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Abstract 

The objectives of this study were to (1) create a model of the development of electronic commerce system 

for logistics and supply chain activities of small entrepreneurs in Samphanthawong and (2) study factors 

affecting decision making behaviors of purchasing products through online channels of consumers in 

Samphanthawong. The results revealed that: (1) The model of the development of electronic commerce 

system for logistics and supply chain activities of small entrepreneurs in Samphanthawong consists of 

increasing distribution channels from offline channel to online channel. Moreover, there is the integration 

between offline and online channels. Additionally, information technology is used to assist the operation 

efficiently. (2) The personal factors affecting decision making behaviors of purchasing products through online 

channels of consumers in Samphanthawong consist of gender, age, occupation, education, and income. The 

marketing mix factors affecting decision making behaviors of purchasing products through online channels of 

consumers in Samphanthawong of purchasing products through online channels of consumers in 

Samphanthawong District consist of product, price, place, packaging, personal, and public relations. 
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บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) สรา้งรปูแบบการพฒันาระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสส์าํหรบักจิกรรมโลจสิตกิสแ์ละ

โซ่อุปทานของผูป้ระกอบการรายย่อยในเขตสมัพนัธวงศ์ และ 2) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้ผ่านชอ่งทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคทีม่าซือ้สนิคา้ในเขตสมัพนัธวงศ ์ผลการวจิยัพบวา่ 1) รปูแบบการพฒันาระบบ

พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสส์าํหรบักจิกรรมโลจสิตกิสแ์ละโซ่อุปทานของผูป้ระกอบการรายย่อยในเขตสมัพนัธวงศ์ประกอบ

ไปด้วยการเพิม่ช่องทางกระจายสนิค้าจากออฟไลน์สู่ออนไลน์และมกีารบูรณาการร่วมกนัรวมทัง้มกีารนําเทคโนโลยี

สารสนเทศเข้ามาช่วยในการดําเนินงานเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพ 2) ปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศ ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี การศกึษา รายได ้และ

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคใน
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บทนํา 

สภาพแวดล้อมภายนอกเปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่องส่งผลทําให้ธุรกจิทุกภาคส่วนต่างได้รบัผลกระทบจากยอดขายที่

ลดลง และท่ามกลางภาวะวกิฤตทําใหต้้องปรบัตวัเพื่อใหอ้ยู่รอดและดําเนินธุรกจิต่อไป ซึ่งแนวทางการปรบัตวัเพื่อให้

ผ่านพน้วกิฤตกค็อืการพฒันาระบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์และการเพิม่ช่องทางการกระจายสนิคา้ นอกจากนี้การนํา

เทคโนโลยทีีเ่ป็นนวตักรรมใหมม่าประยุกตใ์ชเ้พิม่กบักจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระบบโลจสิตกิสแ์ละโซ่อุปทาน การทาํความ

ร่วมมือกับพนัธมิตรเพื่อเพิ่มผลประโยชน์ รวมทัง้การเพิ่มประสทิธิภาพในการดําเนินงาน และการปรบักลยุทธ์ให้

สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของโลกยุคปัจจุบันก็จะทําให้ผ่านพ้นอุปสรรคและมีโอกาสเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง 

(กระทรวงพาณิชย,์ 2563) 

เทคโนโลยแีละระบบเครอืข่ายเริม่เป็นสิง่สาํคญัสาํหรบัผูป้ระกอบการทีต่อ้งทาํความเขา้ใจและนํามาใชใ้หเ้กดิประโยชน์

สูงสุด การค้นหาความต้องการของลูกค้าก็เป็นอกีสิง่หนึ่งที่มคีวามสําคญัโดยเฉพาะในยุคทีม่กีารแข่งขนัอย่างรุนแรง 

ประกอบกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเปลี่ยนแปลงไป โดยมกีารใช้บรกิารซื้อสนิค้าในระบบออนไลน์เพิม่มากขึน้ เนื่องจาก

สะดวก รวดเรว็ ปลอดภยัมากยิง่ขึน้ ซึง่กระทรวงดจิทิลัเพื่อเศรษฐกจิและสงัคมมกีารระบุขอ้มลูการพฒันาดจิทิลัของคน

ไทย พบว่าการเขา้ถงึระบบเครอืข่ายต่างๆ มจีํานวนรอ้ยละ 89.5 พฤตกิรรมการใชง้านต่อวนัอยู่ทีป่ระมาณ 7 ชัว่โมง 

25 นาท ีโดยใชง้านผ่านระบบสงัคมออนไลน์และรบัชมแพลตฟอรม์วดิโีอเป็นหลกั และการจา้งงานเกีย่วกบัธุรกจิดจิทิลั

อยู่ทีร่อ้ยละ 35.96 (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2566) จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้แสดงใหเ้หน็ว่าปัจจุบนัเทคโนโลยสีารสนเทศ

เริม่เขา้มามบีทบาทต่อบุคคลทัว่ไปและส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงของผู้ประกอบการที่ต้องปรบัเปลี่ยนเพื่อให้ทนัต่อ

สถานการณ์  

การดําเนินธุรกิจในแต่ละกจิกรรมจําเป็นต้องพึง่พาระบบโลจสิตกิส์และโซ่อุปทาน แต่ปัญหาที่เกี่ยวกบัการประกอบ

ธุรกจิกม็คีวามซบัซอ้นและมปัีญหาในหลายภาคส่วน กจิกรรมของโลจสิตกิสแ์ละโซ่อุปทานตัง้แต่ตน้น้ําไปยงัปลายน้ํามี

ผูท้ี่มสี่วนไดส้่วนเสยีจํานวนมากและมกีระบวนการทีม่คีวามยุ่งยากซึ่งสะทอ้นให้เหน็ถงึต้นทุนที่สงูขึน้ เช่น การจดัซื้อ

วตัถุดบิ การผลติทีไ่ม่มปีระสทิธภิาพ ระยะเวลาในขนส่ง การกระจายสนิคา้ทีม่ากขึน้ทาํใหก้ารรกัษาคุณภาพของสนิคา้

ดอ้ยลง การเพิม่ประสทิธภิาพโซ่อุปทานของผูป้ระกอบการกค็อืการนําเทคโนโลยสีารสนเทศเขา้มาใชใ้นการบรหิารเพื่อ

แบ่งปันและบรหิารขอ้มลูสารสนเทศรวมทัง้จดัสรรทรพัยากรใหเ้หมาะสม (Li & Wang, 2007; Pearmunwai, Sirinon & 

Susena, 2022) 

ปัจจุบนัมผีูป้ระกอบการรายย่อยประสบปัญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกจิเนื่องจากการเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ 

ซึ่งรา้นคา้ทีต่ ัง้อยู่ในเขตสมัพนัธวงศ์เป็นอกีพืน้ทีห่นึ่งทีพ่บปัญหา เนื่องจากผูป้ระกอบการรายย่อยส่วนใหญ่มชี่องทาง

การกระจายสนิคา้น้อย เช่น คลองโอ่งอ่าง สาํเพง็ เยาวราช และตลาดน้อย โดยเฉพาะคลองโอ่งอ่าง พบว่ารา้นคา้ทีเ่ปิด

ดาํเนินการขายสนิคา้หรอืบรกิารมจีาํนวนไม่มาก บางแห่งปิดกจิการลงเนื่องจากไม่มลีูกคา้หรอืนักท่องเทีย่วเดนิทางมา

ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารเหมอืนในยคุเริม่ตน้ (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2565) ส่วนหนึ่งอาจเกดิจากการทีผู่ป้ระกอบการรายยอ่ยมี

การใช้ช่องทางการจดัจําหน่ายในรูปแบบการขาย ณ จุดขาย เพียงรูปแบบเดียวโดยไม่มีการขายสนิค้าผ่านระบบ

ออนไลน์ทําให้การเขา้ถึงลูกค้าไม่ทัว่ถึง และแหล่งการค้าทีอ่ยู่ในเขตสมัพนัธวงศ์ อกี 3 แห่ง ได้แก่ สําเพง็ เยาวราช 

และตลาดน้อย ถงึแมว้่าสถานการณ์ทางการคา้เริม่ดขีึน้แต่การเพิม่ช่องทางการกระจายสนิคา้ดว้ยการนําระบบพาณิชย์

อเิลก็ทรอนิกสม์าใชป้ระโยชน์ในการเพิม่ยอดขายกย็งัเป็นประเดน็สาํคญัทีน่่าสนใจในการดงึดดูลูกคา้ใหเ้ขา้มาซื้อสนิคา้

เพิม่ขึน้เพือ่นําไปสูก่ารสรา้งยอดขาย 

จากเหตุผลดงักล่าวขา้งต้นจะเห็นไดว้่าการเพิม่ช่องทางการขายผ่านระบบออนไลน์จะช่วยให้ผูป้ระกอบการรายย่อย

เพิม่ยอดขายและสรา้งกําไรในการดาํเนินธุรกจิ ทัง้นี้เนื่องจากเครื่องมอืทางการขายทีม่ตีน้ทุนตํ่า ลดระยะเวลา ประหยดั

คา่ใชจ้่าย และเขา้ถงึกลุ่มลกูคา้ไดอ้ย่างกวา้งขวางกค็อืการขายสนิคา้ผ่านระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์อกีทัง้พฤตกิรรม

ผูบ้รโิภคในปัจจุบนัมกีารเชื่อมต่อกบัระบบการสื่อสารและเทคโนโลยสีารสนเทศในชวีติประจําวนัมากขึน้และมคีวาม

ตอ้งการทีห่ลากหลาย ดงันัน้ผูว้จิยัจงึมคีวามต้องการที่จะสรา้งรูปแบบการพฒันาระบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสส์าํหรบั
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ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตสมัพันธวงศ์เพื่อที่

ผูป้ระกอบการรายย่อยจะสามารถนําขอ้มูลทัง้เชงิคุณภาพและเชงิปรมิาณไปใชป้ระโยชน์ในการพฒันาศกัยภาพธุรกจิ

และสรา้งยอดขายใหด้ยีิง่ขึน้ต่อไปในอนาคต 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

การเขา้ถงึเทคโนโลยหีรอืการทําธุรกจิผ่านเครอืข่ายทีม่กีารเชื่อมโยงกนัทัว่โลก โดยสื่อสารผ่านโปรแกรมประยุกต์เพื่อ

สนับสนุนการดําเนินงานและนํากระบวนการหลายขัน้ตอนไปใชใ้หเ้กดิประสทิธภิาพ (Burgess et al., 2001) และการ

พฒันาตลาดในอนาคตเกิดขึ้นเมื่อธุรกิจมกีารดําเนินงานทางการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ซึ่งเป็นสื่อกลางที่ทําให้

ธุรกจิสามารถสื่อสารแบบสองทาง (Two-way Communication) กบัลูกคา้ได้อย่างต่อเนื่องทําให้เกดิการตลาดรูปแบบ

ใหม่ทีพ่ฒันามาจากการตลาดแบบดัง้เดมิ เพื่อสรา้งกจิกรรมทางการตลาดและมกีารสื่อสารไปยงัผูบ้รโิภค ไม่ว่าจะเป็น

การขายผ่านระบบต่างๆ เช่น ระบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์เวบ็ไซต์ สื่อสงัคมออนไลน์ แพลตฟอร์มในรูปแบบต่างๆ 

เป็นตน้ (พรพรรณ ตาลประเสรฐิ, 2559) 

ระบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์(Electronic Commerce) คอื การดําเนินธุรกจิโดยใชส้ื่ออเิลก็ทรอนิกสใ์นการทําธุรกรรม 

เช่น การซื้อขายสนิคา้และบรกิาร การชําระเงนิ ประกอบไปดว้ยการดําเนินธุรกจิระหว่าง 1) ธุรกจิกบัผูบ้รโิภค (B2C) 

2) ธุรกจิกบัธุรกจิ (B2B) 3) ผูบ้รโิภคกบัผูบ้รโิภค (C2C) 4) ผูบ้รโิภคกบัธุรกจิ (C2B) 5) ธุรกจิกบัพนักงาน (B2E) 6) 

รฐับาลอเิลก็ทรอนิกส ์(e-Government) พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสท์ําใหธุ้รกจิขยายโอกาสไปสู่ตลาดระหว่างประเทศดว้ย

การลงทุนทีม่มีลูคา่ตํ่าแต่เพิม่โอกาสการเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งทัว่ถงึ (ชวณฏัฐ ์ด่านวริยิะกุล, 2560)  

รปูแบบการผสมผสานการขายสนิค้าแบบออฟไลน์และออนไลน์ (Online to Offline Marketing: O2O) เป็นการบูรณา

การร่วมกนัระหว่างการขายออนไลน์และออฟไลน์ ไดแ้ก่ การนําขอ้ดขีองการขายแบบสนิคา้ในรูปแบบออนไลน์ทีม่กีาร

กระจายสนิคา้ไดอ้ย่างทัว่ถงึและนําจุดแขง็ของการขายสนิคา้แบบออฟไลน์หรอืการขาย ณ จุดขาย มาช่วยยกระดบัการ

ใหบ้รกิารเพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้และนําไปสู่การเพิม่ยอดขาย สรา้งกําไร และเขา้ถงึลกูคา้กลุ่มเป้าหมายได้

อยา่งทัว่ถงึ ทาํใหก้ารดาํเนินธุรกจิมปีระสทิธภิาพมากขึน้ (Weng & Zhang, 2015) 

ระบบโลจิสติกส์ (Logistic System) กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการดําเนินธุรกิจตัง้แต่ต้นน้ําไปยังปลายน้ํา ซึ่งมี

กระบวนการในการวางแผน ควบคุม เคลื่อนยา้ยทัง้ไปและกลบั การเก็บรกัษาสนิค้า การกระจายสนิคา้ การรวบรวม

ขอ้มูลทีเ่กี่ยวขอ้งอย่างมปีระสทิธภิาพตัง้แต่จุดเริม่ตน้ของการผลติไปสู่จุดสุดทา้ยคอืสนิคา้ถงึมอืผูบ้รโิภคและสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดเ้ป็นอยา่งด ี(สรุศกัดิ ์พรบรรเจดิกุล, 2561) 

โซ่อุปทาน (Supply Chain) ส่วนทีม่คีวามสมัพนัธก์บักจิกรรมต่างๆ ในระบบโลจสิตกิส ์ไดแ้ก่ การประสานงานร่วมกนั

ของธุรกจิตัง้แต่ตน้น้ําไปยงัปลายน้ําโดยเริม่ตัง้แต่การจดัหาสนิคา้ บรกิาร และสารสนเทศ ไปจนถงึลกูคา้ทีซ่ือ้สนิคา้และ

บรกิารของธุรกจิ ซึ่งการตดิต่อสื่อสารและประสานงานทีม่ปีระสทิธภิาพถอืเป็นการสรา้งหรอืเพิม่มลูค่าสนิคา้และบรกิาร

ใหแ้ก่ผูบ้รโิภค รวมทัง้ผูม้สีว่นไดส้ว่นเสยีทีอ่ยูใ่นโซ่อุปทาน (Stock & Lambert, 2001)  

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ของผู้บรโิภคที่มปัีจจยัในด้านต่างๆ เขา้มาเกี่ยวขอ้งกบัการ

ตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านสื่อออนไลน์ ซึ่งปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ คอืการที่ธุรกิจสรา้งสิง่ต่างๆ ที่จะกระตุ้นและ

ก่อให้เกิดพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภค เช่น การผลติสนิค้าที่มคีุณภาพ บรกิารหลงัการขายที่ดี การมพีนักงานที่

เชีย่วชาญ กระบวนการขนสง่ทีร่วดเรว็ และความสะดวกสบายในการใชง้านระบบ เป็นตน้ (สจุรรยา น้ําทองคาํ, 2558)  
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สว่นประสมทางการตลาด คอื เครื่องมอืทางการตลาดทีช่่วยใหน้ักการตลาดสามารถสื่อสารกบัผูบ้รโิภค ซึง่จะก่อใหเ้กดิ

การสรา้งผลกําไรแบบสงูสุดบนความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ประกอบไปดว้ย ผลติภณัฑท์ีต่อ้งมกีารสรา้งมูลค่าเพื่อเพิม่

ความพงึพอใจ การตัง้ราคาที่สมเหตุสมผลทําให้ลูกค้ารบัรูถ้งึคุณค่ากบัมูลค่าของเงนิทีจ่่ายไป ช่องการจดัจําหน่ายที่

ทัว่ถงึทัง้การขาย ณ จุดขายและการขายผ่านระบบออนไลน์ การส่งเสรมิการตลาดทีม่คีวามน่าสนใจและต่อสูก้บัคู่แข่ง

ขนัได ้การบรรจุภณัฑท์ีเ่น้นความสวยงามและการปกป้องสนิคา้ บุคลากรตอ้งมคีวามเป็นมอือาชพี เชีย่วชาญ ชํานาญ

การ กระบวนการที่รวดเรว็และมปีระสทิธภิาพ และ การประชาสมัพนัธ์ที่ส่งขอ้มูลข่าวสารได้อย่างกว้างขวาง ธุรกิจ

สามารถทําการผสมผสานเครื่องมอืเหล่านัน้ดว้ยการสรา้งคุณค่าเพื่อตอบสนองความต้องการและความพงึพอใจใหแ้ก่

ลกูคา้กลุ่มเป้าหมายจนนําไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้ในทีส่ดุ (Kotler & Keller, 2008) 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

การวจิยัในครัง้นี้เป็นการวจิยัแบบผสมผสานทีป่ระกอบไปดว้ยการวจิยัเชงิคุณภาพและวจิยัเชงิปรมิาณ สามารถแสดง

กระบวนการในภาพรวมของการวจิยัดงัภาพต่อไปนี้ 

 

  
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิเชงิคุณภาพ 

 

  
ภาพท่ี 2 กรอบแนวคดิเชงิปรมิาณ 

 

สมมติฐานการวิจยั 

สมมตฐิานที ่1 (H1): ปัจจยัส่วนบุคคลมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภค

ในเขตสมัพนัธวงศ ์

สมมตฐิานที ่2 (H2): ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศ ์
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วิธีดาํเนินการวิจยั 

การวิจยัเชิงคณุภาพ 

กําหนดกรอบของการศกึษา ได้แก่ รวมรวมขอ้มูล ศกึษาเอกสาร และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง ลงพื้นที่เก็บขอ้มูลเพื่อให้

ทราบถงึสถานการณ์ปัจจุบนั โดยกลุ่มผูเ้ชีย่วชาญทีจ่ะใหส้มัภาษณ์และตอบแบบสอบถามดว้ยเทคนิคเดลฟาย 3 รอบ 

โดยคดัเลอืกตวัอย่างตามความเหมาะสม ใชเ้กณฑ์ผูว้จิยั เลอืกแบบเฉพาะเจาะจงเพื่อใหไ้ดผู้เ้ชีย่วชาญทีม่คีุณสมบตัิ

เหมาะสมและครบถ้วนตามจํานวนที่ต้องการ ผู้ให้ข้อมูลหลกัจะเป็นผู้ที่มีคุณสมบตัิและประสบการณ์ตามเกณฑ์ที่

กําหนดเพื่อจะไดร้บัขอ้มูลทีถู่กตอ้ง ชดัเจน ตรงประเดน็มากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการรายย่อยในเขตสมัพนัธวงศ์ 30 

คน นักวชิาการด้านการพฒันาระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์สําหรบักจิกรรมของโลจสิตกิส์และโซ่อุปทาน 3 คน และ

ผูเ้ชีย่วชาญเกีย่วกบัการกระจายสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์และการใชง้านระบบสาํหรบักจิกรรมโลจสิตกิสแ์ละโซ่อุปทาน 

2 คน รวม 35 คน 

เครื่องมอืวจิยั ไดแ้ก่ แบบสมัภาษณ์ในรอบ 1 แบบสอบถามในรอบ 2 และ 3 ก่อนดําเนินการขอใบรบัรองจรยิธรรมใน

มนุษย ์เมื่อไดใ้บรบัรองแลว้ตรวจสอบความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหาดว้ยผูเ้ชีย่วชาญ (IOC) 3 คน ดาํเนินการสมัภาษณ์และ

ให้ผู้เชี่ยวชาญตอบแบบสอบถามด้วยเทคนิคเดลฟาย มเีนื้อหาที่เกี่ยวขอ้งกบั ปัญหา อุปสรรค ในการดําเนินธุรกิจ 

ความต้องการพฒันาระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์สําหรบักิจกรรมโลจสิติกส์และโซ่อุปทาน การตลาดออนไลน์และ

ออฟไลน์ การนําเทคโนโลยีสารสนเทศมาช่วยในการดําเนินธุรกิจ การจัดทําบัญชีอย่างเป็นระบบ โดยรอบที่ 1 

สมัภาษณ์แบบปลายเปิดเพื่อใหผู้เ้ชีย่วชาญแสดงความคดิเหน็อย่างอสิระตามวตัถุประสงค์ นําขอ้มูลรอบที ่1 มาสรา้ง

เป็นแบบสอบถามรอบที ่2 หาฉนัทามต ิและนําขอ้มลูรอบที ่2 มาสรา้งเป็นแบบสอบถามในรอบที ่3 

สถติทิี่ใชใ้นการวจิยัเชงิคุณภาพได้แก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่ามธัยฐาน ค่าพสิยัระหว่างควอไทล์ โดยมเีงื่อนไขการหา

ฉนัทามตขิองขอ้มลูทีก่ลุ่มผูเ้ชีย่วชาญมคีวามคดิเหน็สอดคลอ้งกนัทัง้ในสว่นของค่ามธัยฐาน (ไมน้่อยกวา่ 3.50) คา่พสิยั

ระหว่างควอไทล์ (ไม่เกนิ 1.50) เมื่อดําเนินการเสรจ็สิน้ นําขอ้มูลทีม่คีวามสอดคล้องของผูเ้ชีย่วชาญและการทบทวน

วรรณกรรมมาสรา้งเป็นรูปแบบการพฒันาระบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสส์ําหรบักจิกรรมโลจสิตกิส์และโซ่อุปทานของ

ผูป้ระกอบการรายยอ่ยในเขตสมัพนัธวงศ ์

การวิจยัเชิงปริมาณ  

กําหนดกรอบของการศกึษา ไดแ้ก่ รวมรวมขอ้มูลทีเ่กี่ยวขอ้งโดยศกึษาจากเอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งเพื่อสรา้ง

เนื้อหาในแบบสอบถาม โดยประชากรและตวัอย่าง คอื ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารสัง่ซื้อสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์และเดนิทาง

มาซื้อสนิคา้ในเขตสมัพนัธวงศ ์ใชก้ารคดัเลอืกดว้ยเกณฑผ์ูว้จิยัและเลอืกแบบเฉพาะเจาะจง คาํนวณขนาดตวัอย่างดว้ย

โปรแกรมสําเรจ็รูป G*Power ซึ่งเป็นโปรแกรมที่สามารถนํามาใช้โดยไม่เสยีค่าใช้จ่าย (วรีะศกัดิ ์ปัญญาพรวทิยา, 

2563) โดยมกีารประมาณค่าขนาดอทิธพิล กําหนดการคํานวณตวัอย่างสําหรบัการทดสอบความแปรปรวนทางเดยีว 

(One-way ANOVA) การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีวหรอืทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่เพื่อทดสอบปัจจยัที่

สง่ผลต่อตวัแปรตามในมาตรวดัของอนัตรภาคชัน้ขึน้ไป และตวัแปรตน้เป็นตวัแปรเชงิกลุ่ม คาํนวณโดยใส่คา่อทิธพิลได้

จาํนวนตวัอยา่งจาํนวน 305 คน 

เครือ่งมอืในการวจิยั ไดแ้ก่ การสรา้งแบบสอบถามปลายปิด ทีม่กีารวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิขอ้มลูเรยีงลาํดบั และ

รูปแบบ 5 สเกล (Liket’s Scale) ใช้ข้อมูลมาตรวดัอนัตรภาค ซึ่งผู้วจิยัได้สร้างแบบสอบถามตามวตัถุประสงค์และ

ขอบเขตการวิจัย ประกอบไปด้วย ส่วนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคล ส่วนที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาด และ ส่วนที่ 3 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ก่อนดําเนินเก็บข้อมูลมกีารขอใบรบัรองจรยิธรรมในมนุษย ์

หลงัจากนัน้ตรวจสอบความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหาดว้ยผูเ้ชีย่วชาญ 3 คน  

สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยัสําหรบัการวจิยัเชงิปรมิาณ ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย การวเิคราะห์การจําแนกแบบพหุ (Multiple 

Classification Analysis: MCA) โดยมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS วเิคราะหข์อ้มลู 
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การรบัรองจริยธรรมการวิจยัในมนุษย ์

การวจิยัครัง้นี้ ได้รบัการรบัรองจรยิธรรมการวจิยัในมนุษย์ เลขที่ NMCEC-0019/2565 ตัง้แต่วนัที่ 31 พฤษภาคม 

2566-31 พฤษภาคม 2567 จากวทิยาลยันครราชสมีา 

 

ผลการวิจยั 

ผลการวจิยัเชงิคุณภาพ พบว่า ขอ้มลูทีผู่เ้ชีย่วชาญมคีวามคดิเหน็สอดคลอ้งกนัทัง้ 3 รอบ ประกอบไปดว้ย 1) ปัญหาใน

การดาํเนินธุรกจิ ไดแ้ก่ 1.1) การเพิม่ขึน้ของตน้ทุนสง่ผลทาํใหร้ายไดน้้อยลง (MD = 4.20, IR = 1.00) 1.2) คูแ่ขง่ขนัใน

ตลาดมจีํานวนมากทําใหก้ารแข่งขนัรุนแรง (MD = 4.10, IR = 0.00) 1.3) การมชี่องทางการกระจายสนิคา้น้อยทําให้

การกระจายสินค้าไม่ทัว่ถึงและไม่เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย (MD = 3.91, IR = 0.00) 1.4) อํานาจต่อรองของลูกค้ามี

มากกว่าเนื่องจากผูป้ระกอบการมจีาํนวนมาก (MD = 4.00, IR = 0.00) 1.5) ผูป้ระกอบการรายย่อยไมส่ามารถตามทนั

กระแสความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีม่กีารเปลีย่นแปลงในยุคปัจจุบนั (MD = 3.74, IR = 1.00) 1.6) ผูป้ระกอบการราย

ยอ่ยไมส่ามารถกําหนดราคาในตลาดไดอ้ย่างอสิระเนื่องจากตน้ทุนสงูกวา่ (MD = 4.20, IR = 1.00) 1.7) ผูป้ระกอบการ

รายย่อยไม่สามารถเขา้ถงึเทคโนโลยสีารสนเทศและระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(MD = 3.91, IR = 0.00) 1.8) การ

บรหิารเงนิลงทุนหรอืการจดัการบญัชไีม่มปีระสทิธภิาพทําใหไ้ม่ทราบถงึรายได ้รายจ่าย ตน้ทุนทีแ่ทจ้รงิ (MD = 3.91, 

IR = 0.00) 2) อุปสรรคในการดําเนินธุรกิจ ได้แก่ 2.1) สภาพเศรษฐกิจที่ไม่เอื้ออํานวยต่อการดําเนินธุรกิจ (MD = 

4.20, IR = 1.00) 2.2) เทคโนโลยสีารสนเทศทีม่กีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็จนผูป้ระกอบการรายย่อยปรบัตวัไม่ทนั

ต่อการเปลีย่นแปลง (MD = 4.20, IR = 1.00) 2.3) พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไปเริม่มแีนวโน้มใชบ้รกิารการซื้อ

สนิค้าผ่านระบบออนไลน์เพิม่มากขึน้ (MD = 4.23, IR = 1.00) 3) ความต้องการพฒันาระบบอิเลก็ทรอนิกส์สําหรบั

กจิกรรมโลจสิตกิส์และโซ่อุปทาน ได้แก่ 3.1) ผูป้ระกอบการรายย่อยต้องการที่จะเขา้รบัการอบรมเรื่องการเพิม่ช่อง

ทางการขายผา่นระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(MD = 4.34, IR = 1.00) 3.2) การนําเทคโนโลยสีารสนเทศเขา้มาชว่ยใน

การดําเนินงานทําใหเ้กดิประสทิธภิาพ (MD = 4.37, IR = 1.00) 3.3) การจดัทําบญัชใีหเ้ป็นระบบเพื่อใหส้ามารถรบัรู้

ตน้ทุน คา่ใชจ้่าย หรอืรายไดท้ีแ่ทจ้รงิ (MD = 4.14, IR = 1.00) 4) การขายสนิคา้ ณ จุดขาย 4.1) การขายสนิคา้ ณ จุด

ขาย ทาํใหลู้กคา้สามารถเลอืกซื้อสนิคา้ไดเ้หน็และสมัผสัสนิคา้ไดจ้รงิทาํใหเ้กดิความมัน่ใจและตดัสนิใจซื้อสนิคา้ในทีสุ่ด 

(MD = 4.00, IR = 0.00) 4.2) ทําเลที่ตัง้คน้หาง่าย เดนิทางสะดวก จะทําใหลู้กคา้มโีอกาสเขา้เยีย่มชมรา้นคา้ (MD = 

3.97, IR = 0.00) 4.3) การสรา้งบรรยากาศภายในรา้น การจดัทาํป้าย การสาธติผลติภณัฑ ์ทีด่งึดดูใจจะทาํใหล้กูคา้เขา้

มาเลอืกซื้อสนิคา้ (MD = 3.95, IR = 1.00) 4.4) การใหบ้รกิารทัง้ก่อนและหลงัการขายทีด่จีะสรา้งความประทบัใจใหแ้ก่

ลูกคา้ (MD = 4.20, IR = 1.00) 5) การกระจายสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ ทําใหเ้ขา้ถงึลูกคา้ไดม้ากขึน้ ประกอบไปดว้ย 

การขายผ่านเวบ็ไซต์ทีต่อ้งมรีะบบการใชง้านง่าย ไม่ซบัซ้อน คน้หาสนิคา้ไดท้นัท ีและมกีารใชง้านทีป่ลอดภยั (MD = 

3.67, IR = 1.00) การขายสนิค้าผ่านสื่อสงัคมออนไลน์มคีวามน่าสนใจและใช้ได้ผลดทีําให้สามารถสร้างยอดขายได ้

(MD = 4.00, IR = 1.00) การขายสนิคา้ผา่นแพลตฟอรม์ทาํใหเ้ขา้ถงึลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย เนื่องจากลกูคา้สามารถคน้หา

สนิค้าที่ต้องการโดยเปรยีบเทยีบสนิคา้ที่ต้องการมากที่สุด (MD = 3.90, IR = 0.00) 6) การสรา้งรูปแบบการนําเสนอ

เนื้อหาที่ดีต้องมีรูปแบบที่มีความน่าสนใจ โดดเด่น ดึงดูดและชวนให้ติดตาม (MD = 3.92, IR = 0.00) 7) การนํา

เทคโนโลยแีละระบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสม์าใชใ้นการดําเนินงานสําหรบักจิกรรมโลจสิตกิสแ์ละโซ่อุปทานเพื่อสรา้ง

ประสทิธภิาพ (MD = 4.02, IR = 1.00) 8) การบนัทกึบญัชอีย่างเป็นระบบจะทําใหท้ราบถงึผลการดําเนินงานทีแ่ทจ้รงิ

และสามารถควบคุมการเงนิไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ (MD = 4.03, IR = 1.00) 

ผลการวจิยัเชงิปรมิาณ พบว่า 1) ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ 186 คน รอ้ยละ 61.1 มอีายุ 30 ปี ขึน้

ไปมากที่สุด 136 คน ร้อยละ 44.6 ระดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตรมีากที่สุด 143 รอ้ยละ 46.9 อาชพีส่วนดําเนิน

ธุรกจิส่วนตวั 128 คน รอ้ยละ 42.0 รายไดส้่วนบุคคลส่วนใหญ่มรีายได้อยู่ที่ น้อยกว่า 15,000 บาท 115 คน รอ้ยละ 

37.7 2) ดา้นส่วนประสมทางการตลาดเมื่อซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า ดา้นผลติภณัฑส์่วนใหญ่เลอืกสนิคา้มี
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คุณภาพดี มีเอกลกัษณ์ มีการออกแบบที่โดดเด่น จํานวน 146 คน ร้อยละ 47.9 ด้านราคา ส่วนใหญ่เลือก ราคา

เหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ 141 คน รอ้ยละ 46.2 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่วนใหญ่เลอืก ความสะดวกในการ

สัง่ซื้อสนิคา้ สามารถสัง่ซื้อไดทุ้กทีทุ่กเวลา 157 คน รอ้ยละ 51.5 ดา้นการส่งเสรมิการขาย ส่วนใหญ่เลอืก รา้นคา้ทีม่ ี

การจดักิจกรรมส่งเสรมิการตลาดอย่างต่อเนื่อง 144 คน ร้อยละ 47.2 ด้านการบรรจุภณัฑ์ ส่วนใหญ่เลอืก มคีวาม

ปลอดภยั ป้องกนัและรองรบัผลติภณัฑ์ไดอ้ย่างลงตวั 178 คน รอ้ยละ 58.4 ดา้นพนักงาน ส่วนใหญ่เลอืก พนักงานมี

ความรู ้ความเชีย่วชาญสามารถใหข้อ้มูลไดอ้ย่างชดัเจน 143 คน รอ้ยละ 46.9 การจดัการกระบวนการ ส่วนใหญ่เลอืก

กระบวนการในการสัง่ซื้อไม่ยุ่งยาก ใช้งานง่าย 122 คน ร้อยละ 40.0 การประชาสัมพันธ์ ส่วนใหญ่เลือก การ

ประชาสมัพนัธข์า่วสารต่างๆ ทีน่่าสนใจผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ 139 คน รอ้ยละ 45.6 และ 3) พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

สนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ประกอบไปด้วย 3.1) สื่อที่ใช้ในการเลอืกซื้อสนิค้า พบว่า การใช้บรกิารซื้อสนิค้าผ่าน

เวบ็ไซต์ทีเ่ป็นทางการของธุรกจิ อยู่ในระดบัมาก (  = 3.41) 3.2) ความถี่ในการเลอืกซื้อสนิคา้ พบว่า เลอืกซื้อสนิคา้

ผ่านระบบออนไลน์ในช่วงเวลาทีม่กีารส่งเสรมิการขาย อยู่ในระดบัมาก (  = 3.46) 3.3) สาเหตุในการซื้อสนิคา้ พบว่า 

การบรกิารของผูข้ายมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค อยู่ในระดบัมาก (  = 3.55) 3.4) อุปกรณ์และโปรแกรม

ทีใ่ชใ้นการซื้อสนิคา้ พบว่า มกีารใช ้Notebook ในการเลอืกซื้อสนิค้าออนไลน์ อยู่ในระดบัมาก (  = 3.53) และ 3.5) 

ความเคยชนิ/ความภกัดใีนตราสนิค้า พบว่า ผู้บรโิภคไม่ยดึตดิกบัร้านค้าที่มตีราสนิค้าเป็นที่รู้จกั สามารถซื้อสนิค้า

ออนไลน์กบัรา้นคา้ทีม่สีนิคา้ตรงกบัความตอ้งการ อยูใ่นระดบัมาก (  = 3.49) 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า สมมตฐิานที ่1 (H1) ปัจจยัส่วนบุคคลมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศ์ จากตารางการวเิคราะหก์ารผนัแปรของพฤตกิรรมการตดัสนิใจ

ซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศแ์ละปัจจยัส่วนบุคคล ในดา้นปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ตวั

แปรทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศ์ โดยมรีะดบั

นัยสาํคญัทางสถติ ิประกอบไปดว้ย เพศ (.000) อายุ (.000) ระดบัการศกึษา (.000) อาชพี (.000) รายไดส้่วนบุคคล (.

000) โดยการจาํแนกขอ้มลูการวเิคราะหแ์บบพหุมรีายละเอยีดดงันี้ 1) ตวัแปรเพศ พบวา่ เพศหญงิ (adj. = 3.5544) สงู

กว่าเพศชาย (adj. = 3.2342) 2) ตวัแปรอายุ พบว่า อายุ น้อยกว่า 20 ปี มากที่สุด (adj. = 4.1123) 3) ตวัแปรระดบั

การศกึษา พบว่า สงูกว่าปรญิญาตร ีมากทีสุ่ด (adj. = 3.6769) 4) ตวัแปรอาชพี พบว่า อาชพี นักเรยีน/นักศกึษา มาก

ทีส่ดุ (adj. = 3.7499) 5) ตวัแปรรายไดส้ว่นบุคคล พบวา่ รายได ้35,001 บาท ขึน้ไป มากทีส่ดุ (adj. = 4.1736) 

 

ตารางท่ี 1 แสดงผลการทดสอบสมมตฐิานที ่1 ขอ้มลูการวเิคราะหก์ารผนัแปรของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน

ชอ่งทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศแ์ละปัจจยัสว่นบุคคล 

ท่ีมาของการผนัแปร 
ตวัแบบการวิเคราะหแ์บบเชิงชัน้ 

ผลรวมกาํลงัสอง DF ค่าเฉล่ียผลรวมกาํลงัสอง F ระดบันัยสาํคญั 

ตวัแปรอิสระ 404.303 12 33.692 67.214 .000* 

เพศ 28.042 1 28.042 55.943 .000* 

อาย ุ 160.756 3 53.585 106.900 .000* 

ระดบัการศกึษา 81.208 2 40.604 81.003 .000* 

อาชพี  53.063 3 17.688 35.286 .000* 

รายไดส้ว่นบุคคล 81.235 3 27.078 54.020 .000* 

การผนัแปรท่ีอธิบายได้ 496.436 68 7.301 14.564 .000* 

การผนัแปรท่ีเหลือ 118.299 236 .501   

การผนัแปรทัง้หมด 614.734 304 2.022   

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
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ตารางท่ี 2 ขอ้มูลการวเิคราะห์จําแนกพหุของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ ของผูบ้รโิภคใน

เขตสมัพนัธวงศแ์ละปัจจยัสว่นบุคคล 

ตวัแปรอิสระและกลุ่มย่อย จาํนวนตวัอย่าง 
ค่าท่ียงัไม่ปรบั ค่าท่ีปรบัแล้ว 

ค่าเฉล่ีย ETA ค่าเฉล่ีย BETA 

เพศ   .214  .110 

ชาย 119 3.0504  3.2342  

หญงิ 186 3.6720  3.5544  

อาย ุ   .527  .320 

น้อยกวา่ 20 ปี     31 4.0323  4.1123  

21-25 ปี 54 4.2963  3.8054  

26-30 ปี     84 3.9881  3.7357  

30 ปีขึน้ไป 136 2.6029  2.9355  

ระดบัการศึกษา   .480  .161 

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 143 2.7063  3.1870  

ปรญิญาตร ี 95 4.1263  3.6200  

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 67 3.9851  3.6769  

อาชีพ   .522  .189 

นกัเรยีน/นกัศกึษา 53 4.1321  3.7499  

ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 42 4.4762  3.7141  

พนกังานเอกชน 82 3.7317  3.5518  

ธุรกจิสว่นตวั  128  2.6016   3.1251  

รายได้ส่วนบคุคล   .701  .451 

น้อยกวา่ 15,000 บาท 115 2.1565  2.6324  

15,001-25,000 บาท 78  4.333  3.6976  

25,001-35,000 บาท 53 4.1509  3.9363  

35,001 บาท ขึน้ไป 59 4.0678  4.1736  

ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธย์กกาํลงัสอง (R2) .658 

ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(R) .811 

  

สมมตฐิานที ่2 (H2) ส่วนผสมการตลาดมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภค

ในเขตสมัพนัธวงศ์ จากตารางการวเิคราะห์การผนัแปรของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศ์และส่วนประสมการตลาด ตวัแปรอสิระที่ทดสอบในด้านส่วนประสมการตลาด พบว่า ตวั

แปรทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศ์ โดยมรีะดบั

นยัสาํคญัทางสถติไิดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(.000) ราคา (.000) ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (.002) บรรจุภณัฑ ์(.039) พนักงาน (.

001) การประชาสมัพนัธ ์(.048) สามารถจาํแนกขอ้มลูการวเิคราะหจ์าํแนกพหุไดด้งัต่อไปนี้ 1) ตวัแปรผลติภณัฑ ์พบว่า 

ดา้นผลติภณัฑ์ สนิค้ามคีุณภาพด ีมเีอกลกัษณ์ มกีารออกแบบที่โดดเด่น มากที่สุด (adj. = 3.5863) 2) ตวัแปรราคา 

พบวา่ ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ มากทีสุ่ด (adj. = 3.7221) 3) ตวัแปรชอ่งทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ มี

บรกิารจดัส่งที่รวดเรว็ ขัน้ตอนการใช้งานแอพพลเิคชัน่ไม่ยุ่งยาก มากที่สุด (adj. = 3.6294) 4) ตวัแปรบรรจุภณัฑ ์

พบวา่ ดา้นบรรจุภณัฑ ์ปลอดภยั ป้องกนัการกระแทก รองรบัผลติภณัฑไ์ดอ้ยา่งลงตวั มากทีสุ่ด (adj. = 3.5875) 5) ตวั
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แปรพนักงาน พบว่า พนักงานมีใจรกัและเต็มใจในการให้บรกิารลูกค้า มากที่สุด (adj. = 3.8860) 6) ตัวแปรการ

ประชาสมัพนัธ ์พบวา่ มกีารประชาสมัพนัธข์า่วสารต่างๆ ทีน่่าสนใจผา่นทางเวบ็ไซต ์มากทีส่ดุ (adj. = 3.8860) 

 

ตารางท่ี 3 ขอ้มูลการวเิคราะห์การผนัแปรของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคใน

เขตสมัพนัธวงศแ์ละสว่นประสมการตลาด 

ท่ีมาของการผนัแปร 

ตวัแบบการวิเคราะหแ์บบเชิงชัน้ 

ผลรวมกาํลงัสอง DF 
ค่าเฉล่ียผลรวม

กาํลงัสอง 
F 

ระดบั

นัยสาํคญั 

ตวัแปรอิสระ 190.959 20 9.548 6.399 .000* 

ผลติภณัฑ ์(Product) 43.547 3 14.516 9.728 .000* 

ราคา (Price) 72.255 2 36.127 24.211 .000* 

ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) 22.984 3 7.661 5.134 .002* 

การสง่เสรมิการขาย (Promotion) 8.565 3 2.855 1.913 .128 

บรรจุภณัฑ ์(Packaging) 6.406 1 6.406 4.293 .039* 

พนกังาน (Personal) 22.324 2 11.162 7.480 .001* 

การจดัการกระบวนการ (Process) 2.941 3 .980 .657 .579 

การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation) 11.937 3 3.979 2.666 .048* 

การผนัแปรท่ีอธิบายได้ 190.959 20. 9.548 6.399 .000* 

การผนัแปรท่ีเหลือ 423.775 284 1.492   

การผนัแปรทัง้หมด 614.734 304 2.022   

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

ตารางท่ี 4 ขอ้มูลการวเิคราะห์จําแนกพหุของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคใน

เขตสมัพนัธวงศแ์ละสว่นประสมการตลาด 

ตวัแปรอิสระและกลุ่มย่อย 
จาํนวน

ตวัอย่าง 

ค่าท่ียงัไม่ปรบั ค่าท่ีปรบัแล้ว 

ค่าเฉล่ีย ETA ค่าเฉล่ีย BETA 

ผลิตภณัฑ ์(Product)   .266  .189 

สนิคา้มคีณุภาพด ีมเีอกลกัษณ์ มกีารออกแบบทีโ่ดดเด่น 146 3.4110  3.5863  

สนิคา้มคีวามหลากหลายใหเ้ลอืกสรร 49 3.9184  3.5457  

สนิคา้มคีวามแปลกใหมแ่ตกต่างจากคูแ่ขง่ขนั 40 3.9000  3.5746  

สนิคา้มคีุณสมบตัติรงตามขอ้มลูทีไ่ดใ้สไ่วใ้นระบบออนไลน์ 70 2.8571  2.9382  

ราคา (Price)   .359  .308 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้  141 3.7234  3.7221  

สนิคา้มกีารระบุราคาไวอ้ยา่งชดัเจน 74 3.8243  3.6942  

สามารถต่อรองราคาสนิคา้กบัผูป้ระกอบการได ้ 90 2.6444  2.7535  

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)   .239  .186 

มีความสะดวกในการสัง่ซื้อสินค้า สามารถ สัง่ซื้อสินค้าได้

ตลอดเวลา 

126 3.6587  3.5645  

การจดัแสดงสินค้ามีระเบียบ เป็นระบบ ง่าย ต่อการเลือกซื้อ

สนิคา้ 

54 2.8333  2.8740  
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ตวัแปรอิสระและกลุ่มย่อย 
จาํนวน

ตวัอย่าง 

ค่าท่ียงัไม่ปรบั ค่าท่ีปรบัแล้ว 

ค่าเฉล่ีย ETA ค่าเฉล่ีย BETA 

มีบริการจัดส่งที่รวดเร็ว ขัน้ตอนการใช้งานแอพพลิเคชัน่ไม่

ยุง่ยาก 

53 3.7736  3.6294  

มคีวามตรงต่อเวลาในการจดัสง่สนิคา้ 72 3.2222  3.4627  

การส่งเสริมการขาย (Promotion)   .190  .116 

มกีารจดักิจกรรมส่งเสรมิการตลาดอย่างต่อเนื่อง เช่น การลด

แลกแจกแถม เป็นตน้ 

144 3.5139  3.3384  

มกีารคนืกาํไรใหแ้ก่ผูบ้รโิภค เชน่ ฟรคีา่จดัสง่ ลด ราคา เป็นตน้ 51 3.7255  3.5241  

มกีารสง่ขอ้มลูขา่วสารอยูอ่ยา่งสมํ่าเสมอต่อเนื่อง 19 3.8421  4.0156  

มกีารประชาสมัพนัธ ์โฆษณา ใหผู้บ้รโิภครูจ้กัอยา่งทัว่ถงึ 91 3.0440  3.3983  

บรรจภุณัฑ ์(Packaging)   .096  .132 

สวยงาม โดดเด่น มคีวามเป็นเอกลกัษณ์ 127 3.2677  3.2081  

ปลอดภยั ป้องกนัการกระแทก รองรบัผลติภณัฑไ์ดอ้ยา่งลงตวั 178 3.5449  3.5875  

พนักงาน (Personal)   .277  .228 

พนักงานมีความรู้ เชี่ยวชาญ และสามารถให้ข้อมูลอย่างมี

ประสทิธภิาพ 

123 3.1789  3.0909  

พนักงานมีใจรกัและเต็มใจ (Service Mind) ในการให้บริการ

ลกูคา้ 

86 4.0581  3.8860  

มชีอ่งทางการตดิต่อสือ่สารกบัเจา้หน้าทีไ่ดต้ลอด 24 ชัว่โมง 96 3.1875  3.4545  

การจดัการกระบวนการ (Process)   .184  .108 

กระบวนการในการสัง่ซือ้ไมยุ่ง่ยาก ใชง้านงา่ย  122 3.4918  3.5705  

กระบวนการในการชาํระเงนิมคีวาม ปลอดภยั เชือ่ถอืได ้ 35 3.8857  3.2610  

กระบวนการในการขนส่งรวดเรว็ ได้รบัสนิค้าตามระยะเวลาที่

กาํหนด ตดิตามได ้

42 3.6667  3.5764  

มกีระบวนการในการบรกิารลูกคา้ทีด่ ีต่อเนื่อง ทัง้ก่อน ระหว่าง 

และหลงัการขาย  

106 3.1132  3.2646  

การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation)   .222  .156 

การประชาสัมพันธ์ข่าวสารต่างๆ ที่น่าสนใจผ่านทางสังคม

ออนไลน์ 

139 3.4676  3.3906  

มีการประชาสัมพันธ์ข่ าวสารต่างๆ  ที่ น่ าสนใจผ่ านทาง

แพลตฟอรม์ 

45 3.8222  3.6590  

มกีารประชาสมัพนัธข์า่วสารต่างๆ ทีน่่าสนใจผา่นทางเวบ็ไซต ์ 40 3.8000  3.8409  

มกีารประชาสมัพนัธข์า่วสารต่างๆ ทีน่่าสนใจผา่นสือ่สิง่พมิพ ์ 81 2.9630  3.1657  

ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธย์กกาํลงัสอง (R2) .311 

ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(R) .557 
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สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

ผลการวจิยัเชิงคุณภาพ การสร้างรูปแบบการพฒันาระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์สําหรบักิจกรรมโลจิสติกส์และโซ่

อุปทานของผูป้ระกอบการรายย่อยในเขตสมัพนัธวงศ ์พบว่า 1) ปัญหาในการดําเนินธุรกจิ ไดแ้ก่ 1.1) การเพิม่ขึน้ของ

ตน้ทุนส่งผลทําใหร้ายไดล้ดน้อยลง ควรมกีารวางแผนการทํากําไรโดยใหค้วามสาํคญักบั ราคาขาย ตน้ทุนคงที ่ตน้ทุน

ผนัแปร สอดคล้องกบั ประไพพศิ สวสัดิร์มัย์ และคณะ (2563) ที่ระบุว่า การลงทุนต้องมกีารเตรยีมความพรอ้มเรื่อง

การเงนิ การวเิคราะห์ และ การทําความเขา้ใจถงึกลยุทธ์ต่างๆ เพื่อให้เกดิการบรหิารทรพัยากรอย่างมปีระสทิธภิาพ

และก่อใหเ้กดิประโยชน์สงูสุดจากเงนิลงทุน 1.2) คูแ่ขง่ขนัในตลาดมจีาํนวนมากทาํใหก้ารแขง่ขนัรุนแรง การสรา้งความ

ได้เปรยีบคู่แข่งขนั โดยสร้างความพิเศษเฉพาะตัว จะทําให้ธุรกิจมีความสามารถที่แตกต่างจากคู่แข่งขนัรายอื่น 

สอดคล้องกบั Porter (1980) ทีร่ะบุว่าความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัคอืกลยุทธ์ที่ทําใหธุ้รกจิอยู่ในตําแหน่งทีไ่ดเ้ปรยีบ

กวา่คู่แขง่ขนัดว้ยวธิกีารนําเสนอผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีม่คีุณภาพ มตีน้ทุนตํ่า หรอืจุดเด่นอื่นๆ ทีเ่หนือกว่าคู่แขง่ ทัง้นี้

ธุรกจิจะมคีวามไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัไดน้ัน้ตอ้งสรา้งความแตกต่าง 3 ดา้น ไดแ้ก่ การเป็นผูนํ้าดา้นตน้ทุน การสรา้ง

ความแตกต่างและการมุ่งเน้นตลาดเฉพาะส่วน 1.3) การมีช่องทางการกระจายสินค้าน้อยทําให้ไม่สามารถเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมาย ควรเพิม่ช่องการขายสนิค้าผ่านระบบออนไลน์ เพื่อให้เขา้ถึงลูกค้าและสร้างโอกาสในการขายสนิค้า 

สอดคล้องกบั Djavanshir et al. (2017) ทีร่ะบุว่า การพฒันาอย่างรวดเรว็ของเทคโนโลยแีละระบบเครอืข่ายส่งผลต่อ

การดําเนินธุรกิจทําให้เขา้ถึงผู้บรโิภคได้อย่างรวดเรว็ด้วยการค้าแบบ O2O เพื่อให้ทนักบัพฤติกรรมผู้บรโิภคในยุค

ปัจจุบนั 1.4) อํานาจต่อรองของลูกคา้มมีากกว่าเนื่องจากผูป้ระกอบการมเีป็นจาํนวนมาก ผูป้ระกอบการจําเป็นจะตอ้ง

สรา้งความแตกต่างหรอืการเป็นผูนํ้าทางดา้นตน้ทุน สอดคล้องกบั Porter (1980) ทีร่ะบุว่าปัจจยัทีท่ําใหผู้ซ้ื้อมอีํานาจ

ต่อรองสงู คอืการซือ้ในปรมิาณมาก หรอื ผูข้ายมเีป็นจาํนวนมาก ทาํใหผู้ซ้ือ้สามารถเปลีย่นแปลงผูข้ายไดอ้ยา่งงา่ยดาย 

และผูข้ายที่มเีป็นจํานวนมากต้องมกีารต่อสูด้้วยกลยุทธ์การสรา้งความแตกต่างและการเป็นผูนํ้าทางดา้นต้นทุน 1.5) 

ผูป้ระกอบการรายย่อยไมส่ามารถตามทนักระแสความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีม่กีารเปลีย่นแปลงในยคุปัจจุบนั เนื่องจาก

พฤตกิรรมที่เปลี่ยนแปลงไปโดยการซื้อสนิค้าผ่านระบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสม์ากขึน้ส่งผลทําให้ผูป้ระกอบการราย

ย่อยต้องปรบัตวัโดยเพิ่มช่องทางการขายสนิค้าผ่านระบบออนไลน์เพื่อให้เขา้ถึงลูกค้า สอดคล้องกบั Shiau & Luo 

(2012) ที่ระบุว่าการเจรญิเตบิโตของเทคโนโลยแีละการคา้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกสท์ําให้ผูบ้รโิภคสามารถเขา้ถงึขอ้มูล

ผ่านช่องทางออนไลน์ ถือเป็นการเลือกซื้อสินค้าเพื่อทําให้เกิดความพึงพอใจและมีแนวโน้มเพิ่มมากขึ้น 1.6) 

ผู้ประกอบการรายย่อยไม่สามารถกําหนดราคาในตลาดได้อย่างอิสระเนื่องจากต้นทุนที่สูงกว่าคู่แข่งขนั สินค้าที่

เหมอืนกบัคู่แข่งขนัจาํเป็นตอ้งใชก้ลยุทธ์การเป็นผูนํ้าดา้นตน้ทุนทีส่ามารถควบคุมค่าใชจ้่ายทีไ่ม่จําเป็นออกจากระบบ

หรอืผลติในปรมิาณทีม่ากขึน้ สอดคลอ้งกบั เรอืนทพิภา วงษ์ศริ ิ(2559) ทีร่ะบุว่า การตัง้ราคาของผูป้ระกอบการควรมี

การกําหนดกลยุทธ์โดยคํานึงถงึตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ้่ายทีเ่กี่ยวขอ้งเพื่อทําใหต้น้ทุนตํ่า 1.7) ผูป้ระกอบการรายย่อย

ไม่สามารถเข้าถึงเทคโนโลยีสารสนเทศและระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เนื่องจากผู้ประกอบการไม่พร้อมที่จะ

เปลี่ยนแปลง ไม่ตดิตามข่าวสารความรูด้้านเทคโนโลย ีสอดคล้องกบั วสุภทัร กุลเมอืง และ พมิลพรรณ เพชรสมบตั ิ

(2566) ที่ระบุว่าระบบเทคโนโลยสีารสนเทศเป็นทรพัยากรทีจ่ําเป็น การรบัขอ้มูลระบบสารสนเทศทีถู่กต้องรวดเรว็จะ

ทาํใหไ้ดเ้ปรยีบทางดา้นการแข่งขนั ในขณะทีผู่ป้ระกอบการทีไ่ม่พรอ้มจะเปลีย่นแปลงจะทําใหเ้สยีเปรยีบคู่แขง่ขนัดว้ย

เช่นกนั 1.8) การจดัการบญัชไีม่มปีระสทิธภิาพจะส่งผลทําใหผู้ป้ระกอบการไม่ทราบถงึรายได ้รายจ่าย ตน้ทุนทีแ่ทจ้รงิ 

เนื่องจากมขีอ้จํากดัในด้านความรู้ความสามารถเฉพาะทางด้านการบญัช ีสอดคล้องกบั รตัน์ชนก พรหมณ์ศริ ิและ 

บุษณีย ์เทวะ (2565) ทีม่กีารระบุไวว้่า ผูป้ระกอบกจิการส่วนใหญ่มกัไม่ไดม้กีารเตรยีมความพรอ้มหรอืใหค้วามสาํคญั

ในการจดัการระบบบญัชขีองกจิการ จงึทาํใหไ้มส่ามารถทราบรายไดแ้ละรายจ่ายทีแ่ทจ้รงิของกจิการ 

2) อุปสรรคในการดําเนินธุรกจิ ไดแ้ก่ 2.1) สภาพเศรษฐกจิทีไ่ม่เอื้ออํานวยต่อการทําธุรกจิ ทําใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้ดว้ยความระมดัระวงั สอดคลอ้งกบั กรรณรนิ จุลรอด (2562) ทีร่ะบุว่า สภาพเศรษฐกจิเป็นสิง่กําหนดอํานาจซื้อ

ของผูบ้รโิภค หากเศรษฐกจิเป็นไปในทศิทางทีด่ผีูบ้รโิภคจะมอีํานาจซื้อมากขึน้ ในทางกลบักนัหากเศรษฐกจิไม่ดทีาํให้
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การซือ้สนิคา้ลดน้อยลง 2.2) เทคโนโลยสีารสนเทศมกีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็จนทาํใหผู้ป้ระกอบการปรบัตวัไม่ทนั

ต่อการเปลีย่นแปลง สอดคลอ้งกบั กรรณรนิ จุลรอด (2562) ทีร่ะบุว่า ความกา้วหน้าทางดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศทีม่ี

การเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเรว็ทําให้ผูป้ระกอบการต้องปรบัตวัให้เขา้กบัเทคโนโลย ีและสามารถนํามาใชป้ระโยชน์ใน

การอํานวยความสะดวกและเพิม่ศกัยภาพการดําเนินงาน 2.3) พฤติกรรมผูบ้รโิภคเปลี่ยนแปลงไปเริม่มแีนวโน้มใช้

บรกิารการซื้อสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์มากขึน้ สอดคลอ้งกบั รชตภร กลัน่ทอง (2564) ทีร่ะบุว่า วถิชีวีติของคนในยุค

ปัจจุบนัเปลี่ยนแปลงไป การขายสนิคา้ออนไลน์เขา้มามบีทบาทสําคญักบัคนในปัจจุบนั ทําให้ผูบ้รโิภคสามารถสัง่ซื้อ

สนิคา้ดว้ยตนเอง ทุกที ่ทุกเวลา  

3) ความตอ้งการพฒันาระบบอเิลก็ทรอนิกสส์าํหรบักจิกรรมโลจสิตกิสแ์ละโซ่อุปทาน ไดแ้ก่ 3.1) ผูป้ระกอบการรายยอ่ย

ต้องการที่จะเขา้รบัการอบรมในเรื่องการเพิม่ช่องทางการขายผ่านระบบพาณิชย์อเิลคทรอนิกสเ์พื่อให้สามารถเขา้ถงึ

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย สอคลอ้งกบั ณฤด ีเนตรโสภา และคณะ (2561) ทีร่ะบุว่าการเพิม่ความรูแ้ละความมัน่ใจในการทํา

พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสจ์ะช่วยใหผู้ป้ระกอบการเกดิความมัน่ใจและสามารถทําธุรกรรมผ่านสื่ออเิลก็ทรอนิกสไ์ดอ้ย่างมี

ประสทิธภิาพ และทําใหเ้ขา้ถงึลูกคา้ไดม้ากขึน้ 3.2) การนําเทคโนโลยสีารสนเทศเขา้มาช่วยในการดําเนินงานจะทําให้

เกดิประสทิธภิาพ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กฤตภาส แยม้นาม (2560) การเปลีย่นแปลงธุรกจิไปสู่ยุคดจิทิลั คอื การ

นําเทคโนโลยมีาประยุกตใ์ชก้บัทุกภาคส่วนของธุรกจิ ส่งผลทาํใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงตัง้แต่ระดบัรากฐาน กระบวนการ

ทาํงาน จนถงึการส่งมอบคุณค่าใหก้บัลูกคา้ 3.3) การจดัทาํบญัชใีหเ้ป็นระบบเพื่อใหส้ามารถรบัรูต้น้ทุน ค่าใชจ้่าย หรอื

รายได้ที่แท้จรงิ สอดคล้องกบั สจัวฒัก์ วรโยธา และคณะ (2561) การให้ความสําคญัต่อการพฒันาระบบบญัชีให้มี

มาตรฐาน จะสามารถทําใหธุ้รกจิประสบความสาํเรจ็ในการประกอบธุรกจิ สามารถบรหิารค่าใชจ้่ายทีไ่ม่จําเป็นถอืเป็น

การลดตน้ทุน  

4) การขายสนิคา้ ณ จุดขาย ประกอบไปดว้ย 4.1) การขายสนิคา้ ณ จุดขายเป็นรูปแบบการขายทีผู่ป้ระกอบการราย

ย่อยเลอืกใชเ้นื่องจากลูกคา้ไดเ้หน็และสมัผสัสนิคา้ไดจ้รงิทําให้เกดิความมัน่ใจในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ สอดคล้องกบั 

สลติตา สารบุีตร และคณะ (2564) ที่ระบุว่า ขอ้ดขีองการมหีน้ารา้น คอื ทําใหเ้กดิความน่าเชื่อถอื สามารถใหบ้รกิาร 

และตดิต่อแบบ 2 ทาง มสีนิคา้จรงิใหลู้กคา้ไดส้มัผสัและทดลอง ทาํใหล้กูคา้มปีฏสิมัพนัธ ์งา่ยต่อการแนะนําและบอกต่อ 

4.2) ทําเลที่ตัง้เป็นสิ่งสําคญั ทําเลที่ค้นหาง่าย เดินทางสะดวกจะทําให้ลูกค้ามีโอกาสเข้าเยี่ยมชมร้านค้ามากกว่า 

สอดคล้องกบังานวจิยัของ พรรณภา สรสทิธิ ์(2564) ทีร่ะบุว่า การเลอืกทําเลที่ตัง้เป็นปัจจยัสําคญัของการขายสนิค้า

ผ่านหน้ารา้น กจิการทีป่ระสบความสาํเรจ็มชีื่อเสยีงไดก้เ็พราะมกีารเลอืกทําเลทีต่ัง้ทีด่เีขา้ถงึกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 4.3) 

การสร้างบรรยากาศภายในร้าน การจดัทําป้าย การสาธติผลติภณัฑ์ ที่ดงึดูดใจจะทําให้ลูกค้าเขา้มาเลอืกซื้อสนิค้า 

สอดคลอ้งกบั พรรณภา สรสทิธิ ์(2564) ทีร่ะบุวา่ การตกแต่งหน้ารา้น การสรา้งบรรยากาศในรา้นและการจดัเรยีงสนิคา้

ในรา้นตอ้งเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายและผลติภณัฑ ์เชน่ การขายสนิคา้ใหค้นรุ่นใหม่ควรตกแต่งรา้นคา้ใหม้สีสีนัดงึดดู

ใจ มกีารจดัเรยีงสนิคา้ในรปูแบบทนัสมยั ส่งผลทําใหเ้พลดิเพลนิกบัการคน้หาสนิคา้ทีเ่กีย่วขอ้งกนั 4.4) การใหบ้รกิาร

ทัง้ก่อนและหลงัการขายที่ดีจะสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า สอดคล้องกับ พรรณภา สรสทิธิ ์(2564) ที่ระบุว่า 

บุคลกิภาพของพนักงานขายที่ดสี่งผลทําให้ลูกค้าตดัสนิใจซื้อสนิค้าเนื่องจากพงึพอใจพนักงานขายที่มอีธัยาศยัดใีห้

ความชว่ยเหลอืและคอยแนะนําการเลอืกซือ้สนิคา้  

5) การกระจายสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์ทาํใหเ้ขา้ถงึลูกคา้ไดม้ากขึน้ ประกอบไปดว้ย 5.1) การขายผ่านเวบ็ไซต ์ตอ้งมี

ระบบการใชง้านทีง่า่ย ไมซ่บัซอ้น คน้หาสนิคา้ไดง้า่ย ปลอดภยั สอดคลอ้งกบั ธนัยช์นก นิจจนัพนัธศ์ร ี(2563) ทีร่ะบุว่า 

การขายสนิคา้ผ่านเวบ็ไซต์เป็นเครื่องมอืทางการตลาดทีเ่ปรยีบเสมอืนหน้ารา้นคา้เพื่อทําการแนะนําสนิคา้และบรกิาร 

ทําใหผู้บ้รโิภครบัรูถ้งึตราสนิคา้ของธุรกจิและทําใหเ้กดิความเชื่อมัน่ 5.2) การขายสนิคา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์มคีวาม

น่าสนใจและไดผ้ลดทีําให้สามารถสรา้งยอดขายให้ธุรกจิ สอดคล้องกบังานวจิยัของ เอรสิา อูจอิเิอะ (2564) ที่ระบุว่า 

การตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์เป็นเครื่องมอืทีช่่วยในการส่งเสรมิและสนับสนุนธุรกจิของกจิการใหไ้ปอยู่ในอนัดบัทีด่ี

ขึน้สําหรบัการค้นหาขอ้มูลของลูกค้า สามารถเขา้ถงึลูกค้าได้ตรงตามกลุ่มเป้าหมายได้อย่างรวดเรว็และช่วยในการ
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ประชาสมัพนัธ์ เพื่อใหเ้กดิการบอกต่อ 5.3) การขายสนิคา้ผ่านแพลตฟอรม์ทําใหเ้ขา้ถงึลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เนื่องจาก

ลูกคา้สามารถคน้หาสนิคา้ทีต่้องการโดยเปรยีบเทยีบสนิคา้ทีต่อ้งการมากทีสุ่ด สอดคลอ้งกบั ธนัยช์นก นิจจนัพนัธ์ศร ี

(2563) ทีร่ะบุวา่การขายบนแพลตฟอรม์ทีร่วบรวมสนิคา้ มกีารแสดงรายละเอยีดสนิคา้ไวใ้นทีเ่ดยีวกนัเพือ่ใหง้า่ยต่อการ

คน้หาโดยทาํหน้าทีเ่ป็นสือ่กลางในการนําเสนอขอ้มลูและตดิต่อซือ้ขายสนิคา้บรกิารแก่ผูบ้รโิภค  

6) การสรา้งรปูแบบการนําเสนอเนื้อหา (Content) ทีด่ตีอ้งมคีวามน่าสนใจ โดดเด่น ดงึดดูและชวนใหต้ดิตาม สอดคลอ้ง

กบั เอรสิา อจูอิเิอะ (2564) ทีร่ะบุว่า การนําเสนอเนื้อหาทีต่รงจุดหรอืการสรา้งเนื้อหาใหโ้ดดเด่นแตกต่างจากคู่แขง่ เพิม่

คุณค่า ทําให้ผูบ้รโิภคเกดิความสนใจ และมทีศันคตทิี่ดต่ีอสนิค้าหรอืบรกิาร ส่งผลทําให้เกดิแรงจูงใจในการซื้อสนิค้า 

เกดิการบอกต่อ 7) การนําเทคโนโลยแีละระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสม์าใชใ้นการดาํเนินงานสาํหรบักจิกรรมโลจสิตกิส์

และโซ่อุปทานเพื่อสรา้งประสทิธภิาพในการดาํเนินงาน สอดคลอ้งกบั ชุตมิา สอนด ี(2563) ทีร่ะบุว่า การนําเทคโนโลยี

สารสนเทศเขา้มาประยุกต์ใช้ในการปฏิบตัิงานทําให้ประหยดัเวลาการทํางานและสามารถที่จะพฒันาศกัยภาพของ

พนักงาน โดยความสําคญัและประโยชน์ของเทคโนโลยสีารสนเทศกค็อืการเพิม่ประสทิธภิาพการทํางานและส่งเสรมิ

คุณภาพชวีติของผูใ้ชง้านใหเ้กดิความสะดวกและประหยดัเวลาการทํางาน 8) การบนัทกึบญัชอีย่างเป็นระบบจะทําให้

ทราบถึงผลการดําเนินงานที่แท้จรงิและสามารถควบคุมการเงนิได้อย่างมีประสิทธิภาพ สอดคล้องกับ รตัน์ชนก 

พรหมณ์ศริ ิและ บุษณีย ์เทวะ (2565) ทีร่ะบุวา่ ผูป้ระกอบสว่นมากมกัไม่มกีารเตรยีมความพรอ้มหรอืใหค้วามสาํคญัใน

การจดัการระบบบญัชขีองกจิการ จงึไม่สามารถตรวจสอบทีม่าทีไ่ปของเงนิทุนหมุนเวยีนและทําใหไ้ม่สามารถทราบถงึ

รายไดแ้ละคา่ใชจ้่ายในการดาํเนินกจิการทีแ่ทจ้รงิ 

จากข้อมูลข้างต้นนําไปสู่การสร้างรูปแบบการพฒันาระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์สําหรบักิจกรรมโลจสิติกส์และโซ่

อุปทานของผูป้ระกอบการรายย่อยในเขตสมัพนัธวงศ ์ทีป่ระกอบไปดว้ยการบูรณาการร่วมกนัระหว่างการเพิม่ช่องทาง

การกระจายสินค้าจากระบบออฟไลน์ไปสู่ออนไลน์ ซึ่งจากข้อมูลปัญหา อุปสรรค และความต้องการพฒันาระบบ

พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสส์าํหรบักจิกรรมโลจสิตกิสแ์ละโซ่อุปทานจะทาํใหเ้หน็ว่าสาเหตุสว่นใหญ่เกดิจากปัจจยัภายในและ

ภายนอก ได้แก่ จุดอ่อนของการเขา้ถงึเทคโนโลยสีารสนเทศทัง้ในด้านการกระจายสนิค้าและการดําเนินงานซึ่งต้อง

อาศยัการอบรมและพฒันา และปัจจยัภายนอกทีไ่ม่สามารถควบคุมได ้เช่น เศรษฐกจิ สงัคม เทคโนโลยแีละพฤตกิรรม

ของผูบ้รโิภคซึ่งต้องอาศยัการตดิตามและคน้หาขอ้มูลเพื่อใหท้นัต่อการเปลีย่นแปลง รวมทัง้การพฒันาทกัษะทางดา้น

พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์การนําเทคโนโลยสีารสนเทศเขา้มาช่วยในการดําเนินงานในกจิกรรมโลจสิตกิสแ์ละโซ่อุปทาน 

ผูป้ระกอบการรายย่อยจงึควรตอ้งมกีารบูรณาการและวางระบบทีด่กีส็ามารถทีจ่ะทําใหก้ารดาํเนินธุรกจิมปีระสทิธภิาพ 

โดยมีการประยุกต์แนวคิดของ Weng & Zhang (2015) ที่ระบุไว้ว่า การขายออฟไลน์ไปสู่การขายออนไลน์มี

กระบวนการทีต่้องอาศยัพึง่พาซึ่งกนัและกนัเพื่อนําไปสู่ความสําเรจ็ของธุรกจิ และมหีน้าทีท่ีแ่ตกต่างกนัไปตามความ

รบัผดิชอบ ซึ่งรปูแบบการดําเนินงานจําเป็นตอ้งมกีารพฒันาและปรบัปรุงกระบวนการทางกายภาพ ไดแ้ก่ ส่วนรา้นคา้

ออฟไลน์และส่วนรา้นคา้ออนไลน์ ประกอบไปดว้ย เครอืขา่ยขอ้มลู (Data Network) จะตอ้งมกีารวเิคราะหแ์ละคาํนวณ

รายละเอยีดขอ้มูลที่ผ่านมาได้อย่างมปีระสทิธภิาพ โดยอาศยัการผ่านห่วงโซ่อุปทาน เครอืข่ายการบรกิาร (Service 

Network) เป็นระบบเสรมิบรกิารโดยใช้การสื่อสารทางสงัคมและการรกัษาความสมัพนัธ์ของลูกค้าโดยอาศยัการส่ง

ขอ้มลูระบบ เป็นการใหบ้รกิารเพือ่เสรมิสรา้งประสบการณ์ของลกูคา้ การตอบกลบัขอ้รอ้งเรยีน การสง่คนืสนิคา้ การนัด

หมาย และเครอืขา่ยโลจสิตกิส ์ขึน้อยู่กบัความตอ้งการของผูใ้ชเ้ป็นรายบุคคล เป็นการบูรณาการร่วมกนัระหว่าง ระบบ

อินเทอร์เน็ตและระบบ เครอืข่ายโลจิสติกส์ เครอืข่ายบรกิาร เครอืข่ายการตลาด เพื่อสร้างความได้เปรยีบด้านการ

แข่งขนั ซึ่งมกีารขบัเคลื่อนโดยอาศยัประสบการณ์ของลูกค้าในกระบวนการทัง้หมด ซึ่งการสรา้งเครอืข่าย ลูกค้าจะ

ได้รบัประสบการณ์ที่ดผี่านกจิกรรมต่างๆ ในระบบโลจสิตกิส ์หากมกีารนําระบบที่การวางแผนจดัการห่วงโซ่อุปทาน

หลกั มาช่วยวางแผนทรพัยากรขององค์กรจะทําให้กจิกรรมต่างๆ ในองค์กรเป็นไปโดยอตัโนมตัิและสะดวกรวดเรว็

ยิง่ขึน้ สามารถแสดงรายละเอยีดดงัรปูภาพประกอบต่อไปนี้ 
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ภาพท่ี 3 รปูแบบการพฒันาระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสส์าํหรบักจิกรรมโลจสิตกิสแ์ละโซ่อุปทานของผูป้ระกอบการราย

ยอ่ยในเขตสมัพนัธวงศ ์

 

ผลการวจิยัเชงิปรมิาณ พบว่า 1) ปัจจยัส่วนบุคคลมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์

ของผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศ ์ประกอบไปดว้ย 1.1) ตวัแปรเพศ พบวา่ เพศหญงิ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ

ซือ้สนิคา้ผา่นชอ่งทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศม์ากกว่าเพศชาย สอดคลอ้งกบัผลสาํรวจช่วงอายุของคน

ไทยที่เคยซื้อของผ่านสื่อสงัคมออนไลน์จะอยู่ที่อายุระหว่าง 15-34 ปี และส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง คดิเป็นร้อยละ 55.9 

(โพสต์ทูเดย์, 2558) 1.2) ตวัแปรอายุ พบว่า อายุน้อยกว่า 20 ปี มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่าน

ช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศ์มากที่สุด ซึ่งกลุ่มบุคคล Generation Z เป็นคนรุ่นเดยีวที่ได้รบัการ

เลี้ยงดูในสภาพแวดล้อมที่เต็มไปด้วยนวตักรรมและเทคโนโลยี ส่งผลทําให้ชีวติประจําวนัมีการเชื่อมต่อกับระบบ

ออนไลน์และมสี่วนร่วมทางระบบออนไลน์มากกว่ากลุ่มอื่น สอดคลอ้งกบั ผลสํารวจของ สาํนักงานพฒันาธุรกรรมทาง

อเิลก็ทรอนิกส ์(2564) ทีส่าํรวจการใชง้านระบบอนิเทอรเ์น็ตในปี 2563 พบว่า กลุ่ม Gen Z หรอืผูท้ีม่อีายุน้อยกว่า 21 

ปี มกีารใชง้านอนิเทอรเ์น็ตมากที่สุด เฉลี่ยวนัละ 12 ชัว่โมง 5 นาท ีและใช้บรกิารซื้อสนิคา้ผ่านระบบออนไลน์รอ้ยละ 

47.7 1.3) ตวัแปรระดบัการศกึษา พบว่า ระดบัการศกึษา สูงกว่าปรญิญาตร ีมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศ์มากทีสุ่ด สอดคลอ้งกบั ชลธชิา ศรภีริมย ์(2560) ทีร่ะบุไว้

ว่าระดบัการศกึษาทีไ่ดร้บัจากสถาบนัต่างๆ ประสบการณ์จรงิ ความสามารถในการรบัข่าวสาร และการเรยีนรูจ้ะทําให้

เกดิความรู ้ความคดิ ตลอดจนเขา้ใจสิง่ต่างๆ มากขึน้จนสามารถนํามาใชใ้นชวีติประจาํวนัได ้1.4) ตวัแปรอาชพี พบว่า 

อาชีพ นักเรยีน/นักศึกษา มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคที่อยู่ใน

เขตสมัพนัธวงศ์มากที่สุด สอดคล้องกบังานวจิยัของ ชิษณุพงศ์ สุกกํ่า (2560) ที่ระบุว่า กลุ่มนักเรยีน นักศึกษา มี

ค่าเฉลีย่การตดัสนิใจซื้อมากกว่าผูท้ี่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน ทัง้นี้เนื่องมาจากภาระหน้าทีแ่ละความรบัผดิชอบ 

สง่ผลใหม้กีารคดิก่อนตดัสนิใจซือ้ เนื่องจากยงัไมม่รีายไดเ้ป็นของตนเอง เมือ่ไดร้บัเงนิจากผูป้กครองกส็ามารถตดัสนิใจ

ซื้อสินค้าได้ง่ายกว่า 1.5) ตัวแปรรายได้ส่วนบุคคล จากการศึกษาพบว่า รายได้ส่วนบุคคล 35,001 บาท ขึ้นไป มี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศ์มากทีสุ่ด สอดคล้อง

กบั Dattel (2020) ที่ระบุว่า ผูท้ี่มรีายไดน้้อยกว่า 30,000 บาทต่อเดอืน มกีารตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์น้อยลง หรอื

หยุดซือ้ แต่ในขณะทีผู่ม้รีายไดม้ากกว่า 30,000 บาทต่อเดอืน มแีนวโน้มทีจ่ะซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ต่างๆ เท่า

เดมิหรอืมากขึน้กวา่เดมิ  

2) ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ผู้บรโิภคในเขตสมัพนัธวงศ์ ประกอบไปด้วย 2.1) ตัวแปรผลิตภัณฑ์ พบว่า สินค้าคุณภาพดี มีเอกลกัษณ์ มกีาร

ออกแบบทีโ่ดดเด่น มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศ์
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มากทีสุ่ด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นิราภร คาํจนัทร ์(2564) ทีร่ะบุวา่ การผลติสนิคา้ทีด่ ีสนิคา้ตอ้งมคีวามหลากหลาย 

ทนัสมยั คุณภาพด ีมเีอกลกัษณ์ มกีารออกแบบทีโ่ดดเด่น 2.2) ตวัแปรราคา พบว่า ราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพของ

สนิค้ามอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตสมัพนัธวงศ์มากที่สุด 

สอดคลอ้งกบั นิราภร คาํจนัทร ์(2564) ทีร่ะบุวา่ การตัง้ราคาทีเ่หมาะสมกบัคณุภาพและมรีาคาถูกกวา่การซื้อผา่นแหล่ง

จาํหน่ายอื่นจะทาํใหล้กูคา้ตดัสนิใจซื้อไดอ้ย่างรวดเรว็และลดปรมิาณการซื้อสนิคา้กบัคูแ่ขง่ขนั 2.3) ตวัแปรช่องทางการ

จดัจาํหน่าย พบวา่ มบีรกิารจดัสง่ทีร่วดเรว็ ขัน้ตอนการใชง้านผา่นระบบแอพพลเิคชัน่ไม่ยุง่ยาก มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม

การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคทีอ่ยู่ในพื้นทีเ่ขตสมัพนัธวงศ์มากทีสุ่ด สอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของ Phetsopha (2021) ซึง่ระบุว่า ผูป้ระกอบการในระบบออนไลน์ควรมกีารแนะนําวธิกีารขัน้ตอนการสัง่ซื้อสนิคา้ของ

รา้นค้าให้ละเอยีดชดัเจน มชี่องทางตดิต่อรา้นค้า รวมทัง้ระบุรายละเอยีดของการจดัส่งสนิค้าถงึมอืผูบ้รโิภคได้อย่าง

รวดเรว็ 2.4) ตวัแปรบรรจุภณัฑ์ พบว่า ต้องมคีวามปลอดภยั ป้องกนัการกระแทก รองรบัผลติภณัฑ์ไดอ้ย่างลงตวั มี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตสมัพนัธวงศ์มากทีสุ่ด สอดคล้อง

กับ ชุลีกร เทพบุรี และคณะ (2562) ที่ระบุว่า ผู้บริโภคมีความต้องการและคาดหวงัในเรื่องมาตรฐาน คุณภาพ 

ประสทิธภิาพในการใชง้านของบรรจุภณัฑ ์เพื่อสรา้งความสะดวก ปลอดภยัในการใชง้านใหก้บัผูบ้รโิภครวมถงึสามารถ

ตอบสนองต่อความต้องการในด้านอื่นๆ เช่น ความสวยงาม ขนาด รูปร่าง เป็นต้น 2.5) ตัวแปรพนักงาน พบว่า 

พนักงานมคีวามเตม็ใจในการใหบ้รกิารลูกคา้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ผูบ้รโิภคทีอ่ยู่ในเขตสมัพนัธวงศ์มากทีสุ่ด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Phetsopha (2021) ทีร่ะบุว่าลูกคา้ส่วนใหญ่ชอบ

การดูแลที่ดขีองรา้นค้า และเขา้ใจความต้องการของลูกค้าเป็นหลกั ทําให้เกิดความพงึพอใจและจงรกัภกัด ีเมื่อเกิด

ความตอ้งการซือ้สนิคา้กจ็ะนึกถงึรา้นคา้ทีส่รา้งความประทบัใจเป็นอนัดบัแรก 2.6) ตวัแปรการประชาสมัพนัธ ์พบว่า มี

การประชาสมัพนัธข์า่วสารต่างๆ ทีน่่าสนใจผ่านทางเวบ็ไซต ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทาง

ออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตสมัพนัธวงศ์มากที่สุด สอดคล้องกับ ณัฎฐา ชาวกงจกัร์ (2562) ที่ระบุว่า รูปแบบการ

ประชาสมัพนัธ์เชงิรุกผ่านช่องทางออนไลน์เป็นการส่งเสรมิภาพลกัษณ์ขององค์กรทีด่ ีและมคีวามเหมาะสมกบัสภาพ

การดาํเนินงาน 

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

ผู้ประกอบการรายย่อยสามารถเพิ่มช่องทางการกระจายสนิค้าผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และนําเทคโนโลยี

สารสนเทศไปช่วยในการดาํเนินงานใหม้ปีระสทิธภิาพ เพื่อนําไปสู่การสรา้งยอดขายและพฒันากระบวนการดาํเนินงาน

ใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้ และผูป้ระกอบการรายย่อยสามารถทราบถงึปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้

ผ่านช่องทางออนไลน์ และนําไปเป็นแนวทางในการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดให้ตรงกบัความต้องการของ

ผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

งานวจิยัในครัง้ต่อไปควรจะทําการศกึษาการพฒันารูปแบบระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสส์าํหรบักจิกรรมโลจสิตกิสแ์ละ

โซ่อุปทานของวสิาหกจิชุมชน หรอืธุรกจิอื่นๆ เพือ่เป็นการเพิม่ยอดขายและพฒันาประสทิธภิาพในการดาํเนินงานต่อไป 

รวมถงึการศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของรา้นคา้ ณ จุดขาย จะทําใหผู้ป้ระกอบการทราบ

ความตอ้งการของผูบ้รโิภคอกีชอ่งทางหนึ่งเพือ่เป็นขอ้มลูเพิม่เตมิสาํหรบัการพฒันาธุรกจิต่อไปในอนาคต 

 

กิตติกรรมประกาศ  

การวจิยัครัง้นี้ได้รบัการสนับสนุนจาก สํานักงานคณะกรรมการส่งเสรมิวิทยาศาสตร์ วจิยัและนวตักรรม (สกสว.) 

รว่มกบัโครงการวจิยัมลูฐานของมหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลรตันโกสนิทร ์ตามสญัญาเลขที ่FRB6603/2566 รหสั

โครงการ 184468 / เรือ่ง การพฒันาระบบอเิลก็ทรอนิกสส์าํหรบักจิกรรมโลจสิตกิสแ์ละโซ่อุปทานของผูป้ระกอบการราย

ยอ่ยในเขตสมัพนัธวงศ ์ปีงบประมาณ 2566 
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