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Abstract 

 The purpose of this research is to study about the attitude of used car businessperson towards e-

commerce operation in business career within Ramindhra area, Bangkok. The procedure used in this study is 

based on the specific random with 43 samples of business owners. 

 The result of this research 

 1. Most of the cross sections are female as a percentage of   55.8, Customer 

assistant 58.1 %, Bachelor Degree graduates 65.1 %, Age 20-30 41.9%, 1-5 years working experience 46.5. 

 2. The goal of e-commerce practice mainly for product and business advertisement 

results in 90.7 %, 3-4 and 1-2 year practice of e-commerce 34.9 %, B2C business group 93%, Self-development 

and maintenance of e-commerce system in business career 55.8 %,  Refusal of e-commerce use cause by  IT 

deficiency 16.3 % 

 3. The attitudes of the used car businessperson are respectively classified into the 

price in priority ( x = 3.81 , S.D. = 0.58 )  Product type as secondary  ( x = 3.80 , S.D. = 0.72) Channel of 

commerce ( x = 3.80 , S.D. = 0.71) Marketing with business network ( x = 3.62 , S.D. = 0.74)  

 4. The obstacles among e-commerce business entrepreneur; Disable to evaluate the 

expense coverage ( x = 3.86 , S.D. = 0.68) The complexity of website operation and maintenance( x = 3.81 , 

S.D. = 0.66) Insufficient knowledge about e-commerce system ( x = 3.79 , S.D. = 0.77) 
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บทที ่1 

บทนํา 

ความเป็นมาและความสําคญั 

 ปจจุบันความจําเปนข้ันพื้นฐานของมนุษยนั้น นอกจากปจจัยส่ีแลวยานพาหนะโดยเฉพาะ 

รถยนต ก็เปนปจจัยอีกอยางหนึ่งท่ีมีความสําคัญกับการดํารงชีวิตของมนุษยในฐานะท่ีใชในการ

เดินทางของคนในสังคมปจจุบัน สามารถพิจารณาไดจากยอดจําหนายรถยนตใหมในประเทศไทยท่ี

มีแนวโนมเพิ่มสูงข้ึนทุกป 

 การขยายตัวของเมืองยังทําใหประชากรมีความตองการใชรถยนตเพิ่มมากข้ึน ตลาด

รถยนตท่ีรองรับความตองการของลูกคาในตลาดมีอยู 2 กลุมดวยกันคือ ตลาดรถยนตใหม (new 

automobiles) และตลาดรถยนตใชแลว (used automobiles) หรือเรียกอีกอยางวารถยนตมือสอง ซ่ึง

ตลาดรถยนตมือ-สองก็เปนอีกทางเลือกหนึ่งของผูท่ีตองการรถยนตในราคาท่ีถูกกวา แตก็จะได

รถยนตท่ีมีคุณภาพต่ํากวารถยนตใหม และอาจจะหารถยนตท่ีตรงกับความตองการไดยาก 

 ผูประกอบการตลาดรถยนตมือสองสามารถแบงออกเปน 3 ประเภท ตามจํานวนรถยนต     

ท่ีหมุนเวียนในธุรกิจ คือ ผูประกอบการขนาดเล็ก ผูประกอบการขนาดกลาง และผูประกอบการ     

ขนาดใหญ ผูประกอบการขนาดเล็ก หรือธุรกิจรถยนตขนาดเล็ก คือธุรกิจรถยนตท่ีมีจํานวนรถยนต

หมุนเวียนในธุรกิจประมาณ 1 - 15 คันตอเดือน ซ่ึงขอดีของธุรกิจรถยนตขนาดเล็กก็คือใชเงินลงทุน

ท่ีต่ํา มีความคลองตัวในการซ้ือขาย และมีความเส่ียงในการลุงทุนนอย ขอเสียคือ ปริมาณรถยนตท่ีมี

จํานวนนอย    ทําใหไมมีความหลากหลายในสินคา หรืออาจไมสามารถตอบสนองความตองการ

ของลูกคาได และมีความนาเช่ือถือนอย ประเภทท่ีสองคือผูประกอบการขนาดกลาง คือธุรกิจ

รถยนตท่ีมีจํานวนรถยนตหมุนเวียนในธุรกิจประมาณ 15 – 30 คันตอเดือน ทําใหเกิดขอดีคือรถยนต

ท่ีเสนอขายเปนรถท่ีมีราคาและคุณภาพท่ีสามารถจูงใจลูกคาได สามารถเจาะตลาดเฉพาะกลุมลูกคา

ได มีผูขายและผูซ้ือหมุนเวียนอยางตอเนื่องทําใหเกิดสภาพคลองในการขาย ขอเสียท่ีเกิดข้ึนคือตอง

เสียคาใชจายท่ีมากข้ึนท้ังในดานการลงทุน และทําการตลาดในการจูงใจลูกคา บางคร้ังอาจ

จําเปนตองเสียคานายหนาใหกับพอคาคนกลางดวย และประเภทท่ีสามคือ ผูประกอบการขนาดใหญ 

คือธุรกิจรถยนตท่ีมีจํานวนรถยนตหมุนเวียนในธุรกิจมากกวา 30 คันตอเดือน ซ่ึงขอดีของธุรกิจ

รถยนตขนาดใหญ คือ มีความหลากหลายของรถยนต ทําใหสามารถตอบสนองความตองการของ

ลูกคามาก มีความนาเช่ือถือมาก ลูกคามีความม่ันใจในคุณภาพ ซ่ึงเปนอีกแรงจูงใจในการตัดสินใจ  
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ซ้ือของลูกคา ทําใหสามารถเจาะตลาดลูกคาเฉพาะกลุมได และมีผูซ้ือผูขาย  ในธุรกิจเปนจํานวน

มาก ทําใหเกิดสภาพคลองในธุรกิจสูง สวนขอเสียคือตองใชเงินทุนหมุนเวียนสูง ทําใหเกิดความ

เส่ียงท่ีสูงดวย  

 ในดานของปญหาท่ีผูประกอบการสวนใหญพบคือ ธุรกิจมักจะเผชิญกับปญหาการ        

ขาดสภาพคลองในระยะแรกๆของการดําเนินกิจการ เนื่องจากในระยะแรกธุรกิจอาจยังไมเปนท่ีรูจัก

และ ยังไมไดรับความนาเช่ือถือมากนัก แตในระยะตอมาธุรกิจก็จะเร่ิมปรับตัวและแกไขปญหานี้ได 

นอกจากนี้ยังมีปญหาในเร่ืองการตอบสนองความพึงพอใจกลุมลูกคา ท้ังในเร่ืองของราคาท่ีบางคร้ัง

ลูกคามองวา มีราคาสูงเกินไป คุณภาพและลักษณะของรถยนตท่ีไมเปนท่ีพึงพอใจแกกลุมลูกคา 

รวมถึงปญหาในเร่ืองอิทธิพลดานตางๆในการตัดสินใจซ้ือของกลุมลูกคา ท้ังอิทธิพลภายในตัว

ธุรกิจ และอิทธิพลภายนอก  

 รายงานผลสํารวจกลุมผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทยป พ.ศ. 2551 การซ้ือสินคาหรือ

บริการผานทางอินเทอรเน็ต เปนทางเลือกหนึ่งสําหรับผูบริโภคในการซ้ือสินคาและบริการท่ี                

มีความหลากหลายมากข้ึน โดยชองทางดังกลาวไดรับความนิยมเพิ่มข้ึนอยางมากในปจจุบัน     

ประกอบกับภาคธุรกิจในประเทศไทย เร่ิมท่ีจะหันมาใหความสนใจกับการใชประโยชนจาก

พาณิชย-อิเล็กทรอนิกส เพื่อขายสินคาและบริการผานอินเทอรเน็ตเพิ่มข้ึนโดยเฉพาะธุรกิจขนาด

กลางและ  ขนาดเล็ก จึงมีการสํารวจถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการผานทาง

อินเทอรเน็ต   โดยการสํารวจดังกลาวเปนการช้ีใหเห็นถึงแนวโนมของการใชบริการพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส จากมุมมองของผูบริโภค จากขอมูลของศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและ

คอมพิวเตอรแหงชาติ (NECTEC) ระบุวา ในป พ.ศ. 2551 ผูบริโภคมีความนิยมซ้ือสินคาและบริการ

ผานอินเทอรเน็ตเพิ่ม   มากข้ึนจากป พ.ศ. 2550 คอนขางมาก โดยผูตอบแบบสอบถามจํานวน 6,797 

คน หรือคิดเปนรอยละ 45.9 ตอบวาเคยซ้ือสินคาและบริการผานทางอินเทอรเน็ต เม่ือเทียบกับป 

พ.ศ. 2550 ท่ีมีเพียงรอยละ 28.9โดยผูบริโภคท่ีอยูในเขตเมือง และมีรายไดครัวเรือนสูง มีแนวโนมท่ี

จะนิยมซ้ือสินคาผานทางอินเทอรเน็ตมากกวาผูท่ีมีรายไดครัวเรือนต่ํา และกลุมผูชายเปนกลุมท่ีนิยม

ซ้ือสินคาบนอินเทอรเน็ตโดยเฉล่ียมากกวาเพศผูหญิง ซ่ึงตางจากผลสํารวจในป พ.ศ. 2550 ท่ีผลการ

สํารวจระบุวากลุมท่ีนิยมซ้ือสินคามากท่ีสุด คือเพศหญิงท่ีมีอายุระหวาง 20-29 ป ท่ีอยูในเขตเมือง

และมีรายไดครัวเรือนสูงรอยละ 58.5 ขณะท่ีกลุมท่ีซ้ือสินคาผานทางอินเทอรเน็ตนอยท่ีสุด คือ กลุม

ผูหญิงอายุมากกวา 30 ป ท่ีอยูนอกเขตเมืองและมีรายไดครัวเรือนต่ํา รอยละ 31.7 สวนมูลคาการซ้ือ

สินคาผานทางอินเทอรเน็ต  

 ผลสํารวจระบุวา มูลคาการส่ังซ้ือต่ํากวา 1,000 บาทตอคร้ัง คิดเปน รอยละ 27.6 มูลคา

ตั้งแต 1,001-5,000 บาท รอยละ 41.2 มูลคาตั้งแต 5,001-10,000 บาทรอยละ 13.3 มูลคาตั้งแต 
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10,001-20,000 บาท รอยละ 7.9 มูลคา ตั้งแต 20,001-40,000 บาท รอยละ 7.1 และมูลคามากกวา

40,000 บาทข้ึนไป  รอยละ 2.9 สินคาหรือบริการท่ีเคยส่ังซ้ือทางอินเทอรเน็ตของผูบริโภคสวนใหญ 

ไดแก หนังสือรอยละ 36.4 รองลงมาคือ การส่ังจองบริการตางๆ เชน จองท่ีพักโรงแรม จองเชา

ยานพาหนะ จองต๋ัวภาพยนตร รอยละ 30.7 การส่ังซ้ือซีดีภาพยนตรท่ีสงผานทางไปรษณียรอยละ 

18.1 เส้ือผาและเคร่ืองแตงกาย เชน กระเปา รองเทาเข็มขัด รอยละ 17.7 และอุปกรณคอมพิวเตอร 

รอยละ 16.3 สําหรับผูบริโภคท่ีไมซ้ือสินคาผานทางอินเทอรเน็ต จํานวน 8,012 คน ไดระบุสาเหตุ

ของการไมส่ังซ้ือสินคาดังกลาววา ไมไวใจผูขายสินคาในการจะสงสินคาใหจริง รอยละ 59.1 

รองลงมาไดแก ไมสามารถเห็นหรือจับตองสินคาได รอยละ 58.9 ไมม่ันใจในระบบชําระเงิน รอย

ละ 46.0 ข้ันตอนการส่ังซ้ือยุงยาก รอยละ 40.7 และไมตองการสงขอมูลบัตรเครดิตผานทาง

อินเทอรเน็ตรอยละ 34.2 (สมาคมผูประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไทย 2553) 

 อัตราการเติบโตของธุรกิจรถยนตมือสองในขณะนี้สูงมาก และเม่ือมองถึงการแขงขัน

กัน ในตลาดรถยนตมือสองมีการแขงขันท่ีรุนแรง โดยเฉพาะการแขงขันดานราคา และยังมีกลยุทธ

ในดานอ่ืนๆอีก จุดประสงคก็เพื่อท่ีจะกระตุนผูบริโภคใหเกิดแรงจูงใจในการซ้ือมากข้ึน ซ่ึงสังเกต

ไดวามีธุรกิจรถยนตมือสองมากมายเกือบจะทุกเขตในกรุงเทพมหานคร ทําใหผูประกอบอาชีพตอง

เปนมืออาชีพ มีการพัฒนาในหลายๆ ดาน ไมวาจะเปนเร่ืองจรรยาบรรณ การบริการซ่ึงจะเห็นได

จากการลงทุนในดานศูนยบริการ รวมถึงการจัดรายการสงเสริมการขายใหกับลูกคา นอกจากนี้ราคา

มีความเปนธรรมมากข้ึนไมเหมือนในอดีต เพราะมีราคาเปนตัวกําหนด (รัชนีกร ณ พัทลุง 2543 : 4) 

 จากเหตุผลดังกลาวขางตน ทําใหผูวิจัยสนใจการศึกษาทัศนคติของผูประกอบการ         

ธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนินธุรกิจผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ถนนรามอินทรา จังหวัด

กรุงเทพมหานคร เนื่องจากธุรกิจรถยนตมือสองภายในเขตกรุงเทพมหานครมีการใชเทคโนโลยี

สารสนเทศในการทําธุรกิจจํานวนมาก อีกท้ังยังเปนแนวทางในการพัฒนาและแกไขขอผิดพลาด ท่ี

เกิดจากเทคโนโลยีสําหรับผูท่ีประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองดวย 

วตัถุประสงค์ 

 1. เพื่อศึกษาทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนินธุรกิจ

ผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 2. เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประกอบการธุรกิจ

รถยนตมือสอง 

 3. เพื่อศึกษาและวิเคราะหการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาใชในการประกอบการธุรกิจ

รถยนตมือสอง 
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ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 

 1. ทําใหทราบถึงทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนิน

ธุรกิจผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 2. เพื่อนําขอมูลท่ีไดเปนแนวทางในการพัฒนาธุรกิจรถยนตมือสองใหมีประสิทธิภาพ

มากยิ่งข้ึน 

 3. ทําใหทราบทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนินธุรกิจ    

ผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพื่อนําไปประยุกตใชกับระบบสารสนเทศในกิจการอ่ืนๆ 

 4. ทําใหผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองสามารถกําหนดกลยุทธในการใชพาณิชย

อิเล็ก-ทรอนิกส เพื่อใหสามารถแขงขันกับผูประกอบการรายอ่ืนได 

ขอบเขตในการวจัิย 

 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ทําการศึกษาทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอ

การดําเนินธุรกิจผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส พ้ืนท่ีท่ีใชศึกษาคือ ธุรกิจรถยนตมือสองยาน ถนนราม

อินทรา ระหวางวันท่ี 1 พฤศจิกายน 2553 – 30 ธันวาคม 2553  

 1. ประชากร  ไดแก  ผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองในจังหวัด

กรุงเทพมหานครเทานั้น 

 2. กลุ่มตัวอย่าง ไดแก ผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองถนนรามอินทรา 

จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูวิจัยจะสุมจากประชากร โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 43 

ตัวอยาง 

 3. พืน้ทีก่ารศึกษา ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 4. ระยะเวลาการเกบ็ข้อมูล 2 เดือน 

 5. ตัวแปร  

 5.1 ข้อมูลทั่วไป ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา ตําแหนง

ประสบการณการทํางาน รายไดเฉล่ียตอเดือน 

 5.2 ข้อมูลการดําเนินธุรกิจขององค์กร ไดแก ระยะเวลาใน

การทําธุรกิจ ลักษณะการดําเนินงาน ขนาดของธุรกิจ การใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส รูปแบบของ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส วัตถุประสงคในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 5.3 ทัศนคติของผู้ประกอบการธุรกิจรถยนต์มือสองที่มีต่อ

การดําเนินธุรกิจด้วยพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จากสวนประสมทางการตลาดออนไลน (7P’s) ไดแก 
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ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด การใหความสนใจสวนบุคคล 

การตลาดกับกลุมเครือขาย ขอคิดเห็นหรือคําวิจารณ รวมถึงปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการ

ธุรกิจรถยนตมือสอง 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 1. การดําเนินธุรกิจด้วยพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง การทําธุรกรรมผานส่ือ

อิเล็กทรอนิกส ในทุกๆชองทางท่ีเปนส่ืออิเล็กทรอนิกส เนนท่ีการ “ขาย” เปนหลัก ในท่ีนี้จะศึกษา     

ส่ือประเภทอินเตอรเน็ตในการดําเนินธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือขายสินคาหรือการบริการโดยมี

รูปแบบการชําระคาสินคา หรือบริการ การสงสินคา และการโฆษณาผานส่ือ โดยประยุกตใชสวน

ประสมทางการตลาด(7P’s)กับรูปแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ

จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด การใหความสนใจสวนบุคคล การตลาดกับกลุมเครือขาย 

ขอคิดเห็นหรือ คําวิจารณ 

 2. ผู้ประกอบการ หมายถึง ผูประกอบอาชีพในฐานะท่ีเปนเจาของกิจการ อาจเปน

ผูจัดการของหรือพนักงานในธุรกิจนั้นก็ได 

กกกกกกกก3. รถยนต์มือสอง หมายถึง รถยนตท่ีผานการใชงานมากอน ซ่ึงในการศึกษาคร้ังนี้ 

สถานท่ีท่ีศึกษาอยูในถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 4. รถยนต์น่ังอเนกประสงค์ (SUV : Sport Utility Vehicles) หมายถึง ยานพาหนะท่ี

สามารถใชงานไดดีท้ังบนทองถนนหรือออนโรด และเสนทางทุรกันดารหรือออฟโรด (เปนรถท่ี

สามารถพาลุยไปไดทุกหนทุกแหง) เกือบท้ังหมดของรถประเภทนี้จะมีระบบขับเคล่ือนส่ีลอติดตัว

มาดวย เชน HONDA CR-V,FORD-ESCAPE และLAND ROVER เปนตน 

 5. รถยนต์เก๋งกึง่รถตู้เอนกประสงค์ (MPV : MultiPurpose Vehicles) คือสะดวกสบาย

เ ห มื อ น ร ถ เ ก ง แ ล ะ ก็ ส า ม า ร ถ ข น ค น กั บ ข อ ง ไ ด ม า ก  ใ ก ล เ คี ย ง กั บ ร ถ ตู  เ ช น  TOYOTA 

WISH,TOYOTA INNOVA และCHEVROLET ZAFIRA 

 6. รูปแบบองค์กรธุรกจิ รูปแบบการดําเนินกิจการขององคกร แบงไดหลายประเภท คือ      

1.กิจการเจาของของคนเดียว 2.หางหุนสวน 3.บริษัทจํากัด 

 7. ทัศนคติ หมายถึง ระดับความคิดเห็นในมุมมองของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือ

สอง ท่ีใหความสําคัญ หรือผลท่ีคาดวาจะไดรับจากการดําเนินธุรกิจดวยพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

  2.1 ระบบเครือขายอินเตอรเนต็ 

  2.2 รูปแบบของธุรกิจบนอินเตอรเน็ต 

  2.3 การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

  2.4 วิวัฒนาการของการพัฒนาเครือขาย ใหรองรับกับ B2B e-commerce 

  2.5 ข้ันตอนการสรางเว็บไซตใหประสบความสําเร็จ 

  2.6 ข้ันตอนการเขาสูธุรกิจพาณชิยอิเล็กทรอนกิส  5 ข้ันตอน 

  2.7 สิบเหตุผลของการธุรกิจมาเกีย่วของกับอินเตอรเน็ต 

  2.8 รูปแบบกลยุทธสวนประผสมทางการตลาดออนไลน 

  2.9 งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 

2.1 ระบบเครือข่ายอนิเตอร์เน็ต  

 ระบบเครือขายอินเตอรเน็ต เปนระบบเครือขายขนาดใหญท่ีเช่ือมโยงเครือขายตางๆ       

ท่ัวโลกเขาดวยกัน กลาวไดวาโครงสรางของเครือขายอินเตอรเน็ตคือ ตนแบบโครงสรางแบบ

กระจายท่ีครอบคลุมโยงใยไปท่ัวโลก  มีการใชอินเตอรเน็ตติดตอส่ือสารกันอยางแพรหลาย การ

ขยายตัวเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว จนกระท่ังกลายเปนระบบเครือขายท่ีสําคัญสําหรับภาคธุรกิจและ

ประชาชนทุกคนในโลก ซ่ึงนํามาสูโอกาสทางธุรกิจตางๆ 

 ระบบเครือขายอินเตอรเน็ตไดริเร่ิมมาจากหนวยงานท่ีมีช่ือวา Advanced Research 

Project Agency มีจุดมุงหมายเพื่อท่ีจะสรางความม่ันคงใหกับขอมูลทางการทหาร และในการ

ติดตอส่ือสารระหวางกันในยามศึกสงคราม 

 สําหรับระบบเครือขายอินเตอรเน็ตในประเทศไทย ไดมีการนํามาใชคร้ังแรก เม่ือ

ประมาณ พ.ศ. 2530 โดยสถาบันเทคโนโลยีแหงเอเชียไดตกลงท่ีจะติดตอใชบริการ ผานระบบ

อินเตอรเน็ตรวมกันกับคณะวิทยาศาสตรคอมพิวเตอรแหงมหาวิทยาลัยเมลเบิรน ประเทศ

ออสเตรเลีย ในระยะเร่ิมตนทางออสเตรเลียท่ีเปนหนวยกลางในการติดตอจะเปนฝายเรียกมาทาง

ประเทศไทย โดยผานท่ีสถาบันเทคโนโลยีแหงเอเชีย วันละ 3 คร้ัง เพ่ือรับ และสงจดหมาย

อิเล็กทรอนิกสทางสถาบันเทคโนโลยีแหงเอเชีย การใชอินเตอรเน็ตระยะแรกดูแลวคลายกับ ระบบ
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โทรเลข แตระบบอินเตอรเน็ตมีความเร็วและสามารถสงจํานวนของตัวอักษรและขอความได

มากกวาระบบโทรเลขหลายเทาตัว 

 สรุปแลวอินเตอรเน็ตคืออินเตอรเน็ตเปนเครือขายท่ีครอบคลุมท่ัวโลก ซ่ึงมีคอมพิวเตอร

เปนลานๆ เคร่ืองเช่ือมตอเช่ือมตอเขากับระบบ ผูใชสามารถแลกเปล่ียนขอมูลขาวสารไดอยางอิสระ 

โดยท่ีระยะทางและเวลาไมเปนอุปสรรค นอกจากนี้ผูใชยังสามารถเขาดูขอมูลตางๆ ท่ีถูกตีพิมพใน

อินเตอรเน็ตได อินเตอรเน็ตเช่ือมแหลงขอมูลตางๆเขาดวยกัน สวนขอเสียของอินเตอรเน็ตคือ ความ

ปลอดภัยของขอมูล เนื่องจากทุกคนสามารถเขาถึงขอมูลทุกอยางท่ีแลกเปล่ียนผานอินเตอรเน็ตได 

 อินเตอรเน็ตใชโปรโตคอลท่ีเรียกวา “TCP/IP (Transport Connection Protocol / 

Internet Protocol)” ในการส่ือสารขอมูลผานเครือขาย การเช่ือมตอกับอินเตอรเน็ตตองเช่ือมตอผาน

องคกรท่ีเรียกวา “ISP (Internet Service Provider)” ซ่ึงจะทําหนาท่ีใหบริการในการเช่ือมตอเขากับ

อินเตอรเน็ต นั่นคือ ขอมูลทุกอยางท่ีสงผานเครือขาย ทุกคนสามารถดูได นอกเสียจากจะมีการ

เขารหัสลับซ่ึงผูใชตองทําเอง (อารีย มยังพงษ 2542 : 10 - 13) 

2.2 รูปแบบของธุรกจิบนอนิเตอร์เน็ต 

 2.2.1 ธุรกิจการส่ือสาร เปนธุรกิจท่ีมีการประยุกตใช อินเตอรเน็ตกับธุรกิจส่ือสาร เชน 

การใชอินเตอรเน็ตแทนการสงจดหมาย ทําใหไมตองเสียคาไปรษณียากร และรับสงถึงกันไดอยาง

ทันทีอยางมีประสิทธิภาพ การใชอินเตอรเน็ตแทนการโทรสาร การใชอินเตอรเน็ตแทนโทรศัพท

ทางไกล และการใชอินเตอรเน็ตทําการประชุมทางไกล เปนตน 

 2.2.2 ธุรกิจขอมูลออนไลน เปนธุรท่ีนําเอาขาวสารหรือบทความของตนเขาสูเครือขาย

อินเตอรเน็ตสําหรับใหผู ท่ีสนใจไดเรียกใช ซ่ึงปจจุบันยังใหบริการฟรี แตก็มีนิตยสารหรือ

หนังสือพิมพบางฉบับไดเขาสูธุรกิจนี้   

 2.2.3 ธุรกิจลงโฆษณาบนเวิลดไวด เว็บ เปนธุรกิจท่ีใชโฮมเพจเปนส่ือในการ

ประชาสัมพันธ เพราะสามารถนําขอมูลไปถึงผูบริโภคจํานวนมากไดอยางรวดเร็วและผูบริโภค

สามารถเปดดูขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการ ตามความตองการไดจากการประชาสัมพันธและ

โฆษณาทางอินเตอรเน็ต  

 2.2.4 ธุรกิจซ้ือและจัดสงสินคาทางอินเตอรเน็ต เปนการขายสินคาหลายชนิดท่ีอยู     

ในรูปส่ือดิจิตอล เชน โปรแกรมคอมพิวเตอร เพลงวีดีโอซ่ึงเหมาะสําหรับการขายผานเครือขาย

อินเตอรเน็ต เพราะสามารถทดลองตัวอยางได และยังสามารถจัดสงสินคาผานอินเตอรเน็ต         

โดยการดาวนโหลด ซ่ึงจะชวยใหลูกคาไดรับสินคารวดเร็วทันใจ และประหยัดคาใชจาย                

ในการจัดสงไปรษณีย 
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 2.2.5 ธุรกิจการศึกษาทางไกล เปนการลงทะเบียนการศึกษา โดยผูเรียนสามารถศึกษา

อยู ท่ีบานของตนไดและนับเปนธุรกิจท่ีอนาคต หากสามารถจัดรูปแบบให เหมาะสมกับ

ความสามารถทางเทคโนโลยี รวมท้ังการไมคิดคาใชจายแพงจนเกินไปนัก สําหรับประเทศไทยนั้น

ก็มีการนํารูปแบบของเทคโนโลยีนี้มาใชในวงการศึกษาแลว 

 2.2.6 ธุรกิจการคาอิเล็กทรอนิกส (EDI) เปนระบบการคาแบบออนไลนระหวางธุรกิจ

หนึ่งกับอีกธุรกิจหนึ่ง หรือหลายๆธุรกิจ เปนการเปล่ียนรูปแบบการคาบนเอกสารสูการคาดวย การ

สงขอมูลผานทางระบบคอมพิวเตอรทําใหประหยัดเวลาและคาใชจายในการออกเอกสารสวนใหญ

กลุมธุรกิจท่ีใชคือกลุมธุรกิจผูผลิต ผูนําเขาและผูสงออก ธนาคาร ธุรกิจประกันภัย โรงพยาบาล 

หางสรรพสินคา  

 2.2.7 ธุรกิจการซ้ือขายหุนผานอินเตอรเน็ต เปนธุริจท่ีใหบริการเกี่ยวกับหลักทรัพย

พรอมท้ังใหขอคิดเห็นและคําแนะนําดานการลงทุนแกนักลงทุนในแตละวัน หรือขอมูลของแตละ

กิจการท่ีเขามาระดมเงินทุนในตลาดหลักทรัพย 

 2.2.8 ธุรกิ จ ก าร เ งิน อิ เ ล็ก ทรอนิก ส  เ ปน ธุรกิ จ ของ ส่ือ อิ เ ล็ก ทรอนิก ส ท่ีช ว ย                   

ในการจับจายซ้ือสินคาและบริการไดอยางสะดวกสบายโดยการใชบัตรเอทีเอ็ม บัตรเครดิต        

บัตรสมารทการด ซ้ือขายสินคาผานทางอินเตอรเน็ต ซ่ึงเขาสูลักษณะของการเงินอิเล็กทรอนิกส     

ท่ีทันสมัย 

 2.2.9 ธุรกิจท่ัวไปท่ีมีการใหบริการหลังการขาย โดยเฉพาะอยางยิ่งในดานการให

คําปรึกษาและตอบขอซักถามไดท่ัวโลก คําถามท่ีมีผูถามบอยๆ ก็ควรจะรวบรวมเขามาไว              

ในอินเตอรเน็ตใหลูกคาเขามาหาคําตอบอานเองได แมแตเวลาท่ีผูเช่ียวชาญไมอยูในท่ีทํางาน ลูกคา

ก็สามารถท้ิงคําถามเอาไวในตูไปรษณียใหผูเช่ียวชาญมาอาน และตอบตามความสะดวกของตนเอง 

 2.2.10 ธุรกิจการพิมพ การจัดทําเกสารและส่ิงพิมพตางๆไมวาจะเปนเอกสารท่ีจัดทํา

ข้ึนเปนการภายใน หรือหนังสือพิมพ และวารสารตางๆ ลวนใชอินเตอรเน็ตไดท้ังส้ิน 

 2.2.11 ธุรกิจอสังหาริมทรัพย ในสหรัฐอเมริกาและประเทศตางๆ ไดมีการนําเอา

อินเตอรเน็ตมาใชในการซ้ือขายอสังหาริมทรัพย แมแตในประเทศไทยเองก็มีการโฆษณาขาย         

ท่ีพักอาศัย ท่ีดิน โดยผานอินเตอรเน็ต ซ่ึงผูท่ีสนใจอาจเรียกดูรูปภาพท้ังภายในและภายนอกอาคาร 

ถาไมสนใจจากภาพท่ีเห็นก็จะไดไมตองไปเสียเวลาดูของจริง และยังสามารถติดตอส่ือสาร          

ตกลงราคา หรือตกลงซ้ือขายกันผานอินเตอรเน็ตไดอยางสะดวก 

 2.2.11 ธุรกิจศูนยการคาอินเตอร เน็ต เปนธุรกิจการซ้ือขายสินคาและบริการ             

ผานเครือขายอินเตอรเน็ต โดยท่ีผูซ้ือสามารถเลือกซ้ือจากการศึกษาขอมูลรายละเอียดของสินคา     
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ท่ีไดรับการรวบรวมไว ไมวาจะเปนขอมูลภาพของสินคาท่ีชัดเจนสวยงาม มีรายละเอียดขอมูล  

สินคาท่ีครบถวน ลอดจนคุณสมบัติและราคา รวมท้ังการจัดสง (อารีย มยังพงษ 2542 : 17 - 19) 

2.3 การพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

 2.3.1  การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส หรือเรียกกันท่ัวไปวา E-Commerce นั้น เปนการพัฒนาการ

ทางการคาในรูปแบบใหม อันเกิดจากศักยภาพของเทคโนโลยี โดยดําเนินกิจกรรมทางธุรกิจ      

ผานระบบเครือขายอิเล็กทรอนิกส เกิดข้ึนในป ค.ศ. 1960 โดยเร่ิมจากบริษัทตางๆ ในอเมริกาไดนํา

การติดตอขอมูลเอกสารทางอิเล็กทรอนิกสท่ีเปนมาตรฐาน (Electronic Data Interchange) หรือ EDI 

มาชวยในการซ้ือขายสินคาระหวางกัน ในระยะเวลาการติดตั้งระบบ EDI จะเปนการลงทุนสราง

เครือขายข้ึนมาเอง ซ่ึงเปนการลงทุนท่ีสูงทําใหการใชงานของ EDI ถูกจํากัดใชอยูกับบริษัท  ท่ีมี

ขนาดใหญ นอกจากนี้สถาบันการเงินและธนาคารตางๆ ไดนําการติดตั้งเครือขายคอมพิวเตอรท่ี

เรียกวา Electronic Funds Transfer หรือ EFT เพื่อใชเปนการสงผานรายการโอนเงินระหวางกัน  

 2.3.2 การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย  

 ในอดีตการซ้ือขายสินคา และบริการบนอินเตอรเน็ตของประเทศไทย ยังอยูในชวง

เร่ิมตนเทานั้น เนื่องจากยังขาดปจจัยท่ีสนับสนุนอยูหลายประการ เชน อุปนิสัยของคนไทย        

สวนใหญนิยมซ้ือสินคาดวยเงินสด ไมคอยไดใชจายผานบัตรเครดิต ทําใหผูคนจํานวนมากยังไมมี

บัตรเครดิต และไมสามารถซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ตได อีกประการคือ ประเทศไทยยังไมมี

กฎหมาย ท่ีจะรองรับการทําธุรกรรมการซ้ือขายผานอินเตอรเน็ตโดยตรง ทําใหเวลามีปญหาหรือขอ

โตแยงท่ีตองฟองรองข้ึนศาลก็จะมีปญหาได เพราะ ตองใชกฎหมายอ่ืนๆ ท่ีใกลเคียงกันไปกอน 

แลวกฎหมายเหลานั้นก็ไมครอบคลุมถึงการทําธุรกิจแบบอิเล็กทรอนิกสเทานัก  

 บริษัทหางรานตางๆ ยังไมมีประสบการณในการทําธุรกิจบนอินเตอรเน็ต ทําใหแมจะ

สนใจอยากเขามาทําธุรกิจ แตก็ไมรูวาจะทําไดอยางไร ระยะนี้กระแสพาณิชยอิเล็กทรอนิกส   กําลัง

ได รับการกลาวถึงมาก จึ งทําให มีการจัดอบรมสัมมนาใหความรู เกี่ ยวกับการทําธุรกิจ                     

บนอินเตอรเน็ต  

 ในตอนนั้นธนาคารตางๆ ของประเทศไทย มีสวนสําคัญอยางมากในการทําธุรกรรมบน

อินเตอรเน็ตก็ยังขาดประสบการณในดานนี้เนื่องจากเปนเร่ืองใหม ในประเทศไทยหลายๆธนาคาร

จึงเรงพัฒนาความสามารถของพนักงานของตนใหพรอมท่ีจะใหบริการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสได 

เพราะในสวนของธนาคารก็ตองมีการปรับตัวอยางมาก โดยตองเช่ือม ระบบคอมพิวเตอรของ
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ธนาคารเขากับระบบอินเตอรเน็ต เพื่อใหทางเว็บไซตตางๆ สงขอมูลบัตรเครดิตของลูกคามา

ตรวจสอบกับทางธนาคารซ่ึงตองมีระบบการรักษาวามปลอดภัยท่ีดีพอ 

 2.3.3 ความหมายของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแตในปจจุบัน 

 มีการใหคําจํากัดความของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไวในลักษณะตางๆกันดังนี้ 

 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ ระบบการซ้ือขายสินคาและบริการผานเครือขายอินเตอรเน็ต 

ถาถามนักส่ือสารก็อาจจะไดคําตอบวา พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือการใชระบบส่ือสารในการสง

โฆษณา สินคาและบริการไปใหลูกคา การใชระบบส่ือสาร โดยลูกคาส่ังซ้ือสินคาและการจายเงินถา

ถามผูใหบริการก็อาจจะตอบไดวา พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ การใหบริการใหบริษัทหางรานตางๆ 

ไดโฆษณาประชาสัมพันธสินคา ใหบริการผูซ้ือไดดูโฆษณาเลือกหาสินคา และใหบริการเจาของ

กิจการ ไดลดคาใชจายและเพิ่มความรวดเร็วในการการจัดสงสินคาและใหบริการหลังการขายแก

ลูกคา ถาถามนักเทคโนโลยีก็อาจจะไดคําตอบวา พาณิชย-อิเล็กทรอนิกส คือ การนําเทคโนโลยีมา

ใชลดตนทุนและเพิ่มประสิทธิภาพในการคาขาย 

 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือธุรกรรมทุกรูปแบบท่ีเกี่ยวของกับกิจกรรมเชิงพาณิชย ท้ังใน

ระดับองคกรและสวนบุคคลบนพื้นฐานของการประมวล และการสงขอมูลดิจิตอล ท่ีมีท้ังขอความ

เสียง และภาพ อีคอมเมิรซหรือธุรกิจอิเล็กทรอนิกส (สมาคมธุรกิจอินเตอรเน็ตไทย 2552 : 3) 

 พาณิชยอิเล็กทรอนิกสหรืออีคอมเมิรซ คือ การคาขายผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต 

อินเตอรเน็ตจะเปล่ียนวีธีทางการดํารงชีวิตของทุกคน อินเตอรเน็ตจะเปล่ียนวิธีการศึกษาหาความรู

อินเตอรเน็ตจะเปล่ียนวิธีการทํามาคาขาย อินเตอรเน็ตจะเปล่ียนวิธีการหาความสุขสนุกสนาน 

อินเตอรเน็ตจะเปล่ียนทุกส่ิงทุกอยาง และทุกส่ิงทุกอยางจะรวมกันเขามาหาอินเตอรเน็ต 

 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ การทําการซ้ือขายสินคาหรือบริการโดยสงขอมูลในรูปแบบ

อิเล็กทรอนิกสผานทางระบบเครือขาย เชน อินเตอรเน็ต 

 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การดําเนินการทางเศรษฐกิจใดๆ ระหวางบุคคล      

สองฝายข้ึนไปท่ีกระทําบนเครือขายส่ืออิเล็กทรอนิกส ท้ังนี้การดําเนินการทางเศรษฐกิจดังกลาวอาจ

รวมถึง การออกแบบ การผลิต การโฆษณาสินคา การคาท้ังปลีกและสง และการทําธุรกรรม

ตลอดจนการชําระเงิน 

 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ การคาทุกประเภทท่ีกระทําผานส่ืออิเล็กทรอนิกสในขณะท่ี

หลายคนอาจจะนึกถึงเฉพาะการคาบนเว็บอยางเดียว แตความจริงแลวการคาขายโดยผานเคร่ือง

แฟกซ โดยการสงแฟกซเอกสารการขายตรงออกไปและลูกคาแฟกซใบส่ังซ้ือเขามาก็ถือเปน 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
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 กลาวกันวา ในปจจุบันนี้ถาบริษัทหางรานใดไมมีหนาโฮมเพจในอินเตอร เน็ต        

บริษัทนั้นก็ไมมีตัวตน นั่นคือไมมีใครรูจัก เม่ือไมมีใครรูจักก็ไมมีใครทํามาคาขายดวย แลว           

ถาไมมีใครทํามาคาขายดวยก็อยูไมได  วากันวาอินเตอรเน็ตคือแหลงขอมูลขาวสารอยางหนึ่งก็คือ 

ขอมูลเกี่ยวกับราคาสินคา ขอมูลรายละเอียดเกี่ยวกับราคาสินคา ขอมูลรายละเอียดเกี่ยวกับสินคา

นั้นๆและขอมูลเกี่ยวกับผูขาย ผูผลิต ซ่ึงในปจจุบันผูบริโภคมีทางเลือกในการท่ีจะซ้ือสินคากันมาก

ข้ึนเชน การเขาไปเลือกซ้ือจากเว็บไซต มีการเขาไปเปรียบเทียบราคาสินคากอนท่ีจะซ้ือ หากจะ

กลาววา ขาวสาร คือ อํานาจ ในปจจุบันนี้ผูบริโภคก็ไดรับการติดตออาวุธอยางใหมท่ีมีอํานาจมาก

พอท่ีจะตอรองกับผูผลิต และผูจําหนายสินคาไดผลดีท่ีสุดเทาท่ีเคยมีมาและพฤติกรรมของผูบริโภค

ท่ัวโลกก็เปล่ียนแปลงไปอยางส้ินเชิง ในการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยังมีความหมายรวมไปถึงการ

นําเทคโนโลยีมาใชในกระบวนการทางธุรกิจ เพื่อลดคาใชจาย ลดเวลาท่ีตองสูญเสียไปโดยเปลา

ประโยชน และยังชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจ  รวมไปถึงการพัฒนาความสัมพันธ

ระหวางเจาของกับผูบริโภคและผูคาสง สํานักวิจัยไอดีซีไดประมาณรายไดของการทําธุรกิจอี

คอมเมิรซแบบธุรกิจตอธุรกิจ(B-to-B) วาเพ่ิมข้ึนจาก 80 พันลานเหรียญสหรัฐหรือประมาณ 3,200 

พันลานบาทในป พ.ศ. 2542 เปน 1 ลานเหรียญสหรัฐหรือประมาณ 40 ลานลานบาทในปพ.ศ. 2546 

 กลาวโดยสรุป พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หรือ E-Commerce คือ ระบบการซ้ือขายสินคา

และบริการทางธุรกิจทุกรูปแบบ โดยมีข้ันตอนการดําเนินงานตางๆ ตั้งแตการนําเสนอขาย และ

ตอเนื่องไปถึงบริการหลังการขายอีกดวย โดยกระทําผานส่ืออิเล็กทรอนิกส เชน อินเตอรเน็ต   เปน

ตน 

 2.3.4 รูปแบบของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 การทําการคาตองประกอบดวย 2 ฝาย คือ ผูซ้ือและผูขาย ซ่ึงมีอยูหลายรูปแบบทําให

สามารถจัดประเภทพาณิชยอิเล็กทรอนิกสออกเปนประเภทหลักๆ ดังนี้  

 2.3.4.1 ผูประกอบการกับผูประกอบการ(Business to Consumer - B2C)คือ 

การคาระหวางผูคากับลูกคาโดยตรงถึงลูกคาหรือผูบริโภค เชน การขายหนังสือ ขายวิดีโอ ขายซีดี

เพลง เปนตน 

 2.3.4.2 ผูประกอบการ กับผูประกอบการ (Business to Business – B2B)คือ 

การคาระหวางผูคากับลูกคา แตลูกคานี้จะอยูในรูปของผูประกอบการซ่ึงจะครอบคลุมถึง เร่ืองการ

ขายสง การทําการส่ังซ้ือสินคาผานทางระบบอิเล็กทรอนิกส ระบบหวงโซการผลิต (Supply Chain 

Management) เปนตน ซ่ึงจะมีความซับซอนในระดับตางๆกันไป 
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 2.3.4.3 ผูบริโภค กับ ผูบริโภค (Consumer to Consumer – C2C)มีหลาย

รูปแบบและหลายวัตถุประสงค เชน เพื่อติดตอแลกเปล่ียนขอมูลขาวสารในกลุมท่ีมีการบริโภค

เหมือนกัน การแลกเปล่ียนสินคากันเอง การขายสินคามือสอง เปนตน  

 2.3.4.4 ผูประกอบการ กับภาครัฐ (Business to Government – B2G) คือ 

การประกอบธุรกิจ ระหวางภาคเอกชนกับภาครัฐท่ีใชกันมากก็คือ เร่ืองการจัดซ้ือจัดจางของภาครัฐ 

(E-Government Procurement) ในประเทศท่ีมีความกาวหนาดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส รัฐบาลจะ

ทําการจัดซ้ือ-จัดจางผานระบบอิเล็กทรอนิกสเปนสวนใหญเพื่อ ประหยัดคาใชจาย เชน การ

ประกาศจัดจางของภาครัฐในเว็บไซต การใชงานระบบอีดีไอ ในพิธีการศุลกากรของกรมศุลกากร 

 2.3.4.5 ภาครัฐ กับประชาชน (Government to Consumer – G2C) รูปแบบ

นี้ไมมีวัตถุประสงคเพื่อการคาแตจะเปนเร่ืองการบริการของภาครัฐผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ซ่ึง

ปจจุบันในประเทศไทยก็มีการใหบริการแลวหลายหนวยงาน เชน การคํานวณและการเสียภาษีผาน

อินเตอรเน็ต การใหบริการขอมูลประชาชนผานอินเตอรเน็ต เปนตน เชน ขอมูลการติดตอ การทํา

ทะเบียนตางๆ ของกระทรวงมหาดไทย ประชาชนสามารถเขาไปตรวจสอบวาตองใชหลักฐาน

อะไรบางในการทําเร่ืองนั้นๆ และสามารถดาวนโหลดแบบฟอรมบางอยางจากบนเว็บไซตไดทันที

(ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 2553) 

 2.3.5 ข้ันตอนการคาอิเล็กทรอนิกส 

 รูปแบบในการดําเนินระบบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เร่ิมตั้งแตการเขาสูเครือขาย เพื่อ

การโฆษณา และประชาสัมพันธสินคาหรือบริการในธุรกิจของตน การใชเครือขายเพื่อส่ังจองสินคา

เทานั้น ซ่ึงข้ันตอนการทําธุรกรรมบนเครือขายอินเตอรเน็ตแบงเปน 

 2.3.5.1 การใชขอมูลรวมกัน กอนท่ีจะมีการซ้ือขายสินคา หรือบริการบน

เครือขายอินเตอรเน็ต ส่ิงท่ีตองทําเปนส่ิงแรกคือ การทําใหผูบริโภคไดเห็นสินคาหรือบริการ ดวย

การประชาสัมพันธสินคา เพื่อใหขอมูลของสินคาหรือบริการเขาถึงกลุมเปาหมาย นอกจากนี้ ตอง

ศึกษาเพื่อใหทราบถึงความตองการของผูบริโภคเพื่อสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค

ไดดีท่ีสุด การออกแบบเว็บไซตเปนสวนสําคัญท่ีควรคํานึงถึง เนื่องจากเปนส่ือกลางท่ีใชในการ

ส่ือสารกับลูกคาไดอยางมีประสิทธิผล การออกแบบเว็บไซตควรออกแบบใหลูกคาสามารถคน

ขอมูลตามช่ือ หรือคําตางๆ ท่ีเกี่ยวเนื่องไดอยางสะดวก รวมท้ังใหโอกาสลูกคา ท่ีจะเสนอแนะ

ขอคิดเห็นเพื่อใหทราบความตองการเพิ่มเติม 

 2.3.5.2 การส่ังสินคา ในการส่ังสินคาท่ีเปนอิเล็กทรอนิกสสําหรับลูกคานั้น

ควรทําไดอยางสะดวก และรวดเร็ว โดยการออกแบบดวยฟอรมอิเล็กทรอนิกสท่ีมีรูปเหมือนกับ

ฟอรมในกระดาษ ขณะเดียวกันระบบเว็บไซตสวนใหญก็สามารถสรางแบบฟอรมอิเล็กทรอนิกสๆ
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ไดอยางเชนเดียวกัน จึงทําใหบริษัทตางๆ หันมาใชเว็บเพจรับรายการส่ังซ้ือสินคาเนื่องจากไมตอง

ลงทุนเพิ่มเติม 

 2.3.5.3 การชําระเงิน ในปจจุบันมีระบบการชําระเงินมากมายท่ีแขงขัน

พัฒนาอยางตอเนื่อง และมีการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว วีธีการชําระเงินบนอินเตอรเน็ตนั้น         

จะเปนเพียงแคการสงขอมูลการตัดชําระเงินโดยใชส่ือทางอิเล็กทรอนิกสแทนการใชเงินสด        

บัตรเครดิต หรือเช็คเทานั้น ความแตกตางท่ีสําคัญคือ ส่ือแทนเงินอันใหมนี้เปนขอมูลดิจิตอล

ท้ังหมด โดยมีการใชระบบอิเล็กทรอนิกสมาประมวลลการจาย หรือรับเงินแทนการรับเหรียญหรือ 

พันธบัตร 

 2.3.5.4 การจัดสงสินคา ในระบบการทําธุรกรรมผานส่ืออินเตอรเน็ตนั้น 

ถาสินคาเปนขอมูลบหรือขาวสารก็สามารถสงสินคาใหลูกคาไดทันที แตถาสินคาเปนสินคา           

ท่ีจับตองได ท่ีมีลักษณะเปนตัวตนจําเปนท่ีจะตองจัดสงสินคาผานทางระบบจัดสงสินคา                 

ท่ีมีอยูเดิม อยางไรก็ตามผูประกอบการสามารถนําระบบEDI มาใชเพื่อแจงใหบริษัทจัดสงสินคา    

ท่ีตองการจัดสง หรือการใชอีเมลติดตอกับผูผลิต หรือผูจัดสงเพ่ือสถานะของสินคาท่ีถูกจัดสง       

ถึงมือลูกคาหรือไม 

 2.3.5.5 การใหบริการ ความสัมพันธระหวางบริษัทกับลูกคาท่ีดีนั้น ยอมไม

จบลงทันทีหลังจากเสร็จส้ินการขาย แตการขายจะเปนเพียงจุดเร่ิมตนในการสรางความสัมพันธกับ

ลูกคา เพราะไมเพียงแตลูกคาเทานั้นท่ีตองการความชวยเหลือในตัวสินคาหรือบริการจาก

ผูประกอบการ ในทางกลับกันผูประกอบการก็ตองการขอมูลจากลูกคาเพ่ือปรับปรุงสินคาหรือ

บริการ เพื่อกระจายสินคาไปยังกลุมลูกคาอ่ืนไดตอไปในอนาคต (ธเนศ ผดุงสัตยวงศ 2542 : 7-9) 

 2.3.6 แนวคิดของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 แนวคิดของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จะประกอบไปดวยองคประกอบ 3 สวนหลักๆ คือ 

 2.3.6.1 Customer Relationship Management (CRM) การบริหาร

ความสัมพันธของลูกคาเพราะลูกคาคือสวนสําคัญท่ีสุดและเปนสวนท่ีเปนพื้นฐานในการดําเนิน

ธุรกิจ บริษัทไมสามารถท่ีจะพัฒนาไดถาขาดความเช่ือม่ันจากลูกคา เพราะฉะนั้นการปรับปรุง  การ

โตตอบระหวางลูกคากับกระบวนการตางๆ ของธุรกิจ ท่ีเปนกระบวนการยอยซ่ึงจะสงผล             

ตอลูกคาโดยรวม 

 2.3.6.2 Supply Chain Management (SCM) เปนแนวคิดการผสานกลไก

ทางธุรกิจท้ังหมดตั้งแตการนําวัตถุดิบเขาสูกระบวนการผลิต จนกระท่ังสงสินคาถึงมือลูกคา ชวยให

บริษัทสรางระบบการไหลเวียนของขอมูลขาวสาร สินคา และการบริการ ใหมีความตอเนื่องและมี

ประสิทธิภาพ นอกจากนี้ยังเปนการชวยระบบงานภายในและภายนอก 
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 2.3.6.3 Enterprise Resource Planning (ERP) เปนการวางแผนทรัพยากร

ภายในองคกร โดยการมุงเนนท่ีจะปรับปรุงระบบการดําเนินงานและการพัฒนาบุคลากร             

ขององคกร เพื่อใหองคกรมีขีดความสามารถในการแขงขัน ซ่ึงเปนการผสมผสานกลยุทธ           

ทางธุรกิจ เทคโนโลยีและบุคลากรเขาดวยกัน เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล                

ในการดําเนินงาน 

 2.3.7 ประเภทของสินคาและบริการท่ีเสนอขายผานทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 สินคาและบริการท่ีเสนอขายผานทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส แบงเปนตามประเภทตาม

การขนสง ซ่ึงแบงออกเปน 3ประเภท คือ 

 2.3.7.1 สินคาท่ีจับตองได  สินคาท่ี ผูประกอบการตองจัดสงใหผู ซ้ือ          

ถาผูประกอบการขายสินคาประเภทนี้จะตองจัดหาบริษัทขนสงสินคา ศึกษารายละเอียดและเงื่อนไข

การจัดสงของแตละบริษัท เชน การคํานวณคาขนสง ประเภทของสินคาท่ีรับขนสง ปริมาณการ

ขนสง เปนตน นอกจากนี้บริษัทยังตองจัดการเกี่ยวกับโกดังสินคาเพราะตองสต็อกสินคาเอาไวเพื่อ

เตรียมขาย 

 2.3.7.2 สินคาท่ีจับตองไมไดเปนสินคาท่ีผูประกอบการไมจําเปนตองจัดสง

ใหผูซ้ือเพราะเปนสินคาท่ีผูซ้ือสามารถดึงหรือเรียกกันวา ดาวนโหลดจากเคร่ืองคอมพิวเตอรของ

ผูประกอบการมาเขาเคร่ืองของผูซ้ือ สินคากลุมนี้ไดแก โปรแกรมคอมพิวเตอร ขอมูลประเภทตางๆ 

เพลง เปนตน การขายสินคาประเภทนี้ใชเงินลงทุนต่ํากวาประเภทแรก เพราะสามารถประหยัด

คาใชจายไดหลายรายการ เชนคาเชาโกดัง คาใชจายในการจัดสง เปนตน 

 2.3.7.3 บริการเปนบริการท่ีผูประกอบการจัดข้ึนเพื่อใหบริการแกผูเขามา

เยี่ยมชมเว็บไซต โดยไมขายสินคาหรือบริการ บริการท่ีเสนออาจจะเปนบริการท่ีเกี่ยวของกับ

อินเตอรเน็ตหรืออาจเปนบริการท่ีไมเกี่ยวของกับอินเตอรเน็ต เชน การบริการในการชวยหาขอมูล 

ซ่ึงเรียกวา (Search Engine) เปนตน 

 อยางไรก็ตาม ปจจุบันเว็บไซตสวนใหญมักมีสินคาและบริการครบท้ัง 3 ประเภท เพื่อ

เปนการบริการลูกคาครบวงจร (กิตติ สิริพัลลภ. 2543 : 49-54) 

 2.3.8 บทบาทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสกับธุรกิจ 

 2.3.8.1 เพิ่มรายรับ 

 1) เพิ่มกลุมเปาหมาย การท่ีอินเตอรเน็ตเปนส่ือท่ีเขาถึงคนท่ัว

โลก ทําใหการขายสินคาผานเครือขายนี้ไมมีขอจํากัดดานพรมแดนอีกตอไป เพียงลูกคา        มี

คอมพิวเตอรเช่ือมตออินเตอรเน็ตก็สามารถส่ังซ้ือสินคาได แมอยูในหองนอนท่ีไกลจากรานขาย

ของเปนหม่ืนกิโลเมตร 
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 2) เพิ่มเวลาใหบริการ ระบบอินเตอรเน็ตนั้นสามารถเช่ือมตอ

ไดทุกเวลาท่ีผูตองการ ดังนั้น รานคาออนไลนจึงสามารถเปดใหบริการไดทุกวัน 24 ช่ัวโมง ข้ึนอยู

กับความสะดวกของผูซ้ือ นอกจากนั้นแลวผูท่ีสามารถเขาถึงอินเตอรเน็ตได สวนใหญจะเปนผูท่ีมี

ฐานะหรือรายไดอยูในระดับดี มีกําลังซ้ือ ซ่ึงนับวันจะมีจํานวนมากข้ึน ตามการพัฒนาของ

เทคโนโลยี อีกท้ังการซ้ือขายดวยระบบบัตรเครดิตยังสามารถเพิ่มกําลังซ้ือ และปองกันผูขายฉอโกง 

หากไมสงสินคาใหผูซ้ือ ก็สามารถปฏิเสธการชําระเงินได 

 2.3.8.2 ลดคาใชจาย 

 1) พนักงานถือเปนขอจํากัดของธุรกิจ SME เพราะ ตองเสีย

คาใชจ ายอย างมากในการสร างพนักงานขายให มีความเข าใจ  จนสามารถนําไปเสนอ                    

ขายสินคาตอลูกคาได บางคร้ังพนักงานท่ีมีความสามารถลาออกไปก็ตองเสียท้ังเงินและเวลา        

หาคนใหมอีก แตการสรางรานคาบนเครือขายอินเตอร เน็ตก็ เหมือนการถายทอดความรู                 

ใหพนักงานขายคนหนึ่งเขาใจธุรกิจและนําเสนอขายสินคาแทนผูประกอบการ ขอดีของพนักงาน

อิเล็กทรอนิกสผูนี้คือ สามารถ ตอนรับลูกคาในคราวเดียวกันไดหลายๆคน และนําเสนอขอมูล      

ไดอยางเปนมาตรฐานเดียวกันหมด 

 2) เคร่ืองมือส่ือสารในการทําธุรกิจแบบเดิม ผูประกอบการ

มักตองลงทุนเร่ืองของอุปกรณโทรศัพท โทรสาร เพ่ือเปนชองทางในการติดตอลูกคา แตการมี

เว็บไซต ทําใหลูกคาไดรับความสะดวก ไมตองรอสาย สามารถรับขาวสารธุรกิจ ไดทันที 

 3) ทําเลการทําธุรกิจคาปลีก เร่ืองของทําเลเปน ส่ิงสําคัญและ

ทําเลท่ีดีจะมีราคาแพงอีกท้ังยังมีผูตองการเปนจํานวนมาก แตการขายสินคา ผานเว็บไซตไมมี

ขอจํากัดดานทําเลทางกายภาพ หรือตองเสียคาใชจายในการตกแตงรานมากมาย ผูประกอบการ

สามารถสรางรานคาออนไลนจากทุกท่ีซ่ึงมีอินเตอรเน็ตได และประการสําคัญคาเชารานคา

ออนไลนถูกกวายานทําเลการคาดีๆนับรอยเทา(สิทธิเดช ลีมัคเดช 2552) 

  2.3.9 ลักษณะพิเศษของการตลาดแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 2.3.9.1 ตลาดเปนตลาดเฉพาะเจาะจง ลูกคามาท่ีเว็บไซตมีจุดมุงหมาย      

จะซ้ือสินคาท่ีเขาอยากได เชน ผูท่ีตองการซ้ือรองเทาก็จะเขามาดูท่ีเว็บขายรองเทา 

 2.3.9.2 เปนการแบงสวนตลาดเชิงพฤติกรรม การจัดกลุมลูกคาพิจารณา

จากความสนใจ คุณคาท่ีลูกคาใหสินคาหรือบริการใดบริการหนึ่ง และวิถีชีวิตของลูกคา ซ่ึงเปน

ปจจัยเหลานี้เปนส่ิงกําหนดพฤติกรรมของลูกคา 

 2.3.9.3 เปนการตลาดแบบตอตัว ลูกคาสามารถกําหนดรูปแบบของ

สินคาและบริการไดตามความตองการซ่ึงแตกตางกับผูอ่ืน 
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 2.3.9.4 ลูกคากระจายอยูท่ัวโลก เพราะระบบอินเตอรเน็ตสามารถเขาถึงได

ทุกพื้นท่ีท่ัวโลก 

 2.3.9.5 ทําธุรกิจไดตลอดเวลา ผูประกอบการสามารถเปดรานขายได 356 

วัน 24 ช่ัวโมง 

 2.3.9.6 ขอมูลของสินคาและบริการเปนปจจัยสําคัญในการตัดสิน ในการ

ซ้ื อ สิ น ค า ข อ ง ผู บ ริ โ ภ ค  เ พ ร า ะ ผู บ ริ โ ภ ค จ ะ รู จั ก แ ล ะ เ กิ ด ค ว า ม รู ใ น สิ น ค า จ า ก ข อ มู ล                           

บนจอคอมพิวเตอร 

 2.3.9.7 ธุรกิจทางอินเตอร เน็ตเปนกิจกรรมทางการตลาดแบบผสม           

บนเว็บไซตการโฆษณาประชาสัมพันธการขาย การชําระเงิน และกิจกรรมอ่ืนๆ ท่ีทําใหเกิด         

การซ้ือขายสินคาอยูรวมกันในเว็บไซต 

 2.3.9.8 เปนการส่ือสาร 2 ทาง ผูซ้ือกับผูขายสามารถโตตอบกันไดทันที 

 2.3.9.9 เปนการดําเนินธุรกิจดวยตนทุนต่ํา เพราะใชบุคลากรจํานวนนอย 

การส่ือสารการตลาดทําไดรวดเร็วและเปล่ียนแปลงไดงาย นอกจากนี้ธุรกิจแบบนี้ยังไมจําเปนตองมี

ทรัพย สินถาวรท่ีราคาสูง เชน สถานท่ีทํางาน อุปกรณสํานักงาน เพราะติดตอกับลูกคา                  

ทางจอคอมพิวเตอรเทานั้น 

 2.3.9.10 สินคาบางประเภทจะถูกจัดสงใหลูกคาไดในระยะเวลาท่ีรวดเร็ว 

เชน การดาวนโหลดเพลง หรือโปรแกรมคอมพิวเตอร (กิตติ สิริพัลลภ. 2543 : 23) 

2.4 ววิฒันาการของการพฒันาเครือข่าย ให้รองรับกบั B2B e-commerce  

 2.4.1 Intranet เปนเครือขายท่ีพัฒนาข้ึน โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือใชติดตอส่ือสารภายใน

องคกรเทานั้น โดยผาน e-mail ดวย วิธีการดังกลาวจะชวยใหเกิดการกระจายทรัพยากรคอมพิวเตอร

และขอมูลระหวางกันอยางมีประสิทธิภาพ 

 2.4.2 Extranet เปนการพัฒนาอีกข้ันหนึ่งตอเนื่องจาก Intranet นั่นคือ Extranet นี้

สามารถใหคูคาหรือพันธมิตรทางธุรกิจ ตองการขอมูลของบริษัท สามารถเช่ือมโยงระบบเขากับ

บริษัท และเรียกดูขอมูลได 

 2.4.3 Portals เปนรูปแบบท่ีพัฒนาข้ึนมาอีกระดับหนึ่ง เพื่อเปนทางผานไปสูการคนหา

ขอมูลตางๆ Portals จะเปนเสมือนเว็บกลาง ซ่ึงผูท่ีตองการขอมูลจะเร่ิมตนคนหาขอมูล                

จาก Portals เหลานี้ เชน ลูกคาตองการซ้ือสินคาหนึ่ง แตไมทราบวาจะเร่ิมตนคนหาจากจุดใด ลูกคา

จะเร่ิมหา Portals ท่ีเกี่ยวของกอน แลวจึงหาสินคาท่ีตองการ ดังนั้น เม่ือคุณทราบวิธีการคนหาของ

ลูกคา และคุณตองการจะเขาสูการคาแบบ B2B e-commerce บริษัทของคุณควรจะมี Portals เอง 
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หรือซ้ือมาใชงานก็ได ในกรณีท่ีซ้ือมาใชงานคุณสามารถซ้ือจากบริษัทท่ีเปน Informediaries บริษัท

เหลานี้จะสรางPortals ข้ึนมา และทําการขายรูปแบบของ เนื้อหาหนาเว็บไซต ใหบริษัทอ่ืนๆ

นําไปใชงานดวย  

 2.4.4 Digital Markets เปนระบบท่ีมีการพัฒนามากท่ีสุด ซ่ึงสามารถแบงออกไดอีก      

4 รูปแบบดังนี้ 

 2.4.4.1 Procurement (ระบบการจัดซ้ือ)คือการใชอินเตอรเน็ต เปนการ

กระจายขอมูลเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ ซ่ึงวิธีการดังกลาวชวยใหบริษัทตางๆ  สามารถลดตนทุน

การจัดซ้ือสินคา และบริการโดยผานอินเตอรเน็ตโดยตรง ไมตองใชพนักงานเปนส่ือกลางใน       

การจัดซ้ือ และในอนาคตมีแนวโนมวาระบบการจัดซ้ือจะเปนแบบรวมศูนย ผูซ้ือและผูขายสินคา

สามารถตกลงทํารายการตางๆท้ัง การซ้ือสินคา การจัดสงสินคา การวางแผน การลงทุนได         

โดยผานอินเตอรเน็ตเพียงจุดเดียว 

 2.4.4.2 B2B Exchange (ตลาดกลาง) คือการท่ีผูซ้ือ ผูขาย และผูท่ีเกี่ยวของ 

รวมตัวกันเพื่อใหมีการจับคูธุรกรรมแบบอัตโนมัติในกลุมสมาชิก หากคุณตองการสินคาและเสนอ

ความตองการไป ขณะเดียวกันก็มีอีกบริษัทท่ีเสนอขายสินคาเขามา ระบบจะจับคูความตองการนั้น

ทันที 

 2.4.4.3 Auction (การประมูล) คือตองการซ้ือสินคาโดยการประมูล ซ่ึงผูท่ี

ตองการเขารวมประมูลจะตองทําการลงทะเบียนและยอมรับในกฎระเบียบท่ีวางเอาไว นอกจากนั้น

จะตองใหขอมูลเกี่ยวกับบริษัทของตนเอง วิธีการสงสินคาหากประมูลได และตองระบุราคาสูงสุดท่ี

บริษัทจะรับได หากคุณชนะการประมูล คุณก็จะไดรับ e-mail ยืนยันการชนะประมูลอีกคร้ัง และจะ

มีการหักเงินในบัญชีของคุณทันที ในขณะเดียวกันหากคุณตองการสินคา คุณก็สามารถเสนอซ้ือ 

เพื่อใหบริษัทอ่ืนๆ เขามาเสนอขายสินคาใหกับคุณ วิธีนี้จะเรียกวา Reverse Auction ซ่ึงจะตรงกัน

ขามกับ Auction 

 2.4.4.4 Supply chains คือการจัดการสินคาโดยผานระบบออนไลนซ่ึง

สามารถลดตนทุนการจัดซ้ือได ท้ังยังชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในการจัดการสินคา ตัวอยางเชน บริษัท 

Ford ตกลงรวมมือกับบริษัท Oracle เพื่อลดความยุงยากและปญหาตางๆของการซ้ือสินคาจาก 

Supplier กวา 30,000 ราย Ford จึงลงทุนเช่ือมะบบคอมพิวเตอรกับ Supplier เพื่อใหเหลือระบบรวม

เพียงระบบเดียว นอกจากนั้น Ford ยังสามารถไดขอมูลตางๆ ท่ีตองการจาก Supplier อยางทันทวงที 
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2.5 ขั้นตอนการสร้างเวบ็ไซต์ให้ประสบความสําเร็จ 

 เว็บไซต เปนท่ีจัดเก็บขอมูลและรายละเอียดตางๆ ของสินคาบนเครือขายินเตอรเน็ต 

โดยท่ีเราสามารถอางถึงเว็บไซตด โดยท่ีเราตองรูช่ือเว็บไซต หรือท่ีเรียกวา URL 

 ดังนั้นเว็บไซตก็เปรียบเสมือนหนารานของเราในระบบเดิมเปนจุดพบกันระหวางผูซ้ือ

กับผูขาย การทําธุรกิตางๆ จะเกิดข้ึนท่ีนี่ ดังนั้นเว็บไซตจะเปนปจจัยท่ีสําคัญมากของระบบการคา

บนอินเตอรเน็ต เราจะแบงข้ันตอนในการสรางเว็บไซตใหประสบความสําเร็จไดเปน 5 ข้ันตอน

ดังตอไปนี้ 

 2.5.1 กําหนดเปาหมายและวางแผน 

 2.5.1.1 กําหนดวัตถุประสงคและเปาหมายหลักของธุรกิจ 

 2.5.1.2 จัดทีมหรือบุคลากรท่ีจะมาทํางานรวมกัน จัดวางกลยุทธตางๆ 

 2.5.1.3 เตรียมความพรอมทางดานการตลาดและกิจกรรมสงเสริมการขาย 

 2.5.1.4 ตั้ง ช่ือเว็บไซต โดยท่ีช่ือท่ีตั้งจะตองไม ซํ้าใคร แลวไปรีบจด

ทะเบียนเพื่อจองเปนเจาของท่ีเรียกวา การจดโดเมนเนม ติดตอขอรายละเอียดไดท่ีผูใหบริการ

อินเตอรเน็ต 

 2.5.1.5 วิจัยตลาด ศึกษา วิ เคราะหขอมูลของคูแขง เพื่อเปนแนวทาง         

ในการดําเนินธุรกิจ 

 2.5.2 การพัฒนาเว็บไซต 

 2.5.2.1 ออกแบบและพัฒนาเว็บไซต ระบบรักษาความปลอดภัย ระบบการ

ชําระเงิน การขนสง ระบบฐานขอมูลลูกคา โดยะมีทางเลือกดังตอไปนี้ 

 1) การพัฒนาระบบข้ึนมาเองเร่ิมตั้งแตการออกแบบ สราง

เว็บพจ การเช่ือมโยงฐานขอมูล เขียนโปรแกรมจัดการชําระเงิน วิธีนี้จะตองใชเวลามาก แตเราจะได

ระบบท่ีมีรูปแบบและความสามารถตามท่ีตองการ เหมาะสมกับธุรกิจ และสามารถเช่ือมตอกับ

ระบบเดิมได 

 2) การเลือกใชโปรแกรมสําเร็จรูป เปนวิธีท่ีงายและรวดเร็ว

ประหยัดเวลา ลงทุนนอยแตก็ไมใชเร่ืองงายท่ีจะหาโปรแกรมสําเร็จรูปใหตรง หรือเหมาะสมกับ

ธุรกิจ 

 3) วาจางบริษัทท่ีเปนมืออาชีพมาดูแลระบบใหมีความเปนมือ

อาชีพ ประหยัดเวลาในการพัฒนา คาใชจายก็แลวแตจะตกลงกันแตอาจมีปญหาอยูบางตรงท่ี

ความสามารถในการเช่ือมตอกับระบบเดิม 

 2.5.2.2 ทดสอบเว็บไซต กอนท่ีจะเปดตัว เพื่อเตรียมความพรอมลวงหนา 
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 2.5.3 เปดตัวเว็บไซต 

 2.5.3.1 หลังจากเปดตัวเว็บไซตแลว จะตองทําใหเว็บไซตของเราเปนท่ีรูจัก 

อยางเชน การโฆษณาในเว็บไซตท่ีมีผูเขาไปมากๆ หรือจัดกิจกรรมเพื่อโปรโมตสงเสริมเว็บไซต ซ่ึง

เปนวิธีท่ีประหยัดท่ีสุด คือการลงทะเบียนไวในระบบคนหาขอมูล (Search Engines) 

 2.5.3.2 ติดตามผล ปรับปรุงอยางสมํ่าเสมอ บํา รุง รักษา และสราง        

ความยืดหยุนใหกับระบบ หากไมมีการปรับแตงหนาราน(เว็บเพจ) หรือสินคาใหสอดคลองกับ

ความตองการของกลุมเปาหมายท่ีเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ลูกคาก็จะหนีไปจับจายกับรานอ่ืน

ทันที เนื่องจากในความเปนจริงไมมีสินคาตัวใดทีจะขายไดตลอดกาล และไมมีลูกคารายใด       

ชอบเห็นสินคา หรือรานคาท่ีมีหนาตาจําเจ เพราะลูกคาบนอินเตอรเน็ตไมมีขีดจํากัดในการเดินทาง

จากรานหนึ่งไปยังอีกรานหนึ่ง แมโดยความเปนจริงจะอยูหางกันหลายพันไมล หรือ อยูคนละ

ประเทศก็ตาม “บีทูบี คืออะไร,” นิตยสาร MBA 3,25 (เมษายน 2544 : 108-109) 

2.6 ขั้นตอนการเข้าสู่ธุรกจิ E-Commerce 5 ขั้นตอน (วัชระ ยะไวทย 2543 : 25) 

กกกกกกกก2.6.1 สํารวจโอกาสทางการตลาดดวยระบบคนหาขอมูล 

กกกกกกกก2.6.2 วางแผนการตลาด และพัฒนาเว็บเพจ 

กกกกกกกก2.6.3 นําเว็บเพจเขาสูระบบอินเตอรเน็ต และจัดตั้งเว็บไซต 

กกกกกกกก2.6.4 โฆษณาและประชาสัมพันธเว็บไซต 

กกกกกกกก2.6.5 ติดตามผล ปรับปรุงและบํารุงรักษา 

2.7 สิบเหตุผลของการธุรกจิมาเกีย่วข้องกบัอนิเตอร์เน็ต  

 2.7.1 เพื่อใหธุรกิจของตนเองพรอมใหบริการแกลูกคาทางอินเตอรเน็ต 

 เนื่องจากอินเตอรเน็ตมีผูใชจํานวนเปนรอยลานคนจากท่ัวโลก และมีอัตราการเพิ่มข้ึน

แบบเทาตัวทุกป ในฐานะผูประกอบธุรกิจแลว ทุกคนไมควรมองขามตลาดและชองทางการตลาด

ขนาดใหญเชนนี้ท่ีสามารถเขาถึงผูบริโภคไดโดยตรง โดยไมมีขอจํากัดเร่ือง สถานประกอบการ 

เวลาทําการของธุรกิจดวยตนทุนท่ีประหยัด ดังนั้น บริษัทตางๆ ท่ีรูจักคุณประโยชนขอนี้จึงอดใจ

ไมได ท่ีจะตองพัฒนาธุรกิจของตนเอง โดยอาศัยคุณสมบัติของอินเตอร เน็ตในการเตรียม          

ความพรอมใหบริการทางอินเตอรเน็ตแกลูกคาท่ีเปนผูใชอินเตอรเน็ตกอนท่ีคูแขงของตนเอง        

จะจับจองผูกใจลูกคาไวหมดแลว 

 2.7.2 เพิ่มประสิทธิภาพในการสรางเครือขายของธุรกิจ 



20 

 

 ในการดําเนินธุรกิจการคา การสรางความสัมพันธกับผูท่ีเกี่ยวของในธุรกิจของตนเอง 

ไมวาจะเปนลูกคา ผูขายวัตถุดิบ หรือผูใหบริการ ดานตางๆ แกบริษัท เปนส่ิงท่ีมีความสําคัญมาก 

วิธีการสําคัญวิธีหนึ่งท่ี นักธุรกิจใชในการ สรางความสัมพันธและเครือขายทางธุรกิจ ของตนเองเม่ือ

ไดมีโอกาสพบผูท่ีเกี่ยวของคือ การใหนามบัตร ซ่ึงนามบัตรแบบท่ัวไป จะใหขอมูลวาตนเองเปน

ใคร อยูท่ีไหน  ขายสินคา/ใหบริการอะไร แตในนามบัตรของนักธุรกิจท่ีมีเว็บไซตของตนเองนั้นจะ

บอกท่ีอยูบนอินเตอรเน็ตของบริษัท ทําใหผูมีความสนใจในบริษัท โดยเฉพาะอยางยิ่งลูกคาในตาง

ประทศ สามารถดูขอมูลของบริษัท สินคาหรือบริการไดอยางสะดวก และสามารถติดตอส่ือสารกับ

บริษัทไดอยางมีประสิทธิภาพตลอด 24 ช่ัวโมงทุกวัน และประหยัดคาใชจาย ซ่ึงจะทําใหบริษัทมี

โอกาสขยายเครือขายของธุรกิจไดมากข้ึนอีกดวย 

 2.7.3 เพื่อใหขอมูลของบริษัทพรอมใหลูกคาเขามาคนหาได 

 การเผยแพรขอมูลธุรกิจ เพื่อใหลูกคาสามารถคนหาบริษัทไดและทําธุรกิจกับตนเอง

ท่ัวไปมักจะลงโฆษณาในสมุดโทรศัพทหนาเหลือง หรือ Directory ตางๆ ซ่ึงใหขอมูลของบริษัท

อาทิ ช่ือ ท่ีอยู  เวลาดําเนินการ สินคา หรือบริการ ในพื้นท่ีโฆษณาท่ีจํากัด และ ขอมูลอาจ               

ไมทันสมัยตามสถานการณของบริษัท แตในระบบอินเตอรเน็ต ธุรกิจสามารถ ใหลูกคาเขามาคนหา 

ขอมูลของบริษัท ไดอยางงายดาย และสามารถลงโฆษณาอะไรก็ไดมากเทาท่ีตองการ นอกจากนี้ยัง

สามารถปรับปรุงขอมูลไดตลอดเวลา อาทิ การเสนอสวนลดพิเศษ สําหรับลูกคาวันนี้ หรือสัปดาหนี้ 

การจัดรายการพิเศษเพื่อสงเสริมการขาย เชน การตอบปญหา หรือ การรวมเลนเกมสตางๆ ท่ีจูงใจ

ลูกคา ซ่ึงหากบริษัทมีโอกาสใหขอมูลเหลานี้แกลูกคา จะมีสวนชวยใหลูกคา ตัดสินใจซ้ือสินคาหรือ

บริการของบริษัทไดมากข้ึนอีกดวย 

 2.7.4 เพิ่มประสิทธิภาพการใหบริการลูกคา 

 ดวยคุณสมบัติของคอมพิวเตอร และคุณสมบัติของเครือขายใยแมงมุม ธุรกิจสามารถ

ใหบริการลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยระบบท่ีใหลูกคาสามารถคนหาสินคา และขอมูล      

ของสินคา ท่ีตองการจาก ฐานขอมูลสินคาของธุรกิจ รวมท้ังวิธีการส่ังซ้ือสินคาและเงื่อนไขตางๆ 

ดวยตนเองตลอดเวลา ทําใหลูกคามีขอมูลประกอบการตัดสินใจซ้ือสินคาธุรกิจนั้นๆ มีสินคา หรือ 

บริการท่ีตรงตามความตองการหรือไม ราคาเทาไร มีจํานวนเทาไร จะจัดสงใหโดยวีธีอะไร             

มีคาใชจายในการจัดสงเทาไร จะไดรับสินคาเม่ือไร จะชําระเงินโดยวีธีใด จะจัดสงสินคาไป           

ท่ีไหน สินคามีคุณสมบัติอยางไร วิธีการใชสินคา ขอควรระวังเกี่ยวกับสินคา เงื่อนไขและสวนลด

พิเศษ ฯลฯ นอกเหนือจากนั้นแลว ลูกคายังสามารถตรวจสอบไดอีกวา สินคาท่ีไดส่ังซ้ือไวแลว

ไดรับการจัดสงเม่ือไร 

 2.7.5 ขยายผลและขอบเขตการโฆษณาและประชาสัมพันธใหมากข้ึน 



21 

 

 เนื่องจากเครือขายอินเตอรเน็ต เปนเครือขายท่ีทําใหโลกของการติดตอส่ือสารขอมูล

ขาวสารเปนไปอยางไรพรมแดน ทําใหขอมูล การโฆษณา และประชาสัมพันธของบริษัท สามารถ

กระจายไปยัง ใครก็ตาม อยูเมืองใด ประเทศใดก็ตาม ท่ีสามารถเขาสูระบบอินเตอรเน็ตสามารถ

เขาถึงขอมูล ท่ีทันสมัยของบริษัทดังกลาวได ในขณะท่ีการโฆษณาประชาสัมพันธดวยส่ือ อาทิ

นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน จะจํากัดอยูในวงของผูท่ีเปนสมาชิก หรือเครือขายการรับสงของวิทยุ หรือ

โทรทัศน และยังถูกจํากัดดวยขนาดของคอลัมน เวลาออกอากาศ ท่ีมีคาใชจายสูง อยางไรก็ตาม   

การใชส่ือตางๆควบคูกับการใชอินเตอรเน็ตจะทําใหธุรกิจสามารถเขาสูตลาดและเจาะตลาดไดอยาง

รวดเร็วข้ึน เพราะลูกคาสามารถอาจไดยินเร่ืองราวจากส่ือตางๆ และสามารถดูขอมูลรายละเอียด

เพิ่มเติมจากเว็บไซตของบริษัท 

 2.7.6 ขจัดปญหาดานเวลาดําเนินการของธุรกิจ 

 เนื่องจากเวลาดําเนินการของสํานักงานของบริษัทท่ัวไป ไมสามารถใหบริการไดตลอด 

24 ช่ัวโมง แตในความเปนจริงแลวก็ลูกคาตองท่ีการติดตอและขอบริการจากบริษัทหลังจากเวลาทํา

การ อาทิ การตอบปญหาเกี่ยวกับการใชสินคา การรับเร่ืองรองเรียนของลูกคา การสงเอกสารการซ้ือ

ขายสินคา ฯลฯ นอกจากนี้หากเช่ือมตอระบบ E-mail กับระบบส่ือสารภายในประเทศ (Paper หรือ 

โทรศัพทเคล่ือนท่ี) ท่ีใหบริการในปจจุบัน ใหสงผานขอมูลจากระบบ E-mail มายัง Paper หรือ

โทรศัพทเคล่ือนท่ีแลวจะทําใหธุรกิจ ไมพลาดการติดตอส่ือสาร กับลูกคาหรือผูรวมธุรกิจเลย โดยมี

เว็บไซตของบริษัทเปนศูนยกลางในการติดตอส่ือสารท้ังภายใน และภายนอกบริษัท 

 2.7.7 การขายสินคาหรือบริการ 

 อินเตอรเน็ต นอกจากเปนส่ือในการติดตอส่ือสารระหวางบริษัทกับลูกคาแลว ยังเปน

ชองทางการตลาด และเปนวิธีการในการขายสินคาแกลูกคาท่ีครบทุกข้ันตอน ตั้งแตการให

คําแนะนําและขอมูลสินคาแกลูกคา การตกลงเงื่อนไขทางการคา การตอรองราคาสินคา การเลือก

วิธีการขนสง จนกระท่ังการชําระเงินคาสินคาผานทางอินเตอรเน็ตดวยบัตรเครดิต หรือระบบ 

Telebanking ผานทางระบบอินเตอรเน็ต ถึงแมวาการขายสินคาสามารถจะกระทําไดโดยวิธีอ่ืนๆ 

อาทิ การขายหนาราน การขายผานไปรษณีย การขายผานทางโทรศัพท การขายแบบ Direct Sales ก็

ตาม วิธีการขายผานทางอินเตอรเน็ตเปนวิธีการขายท่ีมีคาใชจายในการตลาดนอยท่ีสุด และ            

มีโอกาสในการขยายตลาดไดมากท่ีสุดท้ังในประเทศและตางประเทศ รวมท้ังเปนวิธีท่ีสะดวกท่ีสุด

ท้ังผูซ้ือและผูขายในการส่ือสารขอมูลการคาซ่ึงกันและกัน 

 2.7.8 การนําเสนอขอมูลของธุรกิจแบบ Multi-media 

 เนื่องจากบนอินเตอรเน็ตนั้น บริษัทท่ีมีเว็บไซตของตนเองสามารถท่ีจะนําตัวหนังสือ 

ภาพนิ่ง เสียง และภาพเคล่ือนไหวประกอบเสียง มานําเสนอเร่ืองราวของบริษัท สินคา หรือบริการ
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ของบริษัท มาเตรียมพรอมไวใหลูกคาท่ีเขามาในเว็บไซตของบริษัทได ดวยคุณสมบัติ ขอนี้เอง ทํา

ใหบริษัทมากมาย สามารถนําขอมูลท่ีถูกจัดเก็บ ในรูปแบบตางๆ มานําเสนอแกลูกคา เพ่ือเปน 

ขอมูลประกอบการตัดสินใจในการเลือกสินคา หรือใชบริการไดอยางมีประสิทธิภาพและตรงตาม

ความตองการ อาทิ VDO แนะนําคุณสมบัติของสินคา ขอมูล Multi-media แบบ Interactive ท่ีชวย

ลูกคาเลือกซ้ือสินคาอยางเส้ือผา เพลง หนังสือ ของประดับแตงบาน เปนตน 

 2.7.9 การเขาสูตลาดท่ีลูกคามีความตองการบริโภคสินคาสูง 

 เนื่องจากผูใชอินเตอรเน็ตสวนใหญเปนผูท่ีมีการศึกษาสูง หรืออยูในชวงกําลังศึกษา 

หรืออยูในวัยเพิ่งสําเร็จการศึกษาและกําลังเร่ิมตนทํางานสรางตนเอง ซ่ึงจะเปนบุคคลท่ีเงินเดือน/

รายไดอยูในเกณฑระดับสูงของสังคม และมีอํานาจในการซ้ือและบริโภคสูง และในอนาคตเพียง

ไมกี่ปนี้ กลุมคนดังกลาวจะเปนผูบริโภคท่ีมีความสําคัญมากบนอินเตอรเน็ต และมีพฤติกรรมการ

บริโภค ท่ีจะใชอินเตอรเน็ตเปนเคร่ืองมือ หรือชองทางอยางหนึ่งในการบริโภคสินคา ตั้งแตการ

คนหาขอมูลของสินคาหรือบริการ การเปรียบเทียบคุณสมบัติของของราคาสินคาและบริการของแต

ละบริษัทผานทางอินเตอรเน็ต ดังนั้นธุรกิจตางๆ ไมควรมองขามผูบริโภคกลุมดังกลาว หากแตควร

เตรียมความพรอมของธุรกิจ ใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมนี้ผานทาง

อินเตอรเน็ต เพื่อรักษาสมรรถภาพในการแขงขันของธุรกิจในอนาคตตอไป 

 2.7.10 การตอบคําถามของลูกคาท่ีเกิดข้ึนบอยๆ 

 ลูกคาหรือผูทําธุรกิจรวมกันของบริษัทตางๆ มักจะมีถามเกี่ยวกับบริษัท หรือสินคาท่ี

เหมือนๆกัน อาทิ บริษัทกอต้ังเม่ือไร ใครเปนผูบริหารหรือเจาของ มีวัตถุประสงคของบริษัท

อยางไร สินคามีคุณสมบัติอยางไร มีวิธีใชสินคาอยางไร เม่ือสินคาหายแลวจะติดตอใคร เม่ือสินคา

เสียหายจะติดตอใคร จะซอมแซมสินคาไดท่ีไหน สินคามีอายุการใชงานเทาไร จะซ้ือสินคาไดท่ี

ไหนบาง ฯลฯ ซ่ึงพนักงานท่ีมีหนาท่ีตอบคําถามเหลานี้จะตองใชเวลามากกับการตอบคําถาม

ประเภทเดียวกัน และบางคร้ังทําใหไมสามารถทํางานอ่ืนท่ีไดรับมอบหมายใหลุลวงไปได ดังนั้น

บนอินเตอรเน็ตบริษัท สามารถสรางระบบสําหรับการตอบคําถามท่ีเกิดข้ึนบอยคอยใหบริการลูกคา

แ ล ะ ผู ท่ี เ กี่ ย ว ข อ ง  เ พื่ อ ล ด เ ว ล า ใ น ก า ร ต อ บ คํ า ถ า ม ด ว ย  น อ ก จ า ก นี้ ร ะ บ บ ต อ บ คํ า ถ า ม                          

บนอินเตอรเน็ตยังสามารถใหบริการไดตลอดเวลาอีกดวย และไมมีการเบ่ือหนายในการตอบคําถาม

ดังกลาวเลย หากแตจะชวยรวบรวมคําถามดังกลาวเลย หากแตจะชวยรวบรวมคําถามดังกลาวหรือ

คําถามใหมเพื่อนํามาปรับปรุงการใหบริการของบริษัท 
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2.8 รูปแบบกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (Online Marketing Mix) 

 รูปแบบกลยุทธเปนแบบแผนเพื่อใชเปนแนวทางในการเขาถึงเปาหมายท่ีไดตั้งไว       

ซ่ึงรูปแบบกลยุทธนั้นมีอยูดวยกันหลากหลายวิธี ในท้ีจะไดนํารูปแบบกลยุทธท่ีไดรับความนิยม 

ไดแก 

 ศาสตราจารย Philip Kotlor ไดใหแนวคิดเอาไววา ธุรกิจจะตองมีการบริหาร                 

ท่ีผสมผสานเขากับสวนประสมทางการตลาดใหมีความเหมาะสมสอดคลองเพื่อใหธุรกิจ       

ประสบความสําเร็จ โดยสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) ถือเปนเคร่ืองมือหรือปจจัยทาง

การตลาดท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได และตองนํามาใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความตองการ         

และความพึงพอใจของลูกคาท่ีเปนเปาหมายหรือเพื่อเปนการกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายเหลานี้ 

เกิดความตองการสินคาและบริการ 

 โดยแนวความคิดเร่ืองสวนประสมการตลาดถูกสรางข้ึนโดย ศาสตราจารย Jerome 

McCarthy แหง Michigan State University ไดกลาวถึงปจจัย 4 ประการท่ีมีความสําคัญในการ

นํามาใชเปนสวนประสมในการทําตลาดเรียกวา ทฤษฎี 4P’s ซ่ึไดกลาวถึงปจจัยสําคัญ 4 ประการ

สําหรับตลาดสินคา (ในป พ.ศ. 2503) ซ่ึงประกอบไปดวย สินคา(Product), ราคา(Price),             

ชองทางการจัดจําหนาย(Place ), การสงเสริมการขาย(Promotion) 

 อยางไร ก็ตามแนวความคิดสวนประสมทางการตลาดเม่ือนํามาพิจารณารวมกับการทํา

ตลาดออนไลนดวยแลว จะมีการพิจารณาเพิ่มเติมปจจัยท่ีเกี่ยวของอีก 3 ประการดวยกัน ไดแก 

 2.8.1 Product 

 สินคาบนโลกอินเตอรเน็ตมักจะมีการแบงสินคาออกเปน 2 ลักษณะดวยกัน 

ซ่ึงไดแก 

 2.8.1.1 สินคาท่ีจับตองได (Tangible Goods) ซ่ึงไดแกโทรศัพทมือถือ,

หนังสือ,เคร่ืองเลนเกม,อุปกรณคอมพิวเตอร เปนตน 

 2.8.1.2 สินคาท่ีจับตองไมได (Intangible Goods) ซ่ึงไดแก สินคาดิจิตอล 

(เพลงMP3,e-Book,โปรแกรมคอมพิวเตอร) เปนตน หรือสินคาท่ีเกี่ยวของกับการบริการ 

 การซ้ือขายสินคาทางอินเตอรเน็ต ลูกคาจะไมสามารถทดลองสินคาหรือ

เห็นสินคากอนท่ีจะซ้ือ แมสินคาจะดีจริงแตลูกคามีแนวโนมจะซ้ือสินคาจากเว็บไซตท่ีเคยไดยินช่ือ

มากอน หรือมีความเช่ือม่ันในตราสินคาเพื่อท่ีจะไดม่ันใจในคุณภาพสินคา และเช่ือวารานคานั้นจะ

ไมทุจริต 
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 การคัดเลือกสินคามาขายผานอินเตอรเน็ตจึงเปนส่ิงสําคัญ นอกจากคุณภาพ

สินคาแลว การจําหนายสินคาท่ีมีลักษณะเฉพาะ มีความโดดเดนและไมมีขายท่ัวไป ในชองทางปกติ

ก็จะทําใหลูกคาตัดสินใจซ้ือสินคา 

 2.8.2 Price 

 ราคาเปนองคประกอบสําคัญทางการตลาดท่ีลูกคาทําการจายเพื่อแลกกับ

สินคาบริการ ดังนั้น ธุรกิจทําการตัดสินใจวาจะทําการกําหนดราคาดวยวิธีใด ซ่ึงจะตองคลองกัน

ระหวางตนทุนและกําลังซ้ือของลูกคาใหธุรกิจมีกําไร และจะตองพิจารณาถึงคุณภาพสินคา บริการ

หลังการขาย ของแถม เปนตน 

 สําหรับวิธีในการกําหนดราคา เราอาจใชวิธีในการกําหนดราคาดังนี้คือ 

 2.8.2.1 การกําหนดราคาดวยวิธีบวกจากตนทุน (Cost-Plus 

Pricing) หรืออาจเรียกวาทําการ Mark up จากราคารวมการผลิต คาการตลาดตางๆแลว 

 2.8.2.2 การกําหนดราคาดยวิธีกําหนดราคาตามมูลคา (Value-

Based Pricing) เปนการตั้งราคาสินคาตามมูลคาหรือคุณคาของสินคา หากราคาสินคาสูงจะสงผลตอ

มูลคาในสายตาลูกคาสูง (Premium Value) หากราคาต่ํายอมทําใหลูกคามองวาเปนส่ิงดอยคาทันที  

 2.8.2.3 การกํ าหนดราคาโดยใชวิ ธีการประมูล (Auction 

Pricing) เปนการกําหนดราคาโดยใชหลักของ Demand และ Supply กําหนดราคาท่ีดีท่ีสุดท่ีไดรับ

ความพอใจท้ังสองฝาย การกําหนดราคาโดยวิธีการประมูลอาจจะอยูในรูปแบบ Forward Auction 

(การประมูลท่ีผูขายทําการกําหนดความตองการขายสินคา ใหผูซ้ือเขามาเสนอราคาแขงขันกัน        

ผูซ้ือท่ีเสนอราคาท่ีดีท่ีสุดจะเปนผูชนะประมูลและไดสินคานั้นไป) หรือ Reverse Auction         

(การประมูลท่ีผูซ้ือทําการกําหนดความตองการซ้ือสินคา ใหผูขายเขามาเสนอราคาแขงขันกัน ผูขาย

เขามาเสนอราคาแขงขันกัน ผูขายท่ีเสนอราคาดีท่ีสุดจะเปนผูชนะการประมูลและไดขายสินคานั้น

ไป) 

 สําหรับกลยุทธในการตั้งราคาบนโลกออนไลนนั้น ส่ิงสําคัญคือจะตอง

นําเสนอในส่ิงท่ีสามารถใหไดมากกวาการขายสินคาดั้งเดิมเพื่อจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา นั่นคือ การ

ขายสินคาท่ีราคาท่ีถูกกวา อยางไรก็ตามการตั้งราคาท่ีสูงข้ึนบนโลกออนไลนคือ จะตองนําเสนอใน

ส่ิงท่ีการขายสินคาแบบดั้งเดิมใหไมได หรือเพิ่มประโยชนเขาไป กลยุทธอาจอยูในรูปแบบตางๆ

ดังนี้ คือ 

 2.8.2.4 ตั้งราคาแบบใชสวนลด (Discounting) เปนการกําหนด

ราคาเพื่อใหธุรกิจลดจํานวน Stock สินคาหรือบริการท่ีลาสมัยลง โดยอาจในรูปแบบ การขายควบ

(Bundle Package) ซ่ึงขอควรระวังการใชกลยุทธนี้ก็คือการลดราคามาก หรือ ลดราคาตลอดเวลา 
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อาจทําใหลูกคาเกิดความเคยชินและอาจไมสนใจการซ้ือในราคาเต็ม ซ่ึงจะมองดูวาสินคามีราคาแพง

กวาปกติ และจะรอจนกวาจะมีการจัดทําสวนลดข้ึนอีกคร้ัง 

 2.8.2.5 การเปนผูนําในการตั้งราคาท่ีต่ํ ากวา (Loss-Leader 

Pricing) เปนการกําหนดราคาสินคาใหต่ําในบางรายการเพื่อชวยดึงดูดลูกคาใหเขามาเว็บไซต  เพื่อ

ทําการซ้ือสินคา ซ่ึงจะสงผลใหลูกคาเขามาเยี่ยมชมเว็บไซตไดมากข้ึน และอาจจะซ้ือสินคา            

ท่ีไมไดมีการลดราคาเพิ่มข้ึนได 

 2.8.2.6 การตั้งราคาโดยใชเลขค่ี (Odd Value Pricing) เปนการ

กําหนดราคาโดยใชหลักจิตวิทยา โดยการสรางตัวเลขท่ีดึงดูดใจลูกคา ทําใหเกิดความรูสึกวาสินคา

ท่ีขายราคาเลขค่ีมีราคาถูกกวาการใชเลขคู เชน การเปรียบเทียบการตั้งราคา ระหวาง 99 บาท กับ 

100 บาท ซ่ึงในความจริงตางกันเพียง 1 บาท แตในความรูสึกของลูกคา 99 บาท จะถูกกวา 100 บาท

และบอกกลาวกันวาราคาไมถึง 100 บาท 

 2.8.2.7 การตั้งราคาในระดับสูง (Skimming Pricing) เปนการ

กําหนดราคาโดยอาศัยความมีลักษณะเฉพาะ แปลก แตกตางกวา คูแขงในตลาด ของสินคาบริการท่ี

ธุรกิจมี หรือ เพิ่มประโยชนเขาไปเพื่อใหเต็มใจซ้ือสินคาในราคาท่ีสูง 

 2.8.2.8 การตั้งราคาเพื่อเจาะตลาด (Penetration Pricing) เปน

การกําหนดราคาท่ีมุงเนนการเขาสูตลาดดวยการตั้งราคาท่ีต่ํากวาคูแขง ซ่ึงบางทีอาจเรียกวา          

กลยุทธการทุมตลาด (Dumping) ซ่ึงสวนใหญจะใชกับสินคาท่ีตลาดมีขนาดใหญ (Mass Products) 

อาจจะเปนสินคาเกาหรือสินคาใหมก็ได หากนํากลยุทธนี้มาใชกับสินคาใหม หรือสินคาท่ียัง        

ไมเปนท่ีรูจัก จะทําใหเกิดการทดลองใชไดงายข้ึนนั่นเอง อยางไรก็ตามกลยุทธการทุมตลาด 

 2.8.3 Place 

 สถานท่ี หรือชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel) เปนความ

พยายามใหผลิตภัณฑ (สินคาบริการ) สามารถซ้ือหาไดในหลายท่ี หรืออยูในทําเลการคาท่ีมีผูซ้ือเขา

มาเยี่ยมชมสินคาเปนจํานวนมาก เพื่อตอบสนองและเขาถึงลูกคาเปาหมายใหสามารถซ้ือหา          

ไดอยางสะดวก โดยกรณีท่ีธุรกิจมีรานคาหรือโชวรูมสําหรับจัดจําหนายสินคาอยูแลวสามารถ เพิ่ม

ชองทางการจัดจําหนายท่ีมีทําเลท่ีต้ังของธุรกิจออนไลนไดโดยการจัดทําเว็บไซต ซ่ึงเรียกวา Click 

and Mortar (หรือ Brick and Click) โดยผสมผสานความไดเปรียบทางการแขงขันมาจากธุรกิจท่ีมี

ความชํานาญ ฐานขอมูลมาจากธุรกิจดั้งเดิม (Physical Business) ท่ีตนเองดําเนินงานอยู 

 อยางไรก็ตาม นอกจากการสรางเว็บไซตเพื่อเปนชองทางการจัดจําหนาย 

กรณีท่ีธุรกิจไมมีเว็บไซตเพื่อใชในขายสินคา ก็สามารถนําเอาสินคาท่ีมีไปฝากขายในเว็บไซต        

e-Marketplace ซ่ึงจะเปนเว็บไซตท่ีเปนตลาดกลางท่ีเปนชุมชนการคาบนโลกออนไลนท่ีมีผูซ้ือและ
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ผูขายอยูเปนจํานวนมากมาพบปะเพื่อซ้ือขาย และเจรจาตอรองกัน และยังเปนส่ือกลางในการ

เผยแพรสินคาและขอมูลของธุรกิจใหเปนท่ีรูจักดวย 

 2.8.4 Promotion  

 เปนการส่ือสารทางการตลาดเพื่อชวยสงเสริมการขาย โดยอาจอยูในรูปแบบ

ของการโฆษณาประชาสัมพันธ การทํากิจกรรมรวมสนุก หรือการทําโปรโมช่ันตางๆ ท่ีมีความ

เหมาะสมและเขาถึงลูกคาเปาหมาย ซ่ึงสามารถทําไดหลายชองทางโดยอาจทําการส่ือสาร

ประชาสัมพันธผานส่ืออิเล็กทรอนิกส ไดแก ปายโฆษณา (Banner Advertising) การลงทะเบียน

เว็บไซตผาน Search Engine การส่ือสารประชาสัมพันธดวย e-mail เปนตน โดยท่ัวไปแลว          

การโฆษณาออนไลนนิยมนํามาใชเพื่อสรางภาพพจนใหกับเว็บไซต และการทํากิจกรรมนํามาใช

เพื่อสรางความสัมพันธอันดีกับผูซ้ือ 

 2.8.5 Personalize or Personal Interest 

 ปจจัยทางดานการใหความสนใจสวนบุคคล เปนการเขาถึงความชอบ สวน

บุคคลในความสนใจเร่ืองใดๆเปนพิเศษท่ีแตละบุคคลมีอยู จะเปนส่ิงท่ีทําใหเกิด Brand Loyalty 

และเกิดการซ้ือซํ้าตามมาในภายหลัง และเนื่องจากบริการบนอินเทอรเน็ตเปนการส่ือสารแบบ 2 

ทาง ท่ีสามารถตอบสนองผูใชไดทันที ทําใหสมารถท่ีจะนําเสนอบริการตางๆ ตามความตองการ  

แตละบุคคลซ่ึงเรียกวา การตลาดแบบหนึ่งตอหนึ่ง (One to One Marketing)  

 การตลาดแบบหนึ่งตอหนึ่ง (One to One Marketing) สามารถเขาถึง      

ความตองการของลูกคาไดอยางแมนยํา โดยการวิเคราะหและเจาะลึก เขาไปในพฤติกรรม            

ของผูบริโภคในแตละวัน ตัวอยางเชน ผูใหบริการสถานีเพลงออนไลน จะทําการวิเคราะห         

กลุมผูบริโภควาเปนใคร ทําอะไร ชอบดูทีวีหรือฟงวิทยุ นิยมฟงสถานีไหนบาง สนใจฟงเพลง    

แนวไหน ชอบฟงเพลงผานออนไลนไหม ฟงเพลงเวลาไหน ใชบริการ ISP (Internet Service 

Provider) จากผูใหบริการรายใด 

 2.8.6 Personal Network 

 ปจจัยในการทําการตลาดกับกลุมเครือขาย หรือคือกลุมคนท่ีรูจักกันหรือ

เปนสังคมท่ีมีความสนใจในเร่ืองเดียวกัน ทําการติดตอส่ือสารกันเฉพาะภายในกลุม โดยอาจมี การ

สนับสนุนดวยกิจกรรมใดๆเปนการเฉพาะกลุม ตัวอยางเชน กลุมสังคมท่ีสนใจการถายภาพ โดยอาจ

เปนชมรมการถายภาพ มีกิจกรรมพบปะพูดคุย ไปถายภาพนอกสถานท่ีดวยกัน โดยกลุมเครือขายนี้

ปจจุบันมีการนําเอาเทคโนโลยี Web 2.0 มาใชเปนเคร่ืองมือท่ีชวยในการติดตอส่ือสารในเร่ืองท่ี

สนใจแบบเดียวกัน ตัวอยางเชน Networking 

 2.8.7 Public Commentary 
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 ปจจัยทางดานขอคิดเห็นหรือคําวิจารณ เปนการเปดโอกาสใหลูกคาสามารถ

เขามาวิจารณและตอบรับการแสดงความคิดเห็นจากการเขามาใชสินคาบริการ เพื่อการพัฒนาและ

ปรับปรุงท่ีดีข้ึน ตอบสนองตอความตองการของลูกคามากข้ึน แกไขขอบกพรอง 

 อยางไรก็ตาม การเปดเผยสูสาธารณะในสินคาบริการท่ีแยของเราออกไป 

อาจสงผลตอยอดขาย ความเช่ือม่ันในสินคาของเราท่ีลดลง ในขณะท่ีการไดรับคําชมเชยในสินคา

บริการของเราก็จะเกิดข้ึน การพูดแบบปากตอปาก (Word of Mouth) ออกไป ทําใหเกิดการซ้ือ

สินคาบริการของเรามากข้ึน 

 

2.9 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 ศิริวรรณ สิริสินวิบูลย (2548 : 115) ศึกษา ระบบชวยสรางเว็บไซตพาณิชย-

อิเล็กทรอนิกส พ.ศ. 2548 ผลการศึกษาพบวา ระบบชวยสรางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปน             

การพัฒนาระบบงานบนเครือขายอินเทอรเน็ตซ่ึงผลจากการพัฒนานั้น ปรากฏวาระบบงานสามารถ

ปฏิบัติงานไดผลเปนท่ีนาพอใจ ในสวนของรานคาสามารถทําการสรางเว็บ E-Commerce สราง 

Catalogue จัดการขอมูลการซ้ือ-ขายสินคา วิธีการชําระคาสินคา ขาวประชาสัมพันธ รายงานการซ้ือ-

ขายสินคา รายงานรายได พิมพใบเสร็จ การใชบริการเว็บบอรดและดูขอมูลตางๆ ผานทางเว็บไซต

ไดโดยการทํางานตางๆ มีประสิทธิภาพอยูในระดับดี สมารถทํางานไดถูกตองและครบถวนตาม

ขอบเขตของระบบงานท่ีไดวางไว 

 ฉัตรชัย เศรษฐปยานนท (2544 : บทคัดยอ) ศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซ้ือรถยนตของผูบริโภคในจังหวัดกาฬสินธุ พ.ศ. 2544 จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม

ระหวางเพศชายกับเพศหญิงมีสัดสวนใกลเคียงกัน สวนใหญมีอายุต่ํากวา 31 ป การศึกษาระดับ

ปริญญาตรีหรือสูงกวา อาชีพรับราชการ และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,000 ถึง 10,000 บาท 

 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตของผูบริโภค ในจังหวัดกาฬสินธุโดย

รวมอยูในระดับมาก ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ีและการจัดจําหนายและดาน

การสงเสริมการตลาด และใหความสําคัญในปจจัยดานอ่ืนๆ ในระดับปานกลาง เม่ือจําแนกเปนราย

ดาน พบวา ใหความสําคัญดานผลิตภัณฑสูงท่ีสุด รองลงมาคือ ดานราคาและดานสถานท่ีและการ

จัดจําหนาย 

 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตของผูบริโภค ในจังหวัดกาฬสินธุจําแนก

ตามสถานภาพท่ัวไป ไดดังนี้ 

 จําแนกตามเพศ พบวา เพศชาย และเพศหญิงใหความสําคัญระดับมาก โดยเพศชาย     

ใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑสูงท่ีสุด และเพศหญิงใหความสําคัญในดานราคาสูงท่ีสุด 
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  จําแนกตามอายุ  พบวา  ผูบ ริโภคท่ีมีอายุต่ํ ากว า  31 ป  และอายุมากกวา  50 ป                  

ใหความสําคัญในดานราคาสูงท่ีสุด สวนผูบริโภคท่ีมีอายุ 31-40 ป และอายุ 41-50 ป ใหความสําคัญ

ดานผลิตภัณฑสูงท่ีสุด 

 จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูบริโภคทุกระดับการศึกษาใหความสําคัญใน       

ดานราคาสูงท่ีสุดเหมือนกัน 

 จําแนกตามระดับการอาชีพ พบวา ผูบริโภคท่ีรับราชการ เปนพนักงานบริษัทเอกชน 

และเจาของกิจการ ใหความสําคัญในดานราคาสูงท่ีสุด สวนผูบริโภคท่ีเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจ 

แมบานและมีอาชีพอิสระ ใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑสูงท่ีสุด 

 จําแนกรายได พบวา ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนนอยกวา 5,000 บาท 20,000-

30,000 บาท และมากกวา 30,000 บาท ใหความสําคัญในดานผลิตภัณฑสูงท่ีสุด สวนผูบริโภค         

ท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,000-10,000 บาท และ 10,001-20,000 บาท ใหความสําคัญในดานราคา    

สูงท่ีสุด 

 การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตของผูบริโภค ในจังหวัดกาฬสินธุ 

มีขอคนพบท่ีควรแกการนํามาอภิปรายผลดังตอไปนี้ 

 ดานผลิตภัณฑ มีระดับความสําคัญมาก โดยใหความสําคัญในเร่ืองคุณภาพของรถยนต

สูงท่ีสุด เนื่องจากผูซ้ือรถยนตมีอายุชวง 31 ถึง 50 ป ซ่ึงเปนชวงอายุท่ีมีอาชีพม่ันคง รายได           

ตอเดือนสูงจึงมีความตองการท่ีจะไดรับความเช่ือม่ันในคุณภาพของสินคาและความปลอดภัย และ

ตลอดจนถึงสมรรถนะของเคร่ืองยนตในการใชงาน อีกท้ังวัสดุตกแตงเพ่ือความสวยงาม ซ่ึงมีความ

สอดคลองกับลําดับข้ันความตองการพื้นฐานของมนุษยในเร่ืองความตองการความปลอดภัย       

ตามทฤษฎีของอับราฮัม มาสโลว 

 ดานราคามีระดับความสําคัญมาก โดยใหความสําคัญในเร่ืองราคาขายของรถยนต       

สูงท่ีสุด ซ่ึงราคาท่ีแตกตางกันจะมีผลตอการเลือกซ้ือมาก ผลการศึกษามีความสอดคลองกับ         

ผลการศึกษาของ ปยะ ธนกาญจน (2537 : 147-148) ไดศึกษาไวในเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

เทปเพลงของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม ทําใหธุรกิจมีการนํากลยุทธทางดานการคามาใชในการ

ชวงชิงสวนแบงการตลาด  

 ดานการสงเสริมการตลาด มีระดับความสําคัญมากโดยใหความสําคัญในเร่ืองความ

สุภาพและอัธยาศัยของพนักงานมากท่ีสุด เนื่องจากผูซ้ือตองการการตอนรับท่ีดีจากพนักงาน 

รวมถึงการดูแลเอาใจใสตอลูกคา การใหคําปรึกษา และแนะนําลูกคาท่ีดีอยางสมํ่าเสมอ ท้ังกอนซ้ือ

และหลังซ้ือ โดยตองมีการใหบริการหลังการขาย ส่ิงเหลานั้นเปนการใหบริการท่ีพรอมดําเนินการ

ไดทุกเม่ือ และสมํ่าเสมอ ผลการศึกษามีความสอดคลองกับผลการศึกษาของ พรรณนุช นาขวา 
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(2537 : บทคัดยอ) เร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งขนาดเล็ก ซ่ึงลวนแตตองการ

พบปะ ขอคําแนะนํากับพนักงานตัวแทนจําหนาย เพื่อไดขอมูลเกี่ยวกับรถยนต ในการตัดสินใจซ้ือ 

 ดานอ่ืนๆ มีระกับความสําคัญปานกลาง โดยใหความสําคัญในเร่ืองราคาน้ํามันมากท่ีสุด

เนื่องจากน้ํามันซ่ึงถือวาเปนสินคาควบคูกับรถยนต ฉะนั้นระดับราคาน้ํามันมีราคาแพง และสภาพ

เศรษฐกิจซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายนอกท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนต โดยการตัดสินใจซ้ือไมได

ใหความสําคัญในการปรึกษาบุคคลอ่ืนเพ่ือขอคําแนะนําขอมู เกี่ยวกับรถยนต ผลการศึกษาดังกลาว 

ไมสอดคลองกับการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตของ อนันต เตชนวสิน 

(2537 : บทคัดยอ ) 

 พนม ปนทุราภรณ ( 2542 : บทคัดยอ ) ไดทําการวิจัยเร่ือง ทัศนคติของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยเชียงใหมตอการโฆษณาในอินเทอรเน็ต พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นดวย

ในเร่ืองท่ีวาแนวโนมการโฆษณาในอินเทอรเน็ตจะมีความสําคัญมากข้ึนในอนาคต การโฆษณาทาง

อินเทอรเน็ต เปนการสงขาวสารของสินคาและบริการท่ีตรงกับกลุมเปาหมายและทําใหสามารถ

ไดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคาใหมๆ การโฆษณาสินคาและบริการ ในอินเทอรเน็ตทําใหสินคาและ

บริการนั้น ดูมีคุณภาพระดับสากลจะมีความพึงพอใจการโฆษณาสินคาและบริการมากข้ึน ถา

เจาของโฮมเพจของสินคาและบริการตอบ E-Mail เม่ือติดตอเขาไป และ เม่ือไดรับ E-Mail ตอบแลว 

จะทําใหรูสึกม่ันใจในตัวสินคาและบริการท่ีโฆษณานั้นมากข้ึนและมีแนวโนมท่ีจะซ้ือหรือซ้ือซํ้า

แนะนําใหเพื่อนใชสินคาและบริการนั้นดวย และพบวา   ความเร็วในการโหลดเว็บไซตมี

ความสําคัญมากกวาความสวยงามในการออกแบบเว็บไซต 

 วุธินันท สุวิมลพันธุ  ( 2539 : บทคัดยอ ) ทําการศึกษาเร่ือง การตระหนักรูและ

พฤติกรรมการรับส่ือโฆษณาผานเครือขายอินเทอรเน็ตของสมาชิกเครือขาย พบวา ผูใชเครือขาย

อินเทอรเน็ตสวนใหญทราบวา มีการโฆษณาผานเครือขายอินเทอรเน็ตและมีทัศนคติท่ีดี               

ตอการโฆษณาผานเครือขายอินเทอรเน็ต เห็นวามีประโยชนในการใหขอมูลสินคา และมี        

รูปแบบการนําเสนอท่ีนาสนใจ สวนทัศนคติท่ีมีตอตัวสินคาท่ีโฆษณาผานเครือขายอินเทอรเน็ตนั้น 

ผูใชบริการเครือขายอินเทอรเน็ตสวนใหญมีทัศนคติตอตัวสินคาท่ีโฆษณา และไมโฆษณาผาน

เครือข าย อินเทอร เน็ตไมต างกัน  ในประเด็น เ ร่ืองปจจั ย ท่ีกระตุนใหสนใจชมโฆษณา                     

ผานเครือขายอินเทอรเน็ตนั้นผูใชเครือขายอินเทอรเน็ตท่ีเคยชมโฆษณาสวนใหญกลาววา สนใจชม

โฆษณาเนื่องจากเปนส่ิงใหมท่ีไมเคยมีมากอน จึงสนใจท่ีจะทราบวามีลักษณะและรูปแบบการ

โฆษณาเปนอยางไร มีผูใชบริการเครือขายอินเทอรเน็ตจํานวนไมมากนักท่ีสนใจชมโฆษณาผาน

เครือขายอินเทอรเน็ตโดยมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคานั้นอยางจริงจัง ซ่ึงสวนใหญสินคาท่ีไดรับความ

สนใจชมโฆษณามากคือสินคาท่ีเกี่ยวเนื่องกับ คอมพิวเตอร เชน โปรแกรมคอมพิวเตอร เปนตน ใน
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การโฆษณาสินคาผานเครือขายอินเทอรเน็ตนั้น มีขอเดนพิเศษจากส่ือโฆษณาประเภทอ่ืน คือ        

ในการโฆษณาสินคาบางยี่หอ ผูบริโภคสามารถส่ังซ้ือสินคาผานเครือขายอินเทอรเน็ตไดทันทีหากมี

ความพอใจในสินคานั้น ซ่ึงถือเปนการอํานวยความสะดวกใหแกผูบริโภค ดังนั้นจึงมีผูใชบริการ

เครือขายอินเทอรเน็ตบางสวนนิยมส่ังซ้ือสินคาผานเครือขายอินเทอรเน็ต โดยมักจะเปนสินคา

ประเภทโปรแกรมคอมพิวเตอรหรือสินคาท่ีไมมีจําหนายในประเทศไทย  
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บทที ่3 

วธีิดําเนินการวจัิย 

 การศึกษาเร่ือง “ทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนินธุรกิจ

ผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร” ศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติ                  

ของผูประกอบการรถยนตมือสองในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส กรณีศึกษา ผูประกอบการธุรกิจ

รถยนตมือสอง ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร ผูศึกษาไดดําเนินการศึกษา โดยมีวิธีการ

วิจัย ดังนี้ 

  3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

  3.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

  3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 

  3.4 การวิเคราะหขอมูล 

  3.5 ข้ันตอนในการเก็บรวบรวมขอมูล 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก ผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองในจังหวัด

กรุงเทพมหานครเทานั้นแบงออกเปน 3 ประเภท คือ  

 3.1.1 ธุรกิจขนาดเล็ก (มีรถหมุนเวยีนจํานวน 1-15 คัน) 

 3.1.2 ธุรกิจขนาดกลาง (มีรถหมุนเวียนจํานวน 16-30 คัน) 

 3.1.3 ธุรกิจขนาดใหญ (มีรถหมุนเวียนจํานวน 30 คันข้ึนไป) 

กกกกกกกกกลุมตัวอยาง ไดแก ผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองถนนรามอินทรา จังหวัด

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูวิจัยจะสุมจากประชากรโดยวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 43 ตัวอยาง 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ในการศึกษาคร้ังนี้ ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  

ซ่ึงสามารถแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป ไดแก  เพศ อายุ  ระดับการศึกษา ตํ าแหนง

ประสบการณการทํางาน รายไดเฉล่ียตอเดือน 
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 ตอนท่ี 2 ขอมูลการดําเนินธุรกิจขององคกร ไดแก ระยะเวลาในการ

ดําเนินธุรกิจ ลักษณะการดําเนินงาน ขนาดของธุรกิจ การใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส รูปแบบของ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส วัตถุประสงคในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนตน 

 ตอนท่ี 3 ทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการ

ดําเนินธุรกิจดวยพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร จากสวนประสม

ทางการตลาดออนไลน (7P’s) ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 

การใหความสนใจสวนบุคคล การตลาดกับกลุมเครือขาย ขอคิดเห็นหรือคําวิจารณ รวมถึงปญหา

และอุปสรรคของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองดวย ในแตละมุมมองมีดัชนีช้ีวัด ระบุเกณฑ 

ในการประเมิน 5 ระดับ ซ่ึงเปนการวัดระดับความคิดเห็นแบบระดับชวงหรือระดับอันตรภาค 

(Interval Scales) เพื่อคํานวณคาสถิติและสามารถบอกถึงความแตกตางของระดับความคิดเห็น    

โดยกําหนดเกณฑการใหคะแนน ดังตอไปนี้ คือ 

 มากท่ีสุด  ใหคะแนนเทากับ 5กกกกคะแนน 

 มาก  ใหคะแนนเทากับ 4กกกกคะแนน 

 ปานกลาง  ใหคะแนนเทากับ 3กกกกคะแนน 

 นอย  ใหคะแนนเทากับ 2กกกกคะแนน 

 นอยท่ีสุด  ใหคะแนนเทากับ 1กกกกคะแนน 

 การแปลความหมายของขอมูลโดยการหาคาเฉล่ีย (Mean) ของระดับความคิดเห็นของ

ผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง มีเกณฑในการแปลผลคาเฉล่ีย โดยใชมาตราสวนประมาณคา 

(Rating Scale) ดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด 2535 : 100) 

 คาเฉล่ีย 4.50 – 5.00 หมายความวา มีความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด 

 คาเฉล่ีย 3.50 – 4.49 หมายความวา มีความคิดเห็นในระดับมาก 

 คาเฉล่ีย 2.50 – 3.49 หมายความวา มีความคิดเห็นในระดับปานกลาง 

 คาเฉล่ีย 1.50 – 2.49 หมายความวา มีความคิดเห็นในระดับนอย 

 คาเฉล่ีย 1.00 – 1.49 หมายความวา มีความคิดเห็นในระดับนอยท่ีสุด 

 ตอนท่ี 4 เกี่ยวกับขอขอเสนอแนะของผูใชบริการ 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 จากการพิจารณาเก็บรวรวมขอมูลใหสอดคลองกับหลักการและเหตุผล โดยไดแบง   

การรวบรวมขอมูลออกเปน 2 วิธี ไดแก 
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 3.3.1 การเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) การเก็บรวบรวม     

ปฐมภูมิเปนการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงในการศึกษาคร้ังนี้จะทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากกิจการ

ขายรถยนตมือสอง ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยการใชแบบสัมภาษณแบบ          

มีโครงสรางในการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับขอมูลเบ้ืองตนในของกิจการ รวมถึงการสังเกตุถึง

ลักษณะกิจการโดยท่ัวไป 

 3.3.2 การเก็บรวบรวมขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการเก็บ

รวบรวมขอมูลจากเอกสาร ตํารา และขอมูลจากรายงานการวิจัยตางๆท่ีเกี่ยวของประชากร 

ประชากรในท่ีนี้คือ ผูประกอบการธุรกิจขายรถยนตมือสองในจังหวัดกรุงเทพมหานครเทานั้น และ

กลุมตัวอยาง     ท่ีไดมาจากการสุมตัวอยางแบบเจาะจง คือ ผูประกอบการธุรกิจขายรถยนตมือสอง 

ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูวิจัยไดนําขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามมาวิเคราะหหาคาทางสถิติ โดยใชโปรแกรม

คอมพิวเตอร SPSS for Windows และใชสถิติพรรณา อธิบายลักษณะท่ัวไปของกลุมตัวอยาง และ

ทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนินธุรกิจผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

คือ ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบน

มาตรฐาน  

3.5 ขั้นตอนในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 3.5.1 ทบทวนเอกสารและงานวิจยัท่ีเกีย่วของ เพื่อเปนแนวทางในการดําเนนิงานวจิัย 

 3.5.2 กําหนดประชากร และสอบถามหาจํานวนประชากรท้ังหมด ท่ีตองการศึกษา

เพื่อท่ีจะนํามาคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางท่ีตองการเขาไปเก็บขอมูล 

 3.5.3 คํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางท่ีตองการจะเก็บขอมูล 

 3.5.4 สรางแบบสอบถามท่ีจะใชเก็บขอมูล แลวนําแบบสอบถามท่ีสรางไปใหอาจารยท่ี

ปรึกษาแกไข และตรวจสอบความถูกตอง นอกจากนี้ไดทําการทดลองใชแบบสอบถามจากธุรกิจ

รถยนตมือสอง เพื่อหาจุดบกพรองและแกไข 

 3.5.5 ทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการแจกแบบสอบถาม 

 3.5.6 นําขอมูลท่ีไดมาทการประมวลผลในโปรแกรม SPSS 

 3.5.7 นําผลท่ีไดมาทําการวิเคราะห และประเมินผลหาขอสรุป 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

4.1 ผลการศึกษาข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 

 รายละเอียดของขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยางธุรกิจรถยนตมือสอง ถนนรามอินทรา 

จังหวัดกรุงเทพมหานคร มีจํานวนท้ังส้ิน 43 ตัวอยาง 

ตารางที ่1 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 19 44.2 

หญิง 24 55.8 

รวม 43 100 

 จากตารางท่ี 1 พบวา จํานวนกลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยเปน        

เพศหญิงจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 55.8 และเพศชายจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 44.2 

ตามลําดับ 

ตารางที ่2 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาย ุ

อายุ จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา 20 ป 0 0 

20-30 ป 18 41.9 

31-40 ป 17 39.5 

41-50 ป 5 11.6 

51-60 ป 3 7 

สูงกวา 60 ป 0 0 

รวม 43 100 
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 จากตารางท่ี 2 พบวา จํานวนกลุมตัวอยางอยูในชวงอายุ 20-30 ป มากท่ีสุด รอยละ 41.9 

รองลงมาในชงอายุ 31-40 ป รอยละ 39.5 ชวงอายุ 41-50 ป รอยละ 11.6 ชวงอายุ 51-60 ป รอยละ 7 

ต่ํากวา 20 ปและสูงกวา 60 ป รอยละ 0 ตามลําดับ 

ตารางที ่3 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา 

สถานภาพ จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากวาช้ันมัธยมศึกษา 0 0 

มัธยมศึกษาตอนตน 0 0 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 2 4.7 

อนุปริญญาตรี/ปวส. 10 23.3 

ปริญญาตรี 28 65.1 

สูงกวาปริญญาตร ี 3 7 

รวม 43 100 

 

 จากตารางท่ี 3 พบวา จํานวนกลุมตัวอยางมีระดับการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด        

รอยละ 65.1 รองลงมาอนุปริญญาตรี/ปวส. รอยละ 23.3 สูงกวาปริญญาตรี รอยละ 7 ต่ํากวา

มัธยมศึกษาและมัธยมศึกษาตอนตน รอยละ 0 ตามลําดับ 

ตารางที ่4 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามตําแหนง 

ตาํแหน่ง จํานวน ร้อยละ 

เจาของธุรกิจ 6 14 

ผูจัดการ 7 16.3 

พนักงานฝายขาย 25 58.1 

ฝายการตลาด 4 9.3 

อื่นๆ 1 2.3 

รวม 43 100 

 จากตารางท่ี 4 พบวา จํานวนกลุมตัวอยางมีตําแหนงเปนพนักงานฝายขายมากท่ีสุด รอย

ละ 58.1 รองลงมาผูจัดการ รอยละ 16.3 เจาของธุรกิจ รอยละ14 ฝายการตลาด รอยละ 4 และอ่ืนๆ 

รอยละ 1 ตามลําดับ 
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ตารางที ่5 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามประสบการณในการทํางาน 

ประสบการณ์การทาํงาน จํานวน ร้อยละ 

นอยกวา 1 ป 4 9.3 

1-5 ป 20 46.5 

6-10 ป 12 27.9 

11-15 ป 5 11.6 

16-20 ป 0 0 

มากกวา 20 ป 2 4.7 

รวม 43 100 
  

 จากตารางท่ี 5 พบวา กลุมตัวอยางมีประสบการณในการทํางานมากท่ีสุด 1-5 ป         

รอยละ 46.5 รองลงมา 6-10 ป รอยละ 27.9 รองลงมา 11-15 ป รอยละ11.6 นอยกวา 1 ป รอยละ 9.3 

มากกวา 20 ป รอยละ 4.7 และ 16-20 ป รอยละ 0 ตามลําดับ 

ตารางที ่6 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายได 

รายได้ จํานวน ร้อยละ 

นอยกวา 10,000  บาท 6 14 

10,000-20,000 บาท   10 23.3 

20,001-30,000  บาท 16 37.2 

30,001-40,000  บาท 4 9.3 

40,001-50,000 บาท 0 0 

50,000 บาทขึ้นไป 7 16.3 

รวม 43 100 

 

 จากตารางท่ี 6 พบวา กลุมตัวอยางมีรายไดเฉล่ียมากท่ีสุด 20,001-30,000 บาท รอยละ 

37.2 รองลงมา 10,000-20,000 บาท รอยละ 23.3 50,000 บาทข้ึนไป รอยละ 16.3 นอยกวา 10,000 

บาท รอยละ 14 และ40,001-50,000 บาท  รอยละ 0 ตามลําดับ 

4.2 ผลการศึกษาข้อมูลการดําเนินธุรกจิขององค์กร 

 รายละเอียดของขอมูลการดําเนินธุรกิจของกลุมตัวอยางธุรกิจรถยนตมือสอง            

ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร มีจํานวนท้ังส้ิน 43 ตัวอยาง 
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ตารางที ่7 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระยะเวลาการประกอบธุรกิจ 
 

ระยะเวลาการประกอบธุรกจิ จํานวน ร้อยละ 

นอยกวา 1 ป 0 0 

1-5 ป 15 34.9 

6-10 ป 12 27.9 

11-15 ป 11 25.6 

16-20 ป 4 9.3 

มากกวา 20 ป 1 2.3 

รวม 43 100 

 จากตารางท่ี 7 พบวา กลุมตัวอยางมีระยะเวลาการประกอบธุรกิจมากท่ีสุด 1-5 ป       

รอยละ 34.9 รองลงมา 6-10 ป รอยละ 27.9 รองลงมา 11-15 ป รอยละ25.6 16-20 ป รอยละ 9.3 

มากกวา 20 ป รอยละ 2.3 และ นอยกวา 1 ป รอยละ 0 ตามลําดับ 

ตารางที ่8 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรูปแบบการจัดตั้งธุรกิจ 

รูปแบบการจัดตั้งธุรกจิ จํานวน ร้อยละ 

เจาของคนเดียว 21 48.8 

หางหุนสวน 13 30.2 

บริษัทจํากัด 9 20.9 

รวม 43 100 

 จากตารางท่ี 8 พบวา กลุมตัวอยางมีรูปแบบการจัดตั้งธุรกิจแบบเจาของคนเดียว         

มากท่ีสุด รอยละ 48.8 รองลงมาหางหุนสวนจํากัด รอยละ 30.2 และบริษัทจํากัด รอยละ 20.9 

ตามลําดับ 
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ตารางที ่9 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามจํานวนพนักงาน 

จํานวนพนักงาน จํานวน ร้อยละ 

1-5 คน 6 14 

6-10 คน 16 37.2 

11-15 คน 9 20.9 

16-20 คน 5 11.6 

มากกวา 20 คน 7 16.3 

รวม 43 100 

 จากตารางท่ี 9 พบวา กลุมตัวอยางมีจํานวนพนักงาน 6-10 คน มากท่ีสุด รอยละ 37.2

รองลงมา 11-15 คน รอยละ 20.9 รองลงมา มากกวา 20 คน รอยละ 16.3 1-5 คน รอยละ 14 และ 16-

20 คน รอยละ 16.3 ตามลําดับ 

ตารางที ่10 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเงินทุนจดทะเบียน 

เงนิทุนจดทะเบียน จํานวน ร้อยละ 

ทุนจดทะเบียน 1–10 ลานบาท 21 48.8 

ทุนจดทะเบียนต้ังแต 10–30 ลานบาท 13 30.2 

ทุนจดทะเบียนมากกวา 30 ลานบาท  9 20.9 

รวม 43 100 

 จากตารางท่ี 10 พบวา กลุมตัวอยางมีเงินทุนจดทะเบียนทุนจดทะเบียน 1–10 ลานบาท 

มากท่ีสุด รอยละ 48.8 รองลงมา ทุนจดทะเบียนตั้งแต 10–30 ลานบาท รอยละ 30.2 และ              

ทุนจดทะเบียนมากกวา 30 ลานบาท รอยละ 20.9 ตามลําดับ 

ตารางที ่11 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามขนาดธุรกิจ 

ขนาดธุรกจิ จํานวน ร้อยละ 

มีรถหมุนเวียนจํานวน 1-15 คัน 17 39.5 

มีรถหมุนเวียนจํานวน 16-30 คัน 17 39.5 

มีรถหมุนเวียนจํานวน 30 คันขึ้นไป  9 20.9 

รวม 43 100 
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 จากตารางท่ี 11 พบวา กลุมตัวอยางมีรถหมุนเวียนจํานวน 16-30 คัน และมีรถ-

หมุนเวียนจํานวน 1-15 คันมากท่ีสุด รอยละ 39.5 รองลงมา มีรถหมุนเวียนจํานวน 30 คันข้ึนไป 

รอยละ 20.9 ตามลําดับ 

ตารางที ่12 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามประเภทรถยนต 

ประเภทรถยนต์ จํานวน ร้อยละ 

เกง 41 95.3 

กระบะ 33 76.7 

ตู/MPV   13 30.2 

SUV 14 32.6 

อื่นๆ 0 0 

 จากตารางท่ี 12 พบวา กลุมตัวอยางมีรถเกงมากท่ีสุด 41 กิจการ รอยละ 95.3 กระบะ 33 

กิจการ รอยละ 76.7 SUV 14 กิจการ รอยละ 32.6 รถตู/MPV 13 กิจการ รอยละ 32.6 และอ่ืนๆ 0 

ตามลําดับ 

ตารางที ่13 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามยี่หอรถยนต 

ยีห้่อรถยนต์ จํานวน ร้อยละ 

TOYOTA 42 97.7 

HONDA 40 93 

MITSUBISHI 26 60.5 

MERCEDES BENZ 13 30.2 

BMW 22 51.2 

ISUZU 29 67.4 

FORD 13 30.2 

CHEVROLET 13 30.2 

NISSAN 24 55.8 

MAZDA 15 34.9 

PROTON 3 7 

VOLKSWAGEN 6 14 

VOLVO 16 32.2 

SUZUKI 2 4.7 

http://www.one2car.com/TOYOTA�
http://www.one2car.com/HONDA�
http://www.one2car.com/MITSUBISHI�
http://www.one2car.com/MERCEDES-BENZ�
http://www.one2car.com/MITSUBISHI�
http://www.one2car.com/TOYOTA�
http://www.one2car.com/HONDA�
http://www.one2car.com/MITSUBISHI�
http://www.one2car.com/MERCEDES-BENZ�
http://www.one2car.com/BMW�
http://www.one2car.com/ISUZU�
http://www.one2car.com/MERCEDES-BENZ�
http://www.one2car.com/BMW�
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 จากตารางท่ี 13 พบวา กลุมตัวอยางมีรถยี่หอ TOYOTA มากท่ีสุด 42 กิจการ รอยละ 

97.7 ยี่หอ HONDA 40กิจการ รอยละ 93 ยี่หอ ISUZU 29 กิจการ รอยละ 67.4 ยี่หอ MITSUBISHI 

26 กิจการ รอยละ 60.5 ยี่หอ NISSAN 24 กิจการ รอยละ 55.8 ยี่หอ BMW 22 กิจการ รอยละ 51.2 

ยี่หอ VOLVO 16 กิจการ รอยละ 32.2 ยี่หอ MAZDA 15 กิจการ รอยละ 34.9 ยี่หอ MERCEDES-

BENZ FORD CHEVROLET 13 กิจการ รอยละ 30.2 ยี่หอ VOLKSWAGEN 6 กิจการ รอยละ 14 

ยี่หอ PROTON 3 กิจการ รอยละ 7 ยี่หอ SUZUKI 0 กิจการ รอยละ 4.7 ตามลําดับ 

ตารางที ่14 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรุนปของรถยนต 

รุ่นปีของรถยนต์ จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากวาป 1990 7 16.3 

1991-1993 15 34.9 

1994-1996 17 39.5 

1997-1999 14 32.6 

2000-2002 24 55.8 

2003-2005 37 86 

2006-2008 32 74.4 

2009 ขึ้นไป 20 46.5 

 จากตารางท่ี 14 พบวา กลุมตัวอยางมีรถป 2003-2005 มากท่ีสุด 37 กิจการ รอยละ 86 รถ

ป 2006-2008 จํานวน 32 กิจการ รอยละ 74.4 รถป 2000-2002 จํานวน 24 กิจการ รอยละ 55.8 รถป 

2009 ข้ึนไป จํานวน 20 กิจการ รอยละ 46.5 รถป 1994-1996 จํานวน 17 กิจการ รอยละ 39.5 รถป 

1991-1993 จํานวน 15 กิจการ รอยละ 34.9 รถป 1997-1999 จํานวน 14 กิจการ รอยละ 32.6 รถต่ํา

กวาป 1990 จํานวน 7 กิจการ รอยละ 16.3 ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

http://www.one2car.com/TOYOTA�
http://www.one2car.com/HONDA�
http://www.one2car.com/ISUZU�
http://www.one2car.com/MITSUBISHI�
http://www.one2car.com/BMW�
http://www.one2car.com/MERCEDES-BENZ�
http://www.one2car.com/MERCEDES-BENZ�
http://www.one2car.com/MERCEDES-BENZ�
http://www.one2car.com/BMW�
http://www.one2car.com/Year/Lower-than-1990�
http://www.one2car.com/Year/1991-1993�
http://www.one2car.com/Year/1994-1996�
http://www.one2car.com/Year/1997-1999�
http://www.one2car.com/Year/2000-2002�
http://www.one2car.com/Year/2003-2005�
http://www.one2car.com/Year/2006-2008�
http://www.one2car.com/Year/Upto-2009�
http://www.one2car.com/Year/2003-2005�
http://www.one2car.com/Year/2006-2008�
http://www.one2car.com/Year/2000-2002�
http://www.one2car.com/Year/Upto-2009�
http://www.one2car.com/Year/1994-1996�
http://www.one2car.com/Year/1991-1993�
http://www.one2car.com/Year/1997-1999�
http://www.one2car.com/Year/Lower-than-1990�
http://www.one2car.com/Year/Lower-than-1990�
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ตารางที ่15 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

การใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ จํานวน ร้อยละ 

มี และใชอยางสม่ําเสมอ 6 14 

มี และใชบาง 21 48.8 

มี เฉพาะเว็บไซตเทาน้ัน 9 20.9 

ไมมี และไมเห็นความจําเปน 2 4.7 

ไมมี และ คาดวาจะใช 5 11.6 

รวม 43 100 

 จากตารางท่ี 15 พบวา กลุมตัวอยางมีการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และใชบางมากท่ีสุด 

21 กิจการ รอยละ 48.8 รองลงมามีการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเฉพาะเว็บไซตเทานั้น                     

9 กิจการ รอยละ 20.9 มี และใชอยางสมํ่าเสมอ 6 กิจการ รอยละ 14 ไมมีและคาดวาจะใช 5 กิจการ 

รอยละ 11.6 ไมมีและไมเห็นความจําเปน 2 กิจการ รอยละ 4.7 ตามลําดับ 

ตารางที ่16 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเวลาในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

เวลาในการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ จํานวน ร้อยละ 

ไมมี 6 14 

นอยกวา 1 ป 2 4.7 

1-2 ป 15 34.9 

3-4 ป 15 34.9 

5-6 ป 4 9.3 

7 ป ขึ้นไป 1 2.3 

รวม 43 100 

 จากตารางท่ี 16 พบวา กลุมตัวอยางมีการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาแลว 1-2 ป และ 3-

4 ป มากท่ีสุด 15 กิจการ รอยละ 34.9  ไมมีการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 6 กิจการ รอยละ 14          

มีการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส5-6 ป 4 กิจการ รอยละ 9.3 มีการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสนอยกวา  

1 ป 2 กิจการ รอยละ 4.7 และมีการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 7 ป ข้ึนไป 1 กิจการ รอยละ 2.3 

ตามลําดับ 
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ตารางที ่17 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรูปแบบการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

รูปแบบการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ จํานวน ร้อยละ 

ธุรกิจกับธุรกิจ (B2B) 15 34.9 

ธุรกิจกับผูบริโภค (B2C) 40 93 

ธุรกิจกับรัฐบาล (B2G) 0 0 

อื่นๆ 0 0 

 จากตารางท่ี 17 พบวา กลุมตัวอยางมีรูปแบบการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบธุรกิจกับ

ผูบริโภค (B2C) มากท่ีสุด รอยละ 93 มีรูปแบบการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบธุรกิจกับธุรกิจ 

(B2B) รอยละ 20.9 ตามลําดับ 

ตารางที่ 18 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรูปแบบการพัฒนาระบบพาณิชย    กก

กกกกก       อิเล็กทรอนิกส 

รูปแบบการพฒันาระบบพาณิชย์

อเิลก็ทรอนิกส์ 

จํานวน ร้อยละ 

พัฒนาระบบเอง 24 55.8 

จางองคกรภายนอกดูแล 11 25.6 

ใชโปรแกรมสําเร็จรูป 8 18.6 

อื่นๆ 0 0 

รวม 43 100 

 จากตารางท่ี 18 พบวา กลุมตัวอยางมีรูปแบบการพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเอง  มาก

ท่ีสุด 24 กิจการ รอยละ 55.8 มีรูปแบบการพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบจางองคกรภายนอก

ดูแล 11 กิจการ รอยละ 25.6 มีและมีรูปแบบการพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส แบบใชโปรแกรม

สําเร็จรูป 8 กิจการ รอยละ 18.6 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 19 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามผลประกอบการของธุรกิจหรือ          

กกกกกกก   คาดหวังหลังจากการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

ผลประกอบการของธุรกจิหรือคาดหวงั

หลงัจากการใช้พาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

จํานวน ร้อยละ 

เพ่ิมขึ้น 36 83.7 

คงที่ 7 16.3 

ลดลง 0 0 

รวม 43 100 

 จากตารางท่ี 19 พบวา กลุมตัวอยางมีผลประกอบการของธุรกิจหรือผลคาดหวังหลังจาก

การใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพิ่มข้ึน มากท่ีสุด 36 กิจการ รอยละ 83.7  มีผลประกอบการของธุรกิจ

หรือผลคาดหวังหลังจากการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสคงท่ี 7 กิจการ รอยละ 16.3 ตามลําดับ 

ตารางที่ 20 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามวัตถุประสงคในการใชพาณิชย      กก

กกกกก       อิเล็กทรอนิกส 

รูปแบบการพฒันาระบบพาณิชย์

อเิลก็ทรอนิกส์ 

จํานวน ร้อยละ 

การติดตอสื่อสารกับผูซื้อ/ผูขาย 25 58.1 

การโฆษณาสินคา/ธุรกิจ 39 90.7 

การคนหาขอมูลเก่ียวกับสินคา 26 60.5 

การสั่งซื้อ/การรับสั่งซื้อ/ขายสินคา 20 46.5 

การใหบริการหลังการขาย 10 23.3 

การคนหาขอมูลเพื่อธุรกิจ 14 32.6 

การรับชําระเงิน 5 11.6 

อื่นๆ 0 0 

 จากตารางท่ี 20 พบวา กลุมตัวอยางมีการโฆษณาสินคา/ธุรกิจ มากท่ีสุด รอยละ 90.7  

การคนหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา รอยละ 60.5 การติดตอส่ือสารกับผูซ้ือ/ผูขาย รอยละ 58.1             

การส่ังซ้ือ/การรับส่ังซ้ือ/ขายสินคา รอยละ 46.5 การคนหาขอมูลเพ่ือธุรกิจ รอยละ 32.6               

การใหบริการหลังการขาย รอยละ 23.3 การรับชําระเงินรอยละ 11.6 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 21 แสดงจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสาเหตุท่ีไมเลือกใชระบบพาณิชย         

กกกกกกก  อิเล็กทรอนิกส 

สาเหตุทีไ่ม่เลอืกใช้ระบบพาณิชย์

อเิลก็ทรอนิกส์ 

จํานวน ร้อยละ 

กลัวความลมเหลว 1 2.3 

ความไมพรอมดาน IT 7 16.3 

ใชเงินลงทุนสูง 2 4.7 

ไมมีพนักงานดูแลระบบ 3 7 

กลัวการถูกโจรกรรมขอมูล 4 9.3 

อื่นๆ 0 0 

 จากตารางท่ี 21 พบวา สาเหตุท่ีกลุมตัวอยางไมเลือกใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสคือ

ความไมพรอมดาน IT มากท่ีสุด รอยละ 16.3 กลัวการถูกโจรกรรมขอมูล รอยละ 9.3                    

ไมมีพนักงานดูแลระบบ รอยละ 7 ใชเงินลงทุนสูง รอยละ 4.7 กลัวความลมเหลว รอยละ 2.3 

ตามลําดับ 

4.3 ทัศนคติของผู้ประกอบการธุรกิจรถยนต์มือสอง ในด้านส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

(7P’s) และทศันคติของผู้ประกอบการธุรกจิรถยนต์มือสอง ในด้านปัญหาและอุปสรรค 

 สวนประสมทางการตลาดออนไลน (7P’s)และทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนต

มือสอง โดยสามารถแสดงเปนจํานวนรอยละของกลุมตัวอยางดังตอไปนี้ กกก 
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 3.1 วเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (7P’s) 

ตารางที่ 22 แสดงจํานวนรอยละและคาเฉล่ีย ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามจําแนก      

กกกกกกก   ตามผลิตภัณฑ 

ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความคดิเห็น 

x  S.D. 
แปล

ผล 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก ปานกลาง น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน

รอยละ 

การระบุรายละเอียด

ชัดเจนในดานจุดเดน 

สมรรถนะของรถยนต

อยางครบถวน 

7 

(16.2) 

22 

(51.2) 

13 

(30.2) 

1 

(2.3) 

0 

(0) 
3.81 0.73 มาก 

มีการปรับปรุงขอมูล

รถยนตที่ทันสมัยอยาง

สม่ําเสมอ เพ่ือสนอง

ความตองการของลูกคา 

11 

(25.6) 

11 

(25.6) 

19 

(44.2) 

1 

(2.3) 

1 

(2.3) 
3.70 0.96 มาก 

เพ่ิมความสะดวก

รวดเร็วในการคนหา

ขอมูลสําหรับลูกคา 

11 

(25.6) 

17 

(39.5) 

14 

(32.6) 

1 

(2.3) 

0 

(0) 
3.88 0.82 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.80 0.72 มาก 

 จากตารางท่ี 22 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับความคิดเห็นดานผลิตภัณฑอยูใน

ระดับมาก ( x = 3.80 , S.D. = 0.72) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา มีเพิ่มความสะดวกรวดเร็วในการ

คนหาขอมูลสําหรับลูกคา ( x = 3.88 , S.D. = 0.82) รองลงมา มีการระบุรายละเอียดชัดเจนในดาน

จุดเดน สมรรถนะของรถยนตอยางครบถวน ( x = 3.81 , S.D. = 0.73) และมีการปรับปรุงขอมูล

รถยนตท่ีทันสมัยอยางสมํ่าเสมอ เพ่ือสนองความตองการของลูกคา ( x = 3.70 , S.D. = 0.96) 

ตามลําดับ 
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ตารางที่ 23 แสดงจํานวนรอยละและคาเฉล่ีย ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามจําแนก      

กกกกกกก  ดานราคา 

ด้านราคา 

ระดบัความคดิเห็น 

x  S.D. แปลผล 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน

รอยละ 

ลูกคาสามารถเปรียบเทียบ

ราคาที่เหมาะสมกับ

รูปแบบของรถยนตได

สะดวกและรวดเร็ว 

11 

(25.6) 

23 

(53.5) 

6 

(14.0) 

3 

(7.0) 

0 

(0) 
3.98 0.83 มาก 

ลูกคาสามารถเปรียบเทียบ

ราคากับคูแขงขันได 

9 

(20.9) 

20 

(46.5) 

14 

(32.6) 

0 

(0) 

0 

(0) 
3.88 0.73 มาก 

สามารถต้ังราคาให

สอดคลองกับความ

ตองการของลูกคาได 

4 

(9.3) 

24 

(55.8) 

15 

(34.9) 

0 

(0) 

0 

(0) 
3.74 0.62 มาก 

ลดคาใชจายในการ

ดําเนินงาน ทําใหราคา

รถยนตถูกลง 

8 

(18.6) 

17 

(39.5) 

12 

(27.9) 

6 

(14.0) 

0 

(0) 
3.63 0.95 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.81 0.58 มาก 

0 จากตารางท่ี 23 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับความคิดเห็นดานราคาอยูในระดับ

มาก ( x = 3.81 , S.D. = 0.58) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ลูกคาสามารถเปรียบเทียบราคาท่ี

เหมาะสมกับรูปแบบของรถยนตไดสะดวกและรวดเร็ว ( x = 3.98 , S.D. = 0.83) รองลงมา ลูกคา

สามารถเปรียบเทียบราคากับคูแขงขันได ( x = 3.88 , S.D. = 0.73) สามารถตั้งราคาใหสอดคลองกับ

ความตองการของลูกคาได ( x = 3.74 , S.D. = 0.62) และลดคาใชจายในการดําเนินงาน ทําใหราคา

รถยนตถูกลง ( x = 3.63 , S.D. = 0.95)ตามลําดับ 
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ตารางที่ 24 แสดงจํานวนรอยละและคาเฉล่ีย ระดับความคิดเห็นกของผูตอบแบบสอบถามจําแนก       

กกกกกกก   ตามชองทางการจัดจําหนาย 

ด้านช่องทางการจัด

จําหน่าย 

ระดบัความคดิเห็น 

x  S.D. แปลผล 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน

รอยละ 

ลูกคาสามารถเลือกชม

รถยนตไดตลอด 24 

ช่ัวโมง 

12 

(27.9) 

23 

(53.5) 

7 

(16.3) 

1 

(2.3) 

0 

(0) 
4.07 0.74 มาก 

ลูกคาสามารถสงขอมูล

ถึงผูขายไดตลอดเวลา 

12 

(27.9) 

15 

(34.9) 

12 

(27.9) 

4 

(9.3) 

0 

(0) 
3.81 0.96 มาก 

ลูกคาสามารถลด

คาใชจายในการเดินทาง 

6 

(14.0) 

17 

(39.5) 

17 

(39.5) 

3 

(7.0) 

0 

(0) 
3.60 0.82 มาก 

สามารถเพ่ิมชอง

ทางการสื่อสารผาน

เว็บไซตอื่นๆ 

6 

(14.0) 

22 

(51.2) 

11 

(25.6) 

4 

(9.3) 

0 

(0) 
3.70 0.83 มาก 

ทดแทนหนารานหรือ

บูทแสดงรถยนต 

9 

(20.9) 

19 

(44.2) 

8 

(18.6) 

7 

(16.3) 

0 

(0) 
3.70 0.99 มาก 

สามารถโฆษณา

ประชาสัมพันธธุรกิจ

และรถยนตแกลูกคาได

อยางทั่วถึง 

12 

(27.9) 

16 

(37.2) 

14 

(32.6) 

1 

(2.3) 

0 

(0) 
3.91 0.84 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.80 0.71 มาก 

 จากตารางท่ี 24 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับความคิดเห็นดานชองทางการ        

จัดจําหนายอยูในระดับมาก ( x = 3.80 , S.D. = 0.71) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ลูกคาสามารถ

เลือกชมรถยนตไดตลอด 24 ช่ัวโมง ( x = 4.07 , S.D. = 0.74) รองลงมา สามารถโฆษณา

ประชาสัมพันธธุรกิจและรถยนตแกลูกคาไดอยางท่ัวถึง ( x = 3.91 , S.D. = 0.84) ลูกคาสามารถสง

ขอมูลถึงผูขายไดตลอดเวลา ( x = 3.81 , S.D. = 0.96) สามารถเพิ่มชองทางการส่ือสาร                

ผานเว็บไซตอ่ืนๆ ( x = 3.70 , S.D. = 0.83) และ ทดแทนหนารานหรือบูทแสดงรถยนต             

( x = 3.70 , S.D. = 0.99) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 25 แสดงจํานวน รอยละและคาเฉล่ีย ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามจําแนก        

กกกกกกก  ตามการสงเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความความคดิเห็น 

x  S.D. แปลผล 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน

รอยละ 

มีระบบสมาชิก และ

นําเสนอสิทธิพิเศษใหกับ

สมาชิก 

6 

(14.0) 

20 

(46.5) 

11 

(25.6) 

5 

(11.6) 

1 

(2.3) 
3.58 0.96 มาก 

มีการรับประกันสินคา 

เพ่ือลดความเสี่ยงในการ

เสี่ยงในการตัดสินใจซื้อ

รถยนต 

8 

(18.6) 

18 

(41.9) 

14 

(32.6) 

2 

(4.7) 

1 

(2.3) 
3.70 0.91 มาก 

มีการจัดทําปายโฆษณา

ผานเว็บไซตตางๆ 

9 

(20.9) 

20 

(46.5) 

12 

(27.9) 

1 

(2.3) 

1 

(2.3) 
3.81 0.88 มาก 

มีการโฆษณาผาน Search 

Engine (Google) 

9 

(20.9) 

16 

(37.2) 

8 

(18.6) 

8 

(18.6) 

2 

(4.7) 
3.51 1.16 มาก 

มีกิจกรรมสงเสริม

ความสัมพันธอันดีกับ

ลูกคา 

6 

(14.0) 

15 

(34.9) 

13 

(30.2) 

7 

(16.3) 

2 

(4.7) 
3.37 1.07 

ปาน

กลาง 

ค่าเฉลีย่รวม 3.59 0.84 มาก 

 จากตารางท่ี 25 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับความคิดเห็นดานการสงเสริม

การตลาดอยูในระดับมาก ( x = 3.59 , S.D. = 0.84) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา มีการจัดทําปาย

โฆษณาผานเว็บไซตตางๆ ( x = 3.81 , S.D. = 0.88) รองลงมา มีการรับประกันสินคา เพ่ือลดความ

เส่ียงในการเส่ียงในการตัดสินใจซ้ือรถยนต ( x = 3.70 , S.D. = 0.91) มีระบบสมาชิก และนําเสนอ

สิทธิพิเศษใหกับสมาชิก ( x = 3.58 , S.D. = 0.96) มีการโฆษณาผาน Search Engine (Google)   

( x = 3.51 , S.D. = 1.16) และมีกิจกรรมสงเสริมความสัมพันธอันดีกับลูกคา ( x = 3.37 , S.D. = 

0.84) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 26 แสดงจํานวนรอยละและคาเฉล่ีย ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามจําแนก       

กกกกกกก  ตามการใหความสนใจสวนบุคคล 

ด้านการให้ความสนใจ

ส่วนบุคคล 

ระดบัความคดิเห็น 

x  S.D. 
แปล

ผล 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน

รอยละ 

มีการแบงกลุมลูกคาได

อยางชัดเจน ตาม

ความชอบและความ

สนใจ 

3 

(7.0) 

23 

(53.5) 

15 

(34.9) 

1 

(2.3) 

1 

(2.3) 
3.60 0.76 มาก 

มีการตอบสนองไดตรง

กับความตองการของ

ลูกคา 

4 

(9.3) 

15 

(34.9) 

22 

(51.2) 

2 

(4.7) 

0 

(0) 
3.49 0.74 

ปาน

กลาง 

สามารถใหขอมูลลูกคาแต

ละกลุมไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

37 

(9.3) 

139 

(34.8) 

190 

(47.5) 

31 

(7.8) 

3 

(0.8) 
3.70 0.83 มาก 

สามารถนําขอมูลของ

ลูกคาไปใชประโยชนใน

ธุรกิจได 

5 

(11.6) 

25 

(58.1) 

8 

(18.6) 

5 

(11.6) 

0 

(0) 
3.56 0.96 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.59 0.63 มาก 

 จากตารางท่ี 26 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับความคิดเห็นดานการให ความสนใจ

สวนบุคคลอยูในระดับมาก ( x = 3.59 , S.D. = 0.63) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวาสามารถใหขอมูล

ลูกคาแตละกลุมไดอยางมีประสิทธิภาพ ( x = 3.70 , S.D. = 0.83) รองลงมา มีการแบงกลุมลูกคาได

อยางชัดเจน ตามความชอบและความสนใจ ( x = 3.60 , S.D. = 0.76)สามารถนําขอมูลของลูกคาไป

ใชประโยชนในธุรกิจได ( x = 3.56 , S.D. = 0.96) และมีการตอบสนองไดตรงกับความตองการของ

ลูกคา( x = 3.49 , S.D. = 0.74) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 27 แสดงจํานวนรอยละและคาเฉล่ีย ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามจําแนก       

กกกกกกก  ตามการตลาดกับกลุมเครือขาย 

ด้านการตลาดกบักลุ่ม

เครือข่าย 

ระดบัความคดิเห็น 

x  S.D. 
แปล

ผล 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน 

รอยละ 

จํานวน

รอยละ 

สามารถสรางเครือขาย

ของลูกคาไดตรงตาม

ความตองการ 

4 

(9.3) 

23 

(53.5) 

13 

(30.2) 

3 

(7.0) 

0 

(0) 
3.65 0.75 มาก 

มีบริการใหสมาชิก

ประกาศขายหรือ ให

คําแนะนําสินคาผาน

เว็บไซต 

8 

(18.6) 

19 

(44.2) 

12 

(27.9) 

3 

(7.0) 

1 

(2.3) 
3.70 0.94 มาก 

มีบริการรับสมัครสมาชิก 

เพ่ือติดตอสื่อสารกับใน

กลุมเครือขาย 

5 

(11.6) 

16 

(37.2) 

18 

(41.9) 

4 

(9.3) 

0 

(0) 
3.51 0.83 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.62 0.74 มาก 

 จากตารางท่ี 27 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับความคิดเห็นดานการตลาดกับ กลุม

เครือขายอยูในระดับมาก ( x = 3.62 , S.D. = 0.74) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา มีบริการ            

ใหสมาชิกประกาศขายหรือ ใหคําแนะนําสินคาผานเว็บไซต ( x = 3.70 , S.D. = 0.94) รองลงมา 

สามารถสรางเครือขายของลูกคาไดตรงตามความตองการ ( x = 3.65 , S.D. = 0.75) และมีบริการรับ

สมัครสมาชิก เพื่อติดตอส่ือสารกับในกลุมเครือขาย ( x = 3.51 , S.D. = 0.74) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 28 แสดงจํานวนรอยละและคาเฉล่ีย ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามจําแนก    

กกกกกกก  ตามดานขอคิดเห็นหรือคําวิจารณ 

ด้านข้อคดิเห็นหรือคาํ

วจิารณ์ 

ระดบัความคดิห็น 

x  S.D. 
แปล

ผล 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

จํานวน 

ร้อยละ 

จํานวน 

ร้อยละ 

จํานวน 

ร้อยละ 

จํานวน 

ร้อยละ 

จํานวน

ร้อยละ 

สามารถเปดใหผูเยี่ยมชม

และสมาชิกแสดงความ

คิดเห็นผานเว็บไซต 

4 

(9.3) 

19 

(44.2) 

17 

(39.5) 

3 

(7.0) 

0 

(0.8) 
3.56 0.77 มาก 

สามารถตอบปญหาของผู

เยี่ยมชมและสมาชิกอยาง

ตอเน่ือง 

2 

(4.7) 

19 

(44.2) 

14 

(32.6) 

7 

(16.3) 

1 

(2.3) 
3.33 0.89 

ปาน

กลาง 

ทําใหทราบขอบกพรอง

ขององคกรธุรกิจ และ 

ขอบกพรองของรถยนต 

2 

(4.7) 

18 

(41.9) 

18 

(41.9) 

5 

(11.6) 

0 

(0) 
3.40 0.76 

ปาน

กลาง 

สามารถใหความรูและให

คําปรึกษาเก่ียวกับสินคา

ผานเว็บไซต 

3 

(7.0) 

22 

(51.2) 

12 

(27.9) 

6 

(14.0) 

0 

(0) 
3.51 0.83 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.45 0.70 
ปาน

กลาง 

 จากตารางท่ี 28 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับความคิดเห็นดานขอคิดเห็นหรือ คํา

วิจารณอยูในระดับปานกลาง ( x = 3.45 , S.D. = 0.70) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา สามารถเปด

ใหผูเยี่ยมชมและสมาชิกแสดงความคิดเห็นผานเว็บไซต ( x = 3.56 , S.D. = 0.77) รองลงมา 

สามารถใหความรูและใหคําปรึกษาเกี่ยวกับสินคาผานเว็บไซต ( x = 3.51 , S.D. = 0.83)               

ทําใหทราบขอบกพรองขององคกรธุรกิจ และ ขอบกพรองของรถยนต ( x = 3.40 , S.D. = 0.76) 

และสามารถตอบปญหาของผูเยี่ยมชมและสมาชิกอยางตอเนื่อง ( x = 3.33 , S.D. = 0.89) ตามลําดับ 
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 3.2 วิเคราะห์ทัศนคติของผู้ประกอบการธุรกิจรถยนต์มือสอง ในด้าน

ปัญหาและอุปสรรค 

ตารางที่ 29 แสดงจํานวนรอยละและคาเฉล่ีย ระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามจําแนก   

กกกกกกก  ตามปญหาและอุปสรรคผูประกอบการ 

ด้านปัญหาและอุปสรรค

ของผู้ประกอบการ 

ระดบัความคดิเห็น 

 S.D. 
แปล

ผล 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

จํานวน 

ร้อยละ 

จํานวน 

ร้อยละ 

จํานวน 

ร้อยละ 

จํานวน

ร้อยละ 

จํานวน 

ร้อยละ 

ขาดความรูความเขาใจ

เก่ียวกับระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสอยาง

แทจริง 

8 

(18.6) 

19 

(44.2) 

15 

(34.9) 

1 

(2.3) 

0 

(0) 
3.79 0.77 มาก 

ไมสามารถคาดการณ

ความคุมทุนของพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสได 

7 

(16.3) 

23 

(53.5) 

13 

(30.2) 

0 

(0) 

0 

(0) 
3.86 0.68 มาก 

เสียคาใชจายสูงในการ

ปรับปรุงและ

เปลี่ยนแปลงขอมูล

ขาวสารบอยครั้ง 

6 

(14.0) 

22 

(51.2) 

13 

(30.2) 

2 

(4.7) 

0 

(0) 
3.74 0.76 มาก 

ตนทุนในการจางบุคลากร

ทางดานเทคโนโลยี

สารสนเทศสูงมาก 

 

9 

(20.9) 

15 

(34.9) 

17 

(39.5) 

2 

(4.7) 

0 

(0) 
3.72 0.85 มาก 

ความยุงยากในการ

ดําเนินการและดูแลรักษา

เว็บไซต 

 

6 

(14.0) 

23 

(53.5) 

14 

(32.6) 

0 

(0) 

0 

(0) 
3.81 0.66 มาก 

ตองปรับกระบวนการ

ดําเนินงานขององคกร

มาก 

 

7 

(16.3) 

20 

(46.5) 

13 

(30.2) 

3 

(7.0) 

0 

(0) 
3.72 0.83 มาก 
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ด้านปัญหาและอุปสรรค

ของผู้ประกอบการ 

ระดบัความคดิเห็น 

 S.D. 
แปล

ผล 

มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน

กลาง 
น้อย 

น้อย

ทีสุ่ด 

จํานวน 

ร้อยละ 

จํานวน 

ร้อยละ 

จํานวน 

ร้อยละ 

จํานวน 

ร้อยละ 

จํานวน 

ร้อยละ 

ขาดบุคลากรที่มีความรู

ความชํานาญในการผลิต

สื่ออินเตอรเน็ต 

9 

(20.9) 

19 

(44.2) 

11 

(25.6) 

2 

(4.7) 

2 

(4.7) 
3.72 1.01 มาก 

บุคลากรมีการพัฒนา

ความรู ความสามารถ 

อยางตอเน่ืองทางดาน

เทคโนโลยีสารสนเทศ 

7 

(16.3) 

17 

(39.5) 

15 

(34.9) 

4 

(9.3) 

0 

(0) 
3.63 0.87 มาก 

มีการเปลี่ยนแปงระบบ

ใหมอยูเสมอเพ่ือใหทันยุค

สมัย 

9 

(20.9) 

17 

(39.5) 

14 

(32.6) 

3 

(7.0) 

0 

(0) 
3.74 0.88 มาก 

ปญหาการโจรกรรม

ขอมูลและไวรัสตางๆ 

4 

(9.3) 

27 

(62.8) 

10 

(23.3) 

2 

(4.7) 

0 

(0) 
3.77 0.68 มาก 

การจัดการระบบเครือขาย

ตองใชเทคโนโลยีสูงและ

ซับซอน 

9 

(20.9) 

16 

(37.2) 

17 

(39.5) 

1 

(2.3) 

0 

(0) 
3.77 0.81 มาก 

การเขาถึงสื่อมีรูปแบบที่

ซับซอนหรือคนหายาก 

6 

(14.0) 

12 

(27.9) 

22 

(51.2) 

3 

(7.0) 

0 

(0) 
3.49 0.83 

ปาน

กลาง 

ค่าเฉลีย่รวม 3.73 0.55 มาก 

 จากตารางท่ี 29 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับความคิดเห็นดานปญหาและ

อุปสรรคผูประกอบการอยูในระดับมาก ( x = 3.73 , S.D. = 0.55) เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ไม

สามารถคาดการณความคุมทุนของพาณิชยอิเลกทรอนิกสได ( x = 3.86 , S.D. = 0.68)              

ความยุงยากในการดําเนินการและดูแลรักษาเว็บไซต ( x = 3.81 , S.D. = 0.66) ขาดความรูความ

เขาใจเกี่ยวกับระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสอยางแทจริง ( x = 3.79 , S.D. = 0.77) ปญหาการ

โจรกรรมขอมูลและไวรัสตางๆ  ( x = 3.77 , S.D. = 0.68) การจัดการระบบเครือขายตองใช

เทคโนโลยีสูงและซับซอน ( x = 3.77 , S.D. = 0.81) เสียคาใชจายสูงในการปรับปรุงและ

เปล่ียนแปลงขอมูลขาวสารบอยคร้ัง ( x = 3.74 , S.D. = 0.76) มีการเปล่ียนแปงระบบใหมอยูเสมอ

เพื่อใหทันยุคสมัย ( x = 3.74 , S.D. = 0.88) ตองปรับกระบวนการดําเนินงานขององคกรมาก      



54 

 
 

( x = 3.72 , S.D. = 0.83) ตนทุนในการจางบุคคลากรทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศสูงมาก       

( x = 3.72 , S.D. = 0.85) ขาดบุคคลากรท่ีมีความรูความชํานาญในการผลิตส่ืออินเตอรเน็ต        

( x = 3.72 , S.D. = 1.01) บุคคลากรมีการพัฒนาความรู ความสามารถอยางตอเนื่อง ทางดาน

เทคโนโลยีสารสนเทศ ( x = 3.63 , S.D. = 0.87) และการเขาถึงส่ือมีรูปแบบท่ีซับซอนหรือคนหา

ยาก ( x = 3.49 , S.D. = 0.83) ตามลําดับ 
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 การวิจัยเร่ือง “ทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนินธุรกิจ

ผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส กรณีศึกษา ผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองถนนรามอินทรา จังหวัด

กรุงเทพมหานคร” โดยมีวัตถุประสงคการวิจัยดังนี้ 

 1. เพื่อศึกษาทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนินธุรกิจ

ผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 2. เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประกอบการธุรกิจ

รถยนตมือสอง 

 3. เพื่อศึกษาและวิเคราะหการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาใชในการประกอบการธุรกิจ

รถยนตมือสอง 

กลุ่มตัวอย่าง  

 ไดแก ผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร    

ซ่ึงผูวิจัยจะสุมจากประชากร โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย  

 คือ แบบสอบถาม ซ่ึงแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา ตําแหนง ประสบการณ      

การทํางาน รายไดเฉล่ียตอเดือน 

 ตอนท่ี 2 ขอมูลการดําเนินธุรกิจขององคกร ไดแก ระยะเวลาในการทําธุรกิจ รูปแบบ

การจัดต้ังธุรกิจ จํานวนพนักงาน เงินทุนจดทะเบียน ขนาดของธุรกิจ ประเภทของรถยนต          

ยี่หอรถยนต รุนปรถยนต การใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนตน 

 ตอนท่ี 3 ทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนินธุรกิจ   

ดวยพาณิชย อิ เ ล็กทรอนิกส  ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร จากสวนประสม               

ทางการตลาดออนไลน (7P’s) และปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง  
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 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยใช Descriptive Statistics เพ่ือหาคาความถ่ี (Frequency) คา

รอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) จาก

แบบสอบถามท้ังในสวนท่ี 1 สวนท่ี 2 และสวนท่ี 3  

สรุปผลการวจัิย 

 ทางผูวิจัย ไดแบงการสรุปผลวิจัยเปน 3 สวน ไดแก 

 ตอนท่ี  1 ขอมูลท่ัวไป ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา ตําแหนง ประสบการณ    

การทํางาน รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปจากกลุมตัวอยางผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง    

ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 55.8       

ชวงอายุ 20-30 ป คิดเปนรอยละ 41.9 ระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 65.1 ตําแหนง

พนักงานฝายขาย คิดเปนรอยละ 58.1 ประสบการณการทํางาน 1-5 ป คิดปนรอยละ 46.5 รายได

เฉล่ียตอเดือน20,001-30,000  บาท คิดเปนรอยละ 37.2  

 ตอนท่ี  2 ขอมูลการดําเนินธุรกิจขององคกร ไดแก ระยะเวลาในการทําธุรกิจ 

รูปแบบของการจัดต้ังธุรกิจ จํานวนพนักงาน เงินทุนจดทะเบียน ขนาดของธุรกิจ ประเภทรถยนต 

ยี่หอรถยนต รุนปรถยนต การใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส รูปแบบของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส รูปแบบ

การพัฒนาพาณิชยอิ เ ล็กทรอนิกส  ผลตอบแทนหรือส่ิงท่ีคาดหวังหลังจากการใชพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส วัตถุประสงคในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และสาเหตุท่ีไมเลือกใช            

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 ผลการวิเคราะหขอมูลการดําเนินธุรกิจขององคกรจากกลุมตัวอยางผูประกอบการธุรกิจ

รถยนตมือสอง ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร พบวา ระยะเวลาการประกอบธุรกิจ 1-5 ป 

คิดปนรอยละ 34.9 รูปแบบการจัดตั้งธุรกิจแบบเจาของคนเดียว คิดปนรอยละ 48.8 จํานวนพนักงาน 

6-10 คน คิดปนรอยละ 37.2 เงินทุนจดทะเบียน 1 – 10 ลานบาท คิดปนรอยละ 48.8  ขนาดธุรกิจ     

มีรถหมุนเวียนจํานวน 1-15 คันและมีรถหมุนเวียนจํานวน 16-30 คัน เทากัน คิดเปน รอยละ 39.5 

ประเภทรถยนตเกง คิดเปนรอยละ 95.3 ยี่หอรถยนตTOYOTA คิดเปนรอยละ 97.7 รุนปของรถยนต

ป 2006 - 2008 คิดเปน รอยละ 74.4 การใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมี และใชบาง คิดเปนรอยละ 48.8 

เวลาในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 1-2 ป และ3-4 ป เทากัน คิดเปนรอยละ 34.9 รูปแบบการใช

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบธุรกิจกับธุรกิจ (B2B) คิดเปนรอยละ 34.9 รูปแบบการพัฒนาระบบ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบพัฒนาระบบเอง คิดเปนรอยละ 55.8 ผลประกอบการของธุรกิจหรือ

คาดหวังหลังจากการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีเพิ่มข้ึน คิดเปน รอยละ 83.7 วัตถุประสงคในการใช

http://www.one2car.com/TOYOTA�
http://www.one2car.com/Year/2006-2008�
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พาณิชยอิเล็กทรอนิกสคือการโฆษณาสินคา/ธุรกิจ คิดเปน รอยละ 90.7 สาเหตุท่ีไมเลือกใช      

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเนื่องจากความไมพรอมดาน IT คิดเปนรอยละ 16.3 

 ตอนท่ี  3 ทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนินธุรกิจ

ดวยพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร จากสวนประสมทาง-

การตลาดออนไลน (7P’s) ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด     

การใหความสนใจสวนบุคคล การตลาดกับกลุมเครือขาย ขอคิดเห็นหรือคําวิจารณ รวมถึงปญหา

และอุปสรรคของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองดวย 

 จากการศึกษาพบวา ทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนิน

ธุรกิจดวยพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (7P’s) อยูในระดับมากเปนสวนใหญ โดยดานราคามีคาเฉล่ียสูงสุด 

รองลงมาเทากันคือ ดานชองทางการจัดจําหนายและดานผลิตภัณฑ ดานการตลาดกับกลุมเครือขาย   

ดานการใหความสนใจสวนบุคคล ดานการสงเสริมการตลาด และดานขอคิดเห็นหรือคําวิจารณ 

ตามลําดับ 

 1. ผลการศึกษาทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองในดานผลิตภัณฑ

โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ธุรกิจรถยนตมือสองสวนใหญ          

ใหความสําคัญกับการเพิ่มความสะดวกรวดเร็วในการคนหาขอมูลสําหรับลูกคา การปรับปรุงขอมูล

รถยนตท่ีทันสมัยอยางสมํ่าเสมอเพื่อสนองความตองการของลูกคา การระบุรายละเอียดชัดเจน ใน

ดานจุดเดนและสมรรถนะของรถยนตอยางครบถวน 

 2. ผลการศึกษาทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง ในดานราคาโดยรวม

อยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ธุรกิจรถยนตมือสองสวนใหญ ใหความสําคัญ

กับการท่ีลูกคา สามารถเปรียบเทียบราคาท่ีเหมาะสมกับรูปแบบของรถยนตไดสะดวกและรวดเร็ว 

ลูกคาสามารถเปรียบเทียบราคากับคูแขงขันได สามารถตั้งราคาใหสอดคลองกับความตองการ    

ของลูกคาได และการลดคาใชจายในการดําเนินงานทําใหราคารถยนตถูกลง 

 3. ผลการศึกษาทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองในดานชองทาง        

การจัดจําหนาย โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ธุรกิจรถยนตมือสอง

สวนใหญ ใหความสําคัญกับการท่ีลูกคาสามารถเลือกชมรถยนตไดตลอด 24 ช่ัวโมง สามารถ

โฆษณาประชาสัมพันธธุรกิจและรถยนตแกลูกคาไดอยางท่ัวถึง ลูกคาสามารถสงขอมูลถึงผูขาย                

ไดตลอดเวลา สามารถเพิ่มชองทางการส่ือสารผานเว็บไซตอ่ืนๆ ทดแทนหนารานหรือบูทแสดง

รถยนต และลูกคาสามารถลดคาใชจายในการเดินทาง 

 4. ผลการศึกษาทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง ในดานการสงเสริม-

การตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ธุรกิจรถยนตมือสอง       
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สวนใหญ ใหความสําคัญกับการจัดทําปายโฆษณาผานเว็บไซตตางๆ การรับประกันสินคาเพื่อ      

ลดความเส่ียงในการเส่ียงในการตัดสินใจซ้ือรถยนต ระบบสมาชิกและการนําเสนอสิทธิพิเศษ 

ใหกับสมาชิก การโฆษณาผาน Search Engine (Google) และกิจกรรมสงเสริมความสัมพันธอันดี 

กับลูกคา 

กกกก 5. ผลการศึกษาทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง ในดานการใหความ

สนใจสวนบุคคล โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ธุรกิจรถยนตมือสอง

สวนใหญ ใหความสําคัญกับการท่ีสามารถใหขอมูลลูกคาแตละกลุมไดอยางมีประสิทธิภาพ         

การแบงกลุมลูกคาไดอยางชัดเจน ตามความชอบและความสนใจ สามารถนําขอมูลของลูกคา          

ไปใชประโยชนในธุรกิจได และมีการตอบสนองไดตรงกับความตองการของลูกคา 

 6. ผลการศึกษาทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง ในดานการตลาด      

กับกลุมเครือขาย โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ธุรกิจรถยนตมือสอง 

สวนใหญใหความสําคัญกับ  การมีบริการใหสมาชิกประกาศขายหรือใหคําแนะนําสินคา             

ผานเว็บไซต  สามารถสราง เครือขายของลูกคาไดตรงตามความตองการ  และมีบริการ                     

รับสมัครสมาชิกเพื่อติดตอส่ือสารกับในกลุมเครือขาย 

 7. ผลการศึกษาทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง ในดานขอคิดเห็น หรือ

คําวิจารณ โดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ธุรกิจรถยนตมือสองสวน

ใหญใหความสําคัญกับ การท่ีสามารถเปดใหผูเยี่ยมชมและสมาชิกแสดงความคิดเห็นผานเว็บไซต 

สามารถใหความรูและใหคําปรึกษาเกี่ยวกับสินคาผานเว็บไซต ทราบขอบกพรอง ขององคกรธุรกิจ

และขอบกพรองของรถยนต และสามารถตอบปญหาของผูเยี่ยมชมและสมาชิกอยางตอเนื่อง 

 สวนปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง ท่ีมีตอการดําเนิน-

ธุรกิจดวยพาณิชยอิเล็กทรอนิกสก็อยูในระดับมากเชนกัน โดยท่ีไมสามารถคาดการณความคุมทุน

ของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดมีคาเฉล่ียสูงสุด รองลงมา ความยุงยากในการดําเนินการ และดูแล-

รักษาเว็บไซต ขาดความรูความเขาใจเกี่ยวกับระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสอยางแทจริง ปญหา     

การโจรกรรมขอมูลและไวรัสตางๆ การจัดการระบบเครือขายตองใชเทคโนโลยีสูงและซับซอน 

เสียคาใชจายสูงในการปรับปรุงและเปล่ียนแปลงขอมูลขาวสารบอยคร้ัง มีการเปล่ียนแปลงระบบ

ใหมอยูเสมอเพื่อใหทันยุคสมัย ตองปรับกระบวนการดําเนินงานขององคกรมาก ตนทุนการจาง

บุคคลากรทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศสูงมาก ขาดบุคคลากรท่ีมีความรูความชํานาญใน           

การผลิตส่ืออินเตอรเน็ต บุคคลากรมีการพัฒนา ความรูความสามารถ อยางตอเนื่องทางดาน

เทคโนโลยีสารสนเทศ การเขาถึงส่ือมีรูปแบบท่ีซับซอนหรือคนหายาก ตามลําดับ 
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 8. ผลการศึกษาทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง ในดานปญหา         

และอุปสรรคโดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ธุรกิจรถยนตมือสอง   

สวนใหญใหความสําคัญกับการท่ีไมสามารถคาดการณความคุมทุนของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสได    

ความยุงยากในการดําเนินการและดูแลรักษาเว็บไซต ขาดความรูความเขาใจเกี่ยวกับระบบพาณิชย-

อิเล็กทรอนิกสอยางแทจริง ปญหาการโจรกรรมขอมูลและไวรัสตางๆ การจัดการระบบเครือขาย

ตองใชเทคโนโลยีสูงและซับซอน เสียคาใชจายสูงในการปรับปรุงและเปล่ียนแปลงขอมูลขาวสาร

บอยคร้ัง การเปล่ียนแปลงระบบใหมอยูเสมอเพื่อใหทันยุคสมัย ตองปรับกระบวนการดําเนินงาน

ขององคกรมาก ตนทุนในการจางบุคลากรทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศสูงมาก ขาดบุคลากร       

ท่ีมีความรูความชํานาญในการผลิตส่ืออินเตอรเน็ต บุคลากรมีการพัฒนาความรูความสามารถ     

อยางตอเนื่องทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศ การเขาถึงส่ือมีรูปแบบท่ีซับซอนหรือคนหายาก 

อภิปรายผล 

 จากการศึกษาวิจัยขอมูลท่ัวไปและขอมูลการดําเนินงานองคกร ของผูตอบแบบสอบถาม 

พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนพนักงานขายเพศหญิง เพราะมีอัธยาศัยท่ีดีและจดจํา

รายละเอียดตางๆของรถยนตไดมากกวาเพศชาย การศึกษาปริญญาตรี อายุ 20-30 ป และ31-40 ป 

เปนสวนใหญ มีประสบการณในการทํางาน 1-5 ป ทําใหมีรายไดเฉล่ียอยูในชวง 20,001-30,000 

บาท ทุนจดทะเบียนของธุรกิจ 1-10 ลานบาท ซ่ึงถือวาไมสูงและมีขนาดเล็ก ถาเปรียบเทียบกับธุรกิจ

รถยนตมือสอง ทําใหเนนการจัดจําหนายรถเกง และรถกระบะเปนสวนใหญ สวนยี่หอเปน

TOYOTA และ HONDA มากกวาประเภทอ่ืนๆ เปนผลมาจากเปนรถท่ีคนไทยใหความนิยมสูง 

อะไหลหางาย และราคาเหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ อีกท้ังรถเกงเปนรถท่ีคลองตัว มีขนาดเล็ก   

เหมาะสมกับคนในสังคมเมืองในปจจุบัน สวนปรถยนตท่ีจําหนายจะอยูในชวงป 2003-2005 และ

มากกวานั้น เนื่องจากผูประกอบการกลัวปญหาเกี่ยวกับความไมสมบูรณของรถยนต 

 การใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนแบบธุรกิจกับผูบริโภค โดยเนนความสะดวก          

ของลูกคา เพราะปจจุบันระบบอินเตอรเน็ตมีอยางท่ัวถึง ทําใหลูกคาสามารถเขาถึงขอมูลของธุรกิจ     

ไดทุกท่ี ทุกเวลา การโฆษณาสินคาถือวาเปนหนาท่ีหลักท่ีสําคัญท่ีสุด สําหรับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ของธุรกิจรถยนตมือสอง การพัฒนาระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสวนใหญเปนแบบพัฒนา       

ระบบเอง เนื่องจากธุรกิจเร่ิมใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดเพียง 1-2 ป และ 3-4 ป เทานั้น 

ผูประกอบการไมกลาเส่ียงในการลงทุนมากเกินไป เพราะไมสามารถคาดการณความคุมทุนได     

อีกประการหนึ่ง คือ การจางองคกรภายนอกดูแล อาจทําใหขอมูลของธุรกิจร่ัวไหลได เหตุผลของ

ธุรกิจท่ียังไมมีพาณิชยอิเล็กทรอนิกส แตคาดวาจะมีในอนาคต สาเหตุเกิดจากความไมพรอม           
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ดานไอที มีขนาดธุรกิจเล็ก (มีจํานวนรถยนตไมถึง 15 คัน) ทําใหยังไมมีความจําเปนท่ีตองใช    

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 ทัศนคติของผูประกอบการ 7 ดาน พบวา ทุกดานอยูในระดับท่ีมาก โดยดานราคา          

มีคาเฉล่ียสูงสุด รองลงมาดานชองทางการจัดจําหนายและดานผลิตภัณฑ ซ่ึงมีคาเฉล่ียเทากัน      

ดานการตลาดกับกลุมเครือขาย ดานการใหความสนใจสวนบุคคล ดานการสงเสริมการตลาด และ

ดานขอคิดเห็นหรือคําวิจารณ ตามลําดับ 

 ปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการอยูในระดับมากเชนกัน พบวา การท่ี ไมสามารถ

คาดการณความคุมทุนของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดมีคาเฉล่ียสูงสุด รองลงมาเทากันคือความยุงยาก

ในการดําเนินการและดูแลรักษาเว็บไซต ขาดความรูความเขาใจเกี่ยวกับระบบพาณิชย-

อิเล็กทรอนิกสอยางแทจริง ปญหาการโจรกรรมขอมูลและไวรัสตางๆ การจัดการระบบเครือขาย

ตองใชเทคโนโลยีสูงและซับซอน เสียคาใชจายสูงในการปรับปรุงและเปล่ียนแปลงขอมูลขาวสาร

บอยคร้ัง การเปล่ียนแปลงระบบใหมอยูเสมอเพื่อใหทันยุคสมัย ตองปรับกระบวนการดําเนินงาน

ขององคกรมาก ตนทุนในการจางบุคลากรทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศสูงมาก ขาดบุคลากรท่ีมี

ความรูความชํานาญในการผลิตส่ืออินเตอรเน็ต บุคลากรมีการพัฒนาความรูความสามารถ         

อยางตอเนื่องทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศ การเขาถึงส่ือมีรูปแบบท่ีซับซอนหรือคนหายาก 

ตามลําดับ 

 จากการวิเคราะหทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนินธุรกิจ

ดวยพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 7 ดาน ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม-

การตลาด การใหความสนใจสวนบุคคล การตลาดกับกลุมเครือขาย ขอคิดเห็นหรือคําวิจารณ และ

ในดานของปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการ พบวา  เ ร่ือง ท่ี มี อิทธิพลตอทัศนคติ                  

ของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองมีทุกดาน ซ่ึงแตกตางกันไป ดังตอไปนี้ 

 ดานผลิตภัณฑ พบวา ใหความสําคัญกับการเพิ่มความสะดวกและความรวดเร็ว            

ในการคนหาขอมูล เพราะระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจะเปนตัวชวยใหลูกคาทราบรายละเอียด

สินคา โดยท่ีไมตองไปสถานท่ีขายจริง ยิ่งหาไดงายมากเทาไหร ก็จะยิ่งไดเปรียบ 

 ดานราคา สามารถเปรียบเทียบราคาท่ีเหมาะสมกับรูปแบบของรถยนตไดอยางสะดวก

และรวดเร็ว โดยเพศหญิงจะใหความสําคัญดานราคามากท่ีสุดสอดคลองกับงานวิจัยของฉัตรชัย 

เศรษฐปยานนท เร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตของผูบริโภคในจังหวัดกาฬสินธุ 

ซ่ึงราคาถือวาเปนตัวสําคัญในการทําธุรกิจ ดังนั้นการตั้งราคาจึงเปนส่ิงท่ีผูประกอบการควรคํานึงถึง

มากท่ีสุด เพราะเปนส่ิงท่ีจะทําใหธุรกิจดําเนินไปได 
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 ดานชองทางการจัดจําหนาย การท่ีลูกคาสามารถเลือกชมรถยนตไดตลอด 24 ช่ัวโมง

เปนการอํานวยความสะดวกใหแกผูบริโภคลูกคา โดยลูกคาสามารถเห็นสินคาและรายละเอียด     

ไดทันที และประหยัดเวลาในการเลือกซ้ือสินคาอีกดวย  

 ดานการสงเสริมการตลาด การจัดทําปายโฆษณาผานเว็บไซตตางๆ สอดคลองกับ

งานวิจัยของพนม ปนทุราภรณ เร่ืองทัศนคติของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหมตอการโฆษณา   

ทางอินเตอรเน็ต ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เห็นดวยในเร่ืองท่ีวาแนวโนมการโฆษณา        

ในอินเตอรเน็ต จะมีความสําคัญมากข้ึนในอนาคต 

 ดานการใหความสนใจสวนบุคคล การท่ีสามารถใหขอมูลลูกคาแตละกลุมไดอยาง       

มีประสิทธิภาพ ดานการตลาดกับกลุมเครือขาย การมีบริการใหสมาชิกประกาศขายหรือให

คําแนะนําสินคาผานเว็บไซต ดานการตลาดกับกลุมเครือขาย การมีบริการใหสมาชิกประกาศขาย

หรือใหคําแนะนําสินคาผานเว็บไซต ซ่ึงใน 3 ดานนี้สอดคลองกับงานวิจัยของพรรณนุช นาขวา 

เร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งขนาดเล็ก ซ่ึงลูกคาลวนตองการพบปะ           

ขอคําแนะนํากับพนักงานตัวแทนจําหนายกอน เพื่อไดขอมูลเกี่ยวกับรถยนตในการตัดสินใจซ้ือ    

นั่นก็ เทากับการมีเว็บบอรด ท้ังนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ วุ ธินันท สุวิมลพันธุ  เ ร่ือง              

การตระหนักรูและพฤติกรรมการรับส่ือโฆษณาผานเครือขายอินเตอรเน็ต ซ่ึงมีทัศนคติท่ีดีตอ      

การโฆษณา เห็นวามีประโยชนในการใหขอมูลสินคา และมีรูปแบบการนําเสนอท่ีนาสนใจ มีสวน

ทําใหลูกคาเลือกซ้ือสินคา 

 ดานปญหาและอุปสรรค ผูประกอบการใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ การท่ีไมสามารถ

คาดการณความคุมทุนของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสได จึงทําใหธุรกิจท่ีสํารวจสวนใหญ มีพาณิชย-

อิเล็กทรอนิกสและใชบางเทานั้น เนื่องจากระบบพาณิชยเปนส่ิงท่ียาก หากขาดบุคคลากรท่ีมีความรู 

ความสามารถ ก็จะทําใหการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไมประสบความสําเร็จ รองลงมา ความยุงยาก

ในการดําเนินการและดูแลรักษาเว็บไซต มีการปรับปรุงพัฒนาอยางสมํ่าเสมอ เพื่อใหขอมูล             

มีความทันสมัยอยูตลอดเวลา 

ข้อเสนอแนะจากงานวจัิย 

 จากการวิจัย พบวา ทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนิน

ธุรกิจดวยพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร อยูในระดับท่ีมาก 

อยางไรก็ตาม เม่ือศึกษาถึงรายละเอียด พบวา ทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง     

ดานราคา ในเร่ืองลูกคาสามารถเปรียบเทียบราคาท่ีเหมาะสมกับรูปแบบของรถยนตไดสะดวกและ

รวดเร็ว ซ่ึงมีคาเฉล่ียสูงสุดในบรรดาดัชนีช้ีวัดทุกตัว หมายความวา ผูประกอบการใหความสําคัญ 
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ในเร่ืองนี้มากท่ีสุด ในจุดนี้จึงควรดําเนินการหาหนทางพัฒนาใหดีมากยิ่งข้ึน และเสริมศักยภาพ

ใหแกธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจรถยนตมือสองสวนใหญ ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร    

สวนใหญเปนธุรกิจท่ีมีพาณิชยอิเล็กทรอนิกสและใชบางเทานั้น เปนกิจการเจาของคนเดียว ดังนั้น

จึงควรเสริมในดานการฝกอบรมผูประกอบการในดานการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใหมากยิ่งข้ึน 

เพื่อเพิ่มความม่ันใจในการดําเนินธุรกิจ และสามารถแขงขันในตลาดไดตอไป 

ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ มุงเนนในสวนของทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง

ท่ีมีตอการดําเนินธุรกิจดวยพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ถนนรามอินทรา จังหวัดกรุงเทพมหานคร ฉะนั้น 

ในการทําวิจัยคร้ังตอไปควรจะ 

 1. ควรขยายการศึกษาไปยังพ้ืนท่ีอ่ืน ๆ ท่ีมีลักษณะใกลเคียงกันหรือแตกตางกัน 

เพื่อท่ีจะไดสามารถเปรียบเทียบความแตกตางระหวางธุรกิจได 

 2. ควรท่ีจะมีการศึกษาในมุมมองของผูบริโภคและมุมมองของผูประกอบการควบคูกัน

ไป เพราะทําใหผูประกอบการทราบความตองการของลูกคา ท้ังนี้ผูประกอบการยังสามารถ         

รับรูปญหาและปรับปรุงธุรกิจ ตามความตองการของลูกคาไดอีกดวย 
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จอมเกลาพระนครเหนือ, 2542. 



  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

แบบสอบถามทีใ่ช้ในการศึกษา 
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ชุดที.่.............. 

แบบสอบถาม 

เร่ือง  “ทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนินธุรกิจดวยพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส” 

คาํช้ีแจง  : 1. กรุณาใสเคร่ืองหมาย  หนาขอความท่ีตรงกับขอเท็จจริงหรือความคิดเห็น  

ของทานมากท่ีสุด 

  2. แบบสอบถามประกอบดวย 3 สวนดังนี ้

 ส่วนที ่ 1 ขอมูลท่ัวไป 

 ส่วนที ่ 2 ขอมูลการดําเนินธุรกิจขององคกร 

 ส่วนที ่ 3 ทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง  ท่ี มีตอ      

การดําเนินธุรกิจดวยพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จากสวนประสมทางการตลาด  

  3. ขอมูลของทานในแบบสอบถามนี้ จะไมสงผลตอผูตอบแบบสอบถามหรือ       

ตอธุรกิจใดๆท้ังส้ิน ดังนั้นจึงใครขอความกรุณาตอบแบบสอบถามใหตรงกับความเปนจริงมากท่ีสุด 

 

 

 

 

ขอขอบคุณในความรวมมือของทาน 

นายธนาพล บริบูรณทรัพย 

นักศึกษาสาขาวิชาการจดัการธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
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ส่วนที ่1 ขอมูลท่ัวไป 

1. เพศ 

( ) ชาย             ( ) หญิง 

2. อายุ  

( ) ต่ํากวา 20 ป           ( ) 20-30 ป            ( ) 31-40 ป                              

( ) 41-50 ป                    ( ) 51-60 ป            ( ) สูงกวา 60 ป 

3. ระดับการศึกษา 

( ) ต่ํากวาช้ันมัธยมศึกษา              ( ) มัธยมศึกษาตอนตน           ( ) มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

( ) อนุปริญญาตรี/ปวส.           ( ) ปริญญาตรี                        ( ) สูงกวาปริญญาตรี 

4. ตําแหนงงาน 

( ) เจาของธุรกจิ   ( ) ผูจัดการ   ( ) พนกังานฝายขาย 

( ) ฝายการตลาด   ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ………………. 

5. ประสบการณในการทํางาน 

( ) นอยกวา 1 ป   ( ) 1-5 ป   ( ) 6-10 ป                     

( ) 11-15 ป   ( ) 16-20 ป   ( ) มากกวา 20 ป 

6. รายไดเฉล่ียตอเดือนของทาน 

( ) นอยกวา 10,000  บาท   ( ) 10,000-20,000 บาท    ( ) 20,001-30,000  บาท  

( ) 30,001-40,000  บาท  ( ) 40,001-50,000 บาท  ( ) 50,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 ขอมูลขององคกร 

1. ระยะเวลาการประกอบการธุรกิจของทาน 

( ) นอยกวา 1 ป   ( ) 1-5 ป   ( ) 6-10 ป 

( ) 11-15 ป   ( ) 16-20 ป   ( ) มากกวา 20 ป 

2. รูปแบบของการจัดตั้งธุรกิจ 

( ) เจาของคนเดียว  ( ) หางหุนสวน   ( ) บริษัทจํากดั 

( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ..............................  

3. จํานวนพนกังานในธุรกิจของทาน 

( ) 1 – 5 คน   ( ) 6 – 10  คน    ( ) 11- 15 คน 

( ) 16 – 20 คน    ( ) มากกวา 20 คน             

4. เงินทุนจดทะเบียนธุรกิจของทาน 

( ) ขนาดเล็ก  ทุนจดทะเบียน 1 – 10 ลานบาท    

( ) ขนาดกลาง  ทุนจดทะเบียนตั้งแต 10 – 30 ลานบาท   

( ) ขนาดใหญ  ทุนจดทะเบียนมากกวา 30 ลานบาท  

5. ขนาดธุรกิจของทาน 

( ) ธุรกิจขนาดเล็ก   (มีรถหมุนเวยีนจํานวน 1-15 คัน) 

( ) ธุรกิจขนาดกลาง (มีรถหมุนเวยีนจํานวน 16-30 คัน) 

( ) ธุรกิจขนาดใหญ (มีรถหมุนเวยีนจํานวน 30 คันข้ึนไป) 

6. ประเภทรถยนตในธุรกิจของทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

( ) เกง    ( ) กระบะ  ( ) ตู/MPV  (Multi-Purpose Vehicle) 

( ) SUV (Sports Utility Vehicle) ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................................   

 

 

 

http://www.one2car.com/TOYOTA�
http://www.one2car.com/HONDA�
http://www.one2car.com/MITSUBISHI�
http://www.one2car.com/MERCEDES-BENZ�
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7. รถยนตในธุรกจิของทานเปนรถยนตยี่หอใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

( ) TOYOTA   ( ) HONDA   ( ) MITSUBISHI 

( ) MERCEDES BENZ  ( ) BMW   ( ) ISUZU 

( ) FORD   ( ) CHEVROLET  ( ) NISSAN 

( ) MAZDA   ( ) PROTON   ( ) VOLKSWAGEN 

( ) VOLVO   ( ) SUZUKI    

( ) ยี่หออ่ืนๆ โปรดระบุ………………………………………………… 

8. รถยนตท่ีทานจําหนายอยูในรุนปใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

( ) ต่ํากวาป 1990   ( ) 1991 - 1993     ( ) 1994 - 1996 

( ) 1997 - 1999    ( ) 2000 - 2002    ( ) 2003 - 2005 

( ) 2006 - 2008    ( ) 2009 ข้ึนไป 

9. ธุรกิจของทานมีการใชพาณชิยอิเล็กทรอนกิสหรือไม  

( ) มี และใชอยางสมํ่าเสมอ ( ) มี และใชบาง    ( ) มี เฉพาะเวบ็ไซตเทานั้น 

( ) ไมมี และไมเห็นความจําเปนในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  (ขามไปตอบขอ 15)  

( ) ไมมี และ คาดวาจะใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในอนาคต (ขามไปตอบขอ 11) 

10. ระยะเวลาท่ีธุรกิจของทานมีการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

( ) นอยกวา 1 ป   ( ) 1-2 ป   ( ) 3-4 ป                     

( ) 5-6 ป   ( ) 7 ป ข้ึนไป 

11. รูปแบบการใชหรือคาดวาจะใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในธุรกิจของทาน (ตอบไดมากกวา 1 

ขอ) 

( ) ธุรกิจกับธุรกิจ (B2B)  ( ) ธุรกิจกับผูบริโภค (B2C) 

( ) ธุรกิจกับรัฐบาล (B2G) ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ................................... 

12. รูปแบบการพฒันาระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในธุรกิจของทาน 

( ) พัฒนาระบบเอง  ( ) จางองคกรภายนอกดแูล                                       

( ) ใชโปรแกรมสําเร็จรูป  ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ................................... 

http://www.one2car.com/TOYOTA�
http://www.one2car.com/HONDA�
http://www.one2car.com/MITSUBISHI�
http://www.one2car.com/MERCEDES-BENZ�
http://www.one2car.com/BMW�
http://www.one2car.com/ISUZU�
http://www.one2car.com/MERCEDES-BENZ�
http://www.one2car.com/BMW�
http://www.one2car.com/Brand�
http://www.one2car.com/Year/Lower-than-1990�
http://www.one2car.com/Year/1991-1993�
http://www.one2car.com/Year/1994-1996�
http://www.one2car.com/Year/1997-1999�
http://www.one2car.com/Year/2000-2002�
http://www.one2car.com/Year/2003-2005�
http://www.one2car.com/Year/2006-2008�
http://www.one2car.com/Year/Upto-2009�
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13. ผลประกอบการของธุรกิจหลังจากมีการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสหรือผลท่ีคาดหวังจากการใช

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

( ) เพิ่มข้ึน   ( ) คงท่ี    ( ) ลดลง 

14. วัตถุประสงคการใชหรือคาดวาจะใชพาณชิยอิเล็กทรอนกิส  (ตอบไดมากกวา  1 ขอ) 

( ) การติดตอส่ือสารกับผูซ้ือ/ผูขาย  ( ) การโฆษณาสินคา/ธุรกิจ 

( ) การคนหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา  ( ) การส่ังซ้ือ/การรับส่ังซ้ือ/ขายสินคา 

( ) การใหบริการหลังการขาย  ( ) การคนหาขอมูลเพื่อธุรกิจ 

( ) การรับชําระเงิน   ( ) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………………… 

15. สาเหตุท่ีธุรกิจของทานไม่เลอืกใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (ตอบไดมากกวา  1 ขอ) 

( ) กลัวความลมเหลว  ( ) ความไมพรอมดาน IT  ( ) ใชเงนิลงทุนสูง                        

( ) ไมมีพนักงานดูแลระบบ ( ) กลัวการถูกโจรกรรมขอมูล       ( ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.................. 

ส่วนที่ 3 ทัศนคติของผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองท่ีมีตอการดําเนินธุรกิจดวยพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสจากสวนประสมทางการตลาดออนไลน (7P) ทานมีความคิดเห็นดวยมากนอย

เพียงใดในเร่ืองตอไปนี้ ตอพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในการประกอบธุรกิจรถยนตมือสอง 

การดําเนินธุรกจิด้วยพาณชิย์

อเิลก็ทรอนิกส์ จากส่วน

ประสมทางการตลาด (7P) 

ระดับความคดิเห็น 

มาก

ทีสุ่ด(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยทีสุ่ด 

(1) 

ผลติภณัฑ์ (Product)      

1.การระบุรายละเอียดชัดเจน

ในดานจุดเดน สมรรถนะของ

รถยนตอยางครบถวน 

     

2.มีการปรับปรุงขอมูลรถยนต

ท่ีทันสมัยอยางสมํ่าเสมอ เพื่อ

สนองความตองการของลูกคา 

     

3.เพิ่มความสะดวกรวดเร็วใน

การคนหาขอมูลสําหรับลูกคา 
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การดําเนินธุรกจิด้วยพาณชิย์

อเิลก็ทรอนิกส์ จากส่วน

ประสมทางการตลาด (7P) 

ระดับความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยทีสุ่ด 

(1) 

ราคา (Price) 

 

     

4.ลูกคาสามารถเปรียบเทียบ

ราคาท่ีเหมาะสมกับรูปแบบ

ของรถยนตไดสะดวกและ

รวดเร็ว 

     

5. ลูกคาสามารถเปรียบเทียบ

ราคากับคูแขงขันได 

     

6.สามารถตั้งราคาให

สอดคลองกับความตองการ

ของลูกคาได 

     

7.ลดคาใชจายในการ

ดําเนินงาน ทําใหราคารถยนต

ถูกลง 

     

ช่องทางการจัดจําหน่าย 

(Place) 

 

     

8.ลูกคาสามารถเลือกชม

รถยนตไดตลอด 24 ช่ัวโมง 

     

9.ลูกคาสามารถสงขอมูลถึง

ผูขายไดตลอดเวลา 

     

10.ลูกคาสามารถลดคาใชจาย

ในการเดินทาง 

     

11.สามารถเพิ่มชองทางการ

ส่ือสารผานเว็บไซตอ่ืนๆ 

     

12.ทดแทนหนารานหรือบูท

แสดงรถยนต  
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การดําเนินธุรกจิด้วยพาณชิย์

อเิลก็ทรอนิกส์ จากส่วน

ประสมทางการตลาด (7P) 

ระดับความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยทีสุ่ด 

(1) 

13.สามารถโฆษณา

ประชาสัมพันธธุรกิจและ

รถยนตแกลูกคาไดอยางท่ัวถึง 

     

การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

     

14.มีระบบสมาชิก และ

นําเสนอสิทธิพิเศษใหกับ

สมาชิก 

     

15.มีการรับประกันสินคา เพื่อ

ลดความเส่ียงในการเส่ียงใน

การตัดสินใจซ้ือรถยนต 

     

16.มีการจัดทําปายโฆษณาผาน

เว็บไซตตางๆ 

     

17.มีการโฆษณาผาน Search 

Engine (Google) 

     

18.มีกิจกรรมสงเสริม

ความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

     

การให้ความสนใจส่วนบุคคล 

(Personalize or Personal 

Interest) 

     

19.มีการแบงกลุมลูกคาไดอยาง

ชัดเจน ตามความชอบและ

ความสนใจ 

     

20.มีการตอบสนองไดตรงกบั

ความตองการของลูกคา 

     

21.สามารถใหขอมูลลูกคาแต

ละกลุมไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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การดําเนินธุรกจิด้วยพาณชิย์

อเิลก็ทรอนิกส์ จากส่วน

ประสมทางการตลาด (7P) 

ระดับความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยทีสุ่ด 

(1) 

22.สามารถนําขอมูลของลูกคา

ไปใชประโยชนในธุรกิจได 

     

การตลาดกบักลุ่มเครือข่าย 

(Personal Network) 

     

23.สามารถสรางเครือขายของ

ลูกคาไดตรงตามความตองการ 

     

24.มีบริการใหสมาชิกประกาศ

ขายหรือ ใหคําแนะนําสินคา

ผานเว็บไซต 

     

25.มีบริการรับสมัครสมาชิก 

เพื่อติดตอส่ือสารกับในกลุม

เครือขาย 

     

ข้อคดิเห็นหรือคาํวจิารณ์ 

(Public Commentary) 

     

26.สามารถเปดใหผูเยี่ยมชม

และสมาชิกแสดงความคิดเห็น

ผานเว็บไซต 

     

27.สามารถตอบปญหาของผู

เยี่ยมชมและสมาชิกอยาง

ตอเนื่อง 

     

28.ทําใหทราบขอบกพรองของ

องคกรธุรกิจ และ ขอบกพรอง

ของรถยนต 

     

29.สามารถใหความรูและให

คําปรึกษาเกีย่วกับสินคาผาน

เว็บไซต 
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การดําเนินธุรกจิด้วยพาณชิย์

อเิลก็ทรอนิกส์ จากส่วน

ประสมทางการตลาด (7P) 

ระดับความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยทีสุ่ด 

(1) 

ปัญหาและอุปรรค

ผู้ประกอบการ 

     

30. ขาดความรูความเขาใจ

เกี่ยวกับระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสอยางแทจริง 

     

31.ไมสามารถคาดการณความ

คุมทุนของพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสได 

     

32.เสียคาใชจายสูงในการ

ปรับปรุงและเปล่ียนแปลง

ขอมูลขาวสารบอยคร้ัง 

     

33.ตนทุนในการจางบุคคลากร

ทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศ

สูงมาก 

     

34.ความยุงยากในการ

ดําเนินการและดูแลรักษา

เว็บไซต 

     

35.ตองปรับกระบวนการ

ดําเนินงานขององคกรมาก 

     

36.ขาดบุคคลากรท่ีมีความรู

ความชํานาญในการผลิตส่ือ

อินเตอรเน็ต 

     

37.บุคคลากรมีการพัฒนา

ความรู ความสามารถ อยาง

ตอเนื่องทางดานเทคโนโลยี

สารสนเทศ 
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การดําเนินธุรกจิด้วยพาณชิย์

อเิลก็ทรอนิกส์ จากส่วน

ประสมทางการตลาด (7P) 

ระดับความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยทีสุ่ด 

(1) 

38.มีการเปล่ียนแปงระบบใหม

อยูเสมอเพื่อใหทันยุคสมัย 

     

39.ปญหาการโจรกรรมขอมูล

และไวรัสตางๆ 

     

40.การจัดการระบบเครือขาย

ตองใชเทคโนโลยีสูงและ

ซับซอน 

     

41.การเขาถึงส่ือมีรูปแบบท่ี

ซับซอนหรือคนหายาก 

     

 

ข้อเสนอแนะ 

...................................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................... 

 

ขอขอบคุณในความร่วมมือ 
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ประวตัิผู้วจัิย 

ช่ือ–นามสกุล นายธนาพล บริบูรณทรัพย 

ท่ีอยู 62 หมู 13 ตําบลเมืองเกา อําเภอกบินทรบุรี จังหวดัปราจนีบุรี 25240 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ.2546 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน จากโรงเรียน ภ.ป.ร. ราช-

วิทยาลัย ในพระบรมราชูปถัมภ 

 พ.ศ.2549 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จากโรงเรียน ภ.ป.ร. ราช-

วิทยาลัย ในพระบรมราชูปถัมภ 

 พ.ศ.2553 ศึกษาตอระดับปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ ท่ัวไป          

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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