวกบัการทําธุรกรรมอิเลก็ทรอนิกส์ ( X = 3.35, 

S.D. = 1.00) ตามลาํดบั 

 ด้านวัฒนธรรมและสังคม มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.49, S.D. 

= .77) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้ทศันคติท่ีมี

ตอ่การซือ้สนิค้าโดยตรง (ต้องเห็นสนิค้าก่อนถึงซือ้) ( X = 3.65, S.D. = .94) ทศันคติท่ีมีตอ่การ

สัง่ซือ้สนิค้าออนไลน์ ( X = 3.57, S.D. = .98) วนัหยดุตามประเพณีตา่งๆ มีผลตอ่การดําเนิน

ธุรกิจของทา่น ( X = 3.26, S.D. = 1.00) ตามลาํดบั 

 ด้านเทคโนโลยี มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.97, S.D. = .79) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้สนิค้าถึงมือผู้บริโภค

มากขึน้ ( X = 4.02, S.D. = .86) เครือขา่ยอินเตอร์เน็ตท่ีเร็วมากขึน้ ( X = 3.94, S.D. = .91) 

อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์คอมพิวเตอร์ท่ีหลากหลายมากขึน้ ( X = 3.94, S.D. = .93) ตามลาํดบั 

 

4.4 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดผ่านเครือข่ายออนไลน์ของ 

 ผู้ประกอบการไทย 

  

 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของ

ผู้ประกอบการไทย ซึง่ผลการวิเคราะห์ข้อมลูดงัแสดงในตาราง 
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ตาราง 4.6 จํานวนร้อยละ คา่เฉลีย่ คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปฏิบติัปัจจยัด้านกล

ยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด X  S.D. 
ระดับการ

ปฎิบัต ิ
อันดับที่ 

1. กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ 3.93 .58 มาก 3 

2. กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย 3.10 .90 ปานกลาง 7 

3. กลยทุธ์ด้านราคา 3.93 .59 มาก 2 

4. กลยทุธ์ด้านสถานท่ี 3.77 .69 มาก 4 

5. กลยทุธ์ด้านการให้ขา่วสาร 3.71 .75 มาก 5 

6. กลยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์ 3.50 .87 มาก 6 

7. กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย 3.94 .84 มาก 1 

ภาพรวม 3.69 .56 มาก  

  

 

 จากตาราง 4.6 ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของ

ผู้ประกอบการไทย ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.69, S.D. = .56) และเม่ือแยกพิจารณา

ในแตล่ะด้านโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้ด้านกลยทุธ์การใช้พนกังานขาย 

( X = 3.94, S.D. = .84) ด้านกลยทุธ์ราคา ( X = 3.93, S.D. = .59) ด้านผลติภณัฑ์ ( X = 3.93, 

S.D. = .58) ด้านกลยทุธ์สถานท่ี ( X = 3.77, S.D. = .69) ด้านกลยทุธ์การให้ขา่วสาร ( X = 3.71, 

S.D. = .75) ด้านการบรรจุภณัฑ์ ( X = 3.50, S.D. = .87) ด้านกลยทุธ์การสง่เสริมการขาย ( X = 

3.10, S.D. = .90)  ตามลาํดบั 
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ตาราง 4.7 จํานวนร้อยละ คา่เฉลีย่ คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปฏิบติัปัจจยัด้านกล

ยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย   

  

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทาง

การตลาด 

ระดับการปฎิบัติ 

X  S.D. 
ระดับการ

ปฎิบัต ิ
มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์         

1.ท่านนําเสนอตราสนิค้าท่ีเป็นท่ีรู้จกั 60 

(17.8) 

125 

(37.1) 

129 

(38.3) 

20 

(5.9) 

3 

(0.9) 

3.65 .87 มาก 

2.ท่านมีสนิค้าตามท่ีลกูค้าต้องการ 70 

(20.8) 

182 

(54) 

78 

(23.1) 

7 

(2.1) 

0 

(0) 

3.93 .72 มาก 

3.มีความหลากหลายของสนิค้า 84 

(24.9) 

169 

(50.1) 

74 

(22) 

9 

(2.7) 

1 

(0.3) 

3.97 .78 มาก 

4.ท่านมีการรับประกนัคณุภาพของ

สนิค้า 

93 

(27.6) 

152 

(45.1) 

87 

(25.8) 

3 

(0.9) 

2 

(0.6) 

3.98 .79 มาก 

5.ท่านได้เสนอข้อมลูและรายละเอียด

ประกอบการตดัสนิใจ 

105 

(31.2) 

172 

(51) 

58 

(17.2) 

2 

(0.6) 

0 

(0) 

4.13 .70 มาก 

เฉล่ียรวมรายด้าน      3.93 .58 มาก 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย         

1.ท่านมีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ใน

เวบ็ไซต์ท่ีเป็นท่ีนิยม 

41 

(12.2) 

107 

(31.8) 

140 

(41.5) 

34 

(10.1) 

15 

(4.5) 

3.37 .97 ปานกลาง 

2.ท่านมีการแจกของฟรีเพ่ือดงึดดู

ลกูค้า 

40 

(11.9) 

65 

(19.3) 

119 

(35.3) 

72 

(21.4) 

41 

(12.2) 

2.97 1.17 ปานกลาง 

3.ท่านมีการแลกเปล่ียน Link เพ่ือเช่ือม

เวบ็ไซต์ 

34 

(10.1) 

62 

(18.4) 

124 

(36.8) 

75 

(22.3) 

42 

(12.5) 

2.91 1.14 ปานกลาง 

4.ท่านมีการสง่เสริมขายนอกเวบ็ไซต์  54 

(16) 

77 

(22.8) 

105 

(31.2) 

64 

(19) 

37 

(11) 

3.14 1.22 ปานกลาง 

เฉล่ียรวมรายด้าน      3.10 .90 ปานกลาง 
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ตาราง 4.7 (ตอ่) 

 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทาง

การตลาด 

ระดับการปฎิบัติ 

X  S.D. 
ระดับการ

ปฎิบัต ิ
มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

กลยุทธ์ด้านราคา         

1.ท่านได้แสดงราคาสนิค้าอย่างชดัเจน 134 

(39.8) 

154 

(45.7) 

41 

(12.2) 

7 

(2.1) 

1 

(0.3) 

4.23 .76 มากท่ีสดุ 

2.ท่านได้เสนอความหลากหลายด้าน

ราคาของสนิค้า 

88 

(26.1) 

135 

(40.1) 

98 

(29.1) 

12 

(3.6) 

4 

(1.2) 

3.86 .89 มาก 

3.ท่านได้กําหนดราคาสนิค้าถกูกว่า 48 

(14.2) 

105 

(31.2) 

150 

(44.5) 

19 

(5.6) 

15 

(4.5) 

3.45 .96 มาก 

4.ท่านเช่ือมัน่ในความปลอดภยัในการ

ชําระเงิน  

126 

(37.4) 

149 

(44.2) 

57 

(16.9) 

3 

(0.9) 

2 

(0.6) 

4.17 .78 มาก 

เฉล่ียรวมรายด้าน      3.93 .59 มาก 

กลยุทธ์ด้านสถานที่         

1.โอกาสในการค้นหาเว็บไซต์อยู่ใน

อนัดบัต้นๆ  

63 

(18.7) 

96 

(28.5) 

142 

(42.1) 

29 

(8.6) 

7 

(2.1) 

3.53 .96 มาก 

2.ท่านสามารถเข้าสู่เว็บไซต์ได้หลาย

ทาง  

64 

(19) 

119 

(35.3) 

128 

(38) 

22 

(6.5) 

4 

(1.2) 

3.64 .90 มาก 

3.สะดวกในการค้นหาสนิค้า  82 

(24.3) 

166 

(49.3) 

82 

(24.3) 

6 

(1.8) 

1 

(0.3) 

3.96 .76 มาก 

4.ท่านสามารถเลือกเปล่ียนสินค้าได้

ตามใจชอบ  

69 

(20.5) 

118 

(35) 

120 

(35.6) 

23 

(6.8) 

7 

(2.1) 

3.65 .95 มาก 

5.แสดงท่ีอยู่ของร้านเพ่ือสร้างความ

เช่ือมัน่ให้กบัลกูค้า  

122 

(36.2) 

123 

(36.5) 

80 

(23.7) 

12 

(3.6) 

0 

(0) 

40.05 .86 มาก 

เฉล่ียรวมรายด้าน      3.77 .69 มาก 

กลยุทธ์ด้านการให้ข่าวสาร         

1.ท่านมีการให้ขา่วสารท่ีเป็นการสร้าง

ภาพลกัษณ์ในระยะยาวและเพ่ือสร้าง

ทศันคตท่ีิเป็นบวกตอ่ธรุกิจ 

 

 

61 

(18.1) 

123 

(36.5) 

129 

(38.3) 

20 

(5.9) 

4 

(1.2) 

3.64 .89 มาก 
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ตาราง 4.7 (ตอ่) 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทาง

การตลาด 

ระดับการปฎิบัติ 

X  S.D. 
ระดับการ

ปฎิบัต ิ
มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

2.ท่านได้นําเสนอความหลากหลาย

ด้านราคาของสนิค้า 

73 

(21.7) 

158 

(46.9) 

91 

(27) 

12 

(3.6) 

3 

(0.9) 

3.85 .83 มาก 

3.ท่านได้แจ้งลกูค้าเม่ือมีสนิค้าตวัใหม่ 76 

(22.6) 

133 

(39.5) 

103 

(30.6) 

19 

(5.6) 

6 

(1.8) 

3.75 .93 มาก 

4.ท่านได้แนะนําสนิค้าท่ีเป็นท่ีนิยม 64 

(19) 

114 

(33.8) 

129 

(38.3) 

22 

(6.5) 

8 

(2.4) 

3.61 .95 มาก 

เฉล่ียรวมรายด้าน      3.71 .75 มาก 

กลยุทธ์ด้านบรรจุภัณฑ         

1.บรรจภุณัฑ์ มีการปรับปรุง

เปล่ียนแปลง  

37 

(11) 

100 

(29.7) 

143 

(42.4) 

41 

(12.2) 

16 

(4.7) 

3.30 .98 ปานกลาง 

2.บรรจภุณัฑ์มีความสวยงาม ทนทาน   56 

(16.6) 

148 

(43.9) 

106 

(31.5) 

16 

(4.7) 

11 

(3.3) 

3.66 .92 มาก 

3.บรรจภุณัฑ์สามารถสะท้อน

เอกลกัษณ์ของผลติภณัฑ์  

53 

(15.7) 

120 

(35.6) 

130 

(38.6) 

23 

(6.8) 

11 

(3.3) 

3.54 .95 มาก 

4.บรรจภุณัฑ์ของท่านสามารถสร้าง

มลูคา่เพิม่ได้ 

61 

(18.1) 

115 

(34.1) 

113 

(33.5) 

30 

(8.9) 

18 

(5.3) 

3.51 1.06 มาก 

เฉล่ียรวมรายด้าน      3.50 .87 มาก 

กลยุทธ์ด้านพนักงานขาย         

1. พนกังานให้บริการด้วยความสภุาพ

เป็นมติร 

111 

(32.9) 

111 

(32.9) 

100 

(29.7) 

15 

(4.5) 

0 

(0) 

3.94 .90 มาก 

2.พนกังานให้บริการด้วยความสะดวก 

รวดเร็ว 

106 

(31.5) 

122 

(36.2) 

76 

(22.6) 

31 

(9.2) 

2 

(0.6) 

3.89 .98 มาก 

3.พนกังานให้คําแนะนําและตอบข้อ

ซกัถามเก่ียวกบัการให้บริการ และ

ข้อมลูของผลติภณัฑ์ได้อย่างถกูต้อง

ชดัเจน 

 

 

 

109 

(32.3) 

121 

(35.9) 

85 

(25.2) 

20 

(5.9) 

2 

(0.6) 

3.93 .93 มาก 
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ตาราง 4.7 (ตอ่) 

 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทาง

การตลาด 

ระดับการปฎิบัติ 

X  S.D. 

ระดับ

การ

ปฎิบัต ิ

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ที่สุด 

4.พนกังานมีความรู้ความ ความ

เช่ียวชาญในงานของตน 

100 

(29.7) 

152 

(45.1) 

74 

(22) 

8 

(2.4) 

3 

(0.9) 

4.00 .83 มาก 

เฉล่ียรวมรายด้าน      3.94 .84 มาก 

สรุปเฉล่ียรวมรายด้าน      3.69 .56 มาก 

 

 

 จากตาราง 4.7 ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของ

ผู้ประกอบการไทย ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.69, S.D. = .56) และเม่ือแยกพิจารณา

ในแตล่ะด้าน เป็นรายข้อในด้านตา่ง ๆ ตอ่ไปนี ้

 กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.93, S.D. = 

.58) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้ทา่นได้เสนอ

ข้อมลูและรายละเอียดประกอบการตดัสนิใจ ( X = 4.13, S.D. = .70) ทา่นมีการรับประกนั

คณุภาพของสนิค้า ( X = 3.98, S.D. = .79) มีความหลากหลายของสนิค้า ( X = 3.97, S.D. = 

.78 ) ทา่นมีสนิค้าตามท่ีลกูค้าต้องการ ( X = 3.93, S.D. = .72) ทา่นนําเสนอตราสนิค้าท่ีเป็นท่ี

รู้จกั ( X = 3.65, S.D. = .87) ตามลาํดบั 

 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X = 

3.10, S.D. = .90) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้

ทา่นมีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ในเว็บไซต์ท่ีเป็นท่ีนิยม ( X = 3.37, S.D. = .97) ทา่นมีการ

สง่เสริมขายนอกเว็บไซต์ ( X = 3.14, S.D. = 1.22) ทา่นมีการแจกของฟรีเพ่ือดงึดดูลกูค้า ( X = 

2.97, S.D. = 1.17) ทา่นมีการแลกเปลีย่น Link เพ่ือเช่ือมเวบ็ไซต์ ( X = 2.91, S.D. = 1.14) 

ตามลาํดบั  

 กลยุทธ์ด้านราคา มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.93, S.D. = .59) 

เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้ทา่นได้แสดงราคา

สนิค้าอยา่งชดัเจน ( X = 4.23, S.D. = .76) ทา่นเช่ือมัน่ในความปลอดภยัในการชําระเงิน ( X = 
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4.17, S.D. = .78) ทา่นได้เสนอความหลากหลายด้านราคาของสนิค้า ( X = 3.86, S.D. = .89) 

ทา่นได้กําหนดราคาสนิค้าถกูกวา่ ( X = 3.45, S.D. = .96) ตามลาํดบั 

 กลยุทธ์ด้านสถานที่ มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.77, S.D. = .69) 

เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้แสดงท่ีอยูข่องร้าน

เพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลกูค้า ( X = 40.05, S.D. = .86) สะดวกในการค้นหาสนิค้า ( X = 

3.96, S.D. = .76) ทา่นสามารถเลอืกเปลีย่นสนิค้าได้ตามใจชอบ ( X = 3.65, S.D. = .95) ทา่น

สามารถเข้าสูเ่ว็บไซต์ได้หลายทาง ( X = 3.64, S.D. = .90) โอกาสในการค้นหาเว็บไซต์อยูใ่น

อนัดบัต้นๆ ( X = 3.53, S.D. = .96) ตามลาํดบั  

 กลยุทธ์ด้านการให้ข่าวสาร มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.71, S.D. 

= .75) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้ทา่นได้

นําเสนอความหลากหลายราคาของสนิค้า ( X = 3.85, S.D. = .83) ทา่นได้แจ้งลกูค้าเม่ือมีสนิค้า

ตวัใหม่ ( X = 3.75, S.D. = .93) ทา่นมีการให้ขา่วสารท่ีเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ในระยะยาว

และเพ่ือสร้างทศันคติท่ีเป็นบวกตอ่ธุรกิจ ( X = 3.64, S.D. = .89 ) ทา่นได้แนะนําสนิค้าท่ีเป็นท่ี

นิยม ( X = 3.61, S.D. = .95) ตามลาํดบั  

 กลยุทธ์ด้านบรรจุภณัฑ์ มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.50, S.D. = 

.87) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้บรรจุภณัฑ์มี

ความสวยงาม ทนทาน ( X = 3.66, S.D. = .92) บรรจุภณัฑ์สามารถสะท้อนเอกลกัษณ์ของ

ผลติภณัฑ์ ( X = 3.54, S.D. = .95) บรรจุภณัฑ์ของทา่นสามารถสร้างมลูคา่เพ่ิมได้ ( X = 3.51, 

S.D. =1.06) บรรจุภณัฑ์มีการปรับปรุงเปลีย่นแปลง ( X = 3.30, S.D. = .98) ตามลาํดบั 

 กลยุทธ์ด้านพนักงานขาย มีความสาํคญัภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.94, S.D. 

= .84) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงลาํดบัตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อย ดงันี ้พนกังานมี

ความรู้ความ ความเช่ียวชาญในงานของตน ( X = 4.00 S.D. = .83) พนกังานให้บริการด้วย

ความสภุาพเป็นมิตร ( X = 3.94, S.D. = .90) พนกังานให้คําแนะนําและตอบข้อซกัถามเก่ียวกบั

การให้บริการ และข้อมลูของผลติภณัฑ์ได้อยา่งถกูต้องชดัเจน ( X = 3.93, S.D. =.93) พนกังาน

ให้บริการด้วยความสะดวก รวดเร็ว ( X = 3.89, S.D. = .98) ตามลาํดบั 
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4.4 การทดสอบสมมตฐิาน 

 สมมติฐานที่ 1 ข้อมลูลกัษณะกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ท่ีตา่งกนัทําให้ปัจจยัด้านกลยทุธ์

ทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 ทัง้นี ้ผู้วิจยัได้ทําการทดสอบสมมติฐานดงักลา่ว โดยการใช้สถิติคา่ F-test   โดยการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) หากพบความแตกตา่งอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จะทดสอบความแตกตา่งรายคูด้่วยวิธีของ Least Significant 

Difference (LSD) ซึง่ผลการวิเคราะห์ ดงันี ้  

 สมมติฐานที่ 1.1 ข้อมลูลกัษณะกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ท่ีมีระยะเวลาการดําเนิน

ธุรกิจแตกตา่งกนั จะมีปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดแตกตา่งกนั  

 

 

ตาราง 4.8 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด 

จําแนกตามระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 

 

 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทาง

การตลาด 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F P 

1. กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ ระหวา่งกลุม่  2.726 3 .909 2.788 .041* 

 ภายในกลุม่ 108.531 333 .326   

 รวม 111.257 336    

2. กลยทุธ์ด้านการส่งเสริมการ

ขาย 

ระหวา่งกลุม่ .956 3 .319 .388 .762 

ภายในกลุม่ 273.464 333 .821   

 รวม 274.420 336    

3. กลยทุธ์ด้านราคา ระหวา่งกลุม่ 6.084 3 2.028 .496 .686 

 ภายในกลุม่ 1362.444 333 4.091   

 รวม 1368.527 336    

4. กลยทุธ์ด้านสถานท่ี ระหวา่งกลุม่ 2.509 3 .836 1.772 .152 

 ภายในกลุม่ 157.119 333 .472   

 รวม 159.628 336    
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ตาราง 4.8 (ตอ่) 

 
      

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทาง

การตลาด 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F P 

5. กลยทุธ์ด้านการให้ขา่วสาร ระหวา่งกลุม่ 37.940 3 12.647 2.167 .092 

 ภายในกลุม่ 1943.278 333 5.836   

 รวม 1981.218 336    

6. กลยทุธ์ด้นบรรจภุณัฑ์ ระหวา่งกลุม่ 3.015 3 1.005 1.346 .259 

 ภายในกลุม่ 248.672 333 .747   

 รวม 251.687 336    

7. กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย ระหวา่งกลุม่ 1.602 3 .534 .754 .520 

 ภายในกลุม่ 235.769 333 .708   

 รวม 237.372 336    

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทาง

การตลาดโดยรวม 

ระหว่างกลุ่ม 3.798 3 1.266 1.529 .207 

ภายในกลุ่ม 275.683 333 .828   

รวม 279.481 336    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

  

 

 จากตาราง 4.8 แสดงการวิเคราะห์ความแตกตา่งของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง

การตลาด ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย (กรณีศกึษา คอมพิวเตอร์ และ 

อินเทอร์เน็ต) จําแนกตามระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ พบวา่ ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีระยะเวลาการ

ดําเนินธุรกิจ แตกตา่งกนั มีระดบัการนําไปปฏิบติัตอ่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด โดยรวม

แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน จําแนกตาม

ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ พบวา่ ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีระยะเวลาการดําเนินธุรกิจตา่งกนั มี

ระดบัการนําไปปฏิบติัตอ่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย กล

ยทุธ์ด้านราคา กลยทุธ์ด้านสถานท่ี กลยทุธ์ด้านการให้ขา่วสาร กลยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์ กลยทุธ์

ด้านพนกังานขาย ไม่มีความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สาํหรับ 

กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ พบวา่ แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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 เม่ือทดสอบความแตกตา่งของปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์

ของผู้ประกอบการไทย ท่ีมีระยะเวลาการดําเนินธุรกิจตา่งกนัในด้านท่ีกลา่วมาข้างต้น เป็นรายคู่

ด้วยวิธีของ LSD (Least Significant Difference) 

 

 

ตาราง 4.9 การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้าน 

 กลยทุธ์ทางการตลาด จําแนกตามระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ กลยทุธ์ด้าน 

 ผลติภณัฑ์ เป็นรายคู ่ 

 

 

ระยะเวลาการดาํเนินธุรกิจ 

 

Mean 

อายุ 

ไม่เกิน 2   

ปี 

2 – 4 ปี 5 – 7 ปี 7 ปีขึน้ไป 

3.90 3.92 3.81 4.11 

ไมเ่กิน 2 ปี 3.90  -.018 

(.816) 

.096 

(.320) 

-.207 

(.019*) 

2 – 4 ปี 3.92   .114 

(.277) 

-.189 

(0.053) 

5 – 7 ปี 3.81    -.303 

 (.007*) 

7 ปีขึน้ไป 4.11     

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

 

 

 จากตาราง 4.9  พบวา่ ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีระยะเวลาการดําเนินธุรกิจตัง้แต ่7 ปี ขึน้

ไปมีระดบัการนําไปปฏิบติัท่ีมีผลตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาด ในปัจจยัด้าน ผลติภณัฑ์ 

แตกตา่งกนั จากผู้ประกอบการไทยท่ีมีระยะเวลาดําเนินธุรกิจได้ไม่เกิน 2 ปี และ 5-7 ปี อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมติฐานที่ 1.2 ข้อมลูลกัษณะกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ท่ีมีรายได้ของกิจการเฉลีย่

ตอ่เดือน แตกตา่งกนั จะมีปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดแตกตา่งกัน 
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ตาราง 4.10 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด  

 จําแนกตามรายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือน  

( n = 337 ) 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F P 

1. กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ ระหวา่งกลุม่ 3.379 4 .845 2.600 .036* 

 ภายในกลุม่ 107.878 332 .325   

 รวม 111.257 336    

2. กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย ระหวา่งกลุม่ 4.023 4 1.006 1.235 .296 

 ภายในกลุม่ 270.397 332 .814   

 รวม 274.420 336    

3. กลยทุธ์ด้านราคา ระหวา่งกลุม่ 14.415 4 3.604 .884 .474 

 ภายในกลุม่ 1354.113 332 4.079   

 รวม 1368.527 336    

4. กลยทุธ์ด้านสถานท่ี ระหวา่งกลุม่ 3.279 4 .820 1.740 .141 

 ภายในกลุม่ 156.349 332 .471   

 รวม 159.628 336    

5. กลยทุธ์ด้านการให้ขา่วสาร ระหวา่งกลุม่ 45.212 4 11.303 1.938 .104 

 ภายในกลุม่ 1936.007 332 5.831   

 รวม 1981.218 336    

6. กลยทุธ์ด้านบรรจภุณัฑ์ ระหวา่งกลุม่ 6.721 4 1.680 2.277 .061 

 ภายในกลุม่ 244.966 332 .738   

 รวม 251.687 336    

7. กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย ระหวา่งกลุม่ 3.667 4 .917 1.302 .269 

 ภายในกลุม่ 233.705 332 .704   

 รวม 237.372 336    

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด

โดยรวม 

ระหว่างกลุ่ม 5.410 4 1.352 1.638 .164 

ภายในกลุ่ม 274.071 332 .826   

รวม 279.481 336    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.10 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง

การตลาด ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย(กรณีศกึษา คอมพิวเตอร์ และ 

อินเทอร์เน็ต) จําแนกตามรายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือน พบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมีรายได้ของ

กิจการเฉลีย่ตอ่เดือน แตกตา่งกนั ระดบัการนําไปปฏิบติัตอ่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด

โดยรวมแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน จําแนก

ตามระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ พบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมีรายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือน 

ตา่งกนั มีระดบัการนําไปปฏิบติัตอ่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการ

ขาย กลยทุธ์ด้านราคา กลยทุธ์ด้านสถานท่ี กลยทุธ์ด้านการให้ขา่วสาร กลยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์ 

กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย ไม่มีความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สาํหรับ

กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ พบวา่ แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

  

 เม่ือทดสอบความแตกตา่งของปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์

ของผู้ประกอบการไทย ท่ีมีรายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือน แตกตา่งกนัในด้านท่ีกลา่วมาข้างต้น 

เป็นรายคูด้่วยวิธีของ LSD (Least Significant Difference) 
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ตาราง 4.11 การวิเคราะห์ข้อมลูกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง 

 การตลาด จําแนกตามรายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือน กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ เป็น 

 รายคู ่ 

 

 

รายได้ของกิจการเฉล่ีย

ต่อเดือน 

 

Mean 

รายได้ของกิจการเฉล่ียต่อเดือน 

น้อยกว่าหรือ

เท่ากับ 

100,000บาท 

100,000

-500,000 

บาท 

500,001-

1,000,000

บาท 

1,000,001

-1,500,000 

บาท 

1,500,00

0 บาทขึน้

ไป 

3.87 3.95 3.80 4.22 4.10 

น้ อ ย ก ว่ า ห รื อ เ ท่ า กั บ  

100,000 บาท 

3.87  -.081 

(.293) 

.069 

(.625) 

-.351 

(0.059) 

-.229* 

(.010) 

100,000-500,000 บาท 3.95   .150 

(.314) 

-.270 

(.159) 

-.148 

(.139) 

500,001-1,000,000 บาท 3.80    -.420 

(.063) 

-.298 

(0.55) 

1,000,001-1,500,000 

บาท 

4.22     

 

.122 

(.535) 

1,500,000 บาทขึน้ไป 4.10      

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

 

 

 จากตาราง 4.11 พบว่า ผู้ ประกอบการไทย ท่ีมีรายได้ของกิจการเฉลี่ยต่อเดือน 

1,500,000 บาทขึน้ไปมีระดบัการนําไปปฏิบัติท่ีมีผลต่อการใช้กลยุทธ์ทางการตลาด ในปัจจัย

ด้าน ผลติภณัฑ์ แตกตา่งกนั จากผู้ประกอบการไทยท่ีมีรายได้ของกิจการเฉลี่ยต่อเดือน น้อยกว่า

หรือเทา่กบั 100,000บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 สมมติฐานที่  1.3 ข้อมูลกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ท่ีมีลกัษณะประกอบการของผู้

ประกอบกิจการ แตกตา่งกนั จะมีปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.12 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด  

 จําแนกตามลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ  

 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F P 

1. กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ ระหวา่งกลุม่ 4.102 3 1.367 4.250 .006* 

 ภายในกลุม่ 107.155 333 .322   

 รวม 111.257 336    

2. กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย ระหวา่งกลุม่ 10.416 3 3.472 4.379 .005* 

 ภายในกลุม่ 264.004 333 .793   

 รวม 274.420 336    

3. กลยทุธ์ด้านราคา ระหวา่งกลุม่ 8.993 3 2.998 .734 .532 

 ภายในกลุม่ 1359.535 333 4.083   

 รวม 1368.527 336    

4. กลยทุธ์ด้านสถานท่ี ระหวา่งกลุม่ 2.579 3 .860 1.823 .143 

 ภายในกลุม่ 157.048 333 .472   

 รวม 159.628 336    

5. กลยทุธ์ด้านการให้ขา่วสาร ระหวา่งกลุม่ 32.911 3 10.970 1.875 .134 

 ภายในกลุม่ 1948.307 333 5.851   

 รวม 

 

1981.218 336    

6. กลยทุธ์ด้านบรรจภุณัฑ์ ระหวา่งกลุม่ 9.410 3 3.137 4.311 .005* 

 ภายในกลุม่ 242.278 333 .728   

 รวม 251.687 336    

7. กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย ระหวา่งกลุม่ .255 3 .085 .120 .949 

 ภายในกลุม่ 237.116 333 .712   

 รวม 237.372 336    

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด

โดยรวม 

ระหว่างกลุ่ม 5.452 3 1.817 2.209 .087 

ภายในกลุ่ม 274.029 333 .823   

รวม 279.481 336    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 



81 

 

 

 จากตาราง 4.12 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง

การตลาด ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย จําแนกตามลกัษณะประกอบการของผู้

ประกอบกิจการ พบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมีลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ แตกตา่ง

กนั มีระดบัการนําไปปฏิบติัตอ่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด โดยรวมแตกตา่งกนัอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน จําแนกตามลกัษณะประกอบการ

ของผู้ประกอบกิจการ พบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมีรายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือน ตา่งกนั มีระดบั

การนําไปปฏิบติัตอ่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด  กลยทุธ์ด้านราคา กลยทุธ์ด้านสถานท่ี      

กลยทุธ์ด้านการให้ขา่วสาร กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย ไม่มีความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 สาํหรับกลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย กลยทุธ์ด้าน

บรรจุภณัฑ์ พบวา่ แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 เม่ือทดสอบความแตกตา่งของปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์

ของผู้ประกอบการไทย ท่ีมีลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ แตกตา่งกนัในด้านท่ีกลา่ว

มาข้างต้น เป็นรายคูด้่วยวิธีของ LSD (Least Significant Difference) 

 

ตาราง 4.13  การวิเคราะห์ข้อมลูกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง 

 การตลาด จําแนกตามลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ กลยทุธ์ด้าน 

 ผลติภณัฑ์ เป็นรายคู ่ 

 

ลักษณะประกอบการของผู้

ประกอบกิจการ 

 

Mean 

ลักษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ 

กิจการ

เจ้าของคน

เดียว 

ห้างหุ้นส่วน

จาํกัด/ห้าง

หุ้นส่วนสามัญ 

บริษัท

จาํกัด 

บริษัท

มหาชน 

3.85 4.04 4.08 4.24 

กิจการเจ้าของคนเดียว 3.85  -.192 

(.071) 

-.227* 

(.002) 

-.390 

(.130) 

ห้ างหุ้ นส่วน จํากัด / ห้าง หุ้ นส่ว น

สามญั 

4.04   -.035 

(.762) 

-.198 

(.468) 

บริษัทจํากดั 4.08    -.162 

(.534) 

บริษัทมหาชน 4.24     

* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05   
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 จากตาราง 4.13 พบวา่ ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบ

กิจการ บริษัท จํากดั มีระดบัการนําไปปฏิบติัท่ีมีผลตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาด ในปัจจยัด้าน 

ผลติภณัฑ์ แตกตา่งกนั จากผู้ประกอบการไทยท่ีมีลกัษณะประกอบการแบบกิจการเจ้าของคน

เดียวอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ตาราง 4.14 การวิเคราะห์ข้อมลูกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง 

 การตลาด จําแนกตามลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ กลยทุธ์ด้าน 

 การสง่เสริมการขาย เป็นรายคู ่ 

 

 

ลักษณะประกอบการของผู้

ประกอบกิจการ 

 

Mean 

ลักษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ 

กิจการ

เจ้าของคน

เดียว 

ห้างหุ้นส่วน

จาํกัด/ห้าง

หุ้นส่วนสามัญ 

บริษัท

จาํกัด 

บริษัท

มหาชน 

2.99 3.53 3.18 3.60 

กิจการเจ้าของคนเดียว 2.99  -.540* 

(.001) 

-.186 

(.105) 

-.609 

(.131) 

ห้ างหุ้ นส่วน จํากัด / ห้าง หุ้ นส่ว น

สามญั 

3.53   .354 

(0.054) 

-.070 

(.871) 

บริษัทจํากดั 3.18    -.424 

(.302) 

บริษัทมหาชน 3.60     

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

 

 

 จากตาราง 4.14 พบวา่ ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบ

กิจการ ห้างหุ้นสว่น จํากดั/ห้างหุ้นสว่นสามญั มีระดบัการนําไปปฏิบติัท่ีมีผลตอ่การใช้กลยทุธ์

ทางการตลาด ในปัจจยัด้าน การสง่เสริมการขาย แตกตา่งกนั จากผู้ประกอบการไทยท่ีมีลกัษณะ

ประกอบการแบบกิจการเจ้าของคนเดียวอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4.15 การวิเคราะห์ข้อมลูกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง 

 การตลาด จําแนกตามลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ กลยทุธ์ด้าน 

 บรรจุภณัฑ์ เป็นรายคู ่ 

 

 

ลักษณะประกอบการของผู้

ประกอบกิจการ 

 

Mean 

ลักษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ 

กิจการ

เจ้าของคน

เดียว 

ห้างหุ้นส่วน

จาํกัด/ห้าง

หุ้นส่วนสามัญ 

บริษัท

จาํกัด 

บริษัท

มหาชน 

3.38 3.73 3.69 40.05 

กิจการเจ้าของคนเดียว 3.38  -.356* 

(.026) 

-.307* 

(.005) 

-.671 

(.083) 

ห้ างหุ้ นส่วน จํากัด / ห้าง หุ้ นส่ว น

สามญั 

3.73   0.050 

(.777) 

-.315 

(.442) 

บริษัทจํากดั 3.69    -.365 

(.353) 

บริษัทมหาชน 40.05     

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

 

 

 จากตาราง 4.15 พบวา่ ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบ

กิจการ ห้างหุ้นสว่นจํากดั/ห้างหุ้นสว่นสามญั และบริษัท จํากดั มีระดบัการนําไปปฏิบติัท่ีมีผลตอ่

การใช้กลยทุธ์ทางการตลาด ในปัจจยัด้าน บรรจภุณัฑ์ แตกตา่งกนั จากผู้ประกอบการไทยท่ีมี

ลกัษณะประกอบการแบบกิจการเจ้าของคนเดียวอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  สมมติฐานที่ 1.4 ข้อมลูกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ท่ีมีจํานวนเงินทนุจดทะเบียน

แตกตา่งกนั จะมีปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดแตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.16 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด  

 จําแนกตามจํานวนเงินทนุจดทะเบียน   

 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F P 

1. กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ ระหวา่งกลุม่ .249 3 .083 .248 .862 

 ภายในกลุม่ 111.009 333 .333   

 รวม 111.257 336    

2. กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย ระหวา่งกลุม่ .820 3 .273 .333 .802 

 ภายในกลุม่ 273.599 333 .822   

 รวม 274.420 336    

3. กลยทุธ์ด้านราคา ระหวา่งกลุม่ 8.936 3 2.979 .730 .535 

 ภายในกลุม่ 1359.591 333 4.083   

 รวม 1368.527 336    

4. กลยทุธ์ด้านสถานท่ี ระหวา่งกลุม่ .688 3 .229 .481 .696 

 ภายในกลุม่ 158.940 333 .477   

 รวม 159.628 336    

5. กลยทุธ์ด้านการให้ขา่วสาร ระหวา่งกลุม่ 11.089 3 3.696 .625 .599 

 ภายในกลุม่ 1970.129 333 5.916   

 รวม 1981.218 336    

6. กลยทุธ์ด้านบรรจภุณัฑ์ ระหวา่งกลุม่ 9.999 3 3.333 4.592 .004* 

 ภายในกลุม่ 241.689 333 .726   

 รวม 251.687 336    

7. กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย ระหวา่งกลุม่ 13.149 3 4.383 6.510 .000* 

 ภายในกลุม่ 224.222 333 .673   

 รวม 237.372 336    

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด

โดยรวม 

ระหว่างกลุ่ม  3 .309 .370 .775 

ภายในกลุ่ม  333 .836   

รวม  336    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 4.16 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง

การตลาด ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย จําแนกตามจํานวนเงินทนุจดทะเบียน  

ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีจํานวนเงินทนุจดทะเบียน  แตกตา่งกนั มีระดบัการนําไปปฏิบติัตอ่ปัจจยั

ด้านกลยทุธ์ทางการตลาดโดยรวมแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือ

พิจารณาเป็นรายด้าน จําแนกตามจํานวนเงินทนุจดทะเบียน  พบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมีจํานวน

เงินทนุจดทะเบียน  ตา่งกนั มีระดบัการนําไปปฏิบติัตอ่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด กลยทุธ์

ด้านผลิตภณัฑ์ กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย กลยทุธ์ด้านราคา กลยทุธ์ด้านสถานท่ี กลยทุธ์

ด้านการให้ขา่วสาร ไม่มีความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สาํหรับ กล

ยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์ กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย พบวา่ แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05  

 เม่ือทดสอบความแตกตา่งของปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์

ของผู้ประกอบการไทย ท่ีมีจํานวนเงินทนุจดทะเบียน แตกตา่งกนัในด้านท่ีกลา่วมาข้างต้น เป็น

รายคูด้่วยวิธีของ LSD (Least Significant Difference) 

 

ตาราง 4.17 การวิเคราะห์ข้อมลูกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง 

 การตลาด จําแนกตามจํานวนเงินทนุจดทะเบียน กลยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์ เป็นรายคู ่ 

 

จาํนวนเงนิทุนจดทะเบียน 

 

Mean 

จาํนวนเงนิทุนจดทะเบียน 

ตํ่ากว่า 

1,000,000

บาท 

1,000,001 – 

3,000,0000 

บาท 

3,000,001 – 

5,000,0000 

บาท 

5,000,0000 

บาทขึน้ไป 

3.34 3.68 3.64 3.70 

ต่ํากวา่ 1,000,000 บาท 3.34  -.346* 

(.016) 

-.307* 

(.045) 

-.360* 

(.002) 

1,000,001 – 3,000,0000 บาท 3.68   .039 

(.837) 

-.015 

(.927) 

3,000,001 – 5,000,0000 บาท 3.64    -0.053 

(.752) 

5,000,0000 บาทขึน้ไป 3.70     

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
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 จากตาราง 4.17 พบวา่ ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีจํานวนเงินทนุจดทะเบียน 1,000,001-

3,000,000 บาท 3,000,000-5,000,000 บาท  5,000,000 บาทขึน้ไป มีระดบัการนําไปปฏิบติัท่ีมี

ผลตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาด ในปัจจยัด้าน บรรจุภณัฑ์ แตกตา่งกนั จากผู้ประกอบการไทย

ท่ีมีจํานวนเงินจดทะเบียน ต่ํากวา่ 1,000,000 บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

 

ตาราง 4.18 การวิเคราะห์ข้อมลูกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง 

 การตลาด จําแนกตามจํานวนเงินทนุจดทะเบียน กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย เป็น 

 รายคู ่ 

 

 

จาํนวนเงนิทุนจดทะเบียน 

 

Mean 

จาํนวนเงนิทุนจดทะเบียน 

ตํ่ากว่า 

1,000,000

บาท 

1,000,001 – 

3,000,0000 

บาท 

3,000,001 – 

5,000,0000 

บาท 

5,000,0000 

บาทขึน้ไป 

4.04 4.04 3.41 3.92 

ต่ํากวา่ 1,000,000 บาท 4.04  -.002 

(.988) 

.634* 

(.000) 

.127 

(.259) 

1,000,001 – 3,000,0000 บาท 4.04   .637* 

(.000) 

.129 

(.403) 

3,000,001 – 5,000,0000 บาท 3.41    -.508* 

(.002) 

5,000,0000 บาทขึน้ไป 3.92     

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

 

 

 จากตาราง 4.18 พบว่า ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีจํานวนเงินทุนจดทะเบียน 3,000,000-

5,000,000 บาท  5,000,000 บาทขึน้ไป มีระดับการนําไปปฏิบัติท่ีมีผลต่อการใช้กลยุทธ์ทาง

การตลาด ในปัจจัยด้าน พนักงานขาย แตกต่างกัน จากผู้ประกอบการไทยท่ีมีจํานวนเงินจด

ทะเบียน ต่ํากว่า 1,000,000 บาท 1,000,001 – 3,000,0000 บาท 3,000,001 – 5,000,0000 

บาท อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 สมมติฐานที่ 1.5 ข้อมูลกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ท่ีมีจํานวนพนกังาน แตกต่างกัน 

จะมีปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดแตกตา่งกนั 

 

 

ตาราง 4.19 การวิเคราะห์ความแปรปรวนของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดจําแนก 

 ตามจํานวนพนกังาน   

 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F P 

1. กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ ระหวา่งกลุม่ 2.380 3 .793 2.426 .065 

 ภายในกลุม่ 108.878 333 .327   

 รวม 111.257 336    

2. กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย ระหวา่งกลุม่ 2.223 3 .741 .906 .438 

 ภายในกลุม่ 272.197 333 .817   

 รวม 274.420 336    

3. กลยทุธ์ด้านราคา ระหวา่งกลุม่ 1.798 3 .599 .146 .932 

 ภายในกลุม่ 1366.730 333 4.104   

 รวม 1368.527 336    

4. กลยทุธ์ด้านสถานท่ี ระหวา่งกลุม่ 1.447 3 .482 1.016 .386 

 ภายในกลุม่ 158.180 333 .475   

 รวม 159.628 336    

5. กลยทุธ์ด้านการให้ขา่วสาร ระหวา่งกลุม่ 15.470 3 5.157 .874 .455 

 ภายในกลุม่ 1965.748 333 5.903   

 รวม 1981.218 336    

6. กลยทุธ์ด้านบรรจภุณัฑ์ ระหวา่งกลุม่ 6.773 3 2.258 3.070 .028* 

 ภายในกลุม่ 244.914 333 .735   

 รวม 251.687 336    

7. กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย ระหวา่งกลุม่ .886 3 .295 .416 .742 

 ภายในกลุม่ 236.486 333 .710   

 รวม 237.372 336    
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ตาราง 4.19 (ตอ่)       

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 
แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F P 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด

โดยรวม 

ระหว่างกลุ่ม 1.882 3 .627 .752 .522 

ภายในกลุ่ม 277.599 333 .834   

รวม 279.481 336    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 

 จากตาราง 4.19 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง

การตลาด ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย จําแนกตามจํานวนพนกังาน  พบวา่ 

ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีจํานวนพนกังาน  แตกตา่งกนั มีระดบัการนําไปปฏิบติัตอ่ปัจจยัด้านกล

ยทุธ์ทางการตลาดโดยรวมแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือพิจารณา

เป็นรายด้าน จําแนกตามจํานวนพนกังาน    พบวา่ ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีจํานวนพนกังาน  

ตา่งกนั มีระดบัการนําไปปฏิบติัตอ่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด  กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ กล

ยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย กลยทุธ์ด้านราคา กลยทุธ์ด้านสถานท่ี กลยทุธ์ด้านการให้ขา่วสาร 

กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย ไม่มีความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สาํหรับ 

กลยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์ พบวา่ แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

 เม่ือทดสอบความแตกตา่งของปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์

ของผู้ประกอบการไทย ท่ีมีจํานวนพนกังาน แตกตา่งกนัในด้านท่ีกลา่วมาข้างต้น เป็นรายคูด้่วย

วิธีของ LSD (Least Significant Difference) 
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ตาราง 4.20 การวิเคราะห์ข้อมลูกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ของคา่เฉลีย่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง 

 การตลาด จําแนกตามจํานวนพนกังาน กลยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์ เป็นรายคู ่ 

 

 

จาํนวนพนักงาน 

 

Mean 

จาํนวนพนักงาน 

น้อยกว่า 5คน 6 – 10 คน 11 – 15 คน 15 คนขึน้ไป 

3.41 3.72 3.95 3.66 

น้อยกวา่ 5 คน 3.41 

 

 -.308 

(.083) 

-.537 

(0.053) 

-.248* 

(.039) 

6 – 10 คน 3.72   -.229 

(.474) 

.060 

(.765) 

11 – 15 คน 3.95    .288 

(.323) 

15 คนขึน้ไป 3.66     

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

 

 

 จากตาราง 4.20 พบวา่ ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีจํานวนพนกังาน 15 คนขึน้ไป มีระดบั

การนําไปปฏิบติัท่ีมีผลตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาด ในปัจจยัด้าน บรรจุภณัฑ์ แตกตา่งกนั 

จากผู้ประกอบการไทยท่ีมีจํานวนพนกังาน น้อยกวา่ 5 คนอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัด้านกล

ยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

  สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายใน ได้แก่ ผู้จดัหาสนิค้า ลกูค้า คูแ่ขง่ขนั 

การขนสง่ มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของ

ผู้ประกอบการไทย 
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ตาราง 4.21  ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสภาพแวดล้อมภายในและปัจจยัด้าน 

 กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

 

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อสภาพแวดล้อม

ภายใน 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด

โดยรวม 

r p 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

ผู้จดัหาสนิค้า   .525** .000 ปานกลาง 

ลกูค้า .502** .000 ปานกลาง 

คูแ่ขง่ขนั .363** .000 ต่ํา 

การขนสง่ .335** .000 ต่ํา 

โดยรวม .601** .000 สูง 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 

 

 จากตาราง 4.21 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายในมี

ความสมัพนัธ์ในระดบัสงูกบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของ

ผู้ประกอบการไทย (r = .601**) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01  

 เม่ือแยกพิจารณาในแตล่ะด้านโดยเรียงลาํดบัตามความสมัพนัธ์จากมากไปหาน้อย 

พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง ได้แก่ ผู้จดัหาสนิค้า (r = .525**) ลกูค้า (r = .502**) 

และ ความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา ได้แก่ คูแ่ขง่ขนั (r = .363**) การขนสง่ (r = .335**) อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01  

  สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายนอก ได้แก่ เศรษฐกิจการเมืองและ

กฎหมาย วฒันธรรมและสงัคม เทคโนโลยี มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด

ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 
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ตาราง 4.22 ผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสภาพแวดล้อมภายนอกและปัจจยัด้าน 

 กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

 

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อสภาพแวดล้อม

ภายนอก 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาด

โดยรวม 

r p 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

เศรษฐกิจ .469** .000 ปานกลาง 

การเมืองและกฎหมาย .356** .000 ต่ํา 

วฒันธรรมและสงัคม .414** .000 ปานกลาง 

เทคโนโลยี .523** .000 ปานกลาง 

โดยรวม .562** .000 ปานกลาง 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 

 

 จากตาราง 4.22 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายนอกมี

ความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลางกบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของ

ผู้ประกอบการไทย (r = .562**) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01  

 เม่ือแยกพิจารณาในแตล่ะด้านโดยเรียงลาํดบัตามความสมัพนัธ์จากมากไปหาน้อย 

พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง ได้แก่ เทคโนโลยี (r = .523**) เศรษฐกิจ (r = .469**) 

วฒันธรรมและสงัคม (r = .414**) และ ความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา ได้แก่ การเมืองและกฎหมาย (r 

= .356**) อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01  
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ตาราง 4.23 สรุปผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัสภาพแวดล้อมภายในและภายนอก 

 กบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย  

 ตามสมมติฐาน ได้ดงันี ้

 

ตัวแปร 
ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทาง

การตลาด 

การทดสอบสมมตฐิาน 

ยอมรับ ไม่ยอมรับ 

 

ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายใน .000   

ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่สภาพแวดล้อมภายนอก .000   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 

 

 จากตาราง 4.23 ผู้ประกอบการไทย มีความสาํคญัเก่ียวกบัความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยั

สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกกบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์

ของผู้ประกอบการไทย อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ทกุด้าน  

 

 



บทที่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศกึษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ย

ออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย กรณีศกึษาตลาดคอมพิวเตอร์ และอินเทอร์เน็ต”  มีวตัถปุระสงค์

เพ่ือศกึษาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางด้านสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของธุรกิจกบัการ

ใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย  ซึง่มีสมมติฐานในการวิจยั 

ดงันีคื้อ  

 สมมติฐานท่ี 1 ข้อมลูลกัษณะกิจการของผู้ประกอบการไทยผา่นเครือขา่ยออนไลน์ท่ี

ตา่งกนัทําให้ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ด้านกลยทุธ์ทางการตลาดแตกตา่งกนั   

 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัด้านกล

ยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

 ในการศกึษาครัง้นี ้กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการศกึษา คือ ผู้ประกอบการไทยท่ีดําเนินธุรกิจบน

เครือขา่ยออนไลน์จํานวน 337 คน เคร่ืองมือท่ีใช้เป็นแบบสอบถาม สาํหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์

ข้อมลูคือ คา่ร้อยละคา่เฉลีย่ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน คา่  F-test โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวน

ทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) ในกรณีท่ีผลการทดสอบมีความแตกแตง่อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05 จะทดสอบความแตกตา่งของคา่เฉลีย่เป็นรายคูด้่วยวิธีแบบ Least 

Significant Difference (LSD) และการวดัความสมัพนัธ์ในการวิเคราะห์ข้อมลูแบบคา่สมัประสทิธ์ิ

สหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนั (Pearson’s Correlation) โดยกําหนดคา่นยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05  ซึง่ผล

การศกึษาสรุปได้ดงันี ้

 

 

5.1 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมลู ปัจจยัภายในของกิจการของผู้ประกอบการไทยตอ่การใช้กลยทุธ์

ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์สรุปผลการวิเคราะห์ ดงันี ้ 

 5.1.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูทัว่ไปกิจการของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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  ผู้ประกอบการไทย ท่ีเป็นกลุม่ตวัอยา่ง จํานวน 337 คน สว่นใหญ่มีระยะในการดําเนิน

ธุรกิจ ไม่เกิน 2ปี คิดเป็นร้อยละ 44.2  รองลงมา 2-4ปี คิดเป็นร้อยละ 24.6  ตัง้แต ่7 ปีขึน้ไป คิดเป็น

ร้อยละ17.5  และ 5-7 ปี คิดเป็นร้อยละ 13.6  

  มีรายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือน  น้อยกวา่หรือเทา่กบั 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 

51.6  100,001-500,000บาท คิดเป็นร้อยละ 23.7  1,500,000ขึน้ไป คิดเป็นร้อยละ 16.3  500,001-

1,000,000บาท คิดเป็นร้อยละ 5.3  1,000,001-1,500,000บาท คิดเป็นร้อยละ 3   

   ลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ สว่นใหญ่เป็นเจ้าของคนเดียว คิดเป็นร้อย

ละ 63.5 รองลงมา บริษัทจํากดั คิดเป็นร้อยละ 25.2 ห้างหุ้นสว่นจํากดั/ห้างหุ้นสว่นสามญั คิดเป็น

ร้อยละ 9.8 บริษัทมหาชน คิดเป็นร้อยละ 1.5   

  มีจํานวนเงินทนุจดทะเบียนสว่นใหญ่ ต่ํากวา่ 1,000,000บาท คิดเป็นร้อยละ 52.5  

รองลงมา 5,000,000บาทขึน้ไป คิดเป็นร้อยละ 22.8  1,000,001-3,000,000บาท คิดเป็นร้อยละ 

13.4  และ3,000,001-5,000,000บาท คิดเป็นร้อยละ 22.8   

  มีจํานวนพนกังานน้อยกวา่ 5 คน คิดเป็นร้อยละ 70  รองลงมา 15คนขึน้ไป คิดเป็นร้อย

ละ 19.3  6-10 คน คิดเป็นร้อยละ 7.7 และ 11-15 คน คิดเป็นร้อยละ 3  

 5.1.2 การวิเคราะห์ระดบัปัจจยัทางด้านสภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจท่ีมีตอ่การใช้กลยทุธ์

ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

 ผลการวิเคราะห์ระดบัปัจจยัทางด้านสภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจท่ีมีตอ่การใช้กล

ยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยพบวา่ ผู้ประกอบการไทยใน

ภาพรวม อยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก ( X = 3.97, S.D. = .43) และเม่ือแยกพิจารณารายด้าน ด้าน

ความแตกตา่งผู้จดัหาสนิค้า มีคา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก( X = 4.19, S.D. = .61) โดยมี

ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ คือ ผู้จดัหาสนิค้ามีศกัยภาพในการสง่สินค้าตามจํานวนการ

สัง่ซือ้ ( X = 4.19, S.D. = .71) รองลงมา ด้านลกูค้า มีคา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก ( X = 

4.13, S.D. = .57)  โดยมีระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ คือ สง่มอบสนิค้าให้ลกูค้าตรงเวลา 

( X = 4.37, S.D. = .67) ด้านผู้ให้การขนสง่ มีคา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก ( X = 4.01, 

S.D. = .64) โดยมีระดบัความสาํคญัท่ีอยูร่ะดบัมากท่ีสดุ คือ จํานวนคูแ่ขง่ขนัในธุรกิจของทา่น( X = 

3.99, S.D. = .81) และ ด้านคูแ่ขง่ขนั มีคา่เฉลีย่อยูใ่นระดบัความสาํคญัมาก ( X = 3.54, S.D. = 

.65) โดยมีระดบัความสาํคญัท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ คือจดัสง่มอบสนิค้าได้ตรงตอ่เวลา ( X = 4.31, 
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S.D. = .63) และในระดบัความสาํคญัเก่ียวกบัปัจจยัทางด้านสภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจท่ีมี

ตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยอยูใ่นระดบัมากทกุด้าน 

 5.1.3 การวิเคราะห์ระดบัปัจจยัสภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจของผู้ประกอบการไทย 

 ผลการวิเคราะห์ระดบัปัจจยัสภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจท่ีมีตอ่การใช้ 

กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยพบวา่ผู้ประกอบการไทยใน

ภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X = 3.55, S.D. = .64) และเม่ือแยกพิจารณารายด้านด้านความ

แตกตา่งเทคโนโลยี ( X = 3.97, S.D. = .79) โดยมีระดบัความสาํคญัท่ีอยูร่ะดบัมากท่ีสดุ คือ สนิค้า

ถึงมือผู้บริโภคมากขึน้ ( X = 4.02, S.D. = .85) ด้านวฒันธรรมและสงัคม ( X = 3.49, S.D. = .77) 

โดยมีระดบัความสาํคญัท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ คือ ทศันคติท่ีมีตอ่การซือ้สนิค้าโดยตรง ( X = 3.65, 

S.D. = .93) ด้านการเมืองและกฎหมาย ( X = 3.39, S.D. = .86) โดยมีระดบัความสาํคญัท่ีอยูใ่น

ระดบัมากท่ีสดุ คือ เสถียรภาพทางการเมืองมีผลตอ่ธุรกิจของทา่น ( X = 3.43, S.D. = .98) ด้าน

เศรษฐกิจ ( X = 3.37, S.D. = .89) โดยมีระดบัความสาํคญัท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ คือ ภาวะ

เศรษฐกิจชะลอตวัมีผลตอ่การดําเนินธุรกิจของทา่น ( X = 3.68, S.D. = .95) และในระดบั

ความสาํคญัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจท่ีมีตอ่การใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย อยูใ่นระดบัปานกลาง 

 5.1.4 การวิเคราะห์ระดบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของ

ผู้ประกอบการไทย 

 ผลการวิเคราะห์ระดบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของ

ผู้ประกอบการไทยพบวา่ผู้ประกอบการไทยในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก( X = 3.69, S.D. = .56) 

และเม่ือแยกพิจารณารายด้าน ด้านกลยทุธ์การใช้พนกังานขาย ( X = 3.94, S.D. = .84) โดยมี

ระดบัการปฎิบติัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสดุ คือ พนกังานให้บริการด้วยความสภุาพเป็นมิตร ( X = 3.94, 

S.D. = .90)  ด้านกลยทุธ์ราคา ( X = 3.93, S.D. = .59) โดยมีระดบัการปฎิบติัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสดุ 

คือ ทา่นได้แสดงราคาสินค้าอยา่งชดัเจน( X = 4.23, S.D. = .76) ด้านผลติภณัฑ์ ( X = 3.93, S.D. 

= .58) โดยมีระดบัการปฎิบติัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสดุ คือ ทา่นได้เสนอข้อมลูและรายละเอียด

ประกอบการตดัสนิใจ ( X = 4.13, S.D. = .70) ด้านกลยทุธ์สถานท่ี ( X = 3.77, S.D. = .69) โดยมี

ระดบัการปฎิบติัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสดุ คือ แสดงท่ีอยูข่องร้านเพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลกูค้า 

( X = 40.05, S.D. = .86) ด้านกลยทุธ์การให้ขา่วสาร ( X = 3.71, S.D. = .75) โดยมีระดบัการ

ปฎิบติัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสดุ คือ ทา่นได้นําเสนอความหลากหลายด้านราคาของสนิค้า( X = 3.85, 

S.D. = .83)  ด้านการบรรจุภณัฑ์ ( X = 3.50, S.D. = .87)โดยระดบัการปฎิบติัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสดุ 
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คือ บรรจุภณัฑ์มีความสวยงามทนทาน ( X = 3.66, S.D. = .92)   ด้านกลยทุธ์การสง่เสริมการขาย 

( X = 3.10, S.D. = .90) โดยมีระดบัการปฎิบติัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสดุ คือ ทา่นมีการโฆษณา

ประชาสมัพนัธ์ในเว็บไซต์ท่ีเป็นท่ีนิยม ( X = 3.37, S.D. = .97)) และในระดบัความสาํคญัเก่ียวกบั

ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย อยูใ่นระดบัมาก 

5.1.5  การทดสอบสมมติฐาน  ซึง่ผลของการทดสอบสมมติฐานสรุปได้ดงัตอ่ไปนี ้

 สมมติฐานที่ 1  ข้อมลูลกัษณะกิจการของผู้ประกอบธุรกิจ ท่ีตา่งกนัมีระดบัการใช้ปัจจยั

ด้านกลยทุธ์ทางการตลาดแตกตา่งกัน 

  ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ แตกตา่งกนั มีระดบัการนําไปปฏิบติั

ตอ่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด โดยรวมแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ

เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน จําแนกตามระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ พบวา่ผู้ประกอบการไทย ท่ีมี

ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจตา่งกนั มีระดบัการนําไปปฏิบติัตอ่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด     

กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย กลยทุธ์ด้านราคา กลยทุธ์ด้านสถานท่ี กลยุทธ์ด้านการให้ขา่วสาร 

กลยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย ไม่มีความแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 สาํหรับกลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ พบวา่ มีความแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 เม่ือทดสอบความแตกตา่งรายคูด้่วยวิธีการแบบ LSD พบวา่ ผู้ประกอบการไทย ท่ีมี

ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจตัง้แต ่7 ปี ขึน้ไปมีระดบัการนําไปปฏิบติัท่ีมีผลตอ่การใช้ กลยทุธ์ทาง

การตลาดในปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มากกวา่ผู้ประกอบการไทยท่ีมีระยะเวลาดําเนินธุรกิจได้ไม่เกิน 2 

ปี  และ 5-7 ปี   

  ผู้ประกอบการไทยท่ีมีรายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือนแตกตา่งกนัมีระดบัการนําไปปฏิบติั

ตอ่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดโดยรวมแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ

เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน จําแนกตามระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ พบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมี

รายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือนตา่งกนั มีระดบัการนําไปปฏิบติัตอ่ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาด 

กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย กลยทุธ์ด้านราคากลยทุธ์ด้านสถานท่ีกลยทุธ์ด้านการให้ขา่วสาร 

กลยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์กลยทุธ์ด้านพนกังานขายไม่แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05   สาํหรับกลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ พบวา่ มีความแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 เม่ือทดสอบความแตกตา่งรายคูด้่วยวิธีของ LSD พบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมีรายได้ของ

กิจการเฉลีย่ตอ่เดือน 1,500,000 บาทขึน้ไป  มีระดบัการนํากลยทุธ์ทางการตลาดในด้านผลติภณัฑ์

มากกวา่ผู้ประกอบการไทยท่ีมีรายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือน น้อยกวา่หรือเทา่กบั 100,000 บาท 
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  ผู้ประกอบการไทยท่ีมีลกัษณะการประกอบกิจการท่ีแตกตา่งกนั มีระดบัการนํากลยทุธ์

ทางการตลาดโดยรวมไปใช้แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือพิจารณา

เป็นรายด้าน จําแนกตามลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการพบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมี

รายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือนตา่งกนั มีระดบัการนํากลยทุธ์ทางการตลาดด้านราคา  ด้านสถานท่ี   

ด้านการให้ขา่วสาร ด้านพนกังานขาย ไม่แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สาํหรับกลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์กลยทุธ์ ด้านการสง่เสริมการขาย กลยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์ พบวา่ มี

ความแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  และเม่ือทดสอบความแตกตา่งรายคูด้่วย

วิธีของ LSD พบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมีลกัษณะประกอบการท่ีเป็นบริษัทจํากดัมีระดบัการใช้กล

ยทุธ์ทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์มากกวา่ผู้ประกอบการไทยท่ีมีลกัษณะประกอบการท่ีเป็นกิจการ

เจ้าของคนเดียว  ด้านกลยทุธ์การสง่เสริมการขายพบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมีลกัษณะประกอบการ

ท่ีเป็นห้างหุ้นสว่นจํากดั/ห้างหุ้นสว่นสามญัมีระดบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดในปัจจยัด้านการ

สง่เสริมการขายมากกวา่ผู้ประกอบการไทยท่ีมีลกัษณะประกอบการแบบกิจการเจ้าของคนเดียว  

ด้านกลยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์พบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมีลกัษณะการประกอบการเป็นห้างหุ้นสว่น

จํากดั/ห้างหุ้นสว่นสามญั และบริษัทจํากดัมีระดบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดในปัจจยัด้านบรรจุ

ภณัฑ์มากกวา่ผู้ประกอบการไทยท่ีมีลกัษณะประกอบการแบบกิจการเจ้าของคนเดียว 

  ผู้ประกอบการไทยท่ีมีจํานวนเงินทนุจดทะเบียนแตกตา่งกนัมีระดบัการใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาดโดยรวมแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 

จําแนกตามจํานวนเงินทนุจดทะเบียน พบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมีจํานวนเงินทนุจดทะเบียนตา่งกนั

มีระดบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย กลยทุธ์ด้าน

ราคา  กลยทุธ์ด้านสถานท่ี กลยทุธ์ด้านการให้ข่าวสาร ไม่แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 สาํหรับ กลยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์และกลยทุธ์ด้านพนกังานขาย พบวา่ มีความแตกตา่งกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือทดสอบความแตกตา่งรายคูด้่วยวิธีของ LSD พบวา่ 

ผู้ประกอบการไทยท่ีมีจํานวนเงินทนุจดทะเบียน 1,000,001-3,000,000 บาท และ3,000,000-

5,000,000 บาท รวมถึง 5,000,000 บาทขึน้ไป มีระดบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดในปัจจยัด้าน

บรรจุภณัฑ์มากกวา่ผู้ประกอบการไทยท่ีมีจํานวนเงินจดทะเบียน ต่ํากวา่ 1,000,000 บาท  สาํหรับ

ด้านกลยทุธ์ด้านพนกังานขาย พบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมีจํานวนเงินทนุจดทะเบียน 3,000,000-

5,000,000 บาท และ 5,000,000 บาทขึน้ไป มีระดบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดด้านพนกังานขาย

มากกวา่ผู้ประกอบการไทยท่ีมีจํานวนเงินจดทะเบียน ต่ํากวา่ 1,000,000 บาท และ 1,000,001 – 

3,000,0000 บาท   
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  ผู้ประกอบการไทย ท่ีมีจํานวนพนกังานแตกต่างกนัมีระดบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาด

โดยรวมแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน จําแนก

ตามจํานวนพนกังาน พบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมีจํานวนพนกังานตา่งกนั มีระดบัการใช้ด้านกล

ยทุธ์ทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย กลยทุธ์ด้านราคา กลยทุธ์ด้าน

สถานท่ี กลยทุธ์ด้านการให้ขา่วสาร กลยทุธ์ด้านพนกังานขาย ไม่แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05   สาํหรับกลยทุธ์ด้านบรรจุภณัฑ์ พบวา่ มีความแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือทดสอบความแตกตา่งรายคูด้่วยวิธีของ LSD พบวา่ ผู้ประกอบการไทยท่ีมี

จํานวนพนกังาน 15 คนขึน้ไปมีระดบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดด้านบรรจุภณัฑ์ มากกวา่

ผู้ประกอบการไทยท่ีมีจํานวนพนกังานน้อยกวา่ 5 คน  

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัด้าน

กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย  

  ปัจจยัทางด้านสภาพแวดล้อมภายในมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง

การตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยในระดบัสงู (r = .601)  อยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 และเม่ือแยกพิจารณาในแตล่ะด้านโดยเรียงลาํดบัตามความสมัพนัธ์จากมากไป

หาน้อย พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง ได้แก่ ผู้จดัหาสนิค้า ( r = .525) และลกูค้า ( r = 

.502)  และ ความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา ได้แก่ คูแ่ขง่ขนั ( r = .363) และการขนสง่ ( r = .335)  

  ปัจจยัทางด้านสภาพแวดล้อมภายนอกมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทาง

การตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยในระดบัปานกลาง ( r = .562) อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เม่ือแยกพิจารณาในแตล่ะด้านโดยเรียงลาํดบัตามความสมัพนัธ์

จากมากไปหาน้อย พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง ได้แก่ ปัจจยัด้านเทคโนโลยี ( r 

= .523)  ด้านเศรษฐกิจ ( r = .469)และปัจจยัด้านวฒันธรรม/สงัคม ( r = .414)    สาํหรับ

ความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา ได้แก่ ปัจจยัด้านการเมืองและกฎหมาย ( r = .356)  

 

 

5.2 การอภปิรายผล 

 5.2.1 จากผลการวจิยัดงักลา่ว  สามารถนํามาอภิปรายผลตามผลการวิจยัท่ีสรุปข้างต้น 

ดงัตอ่ไปนี ้



99 

 

  จากการวิเคราะห์ปัจจยัเก่ียวกบัสภาพแวดล้อมภายในธุรกิจท่ีสง่ผลตอ่การใช้กลยทุธ์

ทางการตลาด พบวา่ ผู้ประกอบการไทยให้ความสาํคญักบัการสง่สนิค้าให้ตรงเวลาและทนัตอ่ความ

ต้องการของลกูค้ามากท่ีสดุ  ซึง่สอดคล้องกบัอรุณ บริรักษ์ (2545) ท่ีระบุวา่ผู้ประกอบการไทยบาง

รายท่ีมีการนําระบบการขนสง่แบบโลจิสติกส์ (Logistic) มาใช้เพ่ือนําสง่สนิค้าและบริการไปยงั

สถานท่ีท่ีถกูต้องและในเวลาท่ีเหมาะสม และสร้างความพอใจสงูสดุให้แก่ลกูค้าด้วยบริการท่ีดีท่ีสดุ  

นอกจากนีผู้้ประกอบการไทยยงัให้ความสาํคญักบัการท่ีผู้จดัหาสนิค้าได้จดัสง่สนิค้าให้ตรงตามเวลา  

ซึง่สอดคล้องกบัหลกัของการจดัการหว่งโซอุ่ปทาน (Supply Chain Management) ท่ีผู้ประกอบการ

จะให้ความสาํคญักบัการรักษาสมัพนัธภาพอนัดีกบัผู้จดัสง่สนิค้า รวมถึงการควบคมุกระบวนการให้

เปลีย่นไปตามสภาพการณ์ทางเศรษฐกิจและสงัคมท่ีเปลีย่นแปลงไป  อนัจะสง่ผลตอ่การบรรลุ

เป้าหมายโดยรวมขององค์กรได้อยา่งมีประสทิธิภาพและประสทิธิผล  (วิทยา  สหุฤทธดํารง  2548) 

  จากการวิเคราะห์ปัจจยัเก่ียวกบัสภาพแวดล้อมในการดําเนินธุรกิจท่ีสง่ผลตอ่การใช้

กลยทุธ์ทางการตลาด สิง่ท่ีสาํคญัท่ีสดุ คือ เทคโนโลยี (Technology) ในการทําธุรกิจผู้ประกอบการ

นําเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทําคญั โดยเฉพาะเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยนํามาประยกุต์ให้เป็น

ประโยชน์ตอ่การดําเนินงาน ไม่เพียงแตเ่พ่ือเพ่ิมผลผลติภาพรวมขององค์การ แตย่งัช่วยในการลด

คา่ใช้จ่าย และ ระยะเวลาในการดําเนินงานให้สัน้ลงเทา่นัน้ แตเ่ทคโนโลยี ได้กลายเป็นเคร่ืองมือท่ี

สาํคญัเชิงกลยทุธ์ ซึง่ช่วยสร้างความได้เปรียบในการแขง่ขนัแก่ธุรกิจ นอกจากนีก้ารเป็นผู้ นําด้าน

เทคโนโลยีของธุรกิจยงัช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีในความรู้สกึของผู้บริโภค จากการท่ีในปัจจุบนัมีการ

เปลีย่นแปลงทางด้านเทคโนโลยีคอ่นข้างมาก และพฒันาอยา่งรวดเร็วในการนําเสนอสนิค้าและ

บริการ  ผู้ประกอบการจึงจําเป็นต้องมีการปรับเปลีย่นกลยทุธ์ รวมถึงโครงสร้างขององค์กรเพ่ือให้

ตอบรับกบัเทคโนโลยีท่ีเปลีย่นแปลงคอ่นข้างเร็ว  เพ่ือผู้ประกอบการสามารถตอบสนองตอ่สิง่เร้าได้

อยา่งรวดเร็วและถกูต้องทัง้ในระยะสัน้และระยะยาว สาํหรับสงัคมท่ีมีการท่ีมีการปรับเปลีย่น

พฤติกรรมในการเข้าใช้บริการ ทัง้นีเ้พราะวา่ พฤติกรรมของผู้บริโภค ถกูกระตุ้นด้วย สภาพแวดล้อม

ทางการตลาดและอ่ืนๆ  ซึง่มีผลตอบสนองตอ่การรับรู้การตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค ในรูปแบบ สนิค้า

และบริการ (วลัล ี พทุโสม 2550)   

  จากการวิเคราะห์ปัจจยัทางด้านกลยทุธ์ทางการตลาด พบวา่ ผู้ประกอบการให้

ความสาํคญักบักลยทุธ์ทางด้านพนกังานขายเป็นอนัดบัแรก เน่ืองจากผู้บริโภคยงัคงมีความต้องการ

ข้อมลูเก่ียวกบัสนิค้าและบริการ วิธีการจดัสง่ รวมถึงวิธีการชําระเงิน ซึง่มีความจําเป็นท่ีจะต้องมี

พนกังานท่ีให้ข้อมลูด้วยความชดัเจนและสภุาพ  แม้วา่กลยทุธ์ในด้านอ่ืนๆจะเป็นการช่วยในการ

สง่เสริมการขาย แตก่ารใช้พนกังานเป็นสิง่ท่ีช่วยในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการมากท่ีสดุ 
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นอกจากนี ้การให้ความสาํคญักบักลยทุธ์ทางด้านของ ราคาของผลติภณัฑ์ โดยเฉพาะ การแสดง

ราคาสนิค้าให้ผู้บริโภคเห็นอยา่งชดัเจนบนเวบไซต์  ซึง่ทําให้ผู้บริโภคสามารถเปรียบเทียบราคาขาย

ของสนิค้ากบัผู้ประกอบการรายอ่ืนได้อยา่งเหมาะสม  เน่ืองจากในปัจจบุนัมีผู้ประกอบการพาณิชย์

อีเลก็ทรอนิคส์มีการแขง่ขนัทางด้านราคาคอ่นข้างสงู และมีผู้ประกอบการจํานวนหนึง่ขายสนิค้า

ราคาถกูท่ีนําเข้าจากประเทศจีนซึง่มีต้นทนุท่ีต่ํากวา่ โดยเน้นการแขง่ขนัทางด้านราคา ทําให้

ผู้ประกอบการไทยบางรายไม่สามารถตอ่สู้ทางด้านราคาได้ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งผู้ประกอบการท่ี

สัง่ซือ้สนิค้าจีนท่ีมีการจ่ายเงิน เก็บสต็อก และจดัสง่สินค้าอยูเ่ป็นจํานวนมาก ทําให้ผู้ประกอบการ

ไทยสามารถเลอืกซือ้และสัง่สนิค้าจากจีนผา่นช่องทางออนไลน์เข้ามาขายได้สะดวกยิ่งขึน้ เม่ือรวม

กบัธรรมชาติของการประกอบการพาณิชย์อีเลก็ทรอนิคส์ท่ีมีต้นทนุต่ําอยูแ่ล้ว จะทําให้การตอ่สู้ด้าน

ราคาจะรุนแรงยิ่งขึน้ไปอีก (เอกสทิธ์ิ เทียมแก้ว  2556) 

 5.2.2 การทดสอบสมมติฐาน   

 1. ปัจจยัทางด้านลกัษณะของผู้ประกอบการท่ีสง่ผลตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาด 

  ปัจจยัทางด้านระยะเวลาในการดําเนินงานของธุรกิจท่ีสง่ผลตอ่การใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาด พบวา่  ผู้ประกอบการไทยท่ีมีระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจท่ียาวนานจะให้ความสาํคญั

ตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ท่ีแตกตา่งจากผู้ประกอบการท่ีเพ่ิงเร่ิมเปิดดําเนิน

ธุรกิจ ทัง้นีเ้น่ืองจากผู้ประกอบการท่ีเพ่ิงเร่ิมดําเนินธุรกิจ อาจยงัไม่สามารถสร้างความเช่ือถือและ

ความเช่ือมัน่ตอ่ผู้บริโภคได้เก่ียวกบัการขาดมาตรฐานความปลอดภยัจากการซือ้สนิค้าผา่นระบบ

พาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  อีกทัง้ผู้ประกอบการท่ีเข้าสูต่ลาดพาณิชย์อิเลก็ทรอนิคส์มาก่อนมักจะทราบ

ข้อดีและข้อด้อยของผลติภณัฑ์ จึงทําให้มีการพฒันารูปแบบของผลติภณัฑ์เพ่ือให้ตอบสนองความ

ต้องการของผู้บริโภคมากขึน้ ทัง้นีเ้ป็นเพราะวา่ผู้ประกอบการท่ีมีความชํานาญในการประกอบธุรกิจ

มกัท่ีจะใช้ประโยชน์จากการใช้กลยทุธ์ท่ีนําเสนอผลติภณัฑ์ให้แตกตา่งจากคูแ่ขง่ขนั อนัจะเป็น

ตวักระตุ้นให้เกิดการเปลีย่นแปลงในพฤติกรรมผู้บริโภค ตามท่ีธงชยั สนัติวงศ์ (2546) ได้ระบุวา่

ปัจจยัสว่นประสมการตลาดทางด้านผลติภณัฑ์จะเป็นตวักระตุ้นให้เกิดกระบวนการตดัสนิใจในการ

ซือ้สนิค้าของผู้บริโภค  นอกจากนี ้ผู้ประกอบการท่ีดําเนินธุรกิจมาเป็นเวลานานมกัจะมีการ

ปรับเปลีย่นและเพ่ิมระบบรักษาความปลอดภยัเพ่ือสร้างความเช่ือถือของเวบ็ไซต์และสร้างความ

เช่ือมัน่วา่ ผลติภณัฑ์ท่ีได้สัง่ซือ้นัน้ถึงมือผู้บริโภคแนน่อน ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของปริย วงศ์วาน

ชาตรี (2544) เร่ืองพฤติกรรมของผู้บริโภคและการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการผา่นพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ 
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  ปัจจยัทางด้านรายได้โดยเฉลีย่ตอ่เดือนท่ีสง่ผลตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาด 

พบวา่  ผู้ประกอบการไทยท่ีมีรายได้โดยเฉลีย่ตอ่เดือนในจํานวนมากกวา่มกัจะให้ความสาํคญัตอ่

การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ท่ีแตกตา่งจากผู้ประกอบการท่ีมีรายได้น้อย  เน่ืองจาก

ผู้ประกอบการท่ีให้ความสาํคญักบัการกําหนดราคาตามลกัษณะของตราผลติภณัฑ์ (Brand 

Margin) สาํหรับสนิค้าท่ีมีลกัษณะแตกตา่งไปจากสนิค้าท่ีสามารถซือ้ขายได้โดยทัว่ไป จะสง่ผลให้

ผู้ประกอบการมีรายได้จากการประกอบธุรกิจท่ีแตกตา่งไปจากผู้ประกอบการท่ีดําเนินกลยทุธ์ในการ

กําหนดราคาแบบความเป็นผู้ นําทางด้านต้นทนุ (Cost Leadership) ซึง่มกัท่ีจะมีอํานาจในการ

ตอ่รองราคาท่ีแตกตา่งกนัไปอีกด้วย ผู้ประกอบการดงักลา่วเลง็เห็นถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับใน

อนาคตจากการขายสนิค้า จึงทําการพฒันาผลติภณัฑ์เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค

ให้มากขึน้ อีกทัง้ผู้ประกอบการดงักลา่วเลง็เห็นถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับในอนาคตจากการขาย

สนิค้า จึงทําการพฒันาผลติภณัฑ์เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้มากขึน้ สอดคล้อง

กบังานวิจยัของภณัฑิลา รัศมีพีริยะพิจิตร (2550) ในด้านความคิดเห็นของผู้ใช้พาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์เก่ียวกบัการเติบโตของพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ในประเทศไทย พบวา่รายได้นัน้มีผลตอ่

การตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ 

  ปัจจยัทางด้านลกัษณะธุรกิจของผู้ประกอบการท่ีสง่ผลตอ่การใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาด พบวา่  ผู้ประกอบการท่ีมีลกัษณะเป็นบริษัทจํากดัหรือบริษัทมหาชนจํากดั มกัจะให้

ความสาํคญัตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ด้านการสง่เสริมการขาย ด้านบรรจุ

ภณัฑ์มากกวา่ผู้ประกอบการท่ีเป็นกิจการเจ้าของคนเดียวหรือห้างหุ้นสว่นจํากดั  เน่ืองจาก  

ผู้ประกอบการท่ีมีรูปแบบขององค์กรขนาดใหญ่ จะให้ความสาํคญักบัการพฒันาผลติภณัฑ์ให้

ตอบสนองความต้องการของลกูค้า  การใช้กลยทุธ์การสง่เสริมการขายเพ่ือกระตุ้นยอดขายของ

สนิค้าให้เป็นไปตามท่ีตัง้เป้าหมายเอาไว้  รวมทัง้การพฒันาบรรจุภณัฑ์ให้มีความแตกตา่งจากคูแ่ขง่

และสร้างมลูคา่เพ่ิมให้แก่ตวัผลิตภณัฑ์  ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของชยันนัท์ เพ็ชรอําไพ (2552) ใน

ด้านของความสมัพนัธ์ตอ่การรับรู้สนิค้าออนไลน์ องค์กรท่ีมีขนาดกลางและใหญ่มกัจะสร้างตรา

สนิค้า (Brand Awareness) และคณุภาพของผลติภณัฑ์คูก่ันไป เพ่ือสร้างคณุภาพของตราสนิค้า

เพ่ือสร้างการตระหนกัรู้ในตราสนิค้า เพ่ือช่วยในการตลาดและสร้างอุปสรรคตอ่คูแ่ขง่ อีกทัง้ช่วย

ผู้บริโภคตกัสนิใจซือ้สนิค้าได้งา่ยขึน้ 

  ปัจจยัทางด้านทนุจดทะเบียนของผู้ประกอบการท่ีสง่ผลตอ่การใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาด พบวา่  ผู้ประกอบการท่ีมีมีทนุจดทะเบียนจํานวนมากมกัจะให้ความสาํคญัตอ่การใช้กล

ยทุธ์ทางการตลาดด้านพนกังานท่ีให้บริการมากกวา่ผู้ประกอบการท่ีมีทนุจดทะเบียนน้อย  เน่ืองจาก
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ผู้ประกอบการท่ีมีเงินทนุจํานวนมากจะสามารถจ้างพนกังานเพ่ือให้บริการเก่ียวกบัการขาย รวมถึง

บริการหลงัการขาย เพ่ือให้ลกูค้าเกิดความพงึพอใจสงูสดุและลดปัญหาท่ีจะเกิดขึน้จากการซือ้สนิค้า

และบริการ ซึง่สอดคล้องกบั ฉตัยาพร เสมอจิตร และ ฐิตินนัท์ วารีวนิช (2551) ท่ีระบุวา่ผู้บริโภคให้

ความสาํคญักบัการได้รับข้อมลูท่ีถกูต้องและเช่ือถือได้จากพนกังานขาย แม้วา่จะเป็นการสัง่ซือ้

สนิค้าออนไลน์ก็ตาม 

  ปัจจยัทางด้านจํานวนพนกังานของผู้ประกอบการท่ีสง่ผลตอ่การใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาด พบวา่  ผู้ประกอบการท่ีจํานวนพนกังานมากมกัจะให้ความสาํคญัตอ่การใช้กลยทุธ์ทาง

การตลาดด้านบรรจุภณัฑ์มากกวา่ผู้ประกอบการท่ีมีจํานวนพนกังานท่ีน้อยกวา่  เน่ืองจาก

ผู้ประกอบการท่ีมีขนาดใหญ่และมีการจ้างงานพนกังานจํานวนมากจะใสใ่จตอ่การพฒันาผลติภณัฑ์ 

รวมถึงบรรจุภณัฑ์ท่ีสร้างคณุคา่เพ่ิมแก่ลกูค้า 

 2. ปัจจยัทางด้านสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของธุรกิจท่ีสง่ผลตอ่การใช้กลยทุธ์

ทางการตลาด   

  ปัจจยัทางด้านปัจจยัภายในของธุรกิจท่ีสง่ผลตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาด 

พบวา่ ปัจจยัภายในของธุรกิจไมว่า่จะเป็นด้านผู้จดัหาสนิค้า  ลกูค้า  คูแ่ขง่ขนัและการขนสง่มี

ความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดในภาพรวมในระดบัสงู  เน่ืองจากในปัจจุบนั การ

บริหารองค์กรสมยัใหม่มกัให้ความสาํคญักบัมมุมองทัง้ทางด้านผู้จดัหาสนิค้า ลกูค้า รวมถึงคูแ่ขง่ขนั

เพ่ือนํามาใช้ในการกําหนดกลยทุธ์ทางการตลาด โดยท่ีผู้ประกอบการท่ีให้ความสาํคญักบัผู้จดัหา

สนิค้ามกัท่ีจะกําหนดกลยุทธ์ท่ีเน้นท่ีตวัผลติภณัฑ์เป็นหลกั โดยเน้นผู้จดัหาสนิค้าท่ีสง่สนิค้าให้ได้

คณุภาพตามท่ีผู้ประกอบการต้องการ  สาํหรับผู้ประกอบการท่ีให้ความสาํคญักบัลกูค้า มกัจะใช้กล

ยทุธ์ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าให้เกิดความพงึพอใจมากท่ีสดุ เพ่ือสร้างลกูค้าท่ี

ทรงคณุคา่   สว่นผู้ประกอบการท่ีให้ความสาํคญักบัคูแ่ขง่ขนั มกัท่ีจะใช้กลยทุธ์ในการกําหนดราคา

เพ่ือเป็นประโยชน์จากการแขง่ขนัดงักลา่ว  นอกจากนีผู้้ประกอบการท่ีให้ความสาํคญักบัการขนสง่ 

มกัจะกําหนดกลยทุธ์ขนสง่สินค้าให้ลกูค้าได้ตรงตามความต้องการ (Kotler and Armstrong 2009) 

  ปัจจยัทางด้านปัจจยัภายนอกของธุรกิจท่ีสง่ผลตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาด 

พบวา่ ปัจจยัภายนอกของธุรกิจไม่วา่จะเป็นด้านเศรษฐกิจ  การเมืองและกฎหมาย  สงัคมและ

วฒันธรรม  รวมถึงเทคโนโลยีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดในภาพรวมในระดบัสงู

เช่นเดียวกนั  เน่ืองจากวา่ ในการบริหารองค์กรในปัจจุบนักิจการมกัให้ความสาํคญักบัการ

เปลีย่นแปลงทางด้านปัจจยัภายนอกท่ีสง่ผลกระทบตอ่กลยทุธ์องค์กร (Certo 1997) โดยท่ี

ผู้ประกอบการท่ีคํานงึถึงการเปลีย่นแปลงของปัจจยัภายนอกมกัท่ีจะให้ความสาํคญักบัการกําหนด
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กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีแตกตา่งกนัออกไป  เช่น  เม่ือมีการเปลีย่นแปลงทางด้านภาวะการณ์ทาง

เศรษฐกิจในเชิงลบ ผู้ประกอบการจําเป็นต้องมีการปรับเปลีย่นกลยทุธ์ด้านราคาเพ่ือให้สอดคล้อง

กบัอํานาจเงินของผู้บริโภคท่ีเปลีย่นแปลงไป   อีกทัง้การท่ีสภาพแวดล้อมรอบตวัมีการเปลีย่นแปลง

อยูต่ลอดเวลา การกําหนดกลยทุธ์ในรูปแบบเดียวไม่สามารถตอบสนองเป้าหมายองค์กรและ

ผู้บริโภคได้อยา่งรอบด้าน การกําหนดกลยทุธ์จึงต้องกําหนดให้สอดคล้องกบัสภาพแวดล้อมใน

สงัคมปัจจุบนั เพ่ือเป็นการกระตุ้นผู้บริโภคให้ใช้บริการเพ่ือบรรลเุป้าหมายองค์กร 

 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 5.3.1 ข้อเสนอแนะจากงานวิจยั สามารถแบง่ออกได้เป็น 2 ด้าน  คือ  

 1. ข้อเสนอแนะท่ีได้จากผลการวิจยั 

 จากผลการวิจยัท่ีพบวา่ ผู้ประกอบการได้ให้ความสาํคญักบัการใช้กลยทุธ์การตลาด

ทางด้านการใช้พนกังานบริการและราคาของสนิค้า ซึง่การใช้พนกังานมกัจะให้บริการในรูปแบบ 

การตอบข้อซกัถาม การรับบริการสัง่ซือ้และการติดตามการสัง่ซือ้ ถือเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี 

และเป็นการช่วยในการตดัสนิใจของผู้ เข้ามาใช้บริการ ซึง่ในอนาคตผู้บริโภคอาจกลบัมาใช้บริการอีก 

และการกําหนดราคาให้ต่ํากวา่คูแ่ขง่ขนั นัน้มาจากการแขง่ขนัท่ีสงูขึน้ในปัจจุบนั ทําให้ผู้บริโภคมี

ทางเลอืกในการซือ้สนิค้าได้ในราคาท่ีถกูมากยิ่งขึน้ แตอ่ยา่งไรก็ดี การท่ีผู้ประกอบการดําเนินกล

ยทุธ์แบบผู้ นําทางด้านต้นทุน (Cost Leadership) ผู้ประกอบการยงัคงต้องรักษาคณุภาพของสนิค้า

ให้อยูใ่นระดบัมาตรฐานอยูเ่ช่นเดิม เพ่ือรักษาลกูค้าท่ีเคยสัง่ซือ้สนิค้ากบัผู้ประกอบการให้กลบัมาซือ้

ซํา้ในครัง้ตอ่ไป  นอกจากนี ้ผู้ประกอบการยงัให้ความสาํคญักบัการรักษาความปลอดภยัของระบบ

การชําระเงิน ซึง่ทําให้ผู้บริโภคเกิดความมัน่ใจในการเลอืกซือ้สนิค้าได้เพ่ิมขึน้ อนัจะสง่ผลให้เกิดการ

กระตุ้นยอดขายได้ในอนาคต 

  สบืเน่ืองมาจากภาวะการณ์การแขง่ขนัท่ีสงูขึน้ในปัจจุบนั ดงันัน้การท่ี

ผู้ประกอบการพาณิชย์อิเลก็ทรอนิคส์จะสามารถดํารงอยูไ่ด้ในขณะท่ีคูแ่ขง่ขนัเข้ามาในตลาดเพ่ิมขึน้

เร่ือย ๆ  ผู้ประกอบการจําเป็นท่ีจะต้องให้ความสาํคญักบัสว่นประสมทางการตลาดอยา่งเต็มรูปแบบ

ในลกัษณะของ 7Ps นัน่คือ ผลิตภณัฑ์  ราคา  ชอ่งทางในการจําหนา่ย การสง่เสริมการตลาด  

พนกังาน  กระบวนการและสภาพแวดล้อมทางกายภาพ นอกจากนี ้ผู้ประกอบการควรพิจารณาถึง

แรงกดดนัท่ีจะเกิดจากการประกอบธุรกิจ 5 ประการ คือ อปุสรรคกีดขวางการเข้าสูอุ่ตสาหกรรม  

แรงผลกัดนัจากผู้ผลิตหรือคูแ่ขง่ท่ีมีในอุตสาหกรรม  อํานาจตอ่รองของผู้ขาย  อํานาจการตอ่รองของ
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กลุม่ผู้ซือ้หรือลกูค้าและแรงผลกัดนัซึง่เกิดจากสินค้าอ่ืนๆ ซึง่สามารถใช้ทดแทนได้  ซึง่ถ้า

ผู้ประกอบการได้ให้ความสาํคญักบัปัจจยัเหลา่นี ้ยอ่มทําให้ลดความเสีย่งในการดําเนินธุรกิจได้

อยา่งมาก อนัจะทําให้ผู้ประกอบการสามารถรักษาสว่นครองตลาดได้ในระยะยาว 

  เพ่ือให้การประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิคส์เป็นไปด้วยความราบร่ืนและมี

ข้อมลูเพียงพอตอ่การตดัสนิใจ รวมถึงสามารถปรับตวัให้เข้ากบัการเปลีย่นแปลงได้อยา่งรวดเร็ว  

ผู้ประกอบการควรให้ความสนใจกบัการติดตามข้อมลูขา่วสารท่ีเก่ียวข้องกบัการประกอบธุรกิจจาก

กรมพฒันาธุรกิจการค้า ซึง่มกัมีข้อมลูขา่วสารใหม่ ๆ และแนวโน้มการตลาดท่ีเก่ียวข้องกบัการ

ประกอบการพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์มานําเสนออยูเ่ป็นประจํา  รวมทัง้การติดตามเก่ียวกบัการ

เปลีย่นแปลงกฎหมายหรือข้อบงัคบัท่ีเก่ียวข้องกบัการประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิคส์อยา่ง

ใกล้ชิด อนัจะนําพามาซึง่ความได้เปรียบจากการได้รับข้อมลูขา่วสารอยา่งรอบด้านเพ่ือการตดัสนิใจ 

อีกทัง้ควรให้ความสาํคญักบัขา่วสาร จาก ศนูย์เทคโนโลยีอิเลก็ทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แหง่ชาติ 

(NETEC)  ถึงความเปลีย่นแปลงในแวดวงของธุรกิจ และสภาพของตลาด 

 2. ข้อเสนอแนะท่ีได้สาํหรับการวิจยัครัง้ตอ่ไป 

 ในการทําวิจยัครัง้ตอ่ไป ผู้วิจยัควรจะศกึษาปัจจยัเก่ียวกบัโครงสร้างองค์กรอ่ืน ๆ ท่ีสง่ผล

กระทบตอ่การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์  เช่น  ปัจจยัทางด้านการให้

ความสาํคญักบัสงัคมและสิง่แวดล้อม (Corporate Social Responsibility) โดยศกึษาในด้านของผู้

ท่ีมีสว่นเก่ียวข้องใกล้ชิดกบัองค์กรโดยตรง ได้แก่ ลกูค้า คูค้่า ครอบครัวของพนกังาน ชมุชนท่ีองค์กร

ตัง้อยู ่เป็นต้น ผู้ ท่ีเก่ียวข้องกบัองค์กรโดยอ้อม ได้แก่ คูแ่ขง่ขนัทางธุรกิจ ประชาชนทัว่ไป เป็นต้น วา่

มีสว่นในการตดัสนิใจเก่ียวกบัสิง่แวดล้อมหรือมีความสมัพนัธ์ในรูปแบบใด 

  เน่ืองจากกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยั จะกําหนดเฉพาะกลุม่ผู้ประกอบการ

พาณิชย์อีเลก็ทรอนิกส์ท่ีขายสนิค้าประเภทอุปกรณ์คอมพิวเตอร์  ซึง่งานวจิยัครัง้ตอ่ไปควรจะขยาย

ประเภทธุรกิจออกไปยงักลุม่อ่ืน ๆ  หรือ เจาะจงเฉพาะกลุม่การศกึษาหรือหนว่ยงาน องค์กรเพ่ือให้

ทราบถึงพฤติกรรมและลกัษณะการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีแตกตา่งออกไปของผู้ประกอบการใน

ด้านของภาครัฐและเอกชน 

  นอกเหนือจากการศกึษาทางด้านการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดของกลุม่

ผู้ประกอบการพาณิชย์อีเลก็ทรอนิคส์แล้ว  ยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ อีกมาก เช่น กลยทุธ์ในการนําเสนอใน

ด้านของ Multimedia ท่ีใช้ในการประกอบธุรกิจผา่นอิเลก็ทรอนิกส์ เช่น พฤติกรรมการแชร์ข้อมลูของ

ผู้บริโภคท่ีคอ่นข้างแพร่ขยายได้อยา่งรวดเร็วในปัจจุบนั ในรูปแบบ Social Network ของเว็ปไซต์ 

Facebook หรือ Twitter และการแชร์ข้อมลูในด้านสือ่ตา่งๆ 
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แบบสอบถาม 

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดผ่านเครือข่ายออนไลน์

ของผู้ประกอบการไทย กรณีศกึษาตลาดคอมพวิเตอร์และอินเทอร์เน็ต 

 

 แบบสอบถามฉบบันีมี้จุดมุ่งหมายเพ่ือการศกึษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการใช้กล

ยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย กรณีศกึษาตลาดคอมพิวเตอร์

และอินเทอร์เน็ต คําตอบท่ีได้จากผู้ตอบแบบสอบถามจะเป็นประโยชน์อยา่งยิ่งตอ่การนําไปใช้

ประกอบการวิจยัของนกัศกึษาปริญญาโท  สาขาการจดัการ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยั

เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยั

ทางด้านสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของธุรกิจกบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่น

เครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทยข้อมลูท่ีได้จากการตอบแบบสอบถามจะนําไปใช้เพ่ือ

การวิจยัแตเ่พียงเทา่นัน้และจะไม่เผยแพร่ข้อมลูท่ีกระทบตอ่สทิธิและหน้าท่ีในการทํางานของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม ซึง่ข้อมลูแบบสอบถามนีจ้ะถกูเก็บเป็นความลบัตอ่ไป 

 

แบบสอบถามฉบับนีแ้บ่งออกเป็น 5 ตอน คือ 

 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามข้อมลูทัว่ไปของของผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ใน

ประเทศไทย  

 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามข้อมลูกิจการของผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ใน

ประเทศไทย 

 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่การใช้

กลยทุธ์ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย  

 ตอนท่ี 4 แบบสอบถามปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์

ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

 ตอนท่ี 5 ปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดกบัการใช้กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ย

ออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย  
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ตอนที่ 1แบบสอบถามข้อมลูทัว่ไปของผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ในประเทศไทย 

คาํชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ใน   หน้าข้อความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของทา่นมาก 

 

1.  เพศ    

1.1   ชาย             1.2    หญิง 

2.  สถานภาพ 

2.1   โสด    2.2    สมรส   

3.  อาย ุ

3.1   20 - 30 ปี    3.2    31 –40 ปี   

3.3   41–50 ปี    3.4    50 ปีขึน้ไป   

4. ระดบัการศกึษา 

4.1   ต่ํากวา่ปริญญาตรี   4.2    ปริญญาตรี 

4.3   สงูกวา่ปริญญาตรี      

 

ตอนที่ 2    แบบสอบถามข้อมลูกิจการของผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ในประเทศไทย 

คาํชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ใน   หน้าข้อความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของทา่นมาก 

 

1. ระยะเวลาดําเนินธุรกิจ 

1.1   ไม่เกิน 2 ปี   1.2  2 – 4 ปี  

1.3    5 – 7 ปี    1.4  7 ปีขึน้ไป    

2. รายได้ของกิจการเฉลีย่ตอ่เดือน 

2.1   น้อยกวา่หรือเทา่กบั 100,000บาท 2.2   100,000-500,000 บาท 

2.3   500,001-1,000,000บาท  2.4   1,000,001-1,500,000 บาท  

2.5   1,500,000 บาทขึน้ไป 

3. ลกัษณะประกอบการของผู้ประกอบกิจการ 

3.1   กิจการเจ้าของคนเดียว  3.2   ห้างหุ้นสว่นจํากดั/ห้างหุ้นสว่นสามญั 

3.3   บริษัทจํากดั   3.3   บริษัทมหาชน 
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4. จํานวนเงินทนุจดทะเบียน 

4.1   ต่ํากวา่ 1,000,000บาท   4.2   1,000,001 – 3,000,0000 บาท 

4.3   3,000,001 – 5,000,0000 บาท  4.3   5,000,0000 บาทขึน้ไป 

5. จํานวนพนกังาน 

5.1   น้อยกวา่ 5คน    5.2   6 – 10 คน 

5.3   11 – 15 คน    5.3   15 คนขึน้ไป 

 

ตอนที่ 3ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์

ผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

คาํอธิบายสภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ หมายถึง สิง่แวดล้อมภายในของธุรกิจ ซึง่เป็น

สิง่แวดล้อมท่ีธุรกิจสามารถควบคมุได้ ซึง่มีอิทธิพลทางธุรกิจ ได้แก่ ผู้จดัหาสนิค้าลกูค้า คูแ่ขง่ขนั 

การขนสง่ 

คาํชีแ้จงขอให้ทา่นอ่านข้อความดงัตอ่ไปนี ้แล้วพิจารณาระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่

สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจท่ีของผู้ประกอบการโดยทําเคร่ืองหมาย ท่ีตรงกบัระดบั

ความสาํคญัของธุรกิจ 

5 = มากท่ีสดุ4 = มาก3 = ปานกลาง2 = น้อย1 = น้อยท่ีสดุ 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อสภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ 

ระดับความสําคัญ 

ม
าก

ท
ี่สุ
ด 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ี่สุ
ด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

1. ผู้จัดหาสินค้า      

1.ผู้จดัหาสนิค้ามีศกัยภาพในการสง่สินค้าตามจํานวนการสัง่ซือ้ 

      

2. ผู้จดัหาสนิค้าปรับปรุงคณุภาพสนิค้าสม่ําเสมอ 

      

3. ผู้จดัหาสนิค้าสง่สินค้าได้ตรงตอ่เวลา 

      

4. ผู้จดัหาสนิค้าสามารถรักษาคณุภาพสนิค้าและบริการ      
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อสภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ 

ระดับความสําคัญ 

ม
าก

ท
ี่สุ

ด 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ี่สุ

ด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

2. ลูกค้า      

1. สามารถตอบสนองความพงึพอใจลกูค้าได้มากกวา่ท่ีลกูค้า

คาดหวงัไว้ 

     

2. สง่มอบสนิค้าให้ลกูค้าตรงเวลา      

3. เสนอราคาให้ลกูค้าแต่ละรายเทา่เทียมกนั      

3. คู่แข่งขัน      

1. จํานวนคูแ่ขง่ขนัในธุรกิจของทา่น      

2. ความยากในการเข้าสูธุ่รกิจออนไลน์ของทา่น      

3. ราคาต้นทนุสนิค้าต่ํากวา่คูแ่ขง่ขนัธุรกิจของทา่น      

4. มลูคา่ต้นทนุในการดําเนินงานต่ํากวา่คูแ่ขง่ขนัของทา่น      

4. การขนส่ง      

1. จดัสง่มอบสนิค้าได้ตรงตอ่เวลา      

2. สามารถลดต้นทนุในการขนสง่      

3. สนิค้าไม่เสยีหาย      

 

ตอนที่ 4ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่สภาพแวดล้อมของธุรกิจตอ่การใช้กลยทุธ์ผา่น

เครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการไทย 

คาํอธิบายสภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ หมายถึง สิง่แวดล้อมทางธุรกิจหรือปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลตอ่การดําเนินกิจการท่ีไม่สามารถควบคมุได้ ซึง่มีอิทธิผลตอ่การตลาดและธุรกิจได้แก่ 

เศรษฐกิจ การเมืองและกฎหมาย วฒันธรรมและสงัคม เทคโนโลยี  

คาํชีแ้จงขอให้ทา่นอ่านข้อความดงัตอ่ไปนี ้แล้วพิจารณาระดบัความสาํคญัตอ่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

สภาพแวดล้อมของทา่นท่ีมีตอ่ธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์โดยทําเคร่ืองหมาย   ท่ีตรงกบั

ความสาํคญักบัธุรกิจ 
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 5 = มากท่ีสดุ4 = มาก3 = ปานกลาง2 = น้อย1 = น้อยท่ีสดุ 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อสภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ 

ระดับความสําคัญ 

ม
าก

ท
ี่สุ

ด 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ี่สุ

ด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

1. เศรษฐกิจ      

1. ภาวะเงินเฟ้อมีผลตอ่การดําเนินธุรกิจของทา่น      

2. ภาวะเศรษฐกิจชะลอตวัมีผลตอ่การดําเนินธุรกิจของทา่น      

3. อตัราดอกเบีย้เพ่ิมขึน้มีผลตอ่การดําเนินธุรกิจของทา่น      

4. การวา่งงานท่ีเพ่ิมขึน้มีผลตอ่การดําเนินธุรกิจของทา่น        

2. การเมืองและกฎหมาย      

1. เสถียรภาพทางการเมืองมีผลตอ่ธุรกิจของทา่น      

2. กฎหมายเก่ียวกบัการทําธุรกรรมอิเลก็ทรอนิกส์      

3. กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค      

3. วัฒนธรรมและสังคม      

1. วนัหยดุตามประเพณีตา่งๆมีผลตอ่การดําเนินธุรกิจของทา่น      

2. ทศันคติท่ีมีตอ่การสัง่ซือ้สนิค้าออนไลน์      

3. ทศันคติท่ีมีตอ่การซือ้สนิค้าโดยตรง(ต้องเห็นสนิค้าก่อนถึงซือ้)      

4. เทคโนโลยี      

1. เครือขา่ยอินเตอร์เน็ตท่ีเร็วมากขึน้      

2. อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์คอมพิวเตอร์ท่ีหลากหลายมากขึน้      

3. สนิค้าถึงมือผู้บริโภคมากขึน้      
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ตอนที่ 5ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัด้านกลยทุธ์ทางการตลาดผา่นเครือขา่ยออนไลน์ของผู้ประกอบการ

ไทย 

คาํอธิบายกลยทุธ์ทางการตลาด หมายถึง การดําเนินงานทางธุรกิจอยา่งมี ขัน้ตอน โดยการ

สร้างรูปแบบและการกําหนดรูปแบบของกลยทุธ์ตา่งๆ ได้แก่ กลยทุธ์การผลติภณัฑ์ กลยทุธ์การ

สง่เสริมการขาย  กลยทุธ์ราคา กลยทุธ์สถานท่ี กลยทุธ์การให้ขา่วสาร กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ์ กล

ยทุธ์การใช้พนกังาน เพ่ือสร้างความได้เปรียบเหนือคูแ่ขง่และเพ่ือให้บรรลเุป้าหมายขององค์กร 

คาํชีแ้จงขอให้ทา่นอ่านข้อความดงัตอ่ไปนี ้แล้วพิจารณาการนําไปปฏิบติัของทา่นท่ีมีตอ่การใช้

กลยทุธ์ทางการตลาดผา่นธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ โดยทําเคร่ืองหมาย ท่ีตรงกบัการนําไป

ปฏิบติัของธุรกิจ 

 5 = มากท่ีสดุ4 = มาก3 = ปานกลาง2 = น้อย1 = น้อยท่ีสดุ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

ระดับการนําไปปฏิบัต ิ

ม
าก

ท
ี่สุ
ด 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ี่สุ
ด 

(5) (4) (3) (2) (1) 

1. กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์      

1. ทา่นนําเสนอตราสนิค้าท่ีเป็นท่ีรู้จกั      

2. ทา่นมีสนิค้าตามท่ีลกูค้าต้องการ      

3. มีความหลากหลายของสนิค้า      

4. ทา่นมีการรับประกนัคณุภาพของสนิค้า      

5. ทา่นได้เสนอข้อมลูและรายละเอียดประกอบการตดัสนิใจ      

2. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย      

1. ทา่นมีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ในเว็บไซต์ท่ีเป็นท่ีนิยม      

2. ทา่นมีการแจกของฟรีเพ่ือดงึดดูลกูค้า      

3. ทา่นมีการแลกเปลีย่น Link เพ่ือเช่ือมเว็บไซต์ 

      

4. ทา่นมีการสง่เสริมขายนอกเว็บไซต์  
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3. กลยุทธ์ด้านราคา      

1. ทา่นได้แสดงราคาสนิค้าอยา่งชดัเจน      

2. ทา่นได้เสนอความหลากหลายด้านราคาของสนิค้า      

3. ทา่นได้กําหนดราคาสนิค้าถกูกวา่      

4. ทา่นเช่ือมัน่ในความปลอดภยัในการชําระเงิน       

4.  กลยุทธ์ด้านสถานที่      

1. โอกาสในการค้นหาเว็บไซต์อยูใ่นอนัดบัต้นๆ      

2. ทา่นสามารถเข้าสูเ่ว็บไซต์ได้หลายทาง       

3. สะดวกในการค้นหาสนิค้า       

4. ทา่นสามารถเลอืกเปลีย่นสนิค้าได้ตามใจชอบ       

5. แสดงท่ีอยูข่องร้านเพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลกูค้า       

5.  กลยุทธ์ด้านการให้ข่าวสาร      

1. ทา่นมีการให้ขา่วสารท่ีเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ในระยะยาวและ

เพ่ือสร้างทศันคติท่ีเป็นบวกตอ่ธุรกิจ      

2. ทา่นได้เสนอความหลากหลายด้านราคาของสนิค้า 

      

3. ทา่นได้แจ้งลกูค้าเม่ือมีสนิค้าตวัใหม่ 

      

4. ทา่นได้แนะนําสนิค้าท่ีเป็นท่ีนิยม 
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6. กลยุทธ์ด้านบรรจุภณัฑ์      

1. บรรจุภณัฑ์มีการปรับปรุงเปลีย่นแปลง      

2. บรรจุภณัฑ์มีความสวยงามทนทาน      

3. บรรจุภณัฑ์สามารถสะท้อนเอกลกัษณ์ของผลติภณัฑ์       

4. บรรจุภณัฑ์ของทา่นสามารถสร้างมลูคา่เพ่ิมได้      

7. กลยุทธ์ด้านพนักงานขาย      

 
1. พนกังานให้บริการด้วยความสภุาพเป็นมิตร      

2. พนกังานให้บริการด้วยความสะดวกรวดเร็ว      

3. พนกังานให้คําแนะนําและตอบข้อซกัถามเก่ียวกบัการให้บริการ

และข้อมลูของผลติภณัฑ์ได้อยา่งถกูต้องชดัเจน      

4. พนกังานมีความรู้ความความเช่ียวชาญในงานของตน      

 

ขอขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือ 



ประวัติผู้วิจัย 
 

 

ช่ือ – สกลุ  ชูเกียรติ พิทกัษ์รักธรรม 

วนั  เดือน  ปี  เกิด 28 ตลุาคม 2529 

   

วฒิุการศกึษา  ปริญญาตรี 

ท่ีอยูปั่จจบุนั   793/3-4 ถนน นครไชยศรี แขวง นครไชยศรี เขตดสุติ                            

   กรุงเทพมหานคร 10300  

ประวติัการศกึษา 

พ.ศ. 2550 - 2547              ปริญญาตรี. มหาวิทยาลยัหอการค้าไทย, กรุงเทพฯ 
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