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บทคดัย่อ 

การศกึษาเรืuองปัจจยัการทําธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมวีตัถุประสงค ์2 

ประการ ไดแ้ก่ เพืuอศกึษาปัจจยัการทาํธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรุงเทพมหานคร และเพืuอศกึษาการทาํ

ธุรกิจอีคอมเมิร์ซในเขตกรุงเทพมหานคร ทําการรวบรวมข้อมูลทีuได้ร ับจากแบบสอบถาม 

(Questionnaire) ใชก้ลุ่มตวัอย่าง คอื ผูท้ําธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน 

วเิคราะหผ์ลใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) อธบิายผลการวเิคราะห ์ไดแ้ก่ การแจงความถีu 

ร้อยละ ค่าเฉลีuย ค่าเบีuยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมตฐิานด้วยการทดสอบการเปรยีบเทยีบความ

แตกต่างโดยสถติ ิt-test และ F-test ทีuระดบันยัสาํคญั 0.05 

ผลการศกึษาพบว่า ผู้ทําธุรกจิอคีอมเมริ์ซในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

จํานวน 226 คน คดิเป็นร้อยละ 56.5 มอีายุระหว่าง 30– 39 ปีจํานวน 175 คน คดิเป็นร้อย 43.7 มี

สถานภาพสมรสจํานวน 223 คน คดิเป็นรอ้ย 55.7 มกีารศกึษาระดบัปวส./อนุปรญิญา จํานวน 260 

คน คดิเป็นรอ้ย 65.0 เป็นธุรกจิขนาดกลาง จาํนวน 226  คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.5 และมรีายไดต่้อเดอืน 

100,000-200,000 บาท จํานวน 182 คน คดิเป็นร้อย 45.5  และมรีะยะเวลาในการทําธุรกิจ1-5 ปี

จํานวน 187 คน คิดเป็นร้อย 46.7 ปัจจยัการทําธุรกิจ อีคอมเมิร์ซในเขตกรุงเทพมหานคร โดย

ภาพรวมในระดบัมาก 



ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 1) ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตรร์ะดบัการศกึษารายไดต่้อ

เดอืน และระยะเวลาในการทําธุรกจิมผีลต่อการทําธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรุงเทพมหานคร ทีuระดบั

นัยสําคญัทางสถติทิีuระดบั 0.05 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซึuงประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ์

ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านบุคลากร ด้านการส่งเสรมิกรตลาด ด้านลกัษณะทาง

กายภาพ ดา้นกระบวนการทีuแตกต่างกนัมผีลต่อการทาํธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรงุเทพมหานคร 

คาํสาํคญั:การทาํธุรกจิอคีอมเมริซ์; ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร;์ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

 

ABSTRACT 

Study factors of e-commerce business in Bangkok with two objectives: to study factors 

of E-commerce businesses in Bangkok And to study E-commerce business in Bangkok To 

collect the information received from the questionnaire. The questionnaire was used as a 

sample of 400 E-commerce entrepreneurs in Bangkok. The results were analyzed by 

Descriptive Statistic to explain the results of the analysis such as frequency, percentage, mean, 

standard deviation. The hypothesis was tested by the t-test and F-test at 0.05 significance level. 

 The results of the study showed that E-commerce operator in Bangkok Most of them were 

female, 226 people, representing 56.5 percent, aged between 30–39 years, 175 people, 

representing 43.7 percent, having a marital status of 223, representing 55.7 percent. Is 65.0 

percent, is a medium-sized business of 226 people, accounting for 56.5 percent and has 

monthly income 100,000-200,000 baht 182 people, equivalent to 45.5 hundred, and have a 

term of business 1-5 years, 187 people, equivalent to 46.7 hundred business factors E-

commerce in Bangkok Overall at a high level 

 The results of hypothesis testing showed that 1) demographic factors, education level, 

monthly income. And the timing of business affects E-commerce business in Bangkok. At the 

statistical significance level of 0.05 2) marketing mix factors Which consists of Product price 

aspect Distribution channels, personnel, marketing promotion Physical characteristics Different 

processes affect E-commerce businesses in Bangkok. 

Keywords: E-commerce business; Demographic factors; Marketing mix factor. 

 

บทนํา 

การเกิดขึ�นของอินเทอร์เน็ต ไม่เพียงแต่เปลีuยนวิถีชีวิตของผู้คนเท่านั �น ยงัช่วยเพิuม

คุณภาพชวีติของผูค้นอกีดว้ย นบัตั �งแต่การเกดิขึ�นของอคีอมเมริซ์เป็นสองจุดของการพฒันาธุรกจิ ซึuง

อีคอมเมิร์ซ เริuมขึ�นเมืuอประมาณต้นทศวรรษทีu 2513 โดยเริuมจากการโอนเงนิทางอิเล็กทรอนิกส์



ระหว่างหน่วยงาน และในช่วงเริuมตน้หน่วยงานทีuเกีuยวขอ้งส่วนใหญ่ๆเท่านั �นบรษิทัเลก็ๆมจีํานวนไม่

มากนัก ต่อมาเมืuอการแลกเปลีuยนขอ้มลูทางอเิลก็ทรอนิกสไ์ดแ้พร่หลายขึ�น ประกอบกบัคอมพวิเตอร์

พซีีได้มกีารขยายเพิuมอย่างรวดเร็วพร้อมกบัการพฒันาด้านอินเทอร์เน็ตและเว็บ (อุทสิ ศริวิรรณ, 

2550) 

เมืuอยุคของอนิเตอรเ์น็ตมาถงึเมืuอประมาณปี 2533 จาํนวนผูใ้ชอ้นิเตอรเ์น็ตกเ็พิuมขึ�นอยา่ง

รวดเรว็ การคา้อเิลก็ทรอนิกสก์ไ็ดเ้กดิขึ�น เหตุผลทีuทาํใหร้ะบบการคา้อเิลก็ทรอนิกสเ์ตบิโตอยา่งรวดเรว็

คอื โปรแกรมสนับสนุนการคา้อเิลก็ทรอนิกสท์ีuไดร้บัการพฒันาขึ�นมามากมายรวมถงึระบบเครอืข่าย

ดว้ย พอมาถงึประมาณปี 2537–2542 กถ็อืไดว้่าระบบการคา้อเิลก็ทรอนิกส์หรอือคีอมเมริ์ซกเ็ป็นทีu

ยอมรบั และไดร้บัความนิยมอย่างมากและรวดเรว็ ซึuงวดัไดจ้ากการทีuมบีรษิทัต่างๆไดใ้หค้วามสาํคญั 

และเขา้ร่วมในระบบอคีอมเมริซ์อยา่งมากมาย ในปัจจุบนัพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสไ์ดค้รอบคลุมธุรกรรม

หลายประเภท เช่น การโฆษณา การซื�อขายสินค้า การซื�อหุ้น การทํางาน การประมูล และการ

ใหบ้รกิารลกูคา้ (กนัตฐ์ศษิฎ์ เลศิไพรงาม, 2550) 

ในปัจจุบนันี� สงัคมไทยส่วนใหญ่ได้มกีารตดิต่อสืuอสารผ่านทางสืuอออนไลน์และโซเชยีล

มากขึ�น ไม่ว่าจะเป็นการตดิต่อสืuอสารทางดา้นการโฆษณา การส่งถ่ายขอ้มูล การซื�อขายสนิคา้ และ

ความบนัเทงิในรูปแบบต่างๆ ซึuงกล่าวไดว้่าในปัจจุบนันี� การตดิต่อสืuอสารกนัผ่านทางออนไลน์หรอื

โซเชยีลนั �น ไดม้อีทิธพิลต่อการดาํเนินชวีติของคนในสงัคมเป็นอยา่งมาก ไมว่า่จะเป็นการตดิต่อสืuอสาร

กนัผ่านทาง Facebook, Instagram, Line กล่าวได้ว่าในชวีติประจําวนั สืuอสงัคมออนไลน์มบีทบาท

อย่างมาก ทีuเข้ามาช่วยในการติดต่อสืuอสารกันของประชากรทีuง่ายขึ�น เมืuอพฤติกรรมของผู้คน

เปลีuยนไป เครอืข่ายสงัคมออนไลน์กก็ลายเป็นสิuงจําเป็นต่อการดําเนินชวีติของคนในปัจจุบนัมากขึ�น 

ทําใหผู้ท้ําธุรกจิทีuหนัมาสรา้งหรอืเปิดบรกิารเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ เพืuอเป็นการรองรบัการตลาดทีu

กาํลงัจะเตบิโตขึ�น 

จากขอ้มูลของศูนย์วจิยักสกิรไทย (2560) มองว่าผูป้ระกอบการเอสเอ็มอทีั �งทีuทําตลาด

ผา่นอคีอมเมริซ์มาก่อนหน้านี�แลว้ รวมถงึผูป้ระกอบการเอสเอม็อทีีuยงัไมไ่ดท้าํการตลาดผา่นชอ่งทางนี� 

จะตอ้งเรง่ปรบัตวัและสรา้งความแตกต่างใหก้บัธุรกจิผา่นชอ่งทางอคีอมเมริซ์ โดยสิuงทีuจะตอ้งคาํนึงถงึ

คอื ทําอย่างไรใหธุ้รกจิอคีอมเมริซ์สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีuเปลีuยนแปลงไปได้

อย่างครบถ้วน และสามารถขจดัจุดอ่อนและขอ้กงัวลหรอืทีuเรยีกว่าการสรา้งความเชืuอมั uนในการซื�อ

สนิคา้ผา่นชอ่งทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคได ้ภายใตห้วัใจสาํคญัของการทาํธุรกจิออนไลน์คอื “แตกต่าง

รวดเรว็และปลอดภยั” ซึuงอาจกล่าวไดว้่าประเดน็ดา้นความปลอดภยัของระบบปฏบิตักิาร และความ

ปลอดภยัของธุรกจิเกีuยวกบัการพาณิชย์อเิล็กทรอนิกส์ ซึuงน่าจะมสีาเหตุมาจากการทีuลูกค้ารู้สกึไม่

ปลอดภยัในการสั uงซื�อสนิคา้ และโอนเงนิไปใหผู้ข้ายดงันั �น ผูป้ระกอบการเอสเอม็อจีงึตอ้งสรา้งความ

มั uนใจใหก้บัลกูคา้ 

แนวโน้มการใชง้านอคีอมเมริซ์ ในปัจจุบนัมแีนวโน้มเพิuมสงูขึ�นมากอนั เนืuองมาจากการทีu

ธุรกจิอคีอมเมริซ์สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคและเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดก้วา้งและ

รวดเรว็ รวมถงึเวลาในการทําธุรกจิทีuไม่มวีนัหยุดตลอด 24 ชั uวโมง ทําใหก้ารทําธุรกจิอคีอมเมริซ์เริuม



เป็นทีuนิยมและสําคญัมาก โดยอีคอมเมิร์ซช่วยอํานวยความสะดวกในการจบัจ่าย การขาย การ

แลกเปลีuยนทางเศรษฐกจิระหว่างนักธุรกจิ และช่วยใหก้ารรบัส่งสนิคา้และบรกิารต่าง ๆ เป็นไปได้

อย่างราบรืuน ดงันั �น การศกึษาการทําธุรกจิอคีอมเมริซ์จําเป็นอย่างยิuงต่อบุคคลและองคก์รในการทีuจะ

ทราบขอ้มลูเบื�องตน้ว่า มปัีจจยัอะไรบา้งสาํหรบัการทําธุรกจิคอมเมริซ์ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึuงจะ

นําไปสูค่วามสาํเรจ็ในอนาคตต่อไป 

 

วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

1. เพืuอศกึษาปัจจยัการทาํธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรงุเทพมหานคร 

2. เพืuอศกึษาการทาํธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการศึกษา 

1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ทีuแตกต่างกันมีผลต่อการทําธุรกิจอีคอมเมิร์ซในเขต

กรงุเทพมหานคร 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีuแตกต่างกนัมผีลต่อการทําธุรกจิอคีอมเมริ์ซในเขต

กรงุเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ผูท้าํธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึuงเป็นทั �งเพศชายและเพศหญงิ เนืuองจาก

ประชากรมขีนาดใหญ่และไมท่ราบจาํนวนประชากรทีuแน่นอน ซึuงผูว้จิยัไดก้าํหนดขนาดของตวัอยา่ง

ดว้ยการใชส้ตูรไมท่ราบขนาดตวัอยา่งของ W.G. Cochran โดยกาํหนดระดบัคา่ความเชืuอมั uนรอ้ยละ 

95 และระดบัคา่ความคลาดเคลืuอนรอ้ยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549, หน้า 74) คาํนวณไดก้ลุ่ม

ตวัอยา่งจาํนวน 384 คน เพืuอความสะดวกในการประเมนิผล และการวเิคราะห ์ผูว้จิยัจงึใชข้นาดกลุ่ม

ตวัอยา่งทั �งหมด 400 ตวัอยา่ง ซึuงถอืไดว้า่ผา่นเกณฑต์ามทีuเงืuอนไขกาํหนด คอื ไมน้่อยกวา่ 384 

ตวัอยา่ง 

 

ตวัแปรทีTศึกษา 

1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) คอื ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุ

เพศ สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา ขนาดของธุรกจิ รายไดเ้ฉลีuยต่อเดอืน ระยะเวลาในการทาํ

ธุรกจิ และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑห์รอืการบรกิาร(Product) ราคา(Price) 



ชว่งทางการจดัจาํหน่าย(Place) การสง่เสรมิการตลาด(Promotion) บุคลากร(People) ลกัษณะทาง

กายภาพ(Physical) กระบวนการ(Process) 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คอื ปัจจยัการทาํธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขต

กรงุเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

การศกึษาครั �งนี�มุง่ศกึษาปัจจยัการทาํธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

ประโยชน์ทีTคาดว่าจะได้รบั 

1.  เพืuอทราบถงึปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีuแตกต่างกนัมผีลต่อการทาํธุรกจิคอมเมริซ์

ในเขตกรงุเทพมหานคร 

2.  เพืuอทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีuแตกต่างกันมีผลต่อการทําธุรกิจ

คอมเมริซ์ในเขตกรงุเทพมหานคร 

3.  เพืuอทราบถงึปัญหาต่างๆของธุรกจิของตนหรอืองคก์รในปัจจุบนั 

4.  เพืuอทราบถงึวธิแีกไ้ขและปรบัปรงุปัญหาต่างๆของธุรกจิของตนหรอืองคก์รในปัจจุบนั 

5.  เพืuอทราบถงึการวางแผนธุรกจิของตนหรอืองคก์รในอนาคต 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีuเกีuยวขอ้งกบัการทาํธุรกจิคอมเมริซ์ในเขต

กรงุเทพมหานคร ดงันี� 

แนวคิดและทฤษฎีเกีTยวกบัประชากรศาสตร ์

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2555) การแบ่งสว่นตลาดตามหลกัประชากรศาสตร ์ (Demography 

Segmentation) จะแบ่งสว่นตลาดโดยใชห้ลกัการและขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์สามารถเขา้ถงึและมี

ประสทิธผิลต่อการกาํหนดเป้าหมาย และเป็นวธิทีีuงา่ยต่อการวดัเมืuอเทยีบกบัตวัแปรอืuน ประกอบดว้ย 

1. อาย ุ(Age) เนืuองจากความชอบและรสนิยมของแต่ละบุคคลจะเปลีuยนแปลงไปตาม

ชว่งอาย ุ ผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทสามารถตอบสนองความตอ้งการต่อกลุ่มผูบ้รโิภคทีuมอีายแุตกต่าง

กนั เชน่ ผูส้งูอายมุกัจะสนใจสนิคา้เกีuยวกบัสขุภาพ แต่วยัรุน่มกัจะสนใจสนิคา้ตามแฟชั uนเป็นตน้ 

2. เพศ (Sex) ผูช้ายและผูห้ญงิมพีฤตกิรรมและทศันคตทิีuแตกต่างกนั เชน่ ผูช้ายมี

ความเป็นผูนํ้ามากกวา่ผูห้ญงิ ผูห้ญงิมคีวามอ่อนโยนมากกวา่ผูช้าย เป็นตน้ 

3. การศกึษา (Education) ผูท้ีuมกีารศกึษาสงูจะบรโิภคผลติภณัฑท์ีuมคีณุภาพดกีวา่ 

และมรีาคาทีuสงูกวา่ผูท้ีuมกีารศกึษาตํuา เนืuองจากผูท้ีuมกีารศกึษาสงูจะมอีาชพีและรายไดส้งูกวา่ผูท้ีuมี

การศกึษาตํuากวา่ 



4. อาชพี (Occupation) บุคคลในแต่ละสายอาชพีมคีวามจาํเป็นและความตอ้งการใน

สนิคา้และบรกิารทีuแตกต่างกนั เชน่ นกัธุรกจิตอ้งการสนิคา้แบรนดเ์นมหรอืสนิคา้ทีuดหูรหูรา สว่นผูใ้ช้

แรงงานตอ้งการสนิคา้อุปโภคบรโิภคทีuจาํเป็นในชวีติประจาํวนั ดงัสรปุไดว้า่ ผูท้ีuมกีารศกึษาสงูจะ

ประกอบอาชพีทีuมรีายไดด้ถีอืวา่เป็นลกัษณะชนชั �นทางสงัคมทีuสะทอ้นถงึรปูแบบการดาํเนินชวีติของ

บุคคล 

5. รายได ้ (Income) เป็นตวัแปรทีuใชบ่้อยมากเพืuอใหก้ารกาํหนดเป้าหมายชดัเจนขึ�น 

อาจจะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรประชากรศาสตรด์า้นอืuนๆ เชน่ กลุม่ผูบ้รหิารธุรกจิทีuมั uงคั uงรุน่

เยาว ์ (Yuppies) เป็นการใชเ้กณฑร์ายไดร้ว่มกบัเกณฑอ์ายเุป็นตน้สนิคา้และบรกิารทีuนิยมใชก้ารแบ่ง

สว่นตลาดตามอาย ุไดแ้ก่ บา้น รถยนต ์โทรศพัทม์อืถอื การทอ่งเทีuยว เครืuองสาํอางและเสื�อผา้เป็นตน้ 

6. สถานภาพครอบครวั (marital status) และขนาดครอบครวั (Family) ครอบครวั

เป็นปัจจยัทีuสาํคญัตั �งแต่อดตีจนถงึปัจจุบนัในสว่นทีuเกีuยวกบัการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารใดบรกิารหนึuง

ของผูบ้รโิภค 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกีTยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 35-36, 337) ไดก้ล่าวถงึความหมายของสว่นประสม

การตลาด (Marketing Mix) คอื องคป์ระกอบทีuสําคญัในการดําเนินงานการตลาดเป็นปัจจยัทีuกจิการ

สามารถควบคุมได ้กจิการธุรกจิจะตอ้งสรา้งส่วนประสมการตลาดทีuเหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทาง

การตลาด ซึuงประกอบดว้ยเครืuองมอืต่อไปนี� 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิuงทีuนําเสนอไปเพืuอตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้รโิภคการออกแบบผลติภณัฑใ์หม้คีวามหลากหลาย ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้รโิภคไดห้ลาย

กลุม่เป้าหมาย 

2. ราคา (Price) หมายถงึการกาํหนดมลูคา่ของสนิคา้หรอืบรกิารโดยใชต้วัเงนิเป็น

ตวัชี�วดัตอ้งมมีลูคา่ทีuเหมาะสมและความคุม้คา่ทีuไดร้บัมรีาคาทีuหลากหลาย หรอืใชว้ธิตีั �งราคาใหถ้กูกวา่

คูแ่ขง่ตามทอ้งตลาด เพืuอเพิuมแรงจงูใจใหผู้บ้รโิภคเลอืกซื�อสนิคา้มลูคา่เงนิทีuเสยีไป เพืuอใหไ้ดส้ิuงทีu

ตอบสนองต่อความตอ้งการ 

3. ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึสถานทีuหรอืชอ่งทางในการนําเสนอ

ผลติภณัฑต่์อผูบ้รโิภคการนําเอาสนิคา้หรอืบรกิารเขา้สูต่ลาดผา่นชอ่งทางต่างๆ ไปสูม่อืผูบ้รโิภคคน

สดุทา้ยเพืuอใหผู้บ้รโิภคเลอืกซื�อสนิคา้ไดส้ะดวกรวดเรว็ 

4. บุคลากร (People) หมายถงึบุคคลทีuมสีว่นรว่มในกระบวนการในการใหบ้รกิารต่อ

ผูบ้รโิภคมคีวามรูแ้ละความชาํนาญใหค้าแนะนาไดด้มีกีารยิ�มแยม้แจม่ใส/ สบตา/ กล่าวคาทกัทาย

เพืuอใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคูแ่ขง่ขนัเป็นความสมัพนัธร์ะหวา่ง

เจา้หน้าทีuผูใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่าง ๆ ขององคก์ร ซึuงจะตอ้งเป็นเจา้หน้าทีuตอ้งมคีวามสามารถมี

ทศันคตทิีuสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร 

5. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึการสรา้งความสมัพนัธร์ะหวา่งผูข้าย

และผูบ้รโิภคเพืuอใหเ้กดิการรบัทราบรบัรู ้การสืuอสารขอ้มลูเกีuยวกบัสนิคา้หรอืบรกิารไปยงัผูบ้รโิภค 



กลุม่เป้าหมายดว้ยสืuอต่างๆ เชน่ การโฆษณาบนโลกอนิเตอรเ์น็ต โทรทศัน์ และสืuอสิuงพมิพต่์างๆ เป็น

ตน้ มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายในชว่งเวลาพเิศษทีuน่าสนใจ เพืuอกระตุน้ใหเ้กดิแรงจงูใจให้

ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซื�อสนิคา้หรอืบรกิาร 

6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ ลกัษณะทางกายภาพต่างๆ

ทีuเกีuยวขอ้งกบัการใหบ้รกิารรปูแบบทางกายภาพในการใหบ้รกิาร เพืuอใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความ

ประทบัใจในการมาใชบ้รกิาร เชน่ การออกแบบแพลตฟอรม์ทีuสวยงามทนัสมยั และมคีวามปลอดภยั

น่าเชืuอถอื เพืuอความสะดวกสบายของผูใ้ชบ้รกิาร 

7. กระบวนการ (Process) หมายถงึขั �นตอนหรอืกระบวนการทีuใชใ้นการใหบ้รกิาร มี

กระบวนการขั �นตอนในการปฏบิตังิานใหม้คีวามถกูตอ้งแมน่ยาํชดัเจน และงานปฏบิตัใินดา้นการ

บรกิารทีuเน้นความซืuอสตัยโ์ปรง่ใสทีuนําเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารและมอบการใหบ้รกิารอยา่งถกูตอ้ง

รวดเรว็ ทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกีTยวกบัปัจจยัในการทาํธรุกิจ 

ปัจจยัในการดาํเนินธุรกจิ จะมมีมุมองปัจจยัในการมองทีuแตกต่างจากดา้นการผลติ เพราะ

ในสว่นของการบรหิารธุรกจิจะมองในเรืuองของเงนิและทุน เป็นเรืuองสาํคญัแทบจะเรยีกไดว้า่เป็นอนัดบั

ตน้ๆ เพราะหวัใจการทาํธุรกจิ คอื การทาํกาํไร แมว้า่ในปัจจุบนัจะมกีารพดูถงึเรืuองการมธีรรมมาภบิาล

กนัมากขึ�นในการทาํธุรกจิ แต่กค็งเป็นเพยีงแนวคดิทีuมกีารพดูถงึในองคก์รทีuมคีวามพรอ้มหรอืมขีนาด

ใหญ่ ดงันั �นเราควรมามองในแนวของธุรกจิกนัดวูา่ จะตอ้งใหค้วามสาํคญัและการบรหิารจดัการใน

ปัจจยัอะไรบา้ง การบรหิารธุรกจิกม็จุีดประสงคค์วบคมุการทาํธุรกจิเพืuอสรา้งความเชืuอมั uนใหเ้กดิกบั

ลกูคา้ในทีuนีuอาจเป็นผูล้งทุน ผูถ้อืหุน้ หรอืเจา้ของทุน ใหเ้กดิความมั uนใจวา่ในการดาํเนินธุรกจินั �น มกีาร

วางแผนในการควบคมุธุรกจิ โดยมเีป้าหมายทีuจะทาํใหธุ้รกจิมคีวามเจรญิเตบิโตทีuด ี มคีวามมั uนคงและ

ปลอดภยั สามารถทาํธุรกจิไดต้รงตามเป้าหมาย ในการจดัการกบัปัจจยัหรอืตวัแปรในธุรกจิ กจ็ะคลา้ย

กบั ปัจจยัในกระบวนการผลติ 4 ดา้น (4M in Production Process) เพราะในการผลติกจ็ะมขี ั �นตอน

ควบคมุเป็นสิuงสาํคญัเชน่กนั เพืuอทีuจะสรา้งความเชืuอมั uนในผลผลติทีuไดใ้หเ้กดิกบัลกูคา้ โดยทั uวไปแลว้

มกัจะใหค้วามสาํคญักบัการควบคมุปัจจยัหลกัทีuสาํคญั 4 กลุ่มไดแ้ก่ Man, Method, Money+Material 

และ Machine หรอืทีuมกันิยมเรยีกวา่ 4M เพราะปัจจยัเหล่านี�มคีวามสาํคญัจะสง่ผลกระทบต่อการทาํ

ธุรกจิได ้(เกย็รตพิงษ์ อุดมธนะธรีะ 2561) 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

 

วิธีการเกบ็ข้อมลู 

การวจิยัครั �งนี�เป้นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็

รวบรวมขอ้มลู โดยมขีั �นตอนการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ดงันี� 



1. ผูว้จิยัเกบ็ขอ้มลูเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถาม 
(Questionnaire) และไดจ้ดัทาํแบบสอบถามขึ�นมา แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 สว่น 

2. ผูว้จิยัไดข้อความอนุเคราะหจ์ากผูเ้ชยีวชาญ เพืuอตรวจสอบความถกูตอ้ง และความ
หน้าเชืuอถอืของแบบสอบถาม จาํนวน 3 คน แลว้นําแบบสอบถามไปหาคา่ความน่าเชืuอถอืได ้
(Reliability) ดว้ยวธิขีอง W.G. Cochran 

3. นําแบบสอบถามซึuงมคีวามสมบรูณ์ไปเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัดาํเดนิ
การเกบ็รวบรวมโดยวธิแีจกแบบสอบถามในรปูแบบออนไลน์เป็นลงิค ์และแชรไ์ปใหผู้ท้ีuทาํธุรกจิอี
คอมเมริซ์ในกรงุเทพมหานคร ชว่ยดาํเนินตอบแบบสอบถาม ในชว่งเดอืนกนัยายน พ.ศ.2563 ถงึ 
ธนัวาคม พ.ศ.2563 จาํนวน 400 ฉบบั 

 

วิธีวิเคราะหข้์อมลู 

นําแบบสอบถามทีuตรวจสอบความถกูตอ้งและความสมบรูณ์แลว้มาลงรหสั (Coding) เพืuอ

ทําการวเิคราะห์ทางสถติดิว้ยโปรแกรมสําเรจ็รูปทีuใชใ้นการวจิยัทางสงัคมศาสตร์ โดยวธิทีางสถติทิีu

นํามาใชว้เิคราะหข์อ้มลูดงันี� 

1 แบบสอบถามเกีuยวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามใชว้ธิกีารแจกแจง

คา่ความถีu (Frequency) โดยแสดงผลเป็นคา่รอ้ยละ (Percentage) และคา่เฉลีuย (Mean) 

2 แบบสอบถามเกีuยวกบัปัจจยัดา้นประสมทางการตลาดของผูต้อบแบบสอบถามใช้

วธิกีารหาคา่เฉลีuย (Mean) และสว่นเบีuยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

3 การเปรียบเทียบระดบัความสําคญัในธุรกิจตามตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคลใช้การ

วเิคราะหค์วามแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีuยดว้ย 

3.1 ค่า t-test ใชใ้นการทดสอบการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีuยของ

ตวัแปรอสิระทีuมกีารแบ่งกลุ่มเป็น ¥ กลุ่ม 

3.2 ค่า F-test ใชใ้นการทดสอบความเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีuย

ของตวัแปรทีuมกีารแบ่งกลุ่มมากกวา่ ¥ กลุ่มขึ�นไป 

โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One – way Analysis of Variance) ทีu

ระดบันยัสาํคญั 0.05 

 

ผลการวิจยั 

1. ข้อมลูทั Tวไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอยา่งในงานวจิยัครั �งนี�  มจีาํนวนรวมทั �งสิ�น 400 คนสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 

226 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.5 มอีายรุะหวา่ง 30 – 39 ปีจาํนวน 175 คน คดิเป็นรอ้ย 43.7  มสีถานภาพ

สมรสจาํนวน 223 คน คดิเป็นรอ้ย 55.7 มกีารศกึษาระดบั ปวส./อนุปรญิญา จาํนวน 260 คน คดิเป็น

รอ้ย 65.0 เป็นธุรกจิขนาดกลาง จาํนวน 226  คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.5 และมรีายไดต่้อเดอืน 100,000-



200,000 บาท จํานวน 182 คน คดิเป็นรอ้ย 45.5  และมรีะยะเวลาในการทําธุรกจิ1-5 ปีจํานวน 187 

คน คดิเป็นรอ้ย 46.7 

2. ข้อมลูเกีTยวกบัปัจจยัการทาํธรุกิจอีคอมเมิรซ์ในเขตกรงุเทพมหานคร 
ปัจจยัการทําธุรกิจอีคอมเมิร์ซในเขตกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมในระดบัมาก มี

ค่าเฉลีuยเท่ากบั 3.84 และส่วนเบีuยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.51 เมืuอพจิารณารายดา้นพบว่า ดา้นทีuมี

คา่เฉลีuยมากทีuสดุ คอื ดา้นบุคลากรมคีา่เฉลีuยเทา่กบั 3.95 รองมาคอื ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ

ดา้นการสง่เสรมิกรตลาด  มคีา่เฉลีuยเท่ากบั 3.90 ดา้นลกัษณะทางกายภาพคา่เฉลีuยเท่ากบั 3.88 ดา้น

ผลติภณัฑม์คี่าเฉลีuยเท่ากบั 3.83 ดา้นกระบวนการมคี่าเฉลีuยเท่ากบั 3.77 และดา้นราคา  มคี่าเฉลีuย

เทา่กบั 3.68 ตามลาํดบั 

ปัจจยัการทาํธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรงุเทพมหานครดา้นผลติภณัฑโ์ดยภาพรวมในระดบั

มาก คา่เฉลีuยเทา่กบั 3.83 และสว่นเบีuยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.68 เมืuอพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้

ทีuมคีา่เฉลีuยมากทีuสดุ คอื ความหลากหลายของผลติภณัฑท์ีuนํามาขายมคีา่เฉลีuยเทา่กบั 4.09 รองมาคอื 

คุณภาพของผลติภณัฑ์ทีuนํามาขายมคี่าเฉลีuยเท่ากบั 3.92 บรรจุภณัฑ์ของผลติภณัฑ์ทีuนํามาขายมี

คา่เฉลีuยเทา่กบั 3.81 ผลติภณัฑท์ีuใหก้ารรบัประกนัมคีา่เฉลีuยเทา่กบั 3.71 และแบรนดข์องผลติภณัฑท์ีu

นํามาขาย มคีา่เฉลีuยเทา่กบั 3.61 ตามลาํดบั 

ปัจจยัการทาํธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรุงเทพมหานครดา้นราคาโดยภาพรวมในระดบัมาก 

ค่าเฉลีuยเท่ากบั 3.68 และสว่นเบีuยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.78 เมืuอพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ทีuมี

ค่าเฉลีuยมากทีuสุด คอื การตั �งราคาของผลติภณัฑท์ีuนํามาขายมคี่าเฉลีuยเท่ากบั 3.99รองมาคอื ฟรคี่า

ขนสง่ของผลติภณัฑท์ีuนํามาขายมคี่าเฉลีuยเท่ากบั 3.76 การแขง่ขนัในดา้นราคาของผลติภณัฑท์ีuนํามา

ขายมคี่าเฉลีuยเท่ากบั 3.71 การจดัโปรโมชั uนส่วนลดมคี่าเฉลีuยเท่ากบั 3.63 และคุณค่าทีuรบัรู้ได้ใน

สายตาของลกูคา้ มคีา่เฉลีuยเท่ากบั 3.26 ตามลาํดบั 

ปัจจยัการทําธุรกจิอคีอมเมริ์ซในเขตกรุงเทพมหานครดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายโดย

ภาพรวมในระดบัมาก ค่าเฉลีuยเท่ากบั 3.90 และส่วนเบีuยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.82  เมืuอพจิารณา

เป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ทีuมคีา่เฉลีuยมากทีuสดุ คอื มบีรกิารจดัสง่ครอบคลุมทุกพื�นทีuมคีา่เฉลีuยเทา่กบั 4.05 

รองมาคือ แหล่งกระจายสนิค้ามีค่าเฉลีuยเท่ากบั 4.04 ช่องทางการจดัจําหน่ายทีuหลากหลายเช่น 

website application line @ instragram Facebook หรืออืuน ๆมีค่าเฉลีuยเท่ากับ 3.99 การเลือก

แพลตฟอรม์อคีอมเมริซ์มคี่าเฉลีuยเท่ากบั 3.96 และการขายโดยการshareขอ้มลูสารสนเทศ มคี่าเฉลีuย

เทา่กบั 3.88 ตามลาํดบั 

ปัจจยัการทําธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรุงเทพมหานครดา้นบุคลากรโดยภาพรวมในระดบั

มาก คา่เฉลีuยเทา่กบั 3.95 และสว่นเบีuยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.57 เมืuอพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้

ทีuมคี่าเฉลีuยมากทีuสุด คอื การเลือกแพลตฟอร์มอีคอมเมริ์ซการขายโดยใช้พนักงานทีuให้บรกิารมี

ค่าเฉลีuยเท่ากบั 3.96 รองมาคอื มบีรกิารจดัส่งครอบคลุมทุกพื�นทีuมคี่าเฉลีuยเท่ากบั 3.91 ช่องทางการ

จดัจาํหน่ายทีuหลากหลายและแหล่งกระจายสนิคา้มคีา่เฉลีuยเทา่กบั 3.89 ตามลาํดบั 



ปัจจยัการทําธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรุงเทพมหานครดา้นบุคลากรโดยภาพรวมในระดบั

มาก คา่เฉลีuยเทา่กบั 3.90 และสว่นเบีuยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.65 เมืuอพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้

ทีuมคี่าเฉลีuยมากทีuสุด คอื การใช้คูปองมคี่าเฉลีuยเท่ากบั 3.98 รองมาคอื การให้ของแถมมคี่าเฉลีuย

เท่ากบั 3.94 มกีารโฆษณาและการใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์มคี่าเฉลีuยเท่ากบั 3.85 และการทํา

โปรโมชั uนตามวนัเทศกาลมคีา่เฉลีuยเทา่กบั 3.76 ตามลาํดบั 

ปัจจยัการทําธุรกิจอีคอมเมริ์ซในเขตกรุงเทพมหานครด้านลกัษณะทางกายภาพโดย

ภาพรวมในระดบัมาก คา่เฉลีuยเทา่กบั 3.88 และสว่นเบีuยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.68 เมืuอพจิารณาเป็น

รายขอ้ พบว่า ขอ้ทีuมคี่าเฉลีuยมากทีuสุด คอื นโยบายของรฐับาลในการส่งเสรมิการตลาดมคี่าเฉลีuย

เทา่กบั 3.88 รองมาคอื การเกบ็สตอ็กเพืuอความปลอดภยัมคีา่เฉลีuยเทา่กบั 3.87 เทคโนโลยเีครอืขา่ยมี

ค่าเฉลีuยเท่ากับ 3.82 การพูดจาต่อลูกค้ามีค่าเฉลีuยเท่ากับ 3.77 และการออกแบบแพลตฟอร์มอี

คอมเมริซ์มคีา่เฉลีuยเทา่กบั 3.63 ตามลาํดบั 

ปัจจยัการทาํธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรงุเทพมหานครดา้นกระบวนการโดยภาพรวมใน

ระดบัมาก คา่เฉลีuยเทา่กบั 3.77 และสว่นเบีuยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.81 เมืuอพจิารณาเป็นรายขอ้ 

พบวา่ ขอ้ทีuมคีา่เฉลีuยมากทีuสดุ คอื การจดัการการคนืของของลกูคา้ทีuรวดเรว็มคีา่เฉลีuยเทา่กบั 3.88 

รองมาคอื ไมม่กีารขดัขอ้งในระบบระหวา่งสั uงซื�อมคีา่เฉลีuยเทา่กบั 3.87 การประสานงานทีuละเอยีดและ

ชดัเจนมคีา่เฉลีuยเทา่กบั 3.81 ใชเ้วลาในการจดัสง่สนิคา้มคีา่เฉลีuยเทา่กบั 3.79 และวธิกีารสั uงซื�อทีu

สะดวกและรวดเรว็มคีา่เฉลีuยเท่ากบั 3.56 ตามลาํดบั 

 

อภิปรายผล 

 จากการศกึษาปัจจยัการทําธุรกิจอคีอมเมริ์ซในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถนํามา

อภปิรายตามผลเชงิพรรณนาไดด้งัต่อไปนี�  

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps) มีผลต่อการทําธุรกิจอีคอมเมิร์ซในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมในระดบัมาก ซึuงสอดคลอ้งกบัแนวคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 

(2541: 35-36, 337) ไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คอื องคป์ระกอบทีuสําคญัใน

การดาํเนินงานการตลาด  เป็นปัจจยัทีuกจิการสามารถควบคุมได ้กจิการธุรกจิจะตอ้งสรา้งสว่นประสม

การตลาดทีuเหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดเพืuอให้สามารถตอบสนองความต้องการของ

เป้าหมายทางการตลาด คอื ตวัผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีuสุดและเมืuอพจิารณาเป็นรายดา้น มปีระเดน็ทีuควร

นํามาอภปิรายผล ดงันี� 

ดา้นผลติภณัฑโ์ดยภาพรวมในระดบัมาก ซึuงสอดคลอ้งกบัแนวความคดิส่วนประสมทาง

การตลาดของ Kotler, P. (2552) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิuงทีuทําการตอบโจทย์ความ

ต้องการสู่ตลาดภายนอก การตีตลาดความต้องการให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความพอใจ สนิค้าต้องมี

ประโยชน์ และคุม้ค่าแก่การบรโิภคและเป็นทีuยอมรบัในการจําหน่ายสนิคา้นั �น และยงัสอดคล้องกบั

งานวจิยัของวภิาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) ศกึษาเรืuองปัจจยัทีuมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื�อสนิคา้



ผ่านสงัคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานครผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิมชีว่งอายรุะหวา่ง 23-30 ปีมรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตรแีละ

ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีรายได้ต่อเดือนทีu  20,001 - 30,000 บาทโดยผู้ตอบ

แบบสอบถามสว่นใหญ่เลอืกซื�อเสื�อผา้เครืuองแต่งกายผา่นสงัคมออนไลน์ (อนิสตาแกรม) และสว่นใหญ่

ของผูต้อบแบบสอบจะมคีวามถีuในการซื�อสนิคา้ผ่านอนิสตาแกรมเดอืนละ1ครั �งและส่วนใหญ่ซื�อสนิคา้

ครั �งละ 500-1,000 บาท ปัจจยัด้านทศันคตปัิจจยัด้านความไว้วางใจและปัจจยัด้านส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมมคีา่เฉลีuยอยูใ่นระดบัสาํคญัมาก 

ดา้นราคาโดยภาพรวมในระดบัมาก สอดคลอ้งกบัแนวความคดิสว่นประสมทางการตลาด

ของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 35-36, 337) ไดก้ล่าววา่ราคาเป็นการกาํหนดมลูคา่ของสนิคา้

หรือบริการ โดยใช้ตัวเงินเป็นตัวชี�ว ัดต้องมีมูลค่าทีuเหมาะสมและความคุ้มค่าทีuได้ร ับมีราคาทีu

หลากหลาย หรอืใช้วธิตีั �งราคาใหถู้กกว่าคู่แข่งตามท้องตลาดเพืuอเพิuมแรงจูงใจใหผู้บ้รโิภคเลอืกซื�อ

สนิค้ามูลค่าเงนิทีuเสยีไป เพืuอให้ได้สิuงทีuตอบสนองต่อความต้องการ ซึuงสอดคล้องกบังานวจิยั ของ

สุณิสา ตรงจติร์ (2559) ศกึษางานวจิยัเรืuองปัจจยัทีuมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื�อสนิคา้ออนไลน์ผ่าน

ช่องทางตลาดกลางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(E-Marketplace) งานวจิยัพบว่า ปัจจยัทีuมอีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจซื�อสนิค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) ของ

ผูบ้รโิภคจากการทําการวจิยัในครั �งนี�สามารถระบุความสําคญัของแต่ละปัจจยัทีuมอีทิธพิลและส่งผล

กระทบต่อความคาดหวงัของลูกค้าได้ ประกอบไปด้วย ปัจจยัมีอิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื�อสนิค้า

ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส(์e-marketplace) คอื ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นราคา ในระดบัมาก และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของณัชพร พงศ์บุญชู (2556) ไดท้ํา

การเกบ็ขอ้มลูปฐมภมูจิากกลุ่มตวัอยา่งทีuเคยซื�อสนิคา้ผา่นทาง Facebook จาํนวน 315 คนผลการวจิยั

พบว่าปัจจยัทีuมอีทิธพิลต่อการซื�อสนิคา้ผ่านทาง Facebook คอื ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและมี

การใหบ้รกิารทีuไมม่คีวามผดิพลาดการแจง้ราคาทีuถกูตอ้ง และไมต่กหล่นและในสว่นของการรบัประกนั

คณุภาพของสนิคา้หากสนิคา้ทีuไดร้บันั �นเสยีหาย หรอืชาํรดุสามารถแจง้ทางรา้นขอเปลีuยนคนืสนิคา้ 

ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายโดยภาพรวมในระดบัมาก ซึuงสอดคลอ้งกบัแนวความคดิสว่น

ประสมทางการตลาดของ สุดาพร กณฑลบุตร (2552) ทีuมองว่าองค์ประกอบการดําเนินงานทาง

การตลาด ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายเป็นเสน้ทางทีuผลติภณัฑแ์ละกรรมสทิธิ §ทีuผลติภณัฑถ์ูกเปลีuยน

มอืไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจําหน่ายจงึประกอบดว้ยผูผ้ลติคนกลางผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้าง

อุตสาหกรรมซึuงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทาง

อุตสาหกรรมและใชช้่องทางออ้มจากผูผ้ลติผ่านคนกลางไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซึuง

สอดคลอ้งกบังานวจิยั นางสาว ภทัราวด ีกุฏศีร ี(2557) ศกึษาปัจจยัทีuมผีลต่อการตดัสนิใจซื�อสนิคา้

ประเภทเครืuองสําอางผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ซื�อสินค้าประเภท

เครืuองสําอางผ่านระบบพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์จํานวน 400 คน ผลการศกึษาพบวกลุ่มตวัอย่างส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 31-40 ปี มีระดับการศึกษาตํuากว่าปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน มี

สถานภาพโสด รายได้ต่อเดอืน 10,001-20,000 บาท ส่วนใหญ่เลอืกซื�อสนิคา้เครืuองสําอางประเภท

ผวิหน้าทางชอ่งทางการจดัจาํหน่ายผา่นระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์เพราะมคีวามหลากหลาย และยงั



สอดคล้องกบั        ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 35-36, 337) ได้กล่าวว่า ช่องทางการจดั

จาํหน่าย เป็นสถานทีuหรอืชอ่งทางในการนําเสนอผลติภณัฑต่์อผูบ้รโิภคการนําเอาสนิคา้หรอืบรกิารเขา้

สูต่ลาดผา่นชอ่งทางต่างๆ ไปสูม่อืผูบ้รโิภคคนสดุทา้ยเพืuอใหผู้บ้รโิภคเลอืกซื�อสนิคา้ไดส้ะดวกรวดเรว็ 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยภาพรวมในระดบัมาก ซึuงสอดคลอ้งกบัแนวความคดิส่วน

ประสมทางการตลาดของ ชานน ท์รุ่งเรืuอง (2555) กล่าวการส่งเสรมิการตลาดเป็นการโฆษณาการ

ส่งเสริมการขายหรือเป็นเครืuองมือการสืuอสาร เพืuอสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการ 

ความคดิต่อบุคคลโดยใชเ้พืuอจงูใจใหเ้กดิความตอ้งการ เพืuอเตอืนความทรงจาํในผลติภณัฑ ์โดยคาดวา่

จะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึความเชืuอและพฤตกิรรมการซื�อ ซึuงสอดคลอ้งกบั ณฐั อรินพไพบูลย ์(2554) 

กล่าวว่าผลลพัธ์ทีuคาดหวงัจากกจิการในการดําเนินกลยุทธ์การส่งเสรมิทางการตลาด คอื กจิการจะ

สามารถมสีว่นแบ่งการตลาดในจติใจของลกูคา้สงูขึ�นเมืuอเทยีบกบัคูแ่ขง่ขนัหรอืเป็นกจิกรรมตต่ิอสืuอสาร

ไปยงัตลาดเป้าหมาย เพืuอเป็นการใหค้ามรูช้กัจงูหรอืเป็นการเตอืนความจาํเป็นของตลาดเป้าหมายทีuมี

ต่อตราสนิคา้และผลติภณัฑส์นิคาหรอืบรกิาร และยงัสอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 

35-36, 337) ไดก้ล่าววา่ การสง่เสรมิการตลาด เป็นการสรา้งความสมัพนัธร์ะหว่างผูข้ายและผูบ้รโิภค 

เพืuอใหเ้กดิการรบัทราบรบัรู ้การสืuอสารขอ้มลูเกีuยวกบัสนิคา้หรอืบรกิารไปยงัผูบ้รโิภค กลุ่มเป้าหมาย

ดว้ยสืuอต่างๆ เช่น การโฆษณาบนโลกอนิเตอรเ์น็ต โทรทศัน์ และสืuอสิuงพมิพต่์างๆ เป็นตน้ มกีารจดั

กจิกรรมส่งเสรมิการขายในช่วงเวลาพเิศษทีuน่าสนใจ เพืuอกระตุน้ใหเ้กดิแรงจูงใจใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจ

ซื�อสนิคา้หรอืบรกิาร 

และยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของวภิาวรรณ มโนปราโมทย์ (2556) ศกึษาเรืuองปัจจยัทีuมี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื�อสนิคา้ผา่นสงัคมออนไลน์ (อนิสตาแกรม) ของประชากรในกรงุเทพมหานคร 

ผลการวจิยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มชี่วงอายุระหว่าง 23-30 ปี มรีะดบั

การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มรีายไดต่้อเดอืนทีu 20,001 - 

30,000 บาทโดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื�อเสื�อผ้าเครืuองแต่งกายผ่านสงัคมออนไลน์ 

(อนิสตาแกรม) และสว่นใหญ่ของผูต้อบแบบสอบจะมคีวามถีuในการซื�อสนิคา้ผา่นอนิสตาแกรมเดอืนละ 

1 ครั �ง และสว่นใหญ่ซื�อสนิคา้ครั �งละ 500-1,000 บาท ปัจจยัดา้นทศันคต ิปัจจยัดา้นความไวว้างใจ และ

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยรวมมคี่าเฉลีuยอยู่ในระดบัสําคญั

มาก 

ดา้นบุคลากรมผีลต่อการทําธุรกจิอคีอมเมริ์ซในเขตกรุงเทพมหานคร ในระดบัมากทีuสุด 

ซึuงสอดคล้องกบังานวจิยัของ นฤมล และปรารถนา (2559).ศกึษาปัจจยัทีuมผีลต่อความสําเร็จของ

พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องธุรกจิออนไลน์ในกลุ่มอุตสาหกรรมลวดสลงิ ผลการวจิยั พบว่า ปัจจยัดา้น

การรกัษาความปลอดภยัของขอ้มูลสําหรบัระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ปัจจยัภายนอกองค์กร มี

ความสมัพนัธ์ไปในทศิทางเดยีวกบัอตัราการเตบิโตของยอดขาย/กําไร และปัจจยัดา้นความสามารถ

ของบุคคลากร มคีวามสมัพนัธไ์ปในทศิทางเดยีวกนักบัผลตอบแทนทีuเพิuมขึ�นจากการลงทุน 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมในระดบัมาก ซึuงสอดคล้องกบัแนวความคิดส่วน

ประสมทางการตลาดของ พิมพ์พิศา สงัข์สุวรรณ (2558) กล่าวว่า ลกัษณะทางกายภาพต่างๆทีu



เกีuยวขอ้งกบัการใหบ้รกิารรปูแบบทางกายภาพในการใหบ้รกิาร เพืuอใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ

ในการมาใชบ้รกิาร เช่น การออกแบบแพลตฟอรม์ทีuสวยงามทนัสมยั และมคีวามปลอดภยัน่าเชืuอถอื 

เพืuอความสะดวกสบายของผูใ้ชบ้รกิาร ซึuงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กฤตนิา จนัทรห์วร (2559) ศกึษา

เรืuองปัจจยัทีuมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื�อสินค้ากิ¨ฟช็อปผ่านทางแอปพลิเคชนัอินสตาแกรมของ

ผู้บริโภคระดบัชั �นมธัยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค ทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก 

ด้านกระบวนการ โดยภาพรวมในระดบัมาก ซึuงสอดคล้องกบัแนวความคดิส่วนประสมทาง

การตลาดของ ผดุงศกัดิ § สายสระสรง (2555) กล่าวว่า ขั �นตอนหรอืกระบวนการทีuใชใ้นการใหบ้รกิารมี

กระบวนการขั �นตอนในการปฏิบตัิงานให้มคีวามถูกต้องแม่นยําชดัเจน และงานปฏิบตัิในด้านการ

บรกิารทีuเน้นความซืuอสตัย์โปร่งใสทีuนําเสนอให้กบัผู้ใช้บรกิารและมอบการให้บรกิารอย่างถูกต้อง

รวดเรว็ ทําใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจซึuงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กฤตนิา จนัทรห์วร (2559) 

ศกึษาเรืuองปัจจยัทีuมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื�อสนิคา้กิฟ̈ชอ็ปผ่านทางแอปพลเิคชนัอนิสตาแกรมของ

ผู้บริโภคระดบัชั �นมธัยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในมมุมองของผูบ้รโิภค ทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก 

ข้อเสนอแนะ 

1.1 ธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรงุเทพมหานครควรปรบัปรงุกระบวนการในการบรกิารใหช้ดัเจน

รวดเรว็และตรงความตอ้งการของลกูคา้ เพืuอสรา้งความพงึพอใจใหล้กูคา้ทีuมาใชบ้รกิาร 

1.2 ธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตกรงุเทพมหานครควรมกีารวางแผนการตลาด มกีารจดัทาํการ

โฆษณาประชาสมัพนัธทุ์กรปูแบบเพืuอใหลู้กคา้สามารถรบัรู ้และก่อใหเ้กดิการตดัสนิใจเลอืกเขา้มาใช้

บรกิาร และควรเพิuมชอ่งทางการจดัจาํหน่ายทางออนไลน์ เชน่ เฟสบุ๊ค ไลน์ ฯลฯ 

1.3 ธุรกจิอคีอมเมริ์ซในเขตกรุงเทพมหานครควรปรบัตวัและมกีารพฒันากลยุทธ์ด้าน

การตลาดทีuมุง่เน้นไปทีuผูร้บับรกิาร (Customer-oriented Marketing) เป็นสาํคญั โดยการสรา้งความพงึ

พอใจดา้นคุณภาพสนิคา้ อนันําไปสู่ความสาํเรจ็ของธุรกจิและสรา้งผลกําไรใหธุ้รกจิอย่างยั uงยนืไดใ้น

ทีuสดุ 

ข้อเสนอแนะในการทาํวิจยัครั gงต่อไป  

 «. การศกึษาครั �งต่อไปควรไปศกึษาเปรยีบเทยีบกบัธุรกจิอคีอมเมริซ์ในเขตจงัหวดัอืuนๆ

เพืuอใหท้ราบถงึปัจจยัทีuมผีลหลกัของแต่ละพื�นทีuและสามารถนําไปพฒันาการใหบ้รกิารไดอ้ยา่งตรงจุด

มากยิuงขึ�น 

 ¥. การศกึษาครั �งต่อไปควรไปศกึษาวจิยัในเชงิคณุภาพเพืuอใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึเพืuอไป

พฒันาธุรกจิอคีอมเมริซ์ต่อไป 

เอกสารอ้างอิง 



อุทสิ ศริวิรรณ (2550) แนวโน้มการตลาดดจิทิลั 2013 (พมิพเ์ผยแพรค่รั �งทีu 2 เวบ็ไซต ์สมาคม

บรหิารธุรกจิดุษฎบีณัฑติ) 
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