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ช่ือผูวิจัย : นายโซฟร หะยียูโซะ และ นายสุทัศน รุงระวิวรรณ
ปท่ีทําการวิจัย : 2557

การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือวัดพึงพอใจของระบบตนแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสและ
นําไปใชในเพ่ือสงเสริมประกอบธุรกิจสินคา เอสเอ็มอี (SME) และสินคา OTOP ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัด
ชายแดนใต คือ จังหวัด ปตตานี ยะลา และนราธิวาส ซึ่งเปนงานวิจัยแบบสํารวจและสัมภาษณ โดย
กลุมตัวอยางท่ีศึกษา ไดแก ผูประกอบการดาน เอสเอ็มอี (SME) และสินคา OTOP ของจํานวน 36 ผู
กอบการดวยวิธีการสุมจํานวน 26 กิจการ เก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถาม สถิติท่ีใชประกอบไป
ดวยสถิตเชิงพรรณนาไดแก คาความถ่ี รอยละ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยการหาสัมประสิทธิ์อัลฟา
ของ ครอนบัค เพ่ือสงเสริมใหผูประกอบการมีชองการจําหนายสินคาผานระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสเพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการแขงขัน และเนนชองการจัดจําหนายสินคาผานทางอินเทอรเน็ต
เพ่ือเปนการขยายชองทางการตลาด งานวิจัยนี้จึงทําการพัฒนาระบบตนแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
(E-Commerce) มาใชกับผูประกอบการสินคา เอสเอ็มอี (SME) และสินคา OTOP โดยแบงเปน
หมวดตางๆ โดยเขียนโปรแกรมภาษา PHP และใช MySQL บริหารจัดการขอมูล เพ่ือใชในการ
เผยแพรขอมูล จําหนายสินคา ประชาสัมพันธ ชําระเงิน ขนสง และการตลาดลูกคาสัมพันธ จากนั้น
ประเมินความพึงพอใจของระบบตนแบบ จากกลุมผูใชงานและเชี่ยวชาญ โดยใช คาเฉลี่ย สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน พบวา ทางดานเว็บเพ็จหนาราน และการใชงาน 3.07 (SD=0.08) ดานการบริหาร
จัดการขอมูล (ขอมูลหลังราน) 3.86 (SD=0.13) ดานระบบตะกราสินคา 3.79 (SD=0.04) ดานระบบ
ขนส ง 3.95 (SD=0.02) ด านระบบคํานวณเงิน และคาขนส ง 3.98 (SD=0.04) และดานการ
ประชาสัมพันธการตลาด 3.92 (SD=0.15) โดยภาพรวมแลวระบบตนแบบมีประสิทธิภาพ และความ
พึงพอใจของผูใชงานอยูในระดับมาก และสามารถอํานวยความสะดวกและทําการทํางานใหได
ครบถวนตามขอบเขตท่ีไดวางไว โดยชองทางการจําหนายสินคาผานทางอินเตอรเน็ตผานระบบ
ตนแบบดวยวิธี E-Commerce สามารถใชงานผานเว็บไซต www.nadotop.com ซึ่งเปนเว็บไซต
ตนแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส การสมัครเปนสมาชิกของเว็บไซต ศูนยรวมสินคา SME และ OTOP
ชายแดนใตในข้ันนี้ใชเว็บไซต www.nadotop.com แลวลงทะเบียนลงทะเบียน สมัครสมาชิก และ
สมัครเพ่ือเปดรานคา และจําหนายสินคาตามข้ันตอนในเว็บไซต และเม่ือเปนสมาชิกแลวผานการ
พิจารณาตามข้ันตอนท่ีกําหนดไว สมาชิกจึงสามารถขายสินคาภายใตหนารานของตนเองรวมถึงขาย
สินคาผาน Facebook, twitter เปนสังคมออนไลนท่ีนิยมในปจจุบัน



Abstract

Research Title : E-commerce Model System to Support SMEs and OTOP in The
Three Southernmost Provinces
Author : Mr. Sofee Hayeyusoh,

Mr.Suthat  Rungrawiwon
Year : 2557

The Purpose of the research is developed in E-commerce Model System using
in the three Southernmost Provinces their support to SMEs and OTOP Include Pattani
Yala and Narathiwat. This Research was the survey research testing 36 samples of
entrepreneur. The data were collected by questionnaire and interview. To encourage
entrepreneurs with sales through electronic commerce in order to increase
competitiveness and focus on distribution channels through my stay. The products
were selected Based on the quality and then classified. The classification was written
by PHP programs and used database management by MySQL. This e-commerce
system could be used for promoting the products, marketing, processing payment
and goods delivering. The System efficiency was assessed by two groups of people:
producers and system Controllers. The data were analyzed by mean and standard
deviation. The results Revealed that, by the functional requirement test, the means
of the customers, producers, And system controllers 3 .0 7 (SD=0. 08), the result of
Shopping Carts the means of 3.79 (SD=0.04), the result of Transportation Systems the
means of 3.95 (SD=0.02), the result of The system calculates and shipping costs the
means of 3.98 (SD=0.04), the result of the information system the means of 3.92
(SD=0.15). In the general efficiency of the system was at a good level, so it could be
used completely for the expected goals.

On Expand the Selling Channel by E-Commerce website, www.nadotop.com
<http://www.nadotp.com >, producers to applying for a member of the website and
After acceptance by the moderator and available to share pass FACEBOOK or Twitter.



กิตติกรรมประกาศ

การดําเนินวิจัยเรื่อง “พัฒนาตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาด
ยอมและสินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต” ครั้งนี้ ผูวิจัยไดรับการสงเสริมและสนับสนุนใหไดรับ
ทุนการวิจัยจากสถานบันวิจัยและพัฒนามหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา นอกจากนี้ผูวิจัยยังไดรับการ
สนับสนุนเปนอยางดีจากคณาจารยคณะวิทยาการจัดการ โดยใหความรวมมือและใหคําปรึกษา จนทํา
ใหการวิจัยในครั้งนี้สําเร็จลุลวงไปดวยความเรียบรอยสมบูรณ

ผูวิจัยขอขอบคุณผูประกอบการ ผูจําหนายสินคา OTOP และ SME ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัด
ชายแดนใตท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้

งานวิจัยครั้งนี้ หากกอใหเกิดประโยชนแกผูเก่ียวของและผูท่ีสนใจ ผูวิจัยขอยกคุณความดี
ใหกับ บิดา มารดา ครูอาจารย และบุคคลท่ีเก่ียวของกับงานวิจัยนี้ ทุกคน ท่ีมีสวนชวยใหงานวิจัยครั้ง
นี้สําเร็จเรียบรอยดวยดี และหากมีขอผิดพลาดประการใดจากการวิจัยนี้ ผูวิจัยขอนอมรับไวแตเพียงผู
เดี่ยว

นายโซฟร หะยียูโซะ
หัวหนาโครงการวิจัย
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ภาคผนวก ก
คูมือการใชงานเว็บไซต NadOTOP.com

เขาสูเว็บพิมพ www.nadotop.com เพ่ือเขาสูหนาแรกของเว็บ

ภาพท่ี ก.1 รูปข้ันแรกของการเขาหนาเว็บ

ภาพท่ี ก.2 รูปหนาแรกของเว็บ www.nadotop.com
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ข้ันตอนสมัครเปนสมาชิก
1. หากตองการท่ีจะซื้อสินคา หรือ จะขอเปดรานคา จะตองสมัครเปนสมาชิกกอน โดยมี

ข้ันตอนการสมัครสมาชิก ดังนี้
1.1 คลิกท่ีปุม “ลงทะเบียน” หรือ “สมัครสมาชิก” ดังภาพท่ี ก.3

ภาพท่ี ก.3 รูปข้ันตอนการสมัครเปนสมาชิก

1.2 หนา “ลงทะเบียน” สมัครเปนสมาชิก กรอกขอมูลของทานตามข้ันตอน ดังภาพท่ี
ก.4

ภาพท่ี ก.4 รูปกรอกรายละเอียดของสมัครสมาชิก
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1.3 หนา “ลงทะเบียน” ท่ีกรอกขอมูลเรียบรอยแลว ใหคลิกท่ีปุม “ลงทะเบียน” หาก
ทานเปนสมาชิกอยูแลวใหคลิกท่ี “เขาสูระบบ” ดังภาพท่ี ก.5

ภาพท่ี ก.5 หนากรอกรายละเอียดและเขาสูระบบ

ข้ันตอนการเขาสูระบบ
1. คลิกท่ีปุม “เขาระบบ” เพ่ือเขาสูระบบ ดังภาพท่ี ก.6

ภาพท่ี ก.6 หนาข้ันตอนเขาสูระบบเม่ือเปนสมาชิกแลว
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ภาพท่ี ก.7 หนาเขาสูระบบ

ข้ันตอนการขอเปดรานคา
1. คลิกท่ีปุม “เขารวมเฟรนไชน” ดังภาพท่ี ก.8

ภาพท่ี ก.8 รูปข้ันตอนแรกการขอเขารวมแฟรนไชน



94

2. หนาแรกของหนา “ขอเปดราน” ใหคลิกท่ีปุม “ขอเปดรานคา” ดังภาพท่ี ก.9 เพ่ือไป
ยังข้ันตอนตอไป

ภาพท่ี ก.9 รูปข้ันตอนท่ี 1 การขอเปดรานคา

3. ทําการกรอกขอมูลในการขอเปดรานคา ตามลําดับข้ันตอน ดังภาพท่ี ก.10

ภาพท่ี ก.10 รูปข้ันตอนการกรอกรายละเอียด “ขอเปดรานคา”

* เม่ือกรอกขอมูลทุกอยางเรียบรอยแลว คลิกปุม “เปดราน” เปนเสร็จข้ันตอนการขอเปด
ราน จากนั้นก็รอให Admin ยื่นยันการขอเปดรานอีกที
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คูมือการใชงานในรานคา

หนารานคา

ภาพท่ี ก.11 รูปหนาแรกของรานคา

สวนของสมาชิก
1. หนารายละเอียดท่ัวไป ในหนานี้จะแสดงรายการแจงเตือนตางๆ

ภาพท่ี ก.12 รูปหนารายละเอียดท่ัวไป



96

2. หนาขอมูลสวนตัว สมาชิกสามารถแกไขขอมูลสวนตัวของตัวเองได

ภาพท่ี ก.13 รูปหนาขอมูลสวนตัว

2.1 หนาแกไขรหัสผาน ทานสามารถแกไขรหัสผานได โดยมีข้ันตอนดังภาพท่ี ก.
14

ภาพท่ี ก.14 รูปหนาแกไขรหัสผาน
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2.2 หนาแกไขอีเมล ทานสามารถเปลี่ยนอีเมลท่ีตองการใหมได โดยมีข้ันตอนดัง
ภาพท่ี ก.15

ภาพท่ี ก.15 รูปหนาแกไขอีเมล

3. หนาขอความสวนตัว ในหนานี้จะแสดงขอความสวนตัวท่ีเราไดใชติดตอ หรือตอบ
ขอความกลับไปยังผูสงได

ภาพท่ี ก.16 หนาขอความสวนตัว
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3.1 หนาข้ันตอนการสงขอความ

ภาพท่ี ก.17 หนาข้ันตอนการสงขอความ

4. หนารายช่ือผูติดตอ แสดงรายชื่อผูติดตอ และหากตองการเพ่ิมชื่อผูติดตอใหคลิกปุม
“เพิ่มผูติดตอ” ดังภาพท่ี ก.18

ภาพท่ี ก.18 รูปหนารายชื่อผูติดตอ
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สําหรับผูซื้อ
1. หนารายการสั่งซ้ือ คลิกหากตองการดูรายการสั่งซื้อ หนานี้จะแสดงรายการสั่งซื้อท่ีได

ทําการสั่งซื้อ

ภาพท่ี ก.19 รูปรายการสั่งซื้อสําหรับผูซื้อ

2. หนารายการสั่งจอง จะแสดงรายการสินคาท่ีสั่งจองท้ังหมดท่ีไดทําการสั่งจองไว

ภาพท่ี ก.20 รูปหนารายการสั่งจอง
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3. หนารายการสอบถาม จะแสดงรายสอบถามและรายการท่ีไดตอบกลับ

ภาพท่ี ก.21 รูปหนารายการสอบถามสําหรับผูซื้อ

4. หนารายการโปรด ในหนานี้จะแสดงรายการสินคาโปรดและรานคาโปรดของเรา ดังภาพ
ท่ี ก.22

ภาพท่ี ก.22 รูปรายการโปรดสําหรับผูซื้อ
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5. หนารายการท่ีอยู หนานี้จะแสดงรายการท่ีอยูท่ีไดเพ่ิมไป

ภาพท่ี ก.23 รูปรายการโปรดสําหรับผูซื้อ

6. หนารายการบัตรสวนลด จะแสดงรายการบัตรสวนสดท่ีทานมีอยู

ภาพท่ี ก.24 รูปหนารายการบัตรสวนสดสําหรับผูซื้อ
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สวนของรานคา
ในข้ันตอนแรกสําหรับผูขาย จะตองติดตั้ง “การชําระเงิน” และ “การขนสง” เสียกอน

เพราะถาไมติดตั้งสองตัวนี้ ผูขายก็ไมสามารถท่ีจะลงสินคาได โดยมีข้ันดังตอไปนี้
1. หนาการชําระเงิน ใหผูขายเลือกติดตั้งวิธีการชําระเงินท่ีตองการ ดังภาพท่ี ก.25

ภาพท่ี ก.25 รูปหนาการชําระเงินสําหรับรานคา

2. หนาการขนสง ใหผูขายกําหนดวิธีการจัดสง

ภาพท่ี ก.26 รูปหนาการขนสงสําหรับรานคา
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2.1 ข้ันตอนการเพ่ิมวิธีจัดสง ใหรานคากําหนดวิธีการจัดสงอาจจะมีมากกวา 1 วิธีก็
ได ดังภาพท่ี ก.27

ภาพท่ี ก.27 รูปข้ันตอนการเพ่ิมวิธีจัดสง

3. หนารายการสินคา เม่ือติดตั้งการชําระเงินและไดกําหนดการขนสงแลว ก็สามารถเพ่ิม
สินคาในรานคาได

ภาพท่ี ก.28 รูปหนารายการสินคาสําหรับรานคา
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3.1 ข้ันตอนการเพิ่มสินคา สําหรับรานคา

ภาพท่ี ก.29 รูปข้ันตอนการเพ่ิมสินคาสําหรับรานคา
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3.2 หนารายช่ือย่ีหอ เราสามารถเพ่ิมรายชื่อยี่หอเพ่ิมเติมไดและในหนานี้ผูขายไม
สามารถท่ีจะแกไขรายชื่อยี่หอได

ภาพท่ี ก.30 รูปหนารายชื่อยี่หอสําหรับรานคา

3.2.1 ข้ันตอนการเพ่ิมยี่หอ

ภาพท่ี ก.31 รูปข้ันตอนการเพ่ิมยี่หอ
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4. หนารายการสอบถาม จะแสดงรายาการสอบถามท่ีผูซื้อไดสอบถาม รายการสอบถามท่ี
ผูขายยังไดตอบกลับ หรือ ตอบกลับไปแลว ดังภาพท่ี ก.32 และยังสามารถท่ีจะแกไขขอความท่ีสงไป
ได

ภาพท่ี ก.32 รูปหนารายการสอบถามสําหรับรานคา

5. หนารายช่ือหมวดหมู ผูขายสามารถเพ่ิม-ลบและแกไขหมวดหมูท่ีผูขายเพ่ิมเองได

ภาพท่ี ก.33 รูปหนารายชื่อหมวดหมูสําหรับรานคา
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5.1 ข้ันตอนการเพ่ิมหมวดหมู

ภาพท่ี ก.34 รูปข้ันตอนการเพ่ิมหมวดหมูสําหรับรานคา

6. หนาการสั่งซ้ือ รานคาสามารถดูวารายการสั่งซื้อไหนท่ีอยูในระหวางรอการชําระ ชําระ
เงินแลว สุดทายก็รอลูกคาใหยืนยันรับสินคา และผูขายสามารถดูใบสั่งซื้อได

ภาพท่ี ก.35 รูปหนาการสั่งซื้อสําหรับรานคา
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6.1 รอการชําระ ในหนาการชําระผูขายสามารถ ยืนยัน ปรับราคา และยกเลิก
ใบสั่งซื้อได

ภาพท่ี ก.36 รูปรอการชําระ

6.1.1 หนายืนยันการชําระเงิน

ภาพท่ี ก.37 รูปหนายืนยันการชําระเงิน
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6.1.2 หนาปรับราคาสินคาท่ีลูกคาไดสั่งซื้อ

ภาพท่ี ก.38 รูปหนาปรับราคาสินคาท่ีลูกคาไดสั่งซื้อ

6.1.3 หนายกเลิกรายการการสั่งซื้อของลูกคา ทานตองแจงเหตุในการ
ยกเลิกใหกับลูกคา ข้ันตอนดังภาพท่ี ก.39

ภาพท่ี ก.39 รูปหนายกเลิกรายการสั่งซื้อของลูกคา
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6.1.4   ใบสั่งซื้อ (ตัวอยาง)

ภาพท่ี ก.40 รูปใบสั่งซื้อ

6.2 หนารอการจัดสง ผูขายคลิก “สงสินคา” เพ่ือยื่นยันกับลูกคาวาเราไดสงสินคา
แลว

ภาพท่ี ก.41 รูปหนารอการจัดสง
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6.2.1 หนาสงสินคา รานคาตองแจงใหลูกคาทราบ

ภาพท่ี ก.42 รูปหนาสงสินคา

7. หนาการตั้งคาหนาราน ผูขายสามารถเปลี่ยนโลโกหรือเปลี่ยนปายโฆษณารานได และยัง
สามารถแกไขขอมูลรานคาได

ภาพท่ี ก.43 รูปหนาการตั้งคาหนารานสําหรับรานคา
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8. หนารูปแบบหนาราน ผูขายสามารถเปลี่ยนรูปแบบรานวาตองการใชรูปแบบใด โดยมี
ข้ันตอนดังภาพท่ี ก.44

ภาพท่ี ก.44 รูปหนารูปแบบรานคาสําหรับรานคา

9. หนาเมนูหลักรานคา รานคาสามารถเพ่ิม และแกไขเมนูหลักใหกับหนารานตัวเองได
คลิกปุม “เพิ่มเมน”ู ดังภาพท่ี ก.45

ภาพท่ี ก.45 รูปหนาเมนูหลักรานคา



113

10. หนารายช่ือเพื่อนบาน รานคาสามารถเพ่ิม ลบ หรือ แกไขรายชื่อเพ่ือนบานได ดังภาพ
ท่ี ก.46

ภาพท่ี ก.46 รูปหนารายชื่อเพ่ือนบานสําหรับรานคา

11. หนารายการสั่งจอง รานคาสามารถท่ีจะกําหนดสินคาท่ีจะเปดใหลกุคาจองได

ภาพท่ี ก.47 รูปหนารายการสั่งจองสําหรับรานคา

1. คลิกปุม “หนารายการสั่งจอง” เพ่ือไปยังหนารายการสั่งจอง
2.   คลิกปุม “เพ่ิมรายการ” ในกรณีท่ีเจาของรานจองตองท่ีจะเปดจองสินคาบางตัว



114

12.   หนารายการบัตรสวนลด รานคาสามารถสรางบัตรสวนลดใหกับลูกคาได โดยคลิกปุม
“เพิ่มรายการ” เพ่ือเพ่ิมบัตรสวนลด ดังภาพท่ี ก.48

ภาพท่ี ก.48 รูปหนารายการบัตรสวนลดสําหรับรานคา

12.1 หนาข้ันตอนเพ่ิมบัตรสวนลด

ภาพท่ี ก.49 รูปหนาข้ันตอนเพ่ิมบัตรสวนลด
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บทที่ 1
บทนํา

ความสําคัญ และที่มาของปญหาที่ทําการวิจัย
ในปจจุบันธุรกิจออนไลน (E-commerce) นับวาเปนอีกหนึ่งความหวังใหมของผูประกอบการ

ในการเพ่ิมรายไดและศักยภาพในการเติบโตใหกับธุรกิจไดอยางดีและการทําธุรกิจบนโลกออนไลนเริ่ม
ไดรับความสนใจจากผูประกอบการมากข้ึนโดยเฉพาะผูประกอบการ เอสเอ็มอี (SME) เนื่องจาก
ชองทางท่ีมีการใชเงินลงทุนไมสูงนัก ทําใหการประกอบธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจบนอินเทอรเน็ตเปน
ชองทางการตลาดท่ีมีขนาดใหญ ไรพรมแดน สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางรวดเร็ว

ดังนั้นในป 2558 เหมาะเปนอยางยิ่งกับการนําสินคาตางๆ มาทําธุรกิจในสังคมออนไลน
โดยเฉพาะอยางการนําสินคาเสนอขายผานโลกอินเตอรเน็ต เพราะในป 2558 (กรมสงเสริม
อุตสาหกรรม, 2555) ประเทศไทย และประเทศสมาชิกของอาเซียนจะรวมตัวกันเปนประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community : AEC) อยางสมบูรณ ผานแผนประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน (AEC Blueprint) ท่ีประกอบดวย การเปนตลาดเดียว และกินฐานการผลิตรวมกัน
การเพ่ิมศักยภาพการแขงขัน และการพัฒนาท่ีเทาเทียม ปจจุบัน ประเทศไทยมีผูประกอบการ เอส
เอ็มอี (SME) จํานวนมากกวา  2.9 ลานกิจการ คิดเปนรอยละ 99.6 ของจํานวนวิสาหกิจท้ังหมด มี
การจางงานกวา 10.5 ลานคน หรือ คิดเปนรอยละ 77.8 ของการจาง งานรวมท้ังประเทศ สรางงาน
มูลคา GDP SMEs ถึง 3.75 ลานลานบาท คิดเปนรอยละ 37.1 ของมูลคาเพ่ิมทางเศรษฐกิจของ
ประเทศ จากขอมูลขางตนแสดงใหเห็นถึงโอกาสในการทําธุรกิจโดยการนําเอาเทคโนโลยีมา
ประยุกตใช เพ่ือสงเสริมธุรกิจประกอบกับสามารถแขงขันกับโลกอาเซียนท่ีจะมีข้ึนในป 2558 ได

แตสําหรับในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตท้ัง ปตตานี ยะลา และนราธิวาส ในปจจุบันมีการ
เติบโตของเศรษฐกิจคอนขางรวดเร็ว และมีผูประกอบการเกิดข้ึนมากมาย โดยเฉพาะผูประกอบการ
เอส เอ็ม อี แตโดยสวนใหญแลว เอสเอ็มอี (SME) ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตมักจะเปนการดําเนิน
ธุรกิจภายในครัวเรือน และเปนสินคาท่ีขายเฉพาะในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตเทานั้น เนื่องจากเปนท่ี
ทราบกันดีอยูแลววาในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตประสบปญหาของภัยความไมสงบซึ่งทําใหผูประการ
บางรายตองปดกิจการแลวยายออกไปนอกพ้ืนท่ี แตยังมีสวนท่ียังคงดําเนินธุรกิจอยู และไมไดยายออก
นอกพ้ืนท่ีไป จากสภาพปญหาดังกลาวของความไมสงบในพ้ืนท่ีทําใหผูประกอบการมีปญหาเนื่องจาก
ลูกคาท่ีอยูตางพ้ืนท่ี ไมสามารถท่ีจะมาเลือกซื้อสินคาในพ้ืนท่ี เพราะแกรงกลัวกับสถานการณ ซึ่งสงผล
ตอความไมปลอดภัยในเขตพ้ืนท่ีการซื้อสินคา OTOP

จากสภาพปญหาดังกลาว การท่ีตองการสงเสริมการแขงขัน และการดําเนินธุรกิจใหสามารถ
ดําเนินการไดในยุคของการแขงขันของประชาคมอาเซียนในป 2558 ทางเลือกท่ีสามารถสงเสริมการ
ทําธุรกิจ เอสเอ็มอี (SME) ในพ้ืนท่ีสามจังหวัดใหสามารถอยูรอดได คือ การนําสินคาเสนอขายผานสื่อ
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ออนไลน ท่ีเรียกวา E-commerce ซึ่งลูกคาเองสามารถอาศัยอยูมุมไหนของโลกก็สามารถเลือกชม
สินคา และสั่งซื้อสินคาได แตกระนั้นปญหาอีกอยางหนึ่งท่ีผูวิจัยไดเล็งเห็น คือ ผูประกอบการในพ้ืนท่ี
ขาดเครื่องมือ และความรูความเขาใจในการนําเทคโนโลยีออนไลนในการสงเสริมการขาย การตลาด
ทักษะการบริหารจัดการดานธุรกิจ รวมถึงการประชาสัมพันธ ท้ังนี้การท่ีเว็บไซตดาน การพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส (E-commerce) จะประสบความสําเร็จ เชนนั้น ตองผานอุปสรรคมามากมาย ตั้งแต
ข้ันตอนการเริ่มดําเนินการ การสรางความนาเชื่อถือ การประชาสัมพันธเว็บไซต ไปจนถึงคุณภาพของ
สินคาท่ีตองทําใหลูกคาเกิดความม่ันใจผนวกกับปจจัยของพ้ืนท่ี ท่ีมีความแตกตางดานวัฒนธรรม
ภาษา และสินคา ยิ่งเปนการยากมากข้ึนท่ีจะเสนอขายสินคาท่ีไมมีใครรูจักมากอน

ดังนั้นคณะผูวิจัยไดมีแนวคิดท่ีจะพัฒนาตนแบบของการนําเอากระบวนการทางดานสื่อ
สารสนเทศออนไลน (E-commerce) เพ่ือมาชวยแกไขปญหาใหกับผูประกอบการในพ้ืน 3 จังหวัด
ชายแดนใต คือ ปตตานี ยะลา และนราธิวาส เพ่ือพัฒนาตนแบบของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือ
สนับสนุนธุรกิจขนาดยอม และสินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต ท่ีมีการการนําเทคโนโลยีไปใช
เพ่ือใชในการเผยแพรขอมูลประชาสัมพันธสินคา จําหนายสินคา ประชาสัมพันธสินคา ตะกราสินคา
ระบบขนสง ระบบบริหารจัดการขอมูล (หลังราน) เพ่ือใชในการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส สําหรับการ
สงเสริมธุรกิจใหสามารถแขงขันในกลุมตลาดอาเซียนและโลกภายนอกได

วัตถุประสงคของโครงการวิจัย
1. เพ่ือพัฒนาตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาดยอมและสินคา

OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต
2. เพ่ือพัฒนารูปแบบ บริหารจัดการดวยเทคโนโลยีสารสนเทศในดานการตลาด การ

ประชาสัมพันธสินคา การบรรจุภัณฑ การบรรจุหีบหอ การบริหารจัดการเงินทุน ระบบบัญชี
3. เพ่ือศึกษาผลสัมฤทธิ์ของการนําแนวทางดานกลยุทธพาณิชยอิเล็กทรอนิกสการดําเนิน

ธุรกิจ SME ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตสําหรับเว็บไซตตนแบบ
4. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูป ระกอบการของการนํ าเอาเทคโนโลยีพาณิ ชย

อิเล็กทรอนิกสมาสงเสริมธุรกิจในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใต

ขอบเขตของโครงงานวิจัย
ขอบเขตดานเนื้อหา
พื้นท่ีทําการวิจัย คือ กลุมผูประกอบการสินคา OTOP ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใต
ประชากรท่ีศึกษา ไดแก กลุมผูประกอบการสินคา OTOP ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัด จังหวัดละ 3

ประเภทผลิตภัณฑ
วิธีการศึกษา ใชวิธีการศึกษาแบบมีสวนรวมระหวาง กลุมผูประกอบในพ้ืนท่ี 3 จังหวัด

ชายแดนใต
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ขอบเขตดานตัวแปร
1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแก รูปแบบการบริหารจัดการ การดําเนิน

ธุรกิจดวยสารสนเทศ ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) สําหรับผูประกอบการ เอส
เอ็มอี (SME) ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใต

2. ตัวแปรตาม ( Dependent Variable) ไดแก
ความพึงพอใจของผูประกอบการท่ีมีการดําเนินธุรกิจดวย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

(E-commerce)

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
1. ผูประกอบการสินคา OTOP และ เอสเอ็มอี (SME) ในพ้ืนท่ีสามจังหวัดชายแดนใตมี

รายไดเพ่ิมข้ึนจากการขายสินคาและผลิตภัณฑรูปแบบใหม
2. ปริมาณและมูลคาทางการของสินคา OTOP และ เอสเอ็มอี (SME) ในพ้ืนท่ีสามจังหวัด

ชายแดนใตจะเพ่ิมข้ึนเนื่องจากมีชองการจําหนายเพ่ิมข้ึนจากการใชระบบ E-commerce
3. ไดระบบตนแบบ ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) สําหรับผูประกอบการ

เอสเอ็มอี (SME) ใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต

แผนการถายทอดเทคโนโลยีหรือผลการวิจัยสูกลุมเปาหมาย
1. การถายทอดความรูเก่ียวกับการพาณิชอิเล็กทรอนิกสใหกลุมผูประกอบการ เอสเอ็มอี

(SME)
2. การถายทอดความรู เก่ียวกับการตลาดอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสงเสริมการตลาดให กับ

ผูประกอบการ SME
3. เผยแพรบทความวิจัยในวารสารวิชาการมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลาและมหาวิทยาลัยอ่ืนๆ

รวมท้ังเผยแพรผาน เว็บไซต http://www.yru.ac.th
4. เสนอผลการวิจัยในรูปแบบบทความวิจัยไปยังหนวยงานท่ีมีหนาท่ีในการจัดการศึกษาใน

ระดับการศึกษาข้ันพ้ืนฐาน
5. เผยแพรรายงานวิจัยฉบับสมบูรณไปยังสถาบันวิจัย และพัฒนาชายแดนภาคใต และสํานัก

วิทยบริการ
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ระยะเวลาทําการวิจัย และแผนการดําเนินงานตลอดโครงการวิจัย
ระยะเวลาทําการวิจัย ระยะเวลาทําการวิจัยครั้งนี้ คือ  1 ป  (ปงบประมาณ  2557) ณ

มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

ตารางท่ี 1 แผนการดําเนินงานตลอดโครงการวิจัย

กิจกรรม เดือนท่ี    (1 ป) 1 ต.ค. 56 - 30 ก.ย. 57
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

1. เสนอโครงการ
2. ศึกษาเอกสารและงาน วิจัย ท่ี
เก่ียวของอยางละเอียด  และเขียน
รายงานวิจัยบทท่ี 1 และบทท่ี 2
3. ออกแบบและพัฒนาโปรแกรม
ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
4. สรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย
ไดแก   แผนการดําเนิน ธุรกิจใน
รูปแบบของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
แบบทดสอบวัดผลสัมฤทธ์ิทางธุรกิจ
และแบบสอบถามวัดระดับความพึง
พอใจ
5. ใหผูเช่ียวชาญตรวจสอบเครื่อง
มือ
6. ปรับปรุง  แกไข  และทดลองหา
คุณภาพเครื่องมือ
7. ดําเนินการทดลอง
8. วิเคราะหขอมูลและแปลผล
9. เขียนรายงานการวิจั ย  บท ท่ี
3,4,5 ฉบับราง
10. เขียนรายงานการวิจัยฉบั บ
สมบูรณ
11. เขียนบทความวิจัยเพ่ือเผยแพร
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ปจจัยที่เอื้อตอการวิจัย
- เว็บ โฮสติง (Web hosting)
- การตลาดอิเล็กทรอนิกส
- เครื่องคอมพิวเตอร PC / Note Book
- การพัฒนาโปรแกรมสําหรับการคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
- วิทยากรผูเชี่ยวชาญดานการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

คํานิยามศัพทที่ใชในการศึกษา
สามจังหวัดชายแดนใต หมายถึง สามจังหวัดท่ีอยูภาคใตตอนลางของประเทศไทย

ประกอบดวยจังหวัดปตตานี ยะลา และนราธิวาส
ผลิตภัณฑ หมายถึง ทุกสิ่งท่ีนักการตลาดนํามาเสนอกับตลาด เพ่ือเรียกรองความสนใจ เพ่ือ

การไดกรรมสิทธิ์ หรือ เพ่ือการอุปโภคบริโภค ซึ่งสามารถตอบสนองความตองการของตลาดได
เอสเอ็มอี (SME) หมายถึง การดําเนินกิจกรรมทางดานการผลิต การจําหนาย และบริการ

ธุรกิจ SMEs หรือ ธุรกิจขนาดยอม หมายถึง ธุรกิจท่ีเปนอิสระมีเอกชนเปนเจาของ ดําเนินการโดย
เจาของเอง ไมเปนเครื่องมือของธุรกิจใดไมตกอยูภายใตอิทธิพลของบุคคลหรือธุรกิจอ่ืนๆ มีตนทุนใน
การดําเนินงานต่ํา และมีพนักงานจํานวนไมมาก

สินคา OTOP (One Tambon One Product) หมายถึง หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ และ
เปนสินคา หรือ ของฝากท่ีนิยมซื้อติดไมติดมือกลับไปทุกครั้งเม่ือเดินทางไปทองเท่ียวยังจังหวัดนั้นๆ
ในท่ัวทุกภาคของประเทศไทย OTOP ยังแสดงถึงภูมิปญญาไทย วัตถุดิบท่ีใชตองไมผิดกฎหมาย ไม
เลียนแบบ และละเมิดทรัพยสินทางปญญาไมเปนอันตรายตอชุมชน และสิ่งแวดลอมโดยงานวิจัยใน
ครั้งนี้มุงเนนสินคา OTOP มีจําหนายในพ้ืนท่ีสามจังหวัดชายแดนใต

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การทําธุรกิจทางอิเล็กทรอนิกส ซึ่งข้ึนอยูกับการประมวล
และการสงขอมูลท่ีมีขอความ เสียง และภาพ ประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส รวมถึงการขาย
สินคา และบริการดวยสื่ออิเล็กทรอนิกส การขนสงผลิตภัณฑท่ีเปนสื่อหาขอมูลแบบดิจิทัลในระบบ
ออนไลน การโอนเงินแบบอิเล็กทรอนิกส การจําหนายหุนทางอิเล็กทรอนิกส การประมูล การ
ออกแบบทางวิศวกรรมรวมกัน การจัดซื้อจัดจางของภาครัฐ การขายตรง การใหบริการหลังการขาย
ท้ังนี้ใชกับสินคา เชน สินคาบริโภค อุปกรณทางการแพทย และบริการ เชน การบริการขายขอมูล
บริการดานการเงิน บริการดานกฎหมาย รวมท้ังกิจการท่ัวไป เชน สาธารณสุข การศึกษา การศึกษา
ศูนยการคา



บทที่ 2
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ

การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ประวัติและความเปนมาของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce)
(ภิเษก ชัยนิรัดร, 2551) กลาววา จุดกําเนิดของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce)

เติบโตข้ึนมาในชวงทศวรรษ 1970 ดวยเทคโนโลยีท่ีเรียกวา การโอนยายทุนทางอิเล็กทรอนิกส
(Electronic Funds Transfer : EFT) ท่ีใชในวงการธนาคารในการโอนขอมูลเก่ียวกับบัญชีของลูกคา
ผานเครือขายภายในของธนาคาร จากนั้นขอมูลอ่ืนท่ีนอกเหนือจากขอมูลทางการเงินก็สามารถ
โอนยายระหวางบริษัทแหงหนึ่งไปยังอีกบริษัทหนึ่งไดดวยเทคโนโลยีท่ีเรียกวา การแลกเปลี่ยนขอมูล
ผานอิเล็กทรอนิกส (Electronic Data Interchange : EDI) โดยขอมูลสวนใหญจะเปนใบกํากับภาษี
คําสั่งซื้อสินคา และเอกสารเก่ียวกับการขนสง เปนตน เทคโนโลยี EDI นี้ถูกใชในกระบวนการสั่งซื้อ
และสรางสายสัมพันธกับซัมพลายเออรในอุตสาหกรรมการผลิต การบริหาร ธุรกิจคาปลีกและอ่ืนๆ มี
ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน

หลังจากนั้นการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสถูกพัฒนาอยางกาวกระโดดเม่ือเขาสูยุคของเว็บไซตท่ี
เกิดข้ึนในชวงป 1994 จนเขาสูชวงดอทคอมบูมในสหรัฐอเมริกาท่ีมีอิทธิพลตอความนิยมไปท่ัวโลกรวม
ไปถึงประเทศไทย ในชวงป 1997-2000 ปรากฏวามีเว็บไซตดานธุรกิจมากกวา 12,000 แหงท่ีมีมูลคา
มากกวา 100 พันลานดอลลาร ท้ังนี้เกิดจากนักลงทุนท้ังหลายตางกลัวท่ีจะสูญเสียโอกาสในการลงทุน
จึงพากันลงทุนโดยไมไดดูวาเว็บไซตท่ีลงทุนมีแนวคิดท่ีเปนไปไดมากนอยเพียงใด

พอมาถึงชวงตนป 2000 ลางรายก็เกิดข้ึนเม่ือมีเว็บไซตทางธุรกิจกวา 5,000 แหงท่ีลมหาย
ตายจากหรือถูกครอบงํากิจการ อยางไรก็ตามในระหวางป 2000 ถึงป 2003 กลับมีการลงทุนใหมกวา
200 พันลานดอลลาร (Schneider, 2006: 8-9) และเม่ือพิจารณาจากการเติบโตของยอดขายผานการ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ก็ยังมีอัตราการเติบโตท่ีตอเนื่อง ปจจัยหลักมาจากจํานวนคนใชอินเทอรเน็ตท่ี
เพ่ิมสูงข้ึนนั่นเอง

แมหลายคนจะมองการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนเพียงการทําการคาผานระบบอินเทอรเน็ต
โดยเฉพาะอยางยิ่งผานเว็บไซตๆ เทานั้น แตจากกิจกรรมของอภิสิทธิ์กรณีศึกษาในชวงตนของบทนี้จะ
เห็นวาการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ยังหมายรวม (พ้ืนท่ีท่ีสํารองไว1) ถึงอีกหลายๆ กิจกรรม ไมวาจะ
เปนการคาระหวางธุรกิจกับธุรกิจ หรือ แมแตกระบวนการการทํางานภายในองคกรท่ีสนับสนุนการซื้อ
การขาย การจางงาน และกิจกรรมอ่ืนๆ

อาจสรุปไดวา การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) หมายถึง ธุรกรรมทางธุรกิจท่ี
เกิดข้ึนโดยใชเทคโนโลยีการถายโอนขอมูลอิเล็กทรอนิกส (Electronic Data Transmission)
ท้ังนี้ตามความหมายท่ีใหนี้ เปนความหมายท่ีกวางๆ ขณะท่ีนักวิชาการอีกหลายคนนิยมใชคําวา
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ธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส (e-Business) แทน และจํากัดความหมายของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสวา
เปนเพียงสวนหนึ่งของธุรกรรมอิเล็กทรอนิกสเทานั้น ดังนั้นในมุมมองนี้ธุรกรรมอิเล็กทรอนิกสจะถูก
แบงออกเปน 3 สวน คือ

1. การติดตอสื่อสารและการทํางานรวมกัน ไมวาจะผานทางอีเมล ระบบสนทนา การประชุม
ทางไกล หรืออ่ืนๆ

2. การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนธุรกรรมท่ีเก่ียวของกับการซื้อขายระหวางผูซื้อและผูขาย
เทานั้น

3. ระบบธุรกิจภายในองคกร ไมวาจะเปนการใชเครือขายในเรื่องของการจัดการลูกคาสัมพันธ
การควบคุมสินคาคงคลัง หรือ ถูกใชในการบริหารทรัพยากรมนุษย

จากความหมายท่ีกลาวมาขางตน Turban and King (2003: 3) อธิบายการพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสในมุมมองตางๆ ประกอบกับการยกกรณีตัวอยางของเว็บไซตไทยไดดังตอไปนี้

- มุมมองในดานสื่อสาร – การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนเครื่องมือในการใหขอมูลไมวาจะ
เปนสินคา บริการ ผานเว็บไซต หรือ ตัวกลางอิเล็กทรอนิกสอ่ืนๆ เชน บริษัท แลนด แอนด เฮาส มี
เว็บไซต www.lh.co.th ซึ่งเนนการใหขอมูลขาวสารเก่ียวกับบานในแตละโครงการตางๆ ท่ัวประเทศ
นอกจากนี้ยังมีวิดีโอท่ีสามารถชมบรรยากาศของแตละโครงการไดแบบออนไลน รวมถึงยังมีชองทางให
เจาของบานแลนด แอนด เฮาสทุกโครงการสามารถติดตอรองเรียกบานไดตลอด 24 ชั่วโมง

- มุมมองในดานการพาณิชย – การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนการทําการซื้อขายสินคา
บริการ และขอมูลตางๆ ผานตัวกลางอิเล็กทรอนิกส เชน www.mono2u.com ขายสินคาวีซีดีหนัง
เพลง หนังสือ เครื่องสําอาง น้ําหอม และอีบุค โดยผูซื้อนอกจากจะคนหาสินคาตามหมวดตางๆ แลว
ยังสามารถหาสินคาโดยใชเครื่องมือคนหา (Search Engine) ภายในเว็บไซต ทางเว็บไซตมีระบบ
ตะกราอิเล็กทรอนิกส ท่ีสามารถแสดงสินคาท่ีคุณเลือกซื้อ พรอมกับราคาและสวนลด ในสวนการ
จัดสงมี 3 รูปแบบ คือ ใหมารับท่ีบริษัท mono2u ดวยตนเอง ใหพนักงานจัดสง หรือจะใหสงการผาน
พัสดุไปรษณีย ในสวนของการชําระเงินสามารถทําผานบัตรเครดิต (Credit Card) โอนเงินเขาบัญชี
ธนาคาร ธนาณัติ หรือ มาชําระเงินสดท่ีบริษัท

- มุมมองในดานกระบวนการทางธุรกิจ – การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนเครื่องมือในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจท่ีมีอยูโดยอาศัยตัวกลางอิเล็กทรอนิกส แทนท่ีจะผานกระบวนการ
ทํางานในรูปแบบเดิมๆ เชน ราน MK สุก้ี ซึ่งเปดสาขาท่ัวประเทศ ใชระบบการสงขอมูลเก่ียวกับ
วัตถุดิบท่ีตองการจากรานตางๆ ผานทางอินเทอรเน็ต จากนั้นระบบจะรวบรวมความตองการของแต
ละรานเพ่ือทําการเบิกของเสียท่ีเดียว แลวจึงทําการจัดสงกระจายไปท่ัวประเทศ นอกจากนี้เม่ือของสง
ถึงสาขาแตละแหงแลว พนักงานท่ีรับของสามารถเช็คขอมูลจากคอมพิวเตอรเพ่ือดูวาสอดคลองตรงกัน
กับของท่ีไดรับมา หรือ ไม

- มุมมองในดานการเรียนรู – การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนเครื่องมือท่ีไมวาจะเปนรัฐบาล
บริษัทตางๆ ใชในการลดตนทุนการใหบริการ ขณะท่ีกลับเพ่ิมประสิทธิภาพของการใหบริการลูกคาท้ัง
ในเรื่องของคุณภาพและความรวดเร็ว เชน กรมสรรพากรไดจัดตั้งหนวยงานสํานักงานบริหารการเสีย
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ภาษีทางอิเล็กทรอนิกสเปดบริการชําระภาษีออนไลนผาน www.rd.go.th โดยผู เสียภาษีเปน
ผูปอนขอมูลท่ีจะตองกรอกในแบบแสดงรายการ ท่ีไดรับอนุญาตใหยื่นผานทางอินเทอรเน็ต แทนการ
กรอกแบบและยื่นแบบฯดวยกระดาษ พรอมชําระภาษีโดยใชคําสั่งทางอิเล็กทรอนิกส ใหธนาคารโอน
เงินคาภาษีใหกรมสรรพากร ท้ังนี้เพ่ือความสอดคลองตามวัตถุประสงคของกรมสรรพากรท่ีตองการให
เกิดความสะดวก รวดเร็ว และประหยัด

- มุมมองในดานการเรียนรู – การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนเครื่องมือหนึ่งท่ีถูกนํามาใชใน
ดานการศึกษา ไมวาจะเปนในระดับโรงเรียน หรือ มหาวิทยาลัย หรือ แมแตเปดคอรสระยะสั้นอบรม
พนักงานของบริษัทตางๆ เชน มหาลัยวิทยาลัยรังสิต เปดหลักสูตรนิติศาสตรบัณฑิต ระบบการศึกษา
ทางไกลอินเทอรเน็ต โดยในการเขาเรียน ผูเรียนจะตองเขาสูระบบ (Log in) เพ่ือเขาบทเรียนท่ี
ตองการเรียนผานหองเรียนเสมือ (Virtual Classroom) ท่ีมีการจัดเตรียมเนื้อหาบทเรียนใหในรูปสื่อ
บทเรียนอิเล็กทรอนิกส นอกจากนี้ยังมีกิจกรรมการเรียนตางๆ ท่ีตองทําผานออนไลน เชน การทํา
การบาน การทํารายงาน ในขณะท่ีผูเรียนสามารถติดตอกับอาจารยไดโดยผานแชทรูม หรือ เว็บบอรด

- มุมมองในดานของสังคม – การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนเครื่องมือการสรางสังคม หรือ
ชุมชนแบบออนไลน แตเดิมอาศัยกระดาษเว็บบอรดตางๆ และแชทรูม แตปจจุบันมีการพัฒนาวิธีสราง
ชุมชนออนไลนท่ีหลากหลายมากข้ึน ไมวาจะเปน เว็บบล็อก (Weblog) ไดอารี่ออนไลนหรือเว็บท่ีเปน
เครือขายสังคมออนไลน (Social Networking) ตางๆ เชน www.storythai.com เว็บไซตเก่ียวกับ
ไดอารี่ออนไลน ท่ีเนนกลุมวัยรุนเขามาเขียนเรื่องราวท่ีตนเองสนใจ พรอมสามารถลงรูปภาพของ
ตนเองหรือเพลงท่ีตนเองชอบได เม่ือมีเพ่ือนหรือผูเขามาอานไดอารี่และมีความคิดเห็นอยางไร ก็
สามารถเขียนขอความลงไปในพ้ืนท่ีแสดงความคิดเห็นได

โครงสรางและองคประกอบของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมีดังนี้ (มี Reference)
เว็บเพจ หรือรานคา หนาเว็บเพจในการเสนอสินคา เรียกวา หนารานใชในการประกาศขาย

สินคาบนระบบอินเตอรเน็ต ซึ่งอาจจะเปนหนาโฆษณาท่ีฝากกับเว็บไซตอ่ืน หรือ รานอ่ืนเอาไวก็ได
1. สวนของการบริหารจัดการขอมูล เรียกวา หลังราน ทําหนาท่ีในการบริหารจัดการสินคา

หรือ คลังสินคา สมาชิก ผูซื้อสินคา สถานะการสั่งซื้อสินคา สถานะการขนสง และการชําระเงิน
2. ระบบตะกรารับคําสั่งซื้อ (Shopping Cart System) เปนระบบท่ีสามารถสั่งซื้อสินคาผาน

ทางหนาเว็บเพจได ซึ่งจะมีการเลือกซื้อสินคาและกรอกจํานวนสินคา และมีการคํานวณราคาสินคาแต
ละรายการ และราคารวมท้ังหมด เปรียบเทียบการซื้อสินคาในแตละครั้งเหมือนกับการหยิบสินคาลง
ในตะกรา หรือ รถเข็นในหางสรรพสินคา จากนั้นจึงนําไปชําระคาสินคาผานทางระบบชําระเงิน
อัตโนมัติ

3. ระบบขนสง (Logistic) ซึ่งทางรานคาอาจจะมีบริการขนสงของตนเอง หรือ จางบริษัท
กลางในการขนสง ท่ีเรียกวา Third Party เปนผูรับผิดชอบในการขนสง เชน บริษัท ไปรษณียไทย
ขนสงเอกชนตางๆ เชน FedEX,DHL,UPS และอ่ืนๆ



9

4. ระบบคํานวณเงินและคาสินคา (Secure Payment System) โดยมากจะเปนการชําระ
ผานทางบัตรเครดิต ซึ่งการถายโอนขอมูลบัตรเครดิตบนเครือขายจะตองมีการเขารหัสเพ่ือปองกันการ
รั่วไหล หรือ การโอนเงิน/จายเงินผานทางธนาคาร (E-Bangking) บัญชีธนาคาร หรือ ตั๋วกระเปา
อิเล็กทรอนิกส เชน Paypal และ paysbuy

5. การประชาสัมพันธการตลาด (CRM: Customer Relationship Management) เปนการ
สงเสริมการขายและประชาสัมพันธบนเว็บไซต เชน การใชกระดานสนทนา (web board) การ
แลกเปลี่ยนเรียนรู (Blog) สมุดเยี่ยม (Guest Book) มาใชในการดูปฏิสัมพันธระหวางผูซื้อกับผูขาย
(ทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ และ กิตติ ภักดีวัฒนะกลุ, 2547)

ประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ในการจัดประเภทของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส แบงตามลักษณะของผูขายและผูซื้อวา เปน

องคกรธุรกิจ หรือ บุคลธรรมดา ยกเวนการพาณิชย อิเล็กทรอนิกสผานโทรศัพทเคลื่อนท่ี (E-
commerce) ท่ีจะกลาวถึงตอไปนี้ ท่ีแบงตามลักษณะของเทคโนโลยีท่ีใชในการทําการคา

1. การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทธุรกิจกับบุคคลธรรมดา (Business-to-Consumer:
B2C) หมายถึง การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีหนวยงานธุรกิจคาขายสินคาและบริการแกบุคคลธรรมดา
ท่ัวไป เชน www.chulabook.com เว็บไซตขายหนังสือออนไลนของศูนยหนังสือจุฬาฯ ท่ีเนนการ
จําหนายหนังสือและสื่อมัลติมีเดียทางการศึกษา โดยจับกลุมลูกคา เด็ก นักเรียน นักศึกษา และบุคคล
ท่ัวไป ท้ังนี้การสั่งซื้อสินคาจะทําผานระบบตะกราสินคาอิเล็กทรอนิกส การคนหาสินคาทําได
โดยสะดวกดวยเครื่องมือคนหาภายในเว็บไซต ในดานการชําระเงิน www.chulabook.com มี
ทางเลือกใหอยู 3  วิธีคือ โอนเงินผานธนาคาร บัตรเครดิต และไปรษณียธนาณัติ ในสวนของการจัดสง
กระทําผานทางไปรษณียเปนหลัก หากลูกคาอยูในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถใช
บริการจัดสงได

2.   การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทธุรกิจกับธุรกิจ (Business-to- Business: B2B)
หมายถึง การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีหนอยงานธุรกิจคาขายสินคาและบริการใหแกธุรกิจ รวมไปถึง
การคาขายระหวางธุรกิจกับรัฐบาล (B2G) ดวย ตัวอยางของเว็บไซตท่ีทําธุรกิจแบบ B2B ในประเทศ
ไทย เชน www.thairavelmart.com เปนเว็บไซตท่ีเปนตัวกลางระหวางผูท่ีตองการซื้อสินคา และ
บริการในดานการทองเท่ียวในประเทศไทยจากท่ัวโลก (Buyer) กับซัพพลายเออรท้ังในดานสินคา
และบริการ โดยมีการแบงประเภทสินคาและบริการออกเปน 9 ประเภท คือ ตัวแทนการทองเท่ียว,
โรงแรมและรีสอรท, รานอาหาร สปา กอลฟ สวนสนุก ดําน้ํา สุขภาพ และรถเชา โดย ผูหาปจจัยการ
ผลิต (Supplier) สามารถมาลงทะเบียนโดยใหรายละเอียดเก่ียวกับประวัติ สินคาและบริการ
โปรโมชั่น แผนท่ี วิธีการติดตอตางๆ และ อ่ืนๆ อยางไรก็ตาม บริษัทอาจจะดําเนินธุรกิจท้ังสวนของ
B2C และ B2B ก็ได เชน บริษัทจําหนายเครื่องใชไฟฟา อาจจะจําหนายสินคาผานทางเว็บไซตของ
ตนเอง สวนนี้เปน B2C ขณะท่ีอาจจะตองซื้อวัตถุดิบในการผลิตจากบริษัทอ่ืนๆ ผานทางอินเทอรเน็ต
เรียกวาเปนสวนของ B2B โดยปกติธุรกิจจะมีหนอยงานฝายจัดซื้อท่ีทําหนาท่ีซื้อวัตถุดิบปอนเขาสู
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ระบบการผลิต  ในสวนนี้ หากกระทําผ านการพาณิ ชย อิ เล็ กทรอนิกส  เรามักเรียกวา “E-
Procurement”

3.   การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประเภทบุคคลธรรมดากับบุคคลธรรมดา (Consumer-to-
Consumer: C2C) บุคคลธรรมดาสามารถทําการคาขายระหวางกันไดผานเว็บไซตตัวกลางท่ีทําหนาท่ี
เป น ต ล า ด ท่ี ค อ ย อํ า น ว ย ค ว า ม ส ะ ด ว ก ให ผู ซื้ อ แ ล ะ ผู ข า ย ม า พ บ กั น  ตั ว อ ย า ง เช น
www.pantipmarker.com อันถือเปนเว็บไซตดําเนินการแบบ C2C ท่ีใหญแหงหนึ่งของประเทศไทย
โดยบุคคลท่ัวไปสามารถนําสินคามาขายแกบุคคลอ่ืนๆ โดยสินคาท่ีนํามาเสนอขายไดนั้นครอบคลุม
ตั้งแตบานราคาหลายสิบลานไปจนถึงหนังสอืราคาไมก่ีบาท โดยผูประกาศขายสามารถลงไดฟรี

4 .   การพาณิ ชย อิ เล็ กทรอนิ กสผ านโทรศัพท เคลื่ อน ท่ี (Mobile Commerce : M-
commerce) สําหรับประเทศไทย โทรศัพทเคลื่อนท่ีถือเปนอุปกรณสื่อสารท่ีจําเปนตอชีวิตคนไทยจน
หลายคนจัดใหเปนปจจัยท่ี 5 ธุรกิจหลายแหงมองเปนชองทางในการทํามาคาขาย เชน การสง
ขอความสั้นๆ (SMS) ไมวาจะเปนเพ่ือการติดตอสื่อสารระหวางเพ่ือน การทํานายผลฟุตบอล การตอบ
คําถามกับรายการโทรทัศน หรือแมแตใชในการโหวตเพ่ือคัดผูชนะเลิศการประกวดรองเพลง นอกจาก
SMS แลว M-Commerce ยังสามารถทําธุรกรรมตางๆได ไมวาจะเปน การซื้อขายหุนแบบออนไลน
(ดูรายละเอียดจาก www.settrade.com) การตรวจสอบเงินในบัญชี การชําระคาบริการตางๆ การ
โอนเงิน (ดูรายละเอียดจาก www.scbeasy.com) ใชในการจายหรือชําระสินคา เชน การใช
โทรศัพทเคลื่อนท่ีในการชําระเงินตูหยอดเหรียญอัตโนมัติ ในการประมูลสินคา หรือ ซื้อขายสินคาแบบ
ออนไลน เปนตน

ลักษณะพิเศษ 7 ประการของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
(ภิ เษก ชัยนิรัดร , 2551) อางอิงใน Laudon and Traver (2007: 12-16) และ Roberts

(2003: 7-8) ไดกลาวถึงลักษณะพิเศษ 7 ประการของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีแตกตางจากการคา
ท่ัวไป ซึ่งสามารถสรุปไดดังตอไปนี้

1.   สามารถทําการซื้อขายไดทุกๆ ท่ีและตลอดเวลา (Ubiquity) โดยปกติ หากเราคิดจะซื้อ
หนังสือสักเลมก็คงตองเดินทางไปท่ีรานหนังสือซึ่งมีเวลาเปดปด แตหากเปนรานหนังสือแบบออนไลน
เราสามารถจะซื้อหนังสือไดไมวาจะอยู ท่ี ไหน จะอยูบาน ท่ีทํางาน หรือ ทําการซื้อขายผาน
โทรศัพทมือถือ นอกจากนี้ยังสามารถทําการสั่งซื้อไดตลอดเวลา 24 ชั่วโมงอีกดวย จะเห็นวาการ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสเขามาชวยในการลดตนทุนของการทําธุรกรรมหรือ Transaction costs เชน
หากเราจะซื้อหนังสือท่ีรานปกติเราตองเสียคาน้ํามันรถ คาท่ีจอดรถ หรือ เจอของกิน ก็ไปซื้อของกิน
กอน และหากรานท่ีจะไปซื้อไมมีขายก็ตองเสียเวลาเดินหาท่ีรานอ่ืนจนกวาจะเจอ แตเม่ือเราซื้อ
หนังสือออนไลนจะไมมีคาใชจายดังกลาวท่ีเกิดข้ึน การคนหาหนังสือก็ทําไดรวดเร็ว จากเว็บไซตหนึ่ง
ไปยังอีกเว็บไซตหนึ่ง

2.   สามารถเขาถึงไดท่ัวโลก (Global Reach) สมมุติวาเราตั้งหนารานหนังสืออยูท่ี อําเภอ
เมือง จังหวัดหนองคาย แนนอนวาเราตองการรองรับลูกคาท่ีอยูในเมือง หรือ อยางมากก็อําเภอท่ีอยู
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ใกลๆกัน แตเราคงไมหวังวาลูกคาจากอุดรธานี หรือ ขอนแกนจะเดินทางมาซื้อ เพราะลูกคาเองยอม
สามารถหาซื้อหนังสือไดจากรานใกลๆ บานภายในจังหวัดตนเองอยูไดอยูแลว หากเราตองการลูกคา
หลายๆ จังหวัด ยอมตองขยายสาขาไปจังหวัดนั้นๆ ทําใหตนทุนในการเขาถึงลูกคาสูงมาก แตเม่ือเรา
เอารานหนังสือมาอยูในโลกออนไลน ทําใหขนาดของตลาดก็ใหญข้ึนเรียกวาเทียบเทากับจํานวน
ประชากรท่ีใชอินเทอรเน็ตท่ัวโลกเลยทีเดี่ยว ทําใหลดตนทุนในการใหลูกคาสามารถเขาถึงรานของเรา
ลงไดอยางมหาศาล

3.   มีความเปนมาตรฐานในระดับสากล (Universal Standard) โดยปกติแลวคอมพิวเตอรท่ี
ใชระบบปฏิบัติการท่ีแตกตางกันจะทํางานขามเครื่องกันไมได เพราะมีมาตรฐานในการทํางานท่ีตางกัน
แตสําหรับเทคโนโลยีอินเตอรเน็ตแลว มาตรฐานจะเหมือนกันท่ัวโลก เพราะใชวิธีการสื่อสารในแบบ
ท ราน มิ ส ชั่ น ค อ น โท รล โป ร โต ค อ ล / อิ น เต อ ร เน็ ต โป ร โต ค อ ล (Transmission Control
Protocol/Internet Protocol: TCP/IP) ทําให ไม ว าจะเปนคอมพิวเตอร เครื่องใด ท่ีตอเข ากับ
อินเทอรเน็ต ก็สามารถใชงานไดเหมือนกัน เปนเหตุผลใหตนทุนท่ีเจาของกิจการจะเขาสูตลาด
ออนไลน (Market Entry Cost) ต่ํามาก เพราะไมตองกังวลวาเว็บไซตท่ีจัดทําข้ึนนั้น ผูใชสามารถ
เขาถึงได หรือ ไม ขณะท่ีตัวลูกคาเองมีตนทุนในการคนหาสินคาต่ําลงเชนกัน

4.   สามารถใหขอมูลท่ีซับซอนและมีรายละเอียด (Richness) หากเราสังเกตโฆษณาใน
โทรทัศน วิทยุ จะสามารถสื่อเพียงแบรนดสินคาและคุณสมบัติเดนไมก่ีประการในระยะเวลาท่ีจํากัดไม
สามารถใหรายละเอียดในเชิงลึกได ท้ังนี้เพราะมีตนทุนท่ีสูงมาก ดังนั้นหากเราตองการสื่อในเนื้อหา
จํานวนมากๆ ก็จําเปนเพ่ิมระยะเวลาในการโฆษณาแตดวยงบประมาณท่ีจํากัด ทําใหความถ่ีของ
โฆษณาลดลง นั่นยอมลดโอกาสในการเขาถึง (Reach) ในกลุมลูกคาลงดวยในขณะท่ีอินเตอรเน็ตเปน
สื่อท่ีเราสมารถใหขอมูลรายละเอียดเปนจํานวนมากๆ ไดโดยท่ีตนทุนไมไดสูงข้ึนมากเทาใดนัก บริษัท
หลายแหงใชสื่อแบบเดิม และอินเทอรเน็ตในรูปแบบผสมผสาน กลาวคือ โฆษณาทางโทรทัศนและ
วิทยุเพ่ือใหกลุมลูกคารูจักกับแบรนด (Brand Awareness) และในโฆษณาจะบอกวาหากตองการ
รายละเอียดเพ่ิมเติมก็สามารถคนหาไดท่ีเว็บไซตของทางบริษัท

5.   ความสามารถในการสื่อสารโตตอบสองทาง (Interactivity) โดยสวนใหญแลวสื่อ
แบบเดิม เชน โทรทัศน วิทยุ หรือ หนังสือ (ยกเวนโทรศัพท) เปนการสื่อสารแบบทางเดี่ยวท่ีผูรับสื่อไม
สามารถโตตอบไดทันที นั่นหมายความวาผูรับสื่อไมมีโอกาสสอบถามรายละเอียด หรือ ขอมูลเพ่ิมเติม
ได หรือ แมกระท่ังสะทอนความคิดเห็น (Feedback) ท่ีเกิดจากการใชสินคา ความสามารถดังกลาวถูก
นําไปพัฒนาในการใหบริการลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพและการบริหารความสัมพันธลูกคา
(Customer Relationship Management: CRM)

6. ทําใหขอมูลมีจํานวนมากข้ึนและคุณภาพสูงข้ึน (Information Density) ขอมูลขาวสาร
ในอินเทอรเน็ตมีตนทุนในการผลิตและการจําหนายจายแจกท่ีต่ํา ดังนั้น ขอมูลสามารถทําใหเกิดความ
ทันสมัย และมีความถูกตองมากยิ่งข้ึน ทําใหเกิดประโยชนตอผูใชขอมูลอยางไมเคยมีมากอน และ
แมวาขอมูลจะมีอยูมากมายแตก็มีเครื่องมือตางๆ ท่ีชวยใหเขาถึงไดอยางสะดวกและงายยิ่งข้ึน เชน
การใชเครื่องมือคนหาท่ัวๆไป อยาง www.google.com หรือ การเปรียบเทียบราคาสินคาชนิด
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เดียวกันระหวางรานออนไลนตางๆ โดยใชเครื่องมือท่ีมีอยูใน www.mysimon.com ดวยความ
สะดวกสบาย

ในการคนหาดังกลาวทําใหเกิดความโปรงใสในเรื่องของราคาและตนทุนสินคา (Price and
Cost Transparency) ทําใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพ
มากยิ่งข้ึน ยกตัวอยาง เชน เดิมลูกคาตองการซื้อนาฬิกา ก็อาจจะไปท่ีรานขายนาฬิกาไดไมก่ีรานเพ่ือ
เปรียบเทียบราคา และเลือกซื้อจากรานท่ีราคาต่ําท่ีสุด แตความจริงแลวยังมีอีกหลายรานท่ีอาจจะ
เสนอราคาท่ีต่ํากวา แตเพราะตนทุนในการคนหาราคาคอนขางสูง ทําใหไมอาจจะเดินทางอีกหลายๆ
รานได แตเม่ือมาใชการคนหาราคาจาก www.mysimon.com จะสามารถหารานท่ีเสนอราคาต่ํา
ท่ีสุดไดโดยงายเพราะตนทุนในการคนหาแทบไมมี เปนตน

7 .    ส า ม า ร ถ สื่ อ ส า ร ห รื อ เ ส น อ สิ น ค า แ ล ะ บ ริ ก า ร ร า ย บุ ค ค ล
(Personalization/Customization) ป จจั ยสํ า คัญ ท่ี ทํ าให เราสามารถสื่ อสารเป นรายบุ คคล
(Personalization) หรือ เสนอสินคาและบริการเปนรายบุคคล (Customization) ไดนั้น ก็โดยอาศัย
ฐานขอมูลท่ีเก็บขอมูลสวนตัว ความสนใจ ความชอบ ตลอดจนพฤติกรรมในการซื้อขายหรือเขาชม
เว็บไซต แตเดิมการผลิตสินคาเพ่ือจําหนายจะตองผลิตเปนจํานวนมากๆ (Mass Product) เพ่ือ
ประโยชนจากการประหยัดจากขนาด (Economy of Scale) ไมสามารถผลิตข้ึนเพ่ือสนองความ
ตองการของแตละบุคคลได เชน บริษัทคอมพิวเตอรท้ังหลายจะตองคาดการณความตองการของ
คอมพิวเตอรรุนตางๆ จากนั้นผลิตสินคาออกมาและจําหนายผานตัวแทนจําหนายโดยท่ีลูกคาไมไดมี
สวนในการเลือกลักษณะของเครื่องท่ีตองการ

ขอแตกตางระหวางการทําธุรกิจท่ัวไปกับการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ข้ันตอนการขาย ระบบเดิม พาณิชยอิเล็กทรอนิกส
หาขอมูลของสินคา
ตรวจสอบราคา
สงรายการสั่งซื้อ (ผูซื้อ)
ตรวจสอบสินคาในคลัง
ยืนยันการรับสินคา
สงเงินไปชําระ (ผูซื้อ)

วารสาร / แคตาล็อค
แคตาล็อค / สิ่งพิมพ
โทรศัพท / โทรสาร
แบบฟอรม / โทรสาร
แบบฟอรม
ไปรษณีย

เว็บเพจ
ออนไลนแคตาล็อค
อีเมล / EDI
ฐานขอมูลแบบออนไลน
อีเมล
EDI / EFT

ขอแตกตางระหวางการทําธุรกิจท่ัวไปกับการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ขอแตกตางระหวางการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสกับการทําธุรกิจท่ัวไป ขอแตกตางระหวางการ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสกับการทําธุรกิจท่ัวไป คือ
1. การเพ่ิมประสิทธิภาพและประสิทธิผลพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) ชวยเพ่ิม

ประสิทธิภาพการดําเนินธุรกิจใหกับผูประกอบการ และผูบริโภคโดยการ ใชระบบขอมูลรวมกันในการ
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บริหารสินคาคงคลัง การขนสงสินคา และ ชวยเพ่ิมประสิทธิผล ความคุมคาในการลงทุนใหกับ
ผูประกอบการ

2. การตอบสนองเพ่ือการแขงขันพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) ชวยตอบสนองการ
แขงขันทางธุรกิจไดภายในระยะเวลาอันสั้น ในปจจุบันการแขงขันทางธุรกิจท่ีรุนแรงผูประกอบการ
ตองจัดเตรียมความพรอม ในทุกดาน เชน ชองทางการติดตอสื่อสารกับลูกคาท่ีสะดวกและรวดเร็ว
การจัดวางสินคาหนารานบนเว็บไซตท่ีงายตอการใชงาน คุณภาพสินคาและราคาท่ีเหมาะสมสามารถ
เปรียบเทียบได มีระเบียบและกฎเกณฑท่ีชัดเจน และสามารถสงมอบสินคาถึงมือลูกคาไดตาม
ระยะเวลาท่ีไดแจงไว รวมถึงวิธีการอ่ืน ๆ ท่ีสรางความแตกตาง หรือ สรางความไดเปรียบเชิงแขงขัน
ใหเหนือกวาคูแขงขัน เพ่ือใหลูกคาไดรับความพึงพอใจสูงสุด สงผลใหธุรกิจสามารถดําเนินไปไดอยาง
ราบรื่น และประสบความสําเร็จตามเปาหมาย

3. การใหบริการไดตลอด 24 ชั่วโมง พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) ชวยอํานวย
ความสะดวกใหกับลูกคาในการคนหาขอมูลของสินคา เปรียบเทียบราคา ลูกคาสามารถสั่งซื้อสินคา
และ บริการไดตลอดเวลา

4. การควบคุมและการสรางปฏิสัมพันธ พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) ชวยให
ลูกคาสามารถควบคุมกิจกรรมทางธุรกิจในระหวางการดําเนินงาน เชน การคนหาสินคา การ
เปรียบเทียบสินคาและราคา การติดตอสื่อสารกับบุคคลอ่ืน หรือ แมแตการยกเลิกการสั่งซื้อไดดวย
ตนเอง โดยการโตตอบผานทางจอภาพ ปราศจากอิทธิพล และการครอบงําของผูขาย (ผูประกอบการ)
ท่ีจะชวนเชื่อหรือชักจูงใหซื้อสินคา และ บริการ

5. การสรางรานคาเสมือนจริง พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) ชวยประหยัด
คาใชจายในการลงทุน ดานสถานประกอบการ (รานคา) ทําใหลูกคาประหยัด เวลาในการเดินทางเพ่ือ
มาซื้อสนิคา และ บริการท่ีรานคาของผูประกอบการ

6. การติดตามพฤติกรรมของลูกคา พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) ชวยติดตาม
ประวัติของลูกคาท่ีมาใชบริการผานทางเว็บไซตได ท้ังนี้เว็บไซตดังกลาวจะตองติดตั้งระบบติดตาม
(Tracking System) เพ่ือการคนหา และติดตามขอมูลสินคา และ บริการท่ีลูกคาไดเขาชมภายในเว็บ
ไซ ต และพฤติกรรมของลูกคา เชน ระยะเวลาในการเขาชมเว็บไซต สินคาและบริการท่ีสนใจและ
ทัศนคติ และคานิยมท่ีมีตอสินคาและบริการ ทําใหผูประกอบการสามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดตรงความตองการมาก ท่ีสุด และ สามารถนําขอมูลดังกลาวมาบริหารลูกคาสัมพันธได
(Customer Relation Management–CRM)

7. โครงขายเศรษฐกิจ พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) เปนเครื่องมือเชิงกลยุทธ
สําหรับผูประกอบการท่ีตองการใชเพ่ิมชองทางการ คาผานระบบเครือขาย (Network System) ไดแก
เครือขายอินเทอรเน็ต (Internet System) อินทราเน็ต (Intranet) เอ็กซทราเน็ต (Extranet) หรือ
แมแตเครือขายไรสาย (wireless communication) ท่ีนิยมใชกับเครื่องโทรศัพทเคลื่อนท่ีเรียกวา โม
บายคอมเมิรซ (Mobile Commerce–m-Commerce) ทําใหระบบเครือขายเหลานี้มีการเชื่อมโยง
ติดตอกันเปนโครงขายเศรษฐกิจ (Network Economics) ท่ีมีขนาดใหญและไรพรมแดน นอกจากนี้
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ยังชวยอํานวยความสะดวกแกลูกคาในการติดตอและแลกเปลี่ยนขอมูล ขาวสาร รวมถึงการทํา
ธุรกรรมตาง ๆ ไดอยางท่ัวถึง และกวางไกลยิ่งข้ึน

8. การสงเสริมภาพลักษณอันดี พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) ชวยสรางภาพลักษณ
ท่ีดีแกผูประกอบการ ดวยการออกแบบเว็บไซตใหนาสนใจ และมีระบบท่ีมีประสิทธิภาพ ใชงานงาย
ทันสมัย สะดวกและรวดเร็ว (ท่ีมา : http://aruneeboonkasem.blogspot.com/2013/12/5-e-
commerce_16.html)

ผลประโยชนและอุปสรรคของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ผลประโยชนตอองคกร
นายแสนดี นักธุรกิจชาวจังหวัดขอนแกน มีความสนใจในการเปดรานขายหนังสือแตยัง

ตัดสินใจไมไดวา เขาจะเลือกเปดรานแบบดั้งเดิม หรือ รานออนไลนจะดีกวากัน เขาจึงลองแจกแจง
ขอดีของการทํารานหนังสือแบบออนไลนไดดังตอไปนี้

1.   การทํารานหนังสือแบบออนไลน สามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดท่ัวโลก ขณะท่ีแบบดั้งเดิม
จะมีลูกคาก็เฉพาะภายในตัวเมืองขอนแกนเทานั้น จริงอยู หนังสือของรานนายแสนดีเปนภาษาไทย
แตก็อยาลืมวาคนไทยท่ีอยูตางประเทศมีเปนจํานวนมาก นอกจากนี้การจัดสงสามารถกระทําผาน
ไปรษณีย หรือการสงผานผูขนสงเอกชน อยาง FedEx, DHL, TNT เปนตน

2. สามารถเปดรานได 24 ช่ัวโมง หากเปนรานแบบดั้งเดิม คงเปนไปไดยาก เพราะวา
จะตองหาพนักงานมาเฝาราน แถมลูกคาไมคอยมี เพราะคนขอนแกนท่ีจะมาซื้อหนังสือยามดึกนาจะมี
นอย แตหากเปนรานออนไลน การขาย 24 ชั่วโมงไมไดทําใหตนทุนเพ่ิมข้ึนแตอยางไร เพราะใช
โปรแกรมในการจัดการคําสั่งซื้อ

3. ลดตนทุน หากพิจารณาจากการตั้งรานหนังสือแบบเดิมนั้น จะตองซื้อท่ีดิน สรางราน
ข้ึนมา ซื้อหนังสือมาจําหนาย ตนทุนจะไมต่ํากวาลานบาทข้ึนไป แตหากเปดรานออนไลน ไม
จําเปนตองมีหนารานแบบเดิมๆ และสามารถเปดไดในการลงทุนระดับพันบาท หรือ หม่ืนบาทเทานั้น

4. สามารถเสนอสินคาใหลูกคาไดตามความตองการไดดีย่ิงข้ึน เม่ือลูกคาเขามาในราน
ออนไลนเราสามารถเสนอรายการหนังสือท่ีเชื่อวาลูกคาสนใจโดยอาศัยขอมูลการซื้อในอดีต เชน หาก
เคยซื้อหนังสือเก่ียวกับการลดความอวน เม่ือลูกคาเขามาใหม เราก็สามารถเสนอรายการหนังสือ
เก่ียวกับลดความอวนเลมอ่ืนๆ ใหได ทําใหโอกาสในการท่ีลูกคาจะซื้อหนังสือเปนไปไดสูงยิ่งข้ึน

5.   นอกจากนี้การเปดรานหนังสือออนไลน สามารถสรางความสัมพันธกับลูกคาดวยวิธีท่ี
หลากหลาย เชน หากลูกคาซื้อหนังสือ แตละเลมมีคะแนนสะสม เม่ือคะแนนครบตามท่ีกําหนด
อาจจะนํามาแลกของขวัญ ของกํานันตางๆได หรือการสรางกระดานสนทนา เพ่ือสรางประชาคมให
เกิดภายในเว็บไซต ทําใหลูกคาเกิดความผูกพันไมหันไปใชบริการท่ีรานอ่ืนๆ เรียกวาเปนการบริหาร
ลูกคาสัมพันธ (CRM) นั่นเอง
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ผลประโยชนสําหรับผูบริโภค
พิจารณาในประโยชนของคนซื้อหนังสือออนไลนบาง จะพบวา
1. คนซื้อมีความสะดวกในการซื้อหนังสือจากรานออนไลน เพราะสามารถซื้อได 24 ชั่วโมง

ทุกวัน นอกจากนี้ไมวาจะอยูท่ีไหน ก็สามารถซื้อได
2.   ในการเลือกซื้อหนังสือ หากรานท่ีเราไปซื้อไมมีหนังสือท่ีตองการจําหนาย ก็ตองเดินทาง

ไปยังอีกรานหนึ่งทําใหเกิดตนทุนในการคนหาข้ึน แตกอนนี้หากหนังสือในขอนแกนไมมีจําหนายตอง
ถึงกับเดินทางไปท่ีกรุงเทพฯ แตปจจุบันกรณีธุรกิจออนไลน ตนทุนในการคนหาสินคาเปนศูนย เพราะ
เม่ือเว็บไซตท่ีเราเขาไปนั้นไมมีสินคาท่ีตองการจําหนาย เราก็ยังสามารถไปยังเว็บไซตอ่ืนไดโดยงาย
และดวยความงายตอการคนหาทําใหสามารถเปรียบเทียบราคาหนังสือของแตละรานได แลวเราก็ซื้อ
จากรานท่ีขายในราคาต่ําท่ีสุด

3.   รานหนังสือออนไลนเสนอสินคาตรงตามความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน ตามท่ีไดกลาว
มาแลวในสวนของผลประโยชนตอองคกร

4.   การท่ีรานหนังสือทํากระดานแสดงความคิดเห็น หรือ กระดานบอรดแบบออนไลนนั้น
ทําใหคนซื้อเขามาพูดคุยกัน แลกเปลี่ยนความคิดเห็นเก่ียวกับหนังสือ หรือ แนะนําหนังสือดีๆ แกกัน
และกัน หากเปนรานหนังสือแบบเดิมจะทําไดยาก

ผลประโยชนตอสังคม
1.   การตั้งรานหนังสือนั้น สามารถทําไดท่ีบาน ทําใหไมตองเดินทางไปทํางาน ลดปญหาเรื่อง

การจราจร และลดปญหาสิ่งแวดลอม
2.   เปดโอกาสใหการเรียนรูไมเปนขอกําจัดเฉพาะคนกรุงเทพฯ เหมือนแตกอนท่ีหาหนังสือ

ไมไดตองลงไปหาท่ีกรุงเทพฯ หากบางคนไมสามารถไปได ก็สูญเสียโอกาสของการเรียนรูไป

ปจจัยแหงความสําเร็จของเว็บไซตการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
(Rayport & Jaworski ) ไดกลาวถึงปจจัยแหงสําเร็จความสําเร็จของเว็บไซตประเภทพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสวามีองคประกอบท้ังหมด 7’Cs
1.   รูปแบบของเว็บไซต (Context) อาจจะแบงเว็บไซตตามรูปแบบท่ีนําเสนอออกเปน 2

สวนใหญ คือ เว็บไซตท่ีเนนสุนทรีย (Aesthetic) ความสวยงาม สีสัน อาจจะมีรูปหรือคลิปวิดีโอทําให
เว็บไซตมีความตื่นตาตื่นใจ และเว็บไซตท่ีเนนประโยชนการใชสอย (Functional) ไมมีสีสันใดๆ มาก
นักรูปแบบท่ีเรียบงายและความสะดวกรวดเร็ว

2.   เนื้อหา (Content) ไมใชเฉพาะบทความหรือขอมูลท่ีเปนตัวหนังสือเทานั้นแตรวมไปถึง
สื่อในรูปแบบดิจิตอลท้ังหลาย ไมวาจะเสียง ภาพ วิดีโอ และอ่ืนๆ ซึ่งอาจจะอยูในรูปของเว็บไซตท่ีเนน
ในการเสนอขายสินคา เว็บไซตท่ีมีเนื้อหา คือขอมูลขาวสารตางๆ และเว็บไซตเปนลักษณะตลาด
ออนไลน ซึ่งในสวนของเนื้อหาทางเว็บไซตอาจจะเปนเจาของเอง หรือ อาจจะนํามาจากเว็บไซตอ่ืน
และควรมีการปรับปรุงอยางตอเนื่อง
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3.   ชุมชนคนออนไลน (Community) ถือเปนเครื่องมือหนึ่งในการสรางความสัมพันธกับ
เพ่ือนๆ ท่ีสนใจเรื่องเดี่ยวกันและใชในการบริหารความสัมพันธกับลูกคา ท้ังนี้ชุมชนออนไลนท่ีเขมแข็ง
สมาชิกจะรูสึกถึงความเปนสวนหนึ่งของกลุม การมีผลตอชีวิตประจําวัน การชวยเหลืออาทรกันภายใน
ชุมชน การมีสายสัมพันธระหวางกันและมักจะมีภาษาท่ีใชและกฎระเบียบท่ีจัดความเรียบรอยดวยชุน
ชนเอง ท้ังนี้อาจจะแบงชุมชนคนออนไลนออกเปน 2 สวน คือ เว็บไซตท่ีเนนการสรางชุมชนออนไลน
และเว็บไซตท่ีชุมชนเปนเพียงสวนเสริมจากบริการหลัก

4.   การเสนอสินคาและบริการเปนรายบุคคล (Customization) เปดโอกาสใหลูกคากําหนด
คุณสมบัติ หรือ รายละเอียดของสินคาและบริการนั้นไดดวยตนเองท้ังหมด หรือ การท่ีเว็บไซตนําเสนอ
สินคาและบริการท่ีสอดคลองกับรสนิยมของลูกคา

5.   การติดตอสื่อสารกับทางเว็บไซต (Communication) การสรางชองทางในการติดตอ
สามารถทําไดหลายรูปแบบท่ีตอบสนองวัตถุประสงคแตละดาน ไดแก การจัดสงบทความหรือขอมูล
ตางๆ ผานอีเมลโดยไดรับอนุญาต (Permission Marketing) การใชเปนเครื่องมือตอบคําถามท่ีลูกคา
มักจะถามบอยๆ ผานหนา FAQ การเปนเครื่องมือในการใหบริการลูกคาและสรางความสัมพันธผาน
MSN อีเมล หรือ เว็บบอรด

6.   การเชื่อมโยงไปเว็บไซตอ่ืน (Connection) การท่ีจะมีการเชื่อมโยงกับเว็บไซตมากนอย
เพียงใดนั้นข้ึนอยูกับลักษณะของเว็บไซตจะเปนเว็บไซตปลายทาง ซึ่งไมมีการเชื่อมโยงไปเว็บไซตอ่ืน
หรือเปนเว็บไซตศูนยกลางท่ีมีการเชื่อมโยงไปยังเว็บไซตท่ีเก่ียวโยงกันหรือเว็บไซตท่ีเปนเว็บทาท่ีมี
เปาหมายในการเชื่อมโยงไปเว็บไซตอ่ืนๆ ใหมากท่ีสุด หรืออาจจะมีการเชื่อมโยงไปยังเนื้อหาท่ีมาจาก
เว็บไซตอ่ืนซึ่งอาจจะทําดวยตนเอง หรือ ใชเทคโนโลยี RSS

7.   การพาณิชย (Commercial) ยกตัวอยางข้ันตอนการสั่งซื้อหนังสือออนไลนจากราน
www.se-ed.com ตั้งแตการเริ่มสั่งซื้อหนังสือโดยคลิกไปยังปกหนังสือท่ีตนเองสนใจ จากนั้นจะแสดง
สินคาในตะกรา แลวเลือกวิธีในการจัดสงสินคา รวมไปถึงแจงท่ีอยูท่ีจะใหจัดสง จากนั้นก็เขาสูข้ันตอน
การชําระเงินและทําการยืนยันคําสั่งซื้อเปนข้ันตอนสุดทาย

อุปสรรคของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
อุปสรรคสําคัญตอการพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย คือ “การขาดความ

เขาใจ” ของผูซื้อเองท่ียังกลัวการคาแบบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ในสวนของความปลอดภัยในการ
ทําการซื้อขาย โดยเฉพาะอยางยิ่งกลัววาจะถูกเอาขอมูลบัตรเครดิตไปใชในทางท่ีไมชอบหรือกลัววา
ขอมูลสวนตัวจะถูกเปดเผย อยางไรก็ตาม ปญหาดังกลาวไดถูกแกไขโดยมีระบบรักษาความปลอดภัย
ของขอมูลท่ีมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน จนหลายคนกลาววา การใชบัตรเครดิตในปมน้ํามันยังนากลัว
มากกวาการใชสําหรับอินเทอรเน็ตเสียอีก

ปญหาอีกประการ คือ หลายคนมองวาสินคาท่ีขายบนออนไลนไมสามารถจับตองได จึงไมรูถึง
คุณภาพของสินคาทําใหไมอยากจะซื้อ เว็บไซตหลายแหงใชกลยุทธท่ีแตกตางกันเพ่ือแกปญหานี้ เชน
บางเว็บไซตเนนจําหนายสินคาท่ีไมมีความแตกตางของผลิตภัณฑมากนัก (Commodity Product)
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อยางกรณีอุปกรณสํานักงาน หนังสือหรือแผนซีดี หรือ บางเว็บไซตก็เนนจําหนายสินคาแบรนดเนมไป
เลยเพราะแบรนดเนมบงบอกถึงคุณภาพของสินคาอยูแลว เชน คอมพิวเตอร เครื่องประดับ
เครื่องสําอาง หรือ แมแตเครื่องเพชร อยางกรณีเสื้อผาท่ีหลายๆคนมักจะวิจารณวาจะออนไลนไดยาก
เพราะจะตองมีการลองใหเขากับรูปรางของตนเอง ก็มีหลายเว็บไซตแกปญหาโดยสรางหุนจําลอง
เสมือนจริง (Virtual Model) ท่ีสามารถสรางเปนรูปเปนรางเหมือนเราได แลวทําการทดลองเสื้อผา
นั้นแทน

กลาวไดวาอุปสรรคตางๆ ท่ีมีอยูนั้น เกิดจากการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ิงถูกพัฒนาไมนาน
มานี้แตปญหาจะลดลงเม่ือมีการพัฒนาทางเทคโนโลยีท่ีกาวหนาตอไป เพ่ือแกไขอุปสรรคตางๆ ท่ี
เกิดข้ึนและเชื่อแนวาการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจะกลายเปนสวนหนึ่งของชีวิตประจําวันของคนไทยใน
อนาคตอันใกล

ขอดีของการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
1. สามารถเขาหาลูกคาไดโดยตรง เสียคาใชจายต่ํา เนื่องจากตองผานคนกลาง
2.   สามารถขายสินคาในราคาท่ีต่ําลง เนื่องจากตนทุนต่ําลง
3.   ทําใหสามารถขยายตลาดไดกวางและเร็วข้ึน
4.   เหมาะสําหรับธุรกิจท่ีเปนสินคาท่ีใชเครื่องหมายการคาใหมหรือยังไมเปนท่ีรูจักท่ัวไป

ปญหาธุรกิจ E-commerce ท่ีพบในประเทศไทย
สําหรับการทํา E-commerce เปนธุรกิจท่ีไดรับความนิยมในปจจุบัน เพราะเปนการซื้อขายท่ี

สะดวกสบาย แตก็ปญหาเชนกันในการทํา E-commerce ในไทย ปญหาท่ีพบในประเทศไทยมี ดังนี้
1. คนไทยคาครองชีพต่ําทําใหอํานาจซื้อท่ีจะไปซื้อสินคาผานเว็บยังนอยมาก
2.   คนไทยจํานวนนอยคนมากท่ีใชบัตรเครดิต และมีจํานวนนอยมากท่ีจะนําบัตรเครดิต ไป

ซื้อของผาน Internet มีเหตุผลมาจากความเชื่อถือในความปลอดภัย
3. คนไทยจํานวนนอยคนท่ีสนใจ ใชงานคอมพิวเตอรเพ่ือจับจายซื้อของ สวนใหญจะใช

ทํางานและเพ่ือการศึกษา และเลนเกมส
4.   เม่ือ ความตองการซื้อ (Demand) นอยทําให ความตองการขาย (Supply) นอยไปดวย

ทําใหเกิดการแขงขัน และ ความพยายามท่ีจะพัฒนาระบบลดนอยลง เนื่องจากไมคุมกับการลงทุน
5. คนไทยสวนใหญนิยมใชเงินสดดวยคานิยม และ ความเชื่อท่ีวาจะตองไดเลือกสินคากอน

ซื้อ มิใชเห็นแตในภาพ E-commerce
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การประชาสัมพันธออนไลน (Online Public Relation)
1.   เว็บไซต (Website) ถือ เปนหนาท่ีดั้งเดิมตั้งแตเริ่มมีเว็บไซตท่ีเดียวในการใชเว็บไซตเพ่ือ

การประชาสัมพันธหนวยงานธุรกิจ คือ ทําหนาท่ีคลายกับแผนพับโฆษณา (Brochure) ท่ีแสดงขอมูล
เก่ียวกับผลิตภัณฑและตัวบริษัท ท้ังนี้เว็บไซตนั้นอาจจะมีหนาท่ีเพียงการประชาสัมพันธเพียงอยาง
เดี่ยว หรือ มีสวนของการซื้อขายสินคาและบริการรวมอยูดวย ท้ังนี้ในเว็บไซตอาจจะกําหนดใหมีสวน
ของการใหขาวของบริษัทรวมถึงการสงขาวดังกลาวทางอีเมลไปยังสื่อสารมวลชนตางๆ ยกตัวอยาง
กรณีของบริษัท แอล.พี.เอ็น ดีแวลลอปเมนท จํากัด (มหาชน) ซึ่งไดจัดทําเว็บไซต www.lpn.co.th
ข้ึน ซึ่งภายในเว็บไซตจะมีการบอกรายละเอียดของโครงการท่ีนาสนใจตางๆ รวมท้ังมีสวนของประกาศ
ขายคอนโดพรอมอยูรวมไปถึงมีขาวสารเก่ียวกับความคืบหนาของการกอสรางอีกดวย

นอกจากนี้เนื่องจากบริษัทจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยจําเปนตองเปดเผยขอมูลขาวสารตอ
นักลงทุน ทางบริษัทจึงใชเว็บไซตเปนชองทางหนึ่งในการเผยแพรขาวสารลาสุด รวมถึงยังมีขอมูล
ตลาดหลักทรัพย รายงานประจําปและขอมูลสําคัญทางการเงิน หากตองการติดตามขาวสารลาสุด
เก่ียวกับกิจกรรมนักลงทุนสัมพันธก็สามารถสมัครเพ่ือขอรับขาวสารผานทางอีเมลได ในกรณีลูกคามี
ปญหาเก่ียวกับหองพักก็สามารถแจงซอมและรองเรียนในการบริการตางๆ ผานทางเว็บไซตไดเลย
สวนนี้สรางภาพพจนท่ีดีใหเกิดกับบริษัทซึ่งถือเปนสวนหนึ่งของการสรางแบรนด

การใชเว็บไซตเปนเครื่องมือในการทําประชาสัมพันธมีประโยชนดังตอไปนี้
- เว็บไซตเปนเครื่องมือท่ีตนทุนเม่ือเปรียบเทียบกับการจัดทําแผนพับหรือจดหมายขาวเพ่ือ

แจกลูกคาและสื่อมวลชนตางๆ
- ขาวสารเก่ียวกับสินคาและบริการสามารถปรับปรุงใหทันสมัยอยูเสมอ
- สามารถหาผูเขามายังเว็บไซตรายใหม ๆ ไดจากท่ีเขาเหลานั้นคนหาขอมูลเก่ียวกับสินคา

และบริการ
2.   การจัดการในเทศกาลพิเศษหรือโอกาสตางๆ ออนไลน (Online Events) เปนการจัดงาน

ในโอกาสตางๆ เพ่ือสรางกิจกรรมท่ีดึงดูดความสนใจของผูเขาเว็บไซตและสรางจํานวนคนเขามาให
มากยิ่งข้ึน รูปแบบลักษณะของงานท่ีจัดข้ึนอาจจะเปนการสัมมนาหรือการวิเคราะหเรื่องท่ีสนใจ
รวมกันออนไลนหรือกรณีบางเว็บไซตจัดใหผูเขามามีโอกาสไดคุยสดๆ ผานโปรแกรมแชทกับดารา
นักรอง หรือ ดีเจ นอกจากนี้ทางเว็บไซตอาศัยโอกาสการจัดงานพิเศษนี้แจงรายละเอียดผานทางอีเมล
ไปยังลูกคากลุมเปาหมายหรือลูกคาท่ีมีอยูแลว

การจัดงานในเทศกาลพิเศษแบบออนไลนท่ีจัดข้ึนเปนประจําปก็เปนท่ีนิยมเชนเดี่ยวกัน เชน
การจัดงานสงกรานตออนไลนของเว็บไซต www.sanook.com ซึ่งจะมีการถายทอดสดการเลนน้ํา
สงกรานตจากตรอกขาวสารและเมืองเชียงใหมผาน Live Webcam นอกจากนี้ยังมีกิจกรรมการ
ประกวดภาพถาย ช็อตเด็ดโดนใจวันสงกรานต เพ่ือชิงรางวัลตางๆ มากมายอีกดวย สําหรับชุมชนชาว
สนุกจะไดพบกับคิวคิวซัมเมอรสปริตคอลเล็คชั่นใหมรับหนารอนอีกดวย

3.   การประชาสัมพันธผานชุมชนคนออนไลน (Online Community) แทบจะทุกเว็บไซต
พยายามสรางชุมชนออนไลนของตนเองข้ึน ไมวาจะอยูในรูปของเว็บบอรด แชทรูม หรือ แมแต
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เครือขายสังคมออนไลนตางๆ ชุมชนเหลานี้จะมีความสนใจในเรื่องใดเรื่องหนึ่งรวมกัน ดังนั้นเรา
สามารถนําขาวสารสื่อไปยังชุมชนเหลานี้ถือเปนการประชาสัมพันธไดทางหนึ่ง

การสงเสริมการขายออนไลน (Online Sale Promotion)
1.   คูปองออนไลน (Online Coupons) ก็ไมตางจากคูปองท่ัวๆ ไปท่ีลักษณะของการให

สวนลดเพ่ือชวยในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของลูกคา www.loadcoupon.com ถือเปน
เว็บไซตไทยท่ีใหบริการคูปองออนไลน ถือเปนศูนยรวมคูปองท่ัวประเทศไทยของรานคาท้ังออนไลน
และออฟไลน โดยสามารถใชบริการของทางเว็บไซตในการสรางคูปองไดหลายรูปแบบ ตลอด 24
ชั่วโมงผานทางอินเทอรเน็ต ใน www.loadcoupon.com มีคูปองแบงออกเปนหมวดหมูมากมาย
เชน โรงแรมท่ีพัก รานอาหาร สถาบันกวดวิชา อุปกรณกีฬา หนังสือ และอ่ืนๆ นอกจากนี้เราสามารถ
ดาวนโหลดคูปองผานทางโทรศัพทมือถือ อีกท้ังยังมีบริการจัดสงคูปองไปใหทางอีเมลอีกดวย

2.   การแจกของตัวอยาง (Sampling) ท่ีนิยมใชกันมาก คือ สินคาประเภทดิจิตอล โดย
เฉพาะโปรแกรมตางๆ ท่ีจะเปดใหทําการดาวนโหลดไปใชไดฟรี แตมีกําหนดระยะเวลาในการใช 30-
60 วัน หลังจากนั้นผูดาวนโหลดมีสิทธิท่ีจะเลือกวาจะซื้อโปรแกรมนั้นหรือลบออกไปจากคอมพิวเตอร
ของตนเอง เราเรียกโปรแกรมประเภทนี้วา Shareware

นอกจากนี้สําหรับบริษัทเพลงท้ังหลาย ไดใชกลยุทธใหฟงเพลงในบางสวน หรือ ท้ังหมด
เพ่ือใหลูกคาทดลองฟงกอนท่ีจะทําการตัดสินใจซื้อ เชน กรณีของบริษัท แกรมม่ี จัดทําเว็บไซต
www.gmember.com โดยเปดโอกาสใหผูเขามาไดรับฟงเพลง หรือ ชมมิวสิควิดีโอท้ังเพลง หรือ
เฉพาะบางสวนจากทางบริษัทและหากชอบเพลงใด หรือ มิวสิควิดีโอก็สามารถซื้อเพลงผานการดาวน
โหลดไดทันที ซึ่งคิดอัตราเพลงละ 35 บาท ดวยชําระผานโทรศัพทมือถือ หรือ หักยอดเงินคงเหลือใน
ระบบเติมเงิน นอกจากนี้ยังสรางมูลคาเพ่ิมจากเพลงท่ีมีอยูโดยการจัดทําเปนริงโทนและเสียงรอสาย
โดยคิดคาบริการ 30 บาทตอเพลง วิธีการดังกลาวทําใหทางบริษัทแกรมม่ีมีรายไดเพ่ิมข้ึนจากชอง
ทางการจัดจําหนายแนวใหม อีกท้ังแกไขปญหาท่ีเดิมหลายๆ เว็บไซตบริการเพลงออนไลนของทาง
บริษัท แกรมม่ี ในลักษณะของการละเมิดลิขสิทธิ์โดยไมไดรับสวนแบงรายไดใดๆ เลย

3. การจัดทําเกมออนไลน (Online Game) ถือเปนเครื่องมือท่ีทําใหลูกคาอยูกับเว็บไซต
ของเรานานข้ึนและทําใหลูกคากลับมาท่ีเว็บไซตของเรา เปดโอกาสของเสนอขายสินคาและบริการ
มากข้ึน หรือสามารถคิดคาลงโฆษณาไดเพ่ิมข้ึน เดี๋ยวนี้หลายๆ เว็บไซตแขงขันกันในการนําเสนอเกม
มาเปนสวนหนึ่งของการใหบริการ เชน www.nara.com, www.sanook.com, www.kapook.com
เปนตน อยางไรก็ตาม การท่ีเว็บไซตหลายๆ แหงลวนแตใชเกมเปนเครื่องมือทางการตลาดนั้น ทําให
เว็บไซตขาดความมีจุดเดนท่ีสรางความแตกตางจากเว็บไซตอ่ืนๆ ได
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การตลาดอิเล็กทรอนิกส
E-Marketing คือ
(พงษวิทยภานุ และ สุธน โรจนอนุสรณ , 2551) กลาววา E-Marketing ยอมาจากคําวา

Electronic Marketing หรือ เรียกวา “การตลาดอิเล็กทรอนิกส” หมายถึง การดําเนินกิจกรรมทาง
การตลาดโดยใชเครื่องมืออิเล็กทรอนิกสตางๆ ท่ีทันสมัย และสะดวกตอการใชงาน เขามาเปนสื่อกลาง
ไมวาจะเปน คอมพิวเตอร โทรศัพท หรือ พีดีเอ ท่ีถูกเชื่อมโยงเขาดวยกันดวยอินเทอรเน็ต มา
ผสมผสานกับวิธีการทางการตลาด การดําเนินกิจกรรมทางการตลาด อยางลงตัวกับลูกคาหรือ
กลุมเปาหมาย เพ่ือบรรลุจุดมุงหมายขององคกรอยางแทจริง ซึ่งในรายละเอียดของการทําการตลาด
E-Marketing จะมีรายละเอียดดังตอไปนี้

1. เปนการสื่อสารกับกลุมเปาหมายในลักษณะเฉพาะเจาะจง (Niche Market)
2. เปนลักษณะเปนการสื่อสารแบบ 2 ทาง (2 Way Communication)
3. เปนรูปแบบการตลาดแบบตัวตอตัว (One to One Marketing หรือ Personalize

Marketing) ท่ีลูกคาหรือกลุมเปาหมายสามารถกําหนดรูปแบบสินคาและบริการไดตามความตองการ
ของตนเอง

4. มีการกระจายไปยังกลุมผูบริโภค (Dispersion of Consumer)
5. เปนกิจกรรมท่ีนักการตลาดสามารถสื่อสารไปยังท่ัวมุมโลก ตลอด 24 ชั่วโมง (24

Business Hours)
6. สามารถติดตอสื่อสาร โตตอบ ปฏิสัมพันธไดอยางรวดเร็ว (Quick Response)
7. มีตนทุนต่ําแตไดประสิทธิผล สามารถวัดผลไดทันที (Low Cost and Efficiency)
8. มีความสัมพันธกับกิจกรรมการตลาดแบบดั้งเดิม (Relate to Traditional Marketing)
9. มีการตัดสินใจในการซื้อจากขอมูลขาวสารท่ีไดรับ (Purchase by Information)
E-Marketing เปนสวนผสมแนวความคิดทางการตลาดและทางเทคนิค รวมเขาไวดวยกัน ท้ัง

ทางดานการออกแบบ (Design) การพัฒนา (Development) การโฆษณาและการขาย (Advertising
and Sales) เปนตน (ตัวอยางกิจกรรม ไดแก Search Engine Marketing, e-mail Marketing,
Affiliate Marketing, Viral Marketing ฯลฯ) โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือประโยชนในการสรางมูลคาเพ่ิม
ใหแกธุรกิจและลูกคา เนื่องจากระบบอิเล็กทรอนิกสสามารถสนับสนุนการรองขอขอมูลของลูกคา การ
จัดเก็บประวัติ และพฤติกรรมของลูกคาเอาไว รวมถึงการสรางความสัมพันธกับลูกคา สงผลตอการ
เพ่ิมและรักษาฐานลูกคา (Customer Acquisition and Retention) และอํานวยประโยชนในการ
ประกอบธุรกิจอยางครบถวน

ในขณะท่ีการตลาดแบบดั้งเดิม (Traditional Marketing) จะมีรูปแบบท่ีแตกตางจาก e-
Marketing อยางชัดเจน โดยการตลาดแบบดั้งเดิมนั้นจะมีกลุมเปาหมายท่ีหลากหลาย จะไมเนนทํา
กับบุคคลใดบุคคลหนึ่ง และมักจะใชวิธีการแบงสวนตลาด (Marketing Segmentation) โดยใชเกณฑ
สภาพประชากรศาสตร หรือสภาพภูมิศาสตร และสามารถครอบคลุมไดบางพ้ืนท่ี ในขณะท่ีถาเปน e-
Marketing จะสามารถครอบคลุมไดท่ัวโลกเลยทีเดียว ดวยเหตุนี้ธุรกิจตางๆ จึงไดใหความสนใจกับ
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อินเตอรเน็ตเปนอยางมาก รวมถึงไดมีการนําแนวคิด E-Marketing มาประยุกตใชอยางแพรหลาย
เพ่ือทําการตลาดออนไลนใหไดประสิทธิภาพสูงสุด

การเตรียมความพรอมกอนทํา E- Marketing
ภานุ พงษวิทยภานุ และ สุธน โรจนอนุสรณ (2551) กลาววา กอนการทํา E- Marketing

นักการตลาดจะตองตรวจดูความพรอมของตนเองเสียกอนวามีเครื่องมืออะไรท่ีจะเปนตัวชวยหรือ
สนับสนุนใหเราสามารถทําการตลาดไดอยางมีประสิทธิผลมากท่ีสุด มีกําลังเงินหรืองบประมาณท่ีจะใช
จายไดเทาไหร มีความเชี่ยวชาญหรือประสบการณจากสิ่งใดสิ่งหนึ่งเปนพิเศษหรือไม ซึ่งประสบการณ
เหลานี้จะชวยลดความเสี่ยงจากคาใชจายท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดเปนอยางดี นอกจากนั้นแลวนักการตลาด
อิเล็กทรอนิกสท่ีดีท่ีจะประสบความสําเร็จจากการทํา E- Marketing นั้นจะตองมีคุณสมบัติดังตอไปนี้

1.   เปนผูท่ีมีความคิดสรางสรรค (Creative Thinking) ดังเชน นักการตลาดท่ัวไปท่ีจะตอง
สรางการตลาดใหสามารถดึงดูดหรือเรียกรองความสนใจได นักการตลาดจะตองปรับนําเอา E-
Marketing มาใชใหธุรกิจของเราเกิดความนาสนตลอดเวลา เพราะถาไมมีการเปลี่ยนแปลงจะทําให
ลูกคาเกิดความเบื่อและเลิกสนใจได

2.   เปนผูรูจักพฤติกรรมของลูกคา (Customer Behavior) อยางลึกซึ่ง และเขาใจถึงความ
ตองการของลูกคาอยางแทจริง และรูวิธีท่ีจะจูงใจหรือชักนําลูกคาใหเขารวมกิจกรรมอยางสมํ่าเสมอ
เชน การจัดทําเว็บไซตท่ีนาสนใจและดึงดูดลูกคาใหเขามาเยี่ยมชม หรือการจัดกิจกรรมเลนเกมผาน
SMS

3.   เปนผูไวตอการเปลี่ยนแปลง อันเนื่องมาจากการตลาดดวย E- Marketing เปนการ
สื่อสารทางการตลาดแบบ 2 ทาง ลูกคาจะสามารถติดตอกับผูขายไดตลอดเวลา เชน ลูกคาถามขอมูล
เก่ียวกับสินคาหรือบริการ นักการตลาดจะตองสามารถตอบสนองลูกคาไดอยางรวดเร็ว

4.   เปนนักประสานงานท่ีดี เนื่องจากการท่ีจะบริการลูกคาไดรวดเร็วและถูกตองไดนั้นบริษัท
ตองมีความพรอมตลอดเวลา ซึ่งนักการตลาดจะตองทํางานรวมกันกับลูกคา เจาของสินคา ฝายการ
ผลิต และฝายไอที ดังนั้น นักการตลาดจะตองมีความสามารถในการประสานภายในหนอยงานหรือ
บุคคลตางๆ เหลานี้ใหพรอมตอการบริการ เพ่ือใหลูกคาเกิดความพอใจสูงสุด

5.   มีความเปนมืออาชีพ และสามารถทํางานทุกอยางไดดวยความมีประสิทธิภาพสูง รวมถึง
สามารถแกปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดี

6.   เปนผูมีความกระตือรือรน ตองติดตามรายละเอียดของงานตั้งแตเริ่มตนจนจบ จึงตอง
เปนผูมีพลังใจในการทํางานสูงมาก

7.   มีวิสัยทัศนท่ีดี เปนผูคาดการณอนาคตไดอยางแมนยํา เพราะการตลาดออนไลนนั้น
เว็บไซตมีการเปลี่ยนแปลงรวดเร็วมาก ในดานลูกคาซึ่งมีปริมาณเพ่ิมมากข้ึนอยางรวดเร็ว คูแข็งขันซึ่ง
ปรับกลยุทธอยางตอเนื่อง เทคโนโลยีท่ีไมหยุดนิ่ง ดังนั้น นักการตลาดบนเว็บจะตองเปนผูท่ีไมกลัว
ความเปลี่ยนแปลง และติดตามการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา
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ประโยชนของ E- Marketing
นั ก ก ารตล าดชื่ อ Smith and Chaffey (Smith, P.R. and Chaffey, Dave (2001) E-

Marketing eXcellence: at the heart of eBusiness. Butterworth Heinemann, Oxford, UK)
ไดกลาวถึง ประโยชนจากการนําเอาเทคโนโลยีอินเทอรเน็ตมาชวยสนับสนุนการทําตลาดและ
กอใหเกิดผลสําเร็จตามเปาหมาย โดยมองวา E-Marketing เปนกระบวนการในการจัดการทางตลาด
โดยมีการเนนย้ําถึงการใหความสําคัญแกลูกคาเปนหลัก ในขณะท่ีแสดงถึงการเชื่อมโยงการทํางานทาง
ธุรกิจในอันท่ีจะชวยสรางความสําเร็จในผลกําไรใหกับธุรกิจ ซึ่งสามารถแบงกระบวนการในการจัดการ
ทางการตลาดได ดังนี้

1. การจําแนกแยกแยะ (Identifying) สามารถทําการจําแนกแยกแยะไดวาลูกคาเปนใคร มี
ความตองการอยางไร อยูท่ีไหน และมีพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินคาอยางไร โดยใชเทคโนโลยีเขามา
ชวย

2. การทํานายความคาดหวังของลูกคา (Anticipating) เนื่องจากความสามารถของ
อินเทอรเน็ตนั้นชวยเพ่ิมชองทางใหลูกคาสามารถเขาถึงขอมูล และสามารถซื้อสินคาไดสะดวกยิ่งข้ึน
โดยการเขาใจถึงความตองการของลูกคาถือเปนหัวใจสําคัญในการทํา E-Marketing ตัวอยางเชน
เว็บไซตสายการบินตนทุนต่ํา easyJet (www.easyjet) มีสวนสนับสนุนทําใหมีรายได จากการจองตั๋ว
เครื่องบิน จองหองพัก การเชารถ และการจองท่ีจอดรถในสนามบินผานออนไลนกวา 90%

3. การตอบสนองความพอใจของลูกคา (Satisfying) ถือเปนความสําเร็จในการทํา E-
Marketing ในการสรางความพอใจใหแกลูกคาผานชองทางออนไลน การเพ่ิมข้ึนของลูกคานั้นอาจจะ
มาจากการใชงานงาย, การสนับสนุนการใหบริการแกลูกคา เปนตน

นอกจากนี้ Smith and Chaffey ยังไดกลาวถึง 5Ss’ ซึ่งเปนประโยชนท่ีไดรับจากการนําเอา
กลยุทธการตลาดออนไลนมาใชไดแก

1. การขาย (Sell) ชวยทําใหยอดขายเพ่ิมข้ึนจากการทําการตลาดออนไลน ซึ่งจะ
เปนเครื่องมือท่ีชวยใหทําใหลูกคารูจักและเกิดความทรงจํา (Acquisition and Retention tools) ใน
สินคาบริการเราเพ่ิมมากข้ึน ซึ่งนําไปสูการขายท่ีเพ่ิมข้ึนอีกดวย

2. การบริการ (Serve) การสรางประโยชนท่ีเพ่ิมข้ึนใหแกลูกคาจากการใชบริการ
ผานออนไลนไมวาจะเปนการใหสิทธิพิเศษตางๆ เปนตน

3. การพูดคุย (Speak) การสรางความใกลชิดกับลูกคามากยิ่งข้ึน โดยสามารถสราง
แบบสนทนาการโตตอบกันไดระหวางกันได (Dialogue) ทําใหลูกคาสามารถเขามาสอบถาม ตลอดจน
สามารถสํารวจความคิดเห็นความตองการของลูกคาวาลูกคามีความสนใจในเรื่องใดเปนพิเศษ

4. ประหยัด (Save) การสรางความประหยัดเพ่ิมข้ึนจากงบประมาณการพิมพ
กระดาษ โดยสามารถใชวิธีการสงจดหมายขาว e-Newsletter ไปยังลูกคาแทนการสงจดหมายแบบ
ดั้งเดิม

5. การประกาศ (Sizzle) การประกาศสัญลักษณ ตราสินคาผานออนไลน ซึ่งจะชวย
เสริมสรางสินคาของเราใหเปนท่ีรูจัก มีความคุนเคยมากยิ่งข้ึน
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การทํา E-Marketing กอใหเกิดประโยชนแกธุรกิจในหลายๆ ประการ ท้ังในแงของกลุม
ผูประกอบการ เจาของสินคา และในแงของกลุมลูกคา ทําใหธุรกิจดําเนินไปไดอยางรวดเร็วและดวย
ตนเหตุท่ีต่ํา ซึ่งขอดีของการตลาดในลักษณะนี้สามารถสรุปได ดังนี้

ขอดีสําหรับผูประกอบการ เจาของสินคา
1. ประหยัดคาใชจาย ชวยลดตนทุนในการลงโฆษณาสินคาเม่ือเทียบกับสื่อประเภทอ่ืนๆ ไม

วาจะเปนโฆษณาในหนังสือพิมพ นิตยสาร แผนพับ เนื่องจากมีราคาถูก และสามารถนําเสนอไดตลอด
ท้ังวัน ชวยลดตนทุนในดานการใชบุคลากรจํานวนนอยลง

2.   ประหยัดเวลาเพราะชวยลดข้ันตอนการทํางาน เชน ลดข้ันตอนการจัดทําเอกสารรายการ
สินคาสงใหกับลูกคา ผูประกอบการสามารถสงอีเมลเพ่ือนําเสนอสินคาไดอยางรวดเร็ว

3. ผลตอบรับรวดเร็ว (Fast Response) ท้ังในสวนนักการตลาดและผูบริโภค เขาถึง
กลุมเปาหมายไดมากมายเกือบ 1,400 ลานคน 225 ประเทศ 104 ภาษา

4.   เปนการเพ่ิมความสามารถในการเก็บขอมูลและการวัดผลท่ีแมนยํา งายตอการตรวจสอบ
ความคุมคา สามารถตรวจสอบปริมาณการเขาชมของลูกคาได

5.   เปนการสรางความเปนไปไดในการทําการตลาดแตละบุคคล สามารถนําเสนอขายสินคา
เม่ือผูซื้อสนใจในสินคา

6.   การเพ่ิมของการสื่อสารระหวางกันมากข้ึน สามารถขยายขอบเขตตลาดใหครอบคลุมท้ัง
ในประเทศและตางประเทศ

7.   สามารถทําการตลาดอิเล็กทรอนิกสไดตลอด 24 ชั่วโมง 365 วัน ไมมีวันหยุดทําการ
8.   การโฆษณาประชาสัมพันธสามารถทําไดอยางกวางขวาง สามารถเชื่องโยงกับเว็บไซต

ตางๆ ไดตามกลุมเปาหมายท่ีเราตั้งเอาไว

ขอดีสําหรับลูกคา ผูใชบริการ
1.   ลูกคาสามารถเลือกสินคาและบริการท่ีตรงกับความตองการมากท่ีสุดไดจากท่ัวทุกมุมโลก

ในเวลาอันรวดเร็ว ทําใหลูกคาไดรับสิ่งท่ีดีท่ีสุด
2.   ผูซื้อประหยัดเวลาในการเลือกซื้อสินคา สามารถเขาถึงขอมูลสินคาไดโดยงาย รวดเร็ว

และใกลเคียงกับความเปนจริง ในการตลาดแบบดั้งเดิมนั้นผูซื้อจําเปนท่ีจะตองเดินทางไปยังสถานท่ี
ขายสินคาหลายแหง เพ่ือเปรียบเทียบสินคาซึ่งอาจทําไดไมครบ แตการเลือกซื้อผานเว็บไซตจะชวยทํา
ใหผูซื้อสามารถเลือกซื้อเปรียบเทียบสินคาไดครบถวนตามตองการ

3.   ผูซื้อประหยัดคาใชจาย ชวยลดตนทุนคาใชจายท่ีเกิดข้ึนจากการติดตอสื่อสารกับผูขาย
นอกจากนั้นการติดสื่อสารยังสามารถทําไดตลอดเวลา แมวาผูขายสินคาจะอยูอีกซีกโลกหนึ่ง (เกิด
ความแตกตางกันทางดานเวลา)
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ตลาดออนไลน (E-Marketplace)
(ภิเษก ชัยนิรัดร, 2551) กลาววา ตลาดออนไลน (E-Marketplace) เปนเว็บไซตท่ีทําหนาท่ี

เหมือนตลาดท่ีผูซื้อและผูขายมาทําการซื้อขายแลกเปลี่ยน ท้ังนี้แตเดิมเชื่อกันวา อินเทอรเน็ตนั้น
สามารถเชื่อมโยงผูผลิตและผูบริโภคใหเขาถึงกันไดโดยตรง ผูผลิตสามารถจําหนายสินคาโดยไมตอง
ผานตัวแทนจําหนายได เชน กรณีของ www.dell.com ข้ึนมาเปนเบอรหนึ่งของผูผลิตคอมพิวเตอร
สวนบุคคลในปจจุบัน จะเห็นวาตัวกลางถูกแทนท่ีและไมมีบทบาทอีกตอไป เรียกวา การขามตัวกลาง
(Disintermediation) แตอยางไรก็ตามความเชื่อเชนนี้หาเปนความจริงไม กอนจะอธิบายลอง
พิจารณาภาพท่ี 1 ตอไปนี้

ภาพท่ี 1 ความจําเปนของการมีตัวกลางสารสนเทศ

จากภาพท่ี 1 รูปขางซายจะเปนเสนทางการติดตอของผูซื้อและผูขายโดยตรงโดยไมมีตัวกลาง
หรือ ขามตัวกลาง จะเห็นวามีหลายเสนทางมาก จนเกิดความซับซอนและไมสะดวก และยังอาจจะยัง
มีตนทุนในการหาสินคา เชน เราอยากจะซื้อเสื้อผาแฟชั่นสักตัว ผูบริโภค A ตองไปท่ีเว็บไซต E, F, G,
H ขณะท่ีผูบริโภค B, C, D, ก็เชนกัน แตหากมีเว็บไซตท่ีทําหนาท่ีเปนตัวกลางข้ึนมาสักแหงตามรูปขาง
ขวา เราก็เพียงเขาไปในเว็บไซตตัวกลางเทานั้น ก็สามารถหาซื้อเสื้อผาไดท้ังจากเว็บไซต E, F, G และ
H ไดในคราวเดียว ปรากฏการณดังกลาวนี้เรียกวา การเกิดตัวกลางใหม (Reinter mediation) จะ
เห็นไดวาตัวกลางนี้ก็ทําหนาท่ีคลายกับตลาดนั้นเอง เราจึงเรียกวาเปน ตลาดออนไลน หรือ E-
Marketplace

อยางไรก็ตามการท่ีตลาดออนไลนท่ีเกิดข้ึนนั้นจะประสบผลสําเร็จมากนอยเพียงใดข้ึนอยูกับ
1.   มีซื้อและผูขายเขามารวมในตลาดออนไลนนี้มากเพียงพอจนถึงระดับมวลวิกฤต (Critical

Mass) หรือไม นี่เปนหัวใจสําคัญ เว็บไซตท่ีดําเนินธุรกิจดานนี้จะตองคิดอยูเสมอวาทําอยางไรใหมีคน
เขามารวมมากๆ

อยางกรณีของ www.ThaiSecondhand.com ขางตน มีจํานวนผูซื้อผูขายเปนจํานวนมาก
ทําใหโอกาสของเว็บไซตรายตอๆ มาท่ีจะทําตลาดออนไลนประเภทเดียวกันทําไดยากข้ึน เพราะยากท่ี
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จะหาคนเขามารวมไดมากมายเทากับรายเดิมท่ีมีอยู หรือ ตัวอยางในเว็บไซตการประมูลระดับโลกโดย
มีรายไดหลักมาจากคาธรรมเนียมจากการประมูลอยาง www.ebay.com ท่ีมีจํานวนคนเขามาจากทุก
มุม โลก จนยากมากๆ ท่ี เว็บ ไซต ใหม ๆ  จะตาม ทัน  ถึ งแม ว าภ ายหลั งจะมี เว็บ ไซตอย าง
www.yahoo.com และ www.amazon.com ท่ีกาวเขามาสูธุรกิจการประมูลออนไลน ดวยการใช
กลยุกตไมคิดคาธรรมเนียมในการประมูล แตก็ยังไมสามารถกาวข้ึนมาทัดเทียม www.ebay ได ดวย
เพราะเสียเปรียบท่ีมีจํานวนผูซื้อและผูขายนอยกวาอยางมากนี้เอง

2.   จะตองทําใหตนทุนของผูซื้อและผูขายลดลง กรณีของ www.priceline.com เปนตลาด
ออนไลนในดานการทองเท่ียว ท่ีทําใหลูกคาสามารถลดตนทุนในการซื้อตั๋วเครื่องบิน เชารถ จอง
หองพัก โปรแกรมสําหรับการทองเท่ียวและอ่ืนๆ โดยมีบริษัทในธุรกิจทองเท่ียวตางๆ เขารวมอยาง
มากมาย www.priceline.com มีบริการ Name-your-own price เปนบริการท่ีใหลูกคาสามารถเขา
มากําหนดรายละเอียดท่ีตนเองตองการและกําหนดราคาท่ีเสนอไป หากมีผูใหบริการท่ีสนองตอบความ
ตองการของลูกคาไดธุรกรรมก็เกิดข้ึน วิธีการนี้ทําใหไดราคาท่ีต่ํากวาปกติถึงรอยละ 50 ลูกคาจะไดรับ
ประโยชนคือสินคาและบริการท่ีถูกลง ขณะท่ีบริษัทบริการทองเท่ียว เชน สายการบินจะมีรายได
แทนท่ีจะปลอยใหท่ีนั่งวางสูญเสียรายไดไป

3.   ทําใหสามารถทราบขอมูลและเลือกผูขายสินคาและบริการไดงายข้ึน ตลาดออนไลนท่ีดี
ตองใหขอมูลเก่ียวกับผูขายอยางละเอียดเก่ียวกับสินคาและบริการท่ีนําเสนอ ซึ่งขอมูลเหลานี้จะถูก
นํามาใชในการตัดสินใจเลือกวาผูขายรายใดท่ีนําเสนอสินคาและบริการตรงกับความตองการของลูกคา
มากท่ีสุด

4. ตลาดออนไลนจะตองชวยอํานวยความสะดวกในการทําธุรกรรม โดยมีเครื่องมือท่ี
ชวยเหลือผูซื้อและผูขายใหทําการเจรจาตกลงกันไดดียิ่งข้ึน อยางกรณี www.pramool.com ก็จะมี
โปรแกรมการประมูลท่ีใชงานสะดวกสําหรับผูท่ีสนใจในการซื้อขายสินคา นอกจากนี้หากผูใดมี
พฤติกรรมท่ีไมยอมสงสินคาให ทางเว็บไซตก็จะมีการประกาศแจงใหทราบท่ีหนาแรกของเว็บ สิ่ง
เหลานี้ชวยทําใหการคาขายทําไดสะดวกและมีความปลอดภัยมากยิ่งข้ึน

การบริหารความสัมพันธของลูกคาแบบออนไลน (E-CRM)
การบริหารความสัมพันธลูกคา (Customer Relationship Management: CRM)
นิยามของ CRM และ eCRM
(ภิเษก ชัยนิรัดร, 2551) กลาววา ความสัมพันธนั้นเปนปจจัยหลักท่ีทําใหเกิดความภักดี และ

ความภักดีทําใหเกิดผลกําไรท่ียั่งยืนตอบริษัท ทําใหหลายๆ บริษัทเริ่มมาสนใจตอการบริหาร
ความสัมพันธลูกคา (Customer Relationship Management: CRM) มากข้ึนเรื่อยๆ และการใหคํา
นิยามก็แตกตางกันออกไป

ผูเขียนเห็นวาหากพิจารณาจากจุดเริ่มตนของการใหความสําคัญตอความสัมพันธ CRM ควร
จะหมายถึง “วิธีการ หรือ แนวปฏิบัติท่ีพยายามยกระดับของความสัมพันธใหเพ่ิมสูงข้ึนจากการเริ่มตน
ท่ีเพียงรูจักกัน สํารวจ ขยายความสัมพันธไปจนถึงการกอใหเกิดคําม่ันสัญญาท่ีมีตอกัน โดยมีเปาหมาย
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หลัก คือการสรางความภักดี (Loyalty) นอกจากนี้ CRM ยังรวมไปถึงการใหคุณคาตอความภักดีในรูป
ของผลประโยชนตอบแทนในรูปแบบตางๆ ท้ังนี้ CRM จะใหความใสใจตอความสัมพันธในเชิงปจเจก
(Individual) และมอบสินคาและบริการท่ีตอบสนองความตองการของบุคคลเปนรายๆ ไป โดยท่ี
น้ําหนักของความใสใจจะไมเทากันข้ึนอยูกับระดับของมูลคาตลอดชีวิตของลูกคาเปนหลัก”

ในสวนของ eCRM นั้น ก็คือ การใชวิธีการหรือแนวปฏิบัติของ CRM ในธุรกิจพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสนั่นเอง ดวยเทคโนโลยีของอินเทอรเน็ตท่ีกาวหนาข้ึนเรื่อยๆ ทําใหการสนองตอบลูกคา
ไมวาจะเปนสินคาหรือบริการแบบเฉพาะตัวนั้นทําไดงายยิ่งข้ึน ยกตัวอยางธุรกิจจัดสงสินคาอยาง
www.myyellow.com จะเปดโอกาสใหลูกคาสามารถสรางหนาเว็บไซตของตนเองท่ีเรียกวา
myyellow เพียงคลิกหนึ่ง หรือ สองครั้ง ลูกคาก็สามารถตรวจสอบสถานการณจัดสง ทราบอัตราคา
สง กําหนดเวลาท่ีจะใหจัดสง และสถานท่ีท่ีไปรับสินคา และอ่ืนๆ ความรวดเร็วดังกลาวเกิดข้ึนจากการ
จดจําวาลูกคา คือใครเม่ือลูกคาเขามายังเว็บไซต นอกจากนี้ยังใชเว็บไซตเปนศูนยกลางในการ
ใหบริการแทนการผานทางคอลเซ็นเตอร

เปาหมายของ CRM
เม่ือพิจารณาจากนิยามของ CRM เราสามารถมองเห็นถึงเปาหมายกลาวคือ ตองการท่ีจะทํา

ใหผลกําไรของบริษัทสูงข้ึนโดยการเพ่ิมระดับของความสัมพันธใหสูงข้ึน เพ่ือกอใหเกิดความภักดีของ
ลูกคา ในชวงแรกๆ ลุกคายอมมีความสัมพันธกับบริษัทนอย แตเม่ือบริษัทเขาใจความตองการของ
ลูกคาและพยายามตอบสนองความตองการนั้น รวมไปถึงการท่ีบริษัทสามารถสงมอบคุณคาใหลูกคาให
มากยิ่งข้ึน สิ่งเหลานี้ทําใหระดับความสัมพันธสูงมากยิ่งข้ึนจนกอใหเกิดความภักดี และเม่ือลูกคาภักดี
แลว ยอมจะซื้อสินคาในมูลคาท่ีสูงข้ึนและซื้อกันตอเนื่องเปนเวลานาน จนทําใหกําไรและมูลคา
ปจจุบันของบริษัทเพ่ิมสูงข้ึน

คําถามอาจจะเกิดข้ึนวา การใช CRM หรือ โดยเฉพาะอยางยิ่ง eCRM นั้นมีผลตอความภักดี
ของลูกคาจริงหรือไม Lee-Kelly et al (2003: 239-248) ไดหาคําตอบโดยทําการตรวจสอบการใช
eCRM ของเว็บไซตคาปลีกท่ีดําเนินกิจการเฉพาะบนอินเทอรเน็ต (e-Teller) 11 แหงท่ีจําหนาย
หนังสือ ซีดี ดีวีดีและเกมส และพบวาความพยายามในการใช eCRM ของ e-Retailer ตางๆ นั้นมี
ความสัมพันธกับระดับของการรับรูของการไดรับ eCRM ของกลุมตัวอยางและมีความสัมพันธตอไปยัง
ความภักดี หรือ สามารถสรุปไดวา eCRM นั้นมีผลตอการเพ่ิมข้ึนของความภักดีสําหรับลูกคาท่ีซื้อ
สินคาและบริการผานอินเตอรเน็ต
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การชําระเงินออนไลน (E-Payment)
การชําระเงินผานบัตรชําระเงิน (Payment Card)
(ภิเษก ชัยนิรัดร, 2551) กลาววา หากเราพิจารณาเว็บไซตการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ท้ังหลายไมวาจะเปนเว็บไซตไทย หรือ ตางประเทศ จะพบวาวิธีการชําระเงินท่ียอดนิยมท่ีสุดนั้น คือ
การชําระผานบัตรเครดิต Schneider (2006:491) แสดงใหเห็นถึงตัวเลขวา กวารอยละ 85 ของการ
ชําระคาสินคาและบริการของบุคคลธรรมดาออนไลนนั้นอยูในรูปของเครดิต ยิ่งกวานั้นสําหรับประเทศ
สหรัฐอเมริกา มีสัดสวนการใชถึงรอยละ 96

อยางไรก็ตาม บัตรเครดิตเปนเพียงสวนหนึ่งของบัตรชําระเงิน (Payment Card) ซึ่งท่ีจริง
แลวยังมีบัตรเดบิต (Debit Card) และบัตรชารจ (Charge Card) อีกดวย ท้ัง 3 รูปแบบจะมีลักษณะท่ี
แตกตางกัน ดังตอไปนี้

1.   บัตรเครดิต ผูถือบัตรเครดิตสามารถจับจายใชสอยตามวงเงินท่ีไดรับอนุญาต ซึ่งวงเงินจะ
มากจะนอยข้ึนอยูกับความนาเชื่อถือและประวัติสินเชื่อในอดีต ผูถือบัตรสามารถเลือกไดวาจะชําระ
จํานวนเงินท้ังหมดท่ีใชไปในรอบระยะเวลาเรียกเก็บ (Billing Period) หรือ จะชําระเพียงบางสวน
โดยผูออกบัตรจะคิดดอกเบี้ยเฉพาะสวนท่ียังไมไดชําระ ผูใหบริการบัตรเครดิตท่ีสําคัญ คือ วีซา (Visa)
และมาสเตอรการด (MasterCard) ท่ีรวมมือกับธนาคารตางๆ

2.   บัตรเดบิต สวนท่ีตางจากบัตรเครดิต คือ เม่ือใชบัตรเดบิตในการชําระเงิน แทนท่ีจะ
นํามาจากสวนหนึ่งของวงเงินเครดิต แตจะหักจากบัญชีเงินฝากของเราและทําการโอนยายเงินไปยัง
บัญชีเงินฝากของผูขาย เรียกไดงายๆวา การใชบัตรเครดิตถือเปนสินเชื่อประเภทหนึ่ง ขณะท่ีบัตรเด
บิตไมไดเปนสินเชื่อ เปนเพียงการโอนเงินวิธีหนึ่งเทานั้น บัตรเดบิตท่ีนิยมในไทย คือ วีซาเดบิตนั่นเอง

3.   บัตรชารจ ท่ีนิยมมาก คือ บัตรอเมริกัน เอ็กซเพรส (American Express) และ ไดเนอร
คลับ (Diner’s Club) ซึ่งหลายๆ คนอาจจะคิดวาเปนบัตรเครดิต แตความจริงแลวมีขอแตกตาง คือ
ไมมีการจํากัดวงเงินท่ีใชและผูถือบัตรจะตองชําระจํานวนเงินท่ีใชท้ังหมดเม่ือถึงรอบระยะเวลาเรียก
เก็บ ดังนั้น บัตรชารจนี้จะไมมีการเปดวงเงินสินเชื่อเหมือนอยางบัตรเครดิตและไมมีการคิดดอกเบี้ย

ระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน
เรื่องความปลอดภัยในการชําระเงินนั้น ถือเปนเรื่องสําคัญมากสําหรับการพัฒนาการพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส หลายๆ คนคงกลาๆ กลัวท่ีจะสั่งสินคาและบริการออนไลน ดวยกลัววาขอมูลเก่ียวกับ
บัตรเครดิตของตนนั้นจะถูกขโมยไปใชดวยฝมือของคนท่ีเรียกวา แฮกเกอร (Hanker) ดังนั้นขอมูล
ตางๆ จะถูกเขารหัส ซึ่งมีอยู 2 ระบบ คือ

1.   ซิเคียว ซอกเก็ต เลยอร (Secure Socket Layer: SSL) โดยปกติขอมูลท่ีติดตอกัน
ระหวางผูซื้อกับผูขายนั้นจะไมมีการเขารหัสแตประการใด ทําใหโอกาสถูกขโมยไปใชไดโดยงาย แต
สําหรับขอมูลบัตรเครดิตท่ีมีการใชระบบ SSL จะมีการเขารหัสกอนจากนั้นจึงคอยสงไปยังเครื่องท่ี
ใหบริการ (Web Server) จากนั้นเครื่องท่ีใหบริการเว็บก็แปลงรหัสนั้นกลับมาเปนภาษาธรรมดาตอไป
หากแฮกเกอรทําการขโมยขอมูลระหวางทางก็จะไดรับขอมูลในรูปแบบของรหัสซึ่งเอาไปทําอะไรไมได
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ยกเวนวาจะรูจักวิธีแปลงรหัสนั้นดวย จะเห็นวาวิธีการดังกลาวก็คงไมตางจากการใชรหัสสื่อสาร
ระหวางสายลับ คือการแปลงจากภาษาปกติเปนรหัสท่ีรูกันเฉพาะท้ัง 2 ฝง

2.   ซิเคียว อิเล็กทรอนิกส ทรานเซกชั่น (Secure Electronic Transactions: SET) ปญหา
ของ SSL คือ ไมไดมุงเนนการตรวจสอบความเปนตัวตนของผูซื้อและผูขาย แตเปนเพียงการรักษา
ความปลอดภัยของขอมูลท่ีถูกสงผานออนไลนเทานั้น ทําใหเปนไปไดวาผูซื้อและ/หรือผูขายจะปฏิเสธ
วาตนไมไดทําธุรกรรมท่ีเกิดข้ึน ขณะท่ี SET เนนการสําแดงตัวตนของท้ังสองฝาย โดยอาศัยใบรับรอง
อิเล็กทรอนิกส (Digital Certificate) ซึ่งออกโดยองคกรกลางท่ีเปนท่ีเชื่อถือ เรียกวาองคกรรับรอง
ความถูกตอง (Certification Authority) ซึ่งในประเทศไทยปจจุบันมีผูดําเนินการอยู 3 องคกร คือ
บริษัท ทศท จํากัด(มหาชน) ผานเว็บไซต www.ca.tot.co.th บริษัท กสท. โทรคมนาคม จํากัด
(ม ห าช น ) ผ าน เว็ บ ไซ ต www.thaipki.com แล ะบ ริ ษั ท ไท ยดิ จิ ต อ ล  ไอ ดี  ผ าน เว็ บ ไซ ต
www.thaidigitalid.com ขณะท่ี G-CA (Government Certificate Authority) ซึ่ งมีเว็บไซต คือ
www.gca.thaigov.net ไดหยุดการใหบริการไปเม่ือเดือนพฤศจิกายน 2550 ท่ีผานมา

ใบรับรองอิเล็กทรอนิกสสามารถแบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ
- ใบรับรองอิเล็กทรอนิกสสําหรับบุคคล (Personal Certificate Service) เพ่ือใชใน

การลงลายมือชื่ออิเล็กทรอนิกส (Digital Signature) และเขารหัสขอมูล (Encryption) ในการรับสง
ขอมูล ซึ่งเปนการเพ่ิมความม่ันใจและความปลอดภัยในการประกอบธุรกรรมผานทางอินเทอรเน็ตและ
สามารถระบุตัวบุคคลตามท่ีอางถึงไวไดจริง สิ่งท่ีเราจะไดรับจากใบรับรองนี้ คือ การสําแดงตัวตน
(Authentication) การรักษาความครบถวนของขอมูล (Data Integrity) การรักษาความลับของขอมูล
(Data Confidentiality) และการหามปฏิเสธความรับผิด (Non-Repudiation)

- ใบรับรองอิเล็กทรอนิกสสําหรับเครื่องใหบริการเว็บ (Web Server Certificate
Service) เปนบริการออกใบรับรองอิเล็กทรอนิกสสําหรับเครื่องท่ีใหบริการเว็บ (Web Server) ท้ังนี้
เพ่ือสรางความนาเชื่อถือใหกับเครื่องท่ีใหบริการเว็บวาเปนเครื่องท่ีมีอยูจริงตามท่ีอางไวและชวยรักษา
ความปลอดภัยรวมถึงความลับของขอมูลท่ีมีการรับสงกันระหวางคอมพิวเตอรของผูซื้อ (Client) และ
เครื่องท่ีใหบริการเว็บของผูขาย

ท้ังนี้เม่ือผูขายไดรับคําสั่ง เครื่องใหบริการเว็บก็จะตรวจสอบความเปนตัวตนของผูซื้อโดยใช
ใบรับรองดิจิตอล ขณะท่ีคอมพิวเตอรของผูซื้อเองก็ทําการตรวจสอบความมีตัวตนของผูขาย
เชนเดียวกันเม่ือตรวจสอบเรียบรอยแลว ขอมูลเก่ียวกับการชําระเงินท่ีเขารหัสจะถูกสงไปยังเครื่อง
ใหบริการเว็บจากนั้นขอมูลดังกลาวจะถูกสงตอไปยังธนาคารของผูขายเพ่ือทําการถอดรหัสและรับรอง
เม่ือธนาคารตรวจสอบตัวตนของท้ังผูซื้อและผูขายเรียบรอยแลว ก็จะมีการโอนเงินเขาบัญชีของผูขาย

อยางไรก็ตามระบบความปลอดภัย SET ไมเปนท่ีนิยมใชในประเทศไทยและอีกหลายประเทศ
ท่ัวโลก ท้ังนี้เนื่องจากความยุงยากท่ีจะมีการติดตั้งใบรับรองอิเล็กทรอนิกสลงในเครื่องท้ังสวนของผูซื้อ
และผูขายอีกท้ังยังตองมีการเสียคาธรรมเนียมอีกดวย
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ขอดี-ขอจํากัดของการชําระเงินผานบัตรชําระเงิน
ขอดีท่ีเห็นไดอยางชัดเจนของการชําระผานบัตรชําระเงินโดยเฉพาะอยางยิ่งผานบัตรเครดิต

นั้น คือ ความเปนสากลเปนท่ียอมรับกันอยางแพรหลาย ทําใหเกิดความสะดวกสบายท่ัวโลก ท้ังนี้ผูซื้อ
ไมจําเปนตองมีอุปกรณใดๆ ไมวาจะเปนฮารดแวรในการชําระเงิน

ในสวนของขอจํากัดนั้น กลาวคือ การท่ีทางผูใหบริการเพยเมนทเกตเวยเก็บคาธรรมเนียน
เพ่ิมจากรานคา ประมาณรอยละ 1-4 อีกท้ังยังมีคาธรรมเนียนข้ันต่ําจํานวนหนึ่งอีกดวย ดังนั้น ก็
เหมือนกับการบังคับใหรานเหลานั้นจะตองขายสินคาและบริการท่ีมี มูลคาท่ี คุมตอการเสีย
คาธรรมเนียมดังกลาว

การสงเสริมการตลาดแบบออฟไลน
(ภิเษก ชัยนิรัดร, 2551) กลาววา ในการสรางแบรนดจะประสบความสําเร็จ หรือ ไมนั้น

ปจจัยหนึ่งคือ การสื่อถึงความแตกตางของแบรนดใหผูบริโภคไดรับทราบรวมถึงคุณคาตางๆ ท่ีมอบให
กลาวงายๆ วาเม่ือเรามีสินคาและบริการท่ีตองการจะขายนั้น จําเปนตองตีฆองรองปาวเพ่ือใหผูบริโภค
ไดรูจักวาบัดนี้ไดมีสินคาและบริการนี้เกิดข้ึนและเพ่ือใหเกิดการตัดสินใจซื้อข้ึนดวย นอกจากนี้ยังรวม
ไปถึงเพ่ือใหไมลืมสินคาและบริการของเรา เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคดังกลาวจึงจําเปนตองทําการ
สงเสริมการตลาด (Promotion) ซึ่งมีองคประกอบ (Promotion Mix) อยู 5 ประการ กลาวคือ

1.   การโฆษณา (Advertising) คือ การสื่อสารผานสื่อตางๆ ไดแก โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร
หนังสือพิมพ และอ่ืนๆ ในการใหขอมูลขาวสารถึงความแตกตางของผลิตภัณฑเพ่ือทําใหเกิดการซื้อ
สินคาและบริการ นอกจากนี้การโฆษณายังถูกใชในการสรางภาพพจนของสินคาและบริการ หรือ
แมแตตัวบริษัทเอง

2.   การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนกิจกรรมท่ีดําเนินการเพ่ือกระตุนใหเกิดความ
คิดเห็นและสรางความนิยมตอองคกรใหเกิดกับสาธารณะซึ่งหมายรวมถึงผูถือหุนของบริษัท พนักงาน
ซัมพลายเออร สื่อมวลชน และสังคมทองถ่ิน และท่ีสําคัญ คือ ผูบริโภค นอกจากนี้การประชาสัมพันธ
ยังเปนเครื่องมือสําคัญในการสรางความรูจักกับแบรนดและเกิดทัศนคติในทางบวกอีกดวย

3.   การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนเครื่องมือท่ีใชการกระตุนการขาย ทําให
สินคามีการโอนยายถายมือจากมือผูขายไปยังผูบริโภคเร็วข้ึน การสงเสริมการขายท่ีนิยมใชกันมากๆ
ไดแก คูปองสวนลด การแจกสินคาตัวอยาง การจัดการแขงขัน การสงสลากชิงโชค และการมีของแถม
เปนตน

4. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสื่อสารทางตรงไปยังผูบริโภคในรูปแบบ
ของจดหมาย แคตตาล็อต โทรทัศน วิทยุ และหนังสือพิมพ เพ่ือใหเกิดผลตอบรับในรูปของการสั่งซื้อ
การขอขอมูลเพ่ิมเติม หรือ ทําใหลูกคาเขามาเยี่ยมเยียนรานคาเรา

5.   การขายผานพนักงาน (Personal Selling) เกิดข้ึนเม่ือพนักงานมีปฏิสัมพันธกับลูกคา
โดยตรง ไมวาจะเปนการพบปะพูดคุยแบบเจอตัว หรือผานเครื่องมือสื่อสารตางๆ เชน โทรศัพท หรือ
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แฟกซ พนักงานขายจะไดรับการฝกฝนในการใหขอมูล การตอบคําถาม การนําเสนอ การขจัดขอ
โตแยงของลูกคา การปดการขาย รวมถึงการใหการบริการหลังการขาย

ในการสงเสริมการตลาดสําหรับการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสนั้น แมวาจะมีหลายวิธีการท่ีเปน
การเฉพาะแตกตางจากวิธีการแบบออฟไลน เชน การโฆษณาผานแบนเนอร การโฆษณาผานเครื่องมือ
คนหาการใชอีเมล หรือ การใชโปรแกรมแบบเชื่อมโยง ซึ่งจะกลาวรายละเอียดในตอนถัดๆไป แต
วิธีการสงเสริมการตลาดแบบเดิมยังคงถูกนํามาใชควบคูกันไปดวย ผูเขียนขอสรุปวิธีการสงเสริม
การตลาดแบบออฟไลนท่ีเหมาะสมกับเว็บไซตในธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง (SMEs) ท่ีไมมีทุน
รอนมากมายในการโฆษณาผาน โทรศัพท วิทยุ หรือ สื่ออ่ืนๆ ท่ีตองใชตนทุนสูง

การโฆษณาแบบออนไลน (Online Advertising)
สําหรับสื่อแบบออฟไลน การโฆษณาแบบเดิมนั้นจะเนนโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพและ

นิตยสาร ในสื่อแบบออนไลนอยางอินเทอรเน็ตยังถือเปนสื่อท่ีใหมมากโดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับ
ประเทศไทย จะเห็นไดวาโฆษณาในเว็บไซตไทยในอดีตท่ีผานมา 2-3 ป ยังมีสินคาและบริการอยูไมก่ี
กลุม ท่ีมากท่ีสุดเห็นจะเปนโฆษณาอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพท่ีอยูในรูปแบบของแบนเนอร อยางไรก็ตาม
สินคาและบริการอ่ืนๆ เริ่มทยอยเขามาและมีรูปแบบท่ีหลากหลายไมตางจากเว็บไซตตางประเทศ

แมวาการโฆษณาออนไลนยังไมเปนท่ีนิยมมากนัก แตดวยกลุมเปาหมายท่ีชัดเจน คือ กลุม
วัยรุนและวัยทํางานท่ีมีการศึกษาท่ีดีและรายไดสูง (Turban and King, 2003: 172) ท่ีชีวิตสวนหนึ่ง
แทนท่ีจะดูโทรทัศนกลับมาเลนอินเทอรเน็ตแทน ทําใหสินคาและบริการหลายๆตัวสนใจใชสื่อนี้เพ่ือ
เจาะกลุมตลาดเปาหมาย เชน โฆษณาเก่ียวกับสถาบันการศึกษา โทรศัพทมือถือ บริการทางการเงิน
อุปกรณเครื่องกีฬา เครื่องบํารุงสุขภาพ ธุรกิจบันเทิงตางๆ เปนตน

จุดท่ีมีขอแตกตางอีกประการหนึ่ง คือ สื่อแบบเดิมนั้นผูรับสื่อเปนผูถูกกระทํา กลาวคือ
ธุรกิจสื่อสารเก่ียวกับสินคาและบริการผานโฆษณาแบบออฟไลน โดยพยายามสรางแรงจูงใจใหลูกคา
เกิดความสนใจในสินคาและบริการ เชน โฆษณาอุปกรณกอลฟผานโทรทัศน จะมีผูท่ีสนใจเพียงกลุม
เดียว ขณะท่ีผูชมโทรทัศนสวนใหญไมใชลูกคา แตขณะท่ีการโฆษณาอยูนั้น ผูรับสื่อกลับเปนผูกระทํา
คือ เม่ือลูกคาเกิดความสนใจก็เขาไปคนหาจากเว็บไซตตางๆ ท่ีตองกับความตองการของตนเอง จุดนี้
การโฆษณาสินคาและบริการท่ีตรงกับความตองการของลูกคา จะสรางความสนใจไดมากกวา เชน
ลูกคาสนใจเรื่องกอลฟก็พยายามหาเว็บไซตเก่ียวกับกอลฟอาจจะผานเครื่องมือคนหา หรือ สารบัญ
เว็บไซต สมมติวาเขาไปท่ี www.thaigolfer.com จะพบกับโฆษณาอุปกรณกอลฟของไนก้ี โอกาสท่ี
ลูกคาจะสนใจจะมีอยูสูง เพราะสนใจในเรื่องกอลฟอยูแลวจึงเขามาท่ีเว็บไซตนี้ นอกจากนี้ลูกคา
สามารถอยูโฆษณาไดมากเทาท่ีตองการ เพราะสามารถโฆษณาไดตลอด 24 ชั่วโมง 365 วัน ตางจาก
โฆษณาผานโทรทัศนและวิทยุท่ีมีระยะเวลาของโฆษณาท่ีจํากัด

นอกจากนี้ Turban and King (2003: 173) ยังใหเหตุผลอีก 4 ประการท่ีทําใหโฆษณาแบบ
ออนไลนเปนท่ีนิยมมากข้ึน คือ
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1.   ตนทุนท่ีต่ํา การโฆษณาออนไลนมีคาใชจายท่ีต่ํากวาสื่ออ่ืนๆ อยูมาก ระดับพันบาทก็
สามารถลงโฆษณาไดแลว ขณะท่ีโทรทัศน วิทยุและนิตยสารนั้นแทบจะเปนไปไดยาก อยางโทรทัศน
โฆษณาเพียง 30 วินาที ก็ใชคาใชจายเปนแสนและยังมีคาผลิตท่ีสูงมาก ขณะท่ีตัวชิ้นโฆษณาออนไลน
สามารถทําการแกไขไดโดยมีคาใชจายนอยและไมยุงยาก

2.   มีรูปแบบท่ีหลากหลาย การโฆษณาออนไลนสามารถทําอยูในรูปของตัวหนังสือ เสียง
รูปภาพนิ่ง รูปภาพเคลื่อนไหว วิดีโอ นอกจากนี้ยังมีเกมและความบันเทิงตางๆ สามารถนํามาเปนสวน
หนึ่งของการโฆษณาออนไลนได

3.   การเจาะจงเปนรายบุคคล (Personalization) สามารถจัดทําโฆษณาท่ีเปนการโตตอบ
สองทาง และตรงกับกลุมเปาหมาย หรือ แมแตกับความตองการของแตละบุคคล

4.   การวัดผลสามารถทําไดทันที จะมีโปรแกรมท่ีสามารถวัดอัตราการคลิก (Click-
Through Rate) และจํานวนหนาท่ีเขาชม (Page View) ไดทันที ตางจากโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ
และนิตยสาร ท่ีวัดจํานวนผูรับสื่อไดยาก

CMS คือ
CMS ยอมาจาก Content Management System เปนระบบท่ีนํามาชวยในการสรางและ

บริหารเว็บไซตแบบสําเร็จรูป โดยในการใชงาน CMS นั้นผูใชงานแทบไมตองมีความรูในดานการเขียน
โปรแกรม ก็สามารถสรางเว็บไซตได ตัวของ CMS เองจะมีโปรแกรมแถมมาและสามารถแทรกเองได
มากมาย เชน webboard ระบบจัดการปายโฆษณา และระบบนับจํานวนผูชม แมแตกระท่ังตะกรา
สินคา และอ่ืนๆ อีกมากมาย

CMS เปนเหมือนโปรแกรม โปรแกรมหนึ่ง ท่ีมีผูพัฒนามาจากภาษาคอมพิวเตอรท่ีใชใน
เว็บไซตเชน PHP, Python, ASP, JSP ซึ่งในปจจุบันมีคนใจดีพัฒนา CMS ฟรีข้ึนมามากมายอยาง
เชน Mambo, Joomla , Wordpress

แนนอนวาผูพัฒนาระบบ CMS ฟรี ท่ีกลาวมาขางตนนั้นลวนเปนมืออาชีพท่ีมีฝมือในเรื่องของ
เว็บไซตเปนอยางยิ่ง ท้ังการเขียนโปรแกรมท่ีรัดกุม การออกแบบเนวิเกชั่นท่ีดี ทําใหภาพรวมของ
เ ว็ บ ไ ซ ต ท่ี ใ ช CMS นั้ น อ อ ก ม า ใ น แ น ว มื อ อ า ชี พ อ ย า ง ม า ( ท่ี ม า :
http://www.hellomyweb.com/index.php/main/content/121)

CMS ท่ีเปน Freeware ซ่ึงสามารถเลือกใชงานได ดังนี้
1. WordPress คือ CMS ยอดนิยมท่ัวโลก เหมาะกับเว็บไซต บทความท่ัวไป การอัพเดท

ขอมูล ขาวสารตางๆทําไดงาย รวมถึงเว็บไซต www ทีทําเว็บขายของ.com ก็ใช WordPress
2. Joomla คือ CMS ยอดนิยมอีกตัว จะเห็นไดวาผูใหบริการรับทําเว็บไซตนั้นใช Joomla

ในก็ดําเนินงานกันมาก เนื่องจากมหาวิทยาลัยไดบรรจุลงในหลักสูตรของแตละภาควิชา ทําให
Joomla เปนท่ีคุนเคยของเด็กรุนใหม จุดเดน คือ มีความยืดหยุนมาก การจัดการ Module หรือการ
ยาย ตําแหนงสวนตางๆ ของเว็บไซตเปนไปไดอยางอิสระ
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3.  Opencart คือ CMS ท่ีเหมาะกับการทําเว็บขายของมากท่ีสุด เพราะใชงานงาย เบา
host เพราะมันเปน CMS ท่ีเกิดมาเพ่ือรองรับเว็บขายของโดยเฉพาะ

4.  Magento เปน CMS อันดับ 1 ของโลก ดวยระบบอันลึกซึ้ง เว็บไซตเรียบหรู เสียแตใช
งานยากท่ีสุด และ ภาษาไทยยังรองรับไมเต็ม 100% ทําใหยังไมคอยไดรับความนิยมในเมืองไทยเทาใด
นัก

5. Drupal เปน CMS ระดับ Top ในดานจัดการเนื้อหาเว็บไซต พวกเว็บ Community หรือ
เว็บ หนังสือพิมพตางๆ ดวยระบบท่ียืดหยุนในดานการจัดการเนื้อหา อยางละเอียด ซึ่งการใชงานก็
คอนขางยาก และ หางไกลชาวไทยนัก

6. Prestashop อีกหนึ่ ง CMS ท่ีเกิดมาเพ่ือเปนเว็บขายของเรียกไดวาเปนรุน พ่ีของ
Opencart แตท้ังนั้นกลับไดรับความนิยมนอยกวา เพราะการใชงานยากกวา Opencart ระดับหนึ่ง
รวมท้ังผูพัฒนาชาวไทยมักจะไปพัฒนา Opencart กันมากทําใหไมคอยไดรับความนิยมเทาใดนัก
(ท่ีมา : http://www.dbdmart.com/learning/default/lesson/id/23)

ขอดีของ CMS
1. ผูใชงานไมจําเปนตองมีความรูเรื่องการทําเว็บไซต เพียงแคเคยพิมพ หรือ เคยโพสขอความ

ในอินเทอรเน็ต ก็สามารถมีเว็บไซตเปนของตัวเองได
2. ไมเสียเวลาในการพัฒนาเว็บไซต ไมเสียเงินจํานวนมาก
3. งายตอการดูแล เพราะมีระบบจัดการทุกอยางใหเราหมด
4. มีระบบจัดการท่ีเราสามารถหามาใสเพ่ิมไดมากมาย เชน ระบบแกลลอรี่
5. สามารถเปลี่ยนหนาตาเว็บไซตไดงายๆ เพียงแคโหลดทีม (Theme) ของ CMS นั้นๆ

ขอดอยของ CMS
1. ในกรณีท่ีผูใชตองการออกแบบทีม หนาตาของเว็บ (Theme) เอง จะตองใชความรู

มากกวาปรกติ เนื่องจาก CMS มีหลายระบบรวมกันทําใหเกิดความยุงยาก สําหรับผูท่ีไมมีความรู
2. ผูใชจะตองศึกษาระบบ CMS ท่ีผูพัฒนาสรางข้ึนมา เชน จะตองใสขอความลงตรงไหน

จะตองแทรกภาพอยางไร ซึ่งจะลําบากเพียงแคชวงแรกเทานั้น
3. ในการใชงานจริงนั้นจะมีความยุงยากในการ ติดตั้ง (set up) ครั้งแรกกับ เว็บเซิรฟเวอร

(web server) แตปจจุบันก็มีผูบริการ เว็บเซิรฟเวอร (web server) มากมายท่ีเสนอลงและ ติดตั้ง
( set up) ร ะ บ บ CMS ใ ห ฟ รี ๆ โ ด ย ไ ม เ สี ย ค า ใ ช จ า ย ( ท่ี ม า :
http://www.dbdmart.com/learning/default/lesson/id/24)
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ฐานขอมูล
(สารานุกรมไทยสําหรับเยาวชน , 2556) ฐานขอมูลประกอบดวยกลุมการจัดการขอมูล

สําหรับผูใชหนึ่งคน หรือ หลายๆ คน โดยท่ัวไปมักอยูในรูปแบบดิจิทัล วิธีการแบงชนิดของฐานขอมูล
ไดรูปแบบหนึ่งคือ แบงตามชนิดของเนื้อหา เชน บรรณานุกรม เอกสารตัวอักษร สถิติ โดยฐานขอมูล
ดิจิทัลจะถูกจัดการโดยใชระบบจัดการฐานขอมูลซึ่งเก็บเนื้อหาฐานขอมูล โดยอนุญาตใหสราง ดูแล
รักษา คนหา และการเขาถึงในรูปแบบอ่ืนๆ

ระบบฐานขอมูล
ระบบจัดเก็บขอมูลดวยคอมพิวเตอรโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือบํารุงรักษาขอสนเทศ (Maintain

information) และสามารถนําขอสนเทศเหลานั้นมาใชไดทุกเม่ือท่ีตองการ
ระบบฐานขอมูลประกอบสวนประกอบหลัก 4 สวน ไดแก
1. ขอมูล (Data) ขอมูลในฐานขอมูลจะตองมีคุณสมบัติ 2 ประการ คือ

• เบ็ดเสร็จ (Integrate) ฐานขอมูลเปนแหลงรวบรวมขอมูลจากแฟมตาง ๆ ไว
ครบถวนสมบูรณ เพ่ือลดขอมูลซ้ําซอนระหวางแฟม

• ใชรวมกันได (Share) ขอมูลแตละชิ้นในฐานขอมูลสามารถนํามาแบงใชกันได
ระหวางผูใชตาง ๆ ในระบบ

2. ฮารดแวร (Hardware) ประกอบดวย อุปกรณบันทึกขอมูล เชน จานแมเหล็ก I/O
device, Device controller I/O channels หนวยประมวลผล และหนวยความจําหลัก

3.ซอฟตแวร (Software) ตัวกลางเชื่อมระหวางฐานขอมูลและผูใช คือ DBMS เปนซอฟตแวร
ท่ีสําคัญ ท่ีสุดของระบบฐานขอมูล นอกจากนี้ยังมี Utility, Application Development tool,
Desisn aids, Report writers, ect.

4. ผูใช (Users) มี 3 กลุมใหญ ๆ คือ
• Application Programmer เขียนโปรแกรมประยุกต
• End Users ผู ใช ท่ีอยู กับ online terminal เข าถึงขอ มูลโดยผ านโปรแกรม

ประยุกต หรือ ผานภาษาเรียกคน (Query Language)
• Data Administrator (DA) & Database Administrator (DBA)

DA ผูบริหารอาวุโส เปนผูตัดสินใจวาจะเก็บขอมูลใดในฐานขอมูลกอน และกําหนดนโยบาย
การรักษาความปลอดภัยของขอมูล

DBA ผูเชี่ยวชาญระดับมืออาชีพ เปนผูสรางฐานขอมูลและนํามาใชงานจริง โดยควบคุม
ทางดานเทคนิคท่ีจําเปนในการดําเนินนโยบายท่ีกําหนดโดย DA
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ระบบจัดการฐานขอมูล
ระบบจัดการฐานขอมูล (DBMS) ประกอบดวยซอฟตแวรท่ีใชในการจัดการฐานขอมูล

จัดเตรียมพ้ืนท่ีในการเก็บ การเขาถึง ระบบรักษาความปลอดภัย สํารองขอมูล และสิ่งอํานวยความ
สะดวกอ่ืนๆ ระบบจัดการฐานขอมูลสามารถแบงหมวดหมูไดตามแบบจําลองฐานขอมูลท่ีสนับสนุน
เชน เชิงสัมพันธ หรือ XML เปนตน แบงตามประเภทของคอมพิวเตอรท่ีสนับสนุน เชน server
cluster หรือ โทรศัพทพกพา เปนตน แบงตามประเภทของภาษาสอบถามท่ีใชในการเขาถึงฐานขอมูล
เชน ภาษาสอบถามเชิงโครงสราง หรือ Query แบงตามประสิทธิภาพในการ trade-offs อาทิ เชน
ขนาดท่ีใหญท่ีสุด หรือ ความเร็วสูงสุด หรือ อ่ืนๆ เปนตน ในบาง DBMS จะครอบคลุมมากกวาหนึ่ง
หมวดหมู เชน สนับสนุนภาษาสอบถามไดหลายๆ ภาษา ยกตัวอยางเชน ใน DBMS ท่ีนิยมใชการอยาง
แพรหลาย MySQL, PostgreSQL, Microsoft Access, SQL Server, FileMaker, Oracle, Sybase,
dBASE, Clipper, FoxPro อ่ืนๆ ในทุกๆ ซอฟตแวรฐานขอมูลจะมี Open Database Connectivity
(ODBC) driver มาใหดวย เพ่ืออนุญาตใหฐานขอมูลสามารถทํางานรวมกับฐานขอมูลแบบอ่ืนๆ ได

การออกแบบฐานขอมูล
การออกแบบฐานขอมูล (Designing Databases) มีความสําคัญตอการจัดการระบบ

ฐานขอมูล (DBMS) ท้ังนี้เนื่องจากขอมูลท่ีอยูภายในฐานขอมูลจะตองศึกษาถึงความสัมพันธของขอมูล
โครงสรางของขอมูลการเขาถึงขอมูลและกระบวนการท่ีโปรแกรมประยุกตจะเรียกใชฐานขอมูล ดังนั้น
เราจึงสามารถแบงวิธกีารสรางฐานขอมูลได 3 ประเภท

1. รูปแบบขอมูลแบบลําดับข้ัน หรือ โครงสรางแบบลําดับข้ัน (Hierarchical data model)
วิธีการสรางฐาน ขอมูลแบบลําดับข้ันถูกพัฒนาโดยบริษัท ไอบีเอ็ม จํากัด ในป 1980 ไดรับความนิยม
มาก ในการพัฒนาฐานขอมูลบนเครื่องคอมพิวเตอรขนาดใหญและขนาดกลาง โดยท่ีโครงสรางขอมูล
จะสรางรูปแบบเหมือนตนไม โดยความสัมพันธเปนแบบหนึ่งตอหลาย (One- to -Many)

2. รูปแบบขอมูลแบบเครือขาย (Network data Model) ฐานขอมูลแบบเครือขายมีความ
คลายคลึงกับฐาน ขอมูลแบบลําดับชั้นตางกันท่ีโครงสรางแบบเครือขาย อาจจะมีการติดตอหลายตอ
หนึ่ง (Many-to-one) หรือ หลายตอหลาย (Many-to-many) กลาวคือ ลูก (Child) อาจมีพอแม
(Parent) มากกวาหนึ่ง สําหรับตัวอยางฐานขอมูลแบบเครือขายใหลองพิจารณาการจัดการขอมูลของ
หองสมุด ซึ่งรายการจะประกอบดวย ชื่อเรื่อง ผูแตง สํานักพิมพ ท่ีอยู ประเภท

3. รูปแบบความสัมพันธขอมูล (Relation data model) เปนลักษณะการออกแบบ
ฐานขอมูลโดยจัดขอมูลใหอยูในรูปของตารางท่ีมีระบบคลายแฟม โดยท่ีขอมูลแตละแถว (Row) ของ
ตารางจะแทนเรคคอรด (Record) สวน ขอมูลแนวดิ่งจะแทนคอลัมน (Column) ซึ่งเปนขอบเขตของ
ขอมูล (Field) โดยท่ีตารางแตละตารางท่ีสรางข้ึนจะเปนอิสระ ดังนั้นผูออกแบบฐานขอมูลจะตองมี
การวางแผนถึงตารางขอมูลท่ีจําเปนตองใช เชนระบบฐานขอมูลบริษัทแหงหนึ่ง ประกอบดวย ตาราง
ประวัติพนักงาน ตารางแผนกและตารางขอมูลโครงการ แสดงประวัติพนักงาน ตารางแผนก และ
ตารางขอมูลโครงการ
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PHP
(พรอมเลิศ หลอวิจิตร, 2550) ไดใหความหมายไววา PHP คือ ภาษาคอมพิวเตอรในลักษณะ

เซิรฟเวอร-ไซด สคริปต โดยลิขสิทธิ์อยูในลักษณะโอเพนซอรส ภาษาพีเอชพีใชสําหรับจัดทําเว็บไซต
และแสดงผลออกมาในรูปแบบ HTML โดยมีรากฐานโครงสรางคําสั่งมาจากภาษา ภาษาซี ภาษาจาวา
และ ภาษาเพิรล ซึ่ง ภาษาพีเอชพี นั้นงายตอการเรียนรู ซึ่งเปาหมายหลักของภาษานี้ คือใหนักพัฒนา
เว็บไซตสามารถเขียน เว็บเพจ ท่ีมีความตอบโตไดอยางรวดเร็ว ภาษาพีเอชพี ในชื่อภาษาอังกฤษวา
PHP ซึ่งใชเปนคํายอแบบกลาวซ้ํา จากคําวา PHP Hypertext Preprocessor หรือ ชื่อเดิม Personal
Home Page

แต เดิม PHP คือ Professional Home Page แตในปจจุบัน PHP หมายถึง Hypertext
Preprocessor ซึ่ งเปนภาษาสคริปตแบบหนึ่ งท่ี เรียกวา Server Side Script ท่ีประมวลผลฝ ง
เซิรฟเวอร แลวสงผลลัพธไปยังไคลเอ็นตผานเว็บบราวเซอรเชนเดียวกับ ASP (Active Server Pages)
ปจจุบันได รับความนิยมเปนอย างมากในการนํามาชวยพัฒนางานบนเว็บ ท่ี เรียกวา Web
Development หรือ Web Programming เนื่องจากมีจุดเดนหลายประการ  รูปแบบภาษา PHP มี
เคาโครงมาจากภาษา C และ Perl ท่ีนํามาปรับปรุงทําใหมีประสิทธิภาพสูง และทํางานไดเร็วข้ึน ใน
ปจจุบันมีโปรแกรมเมอรใชงานมากกวา 1 ลานคนแลว

เม่ือมีผูใชมากข้ึนก็มีคํารองขอใหพัฒนาประสิทธิภาพของ PHP/FI ใหสูงยิ่งข้ึน การพัฒนาดวย
ตนเองของ Rasmus Lerdorf ไมเพียงพอ โชคดีท่ีมีผูชวยเหลือ 2 คนชื่อ Zeev Suraski กับ Andi
Gutmans ชาวอิสราแอล เขามาปรับปรุงโคดเดิมของ Lerdorf โดยใช C++ และมีทีมงานเพ่ิมเติมอีก
3 คน คือ Stig Bakken, Shane Caravero และ Jim Winstead โดยนาย Srig Bakken รับผิดชอบ
เก่ียวกับความสามารถในการสนับสนุน Oracle, Shane Caraveo ดูแล PHP บน Windows 9x/NT
และ Jim Winstead คอยตรวจสอบขอบกพรองตางๆ อีกครั้ง และไดชื่อเปน Professional Home
pages สําหรับ PHP3 ท่ีออกสูสายตาโปรแกรมเมอรเม่ือ มิ.ย. 998 ท่ีผานมา มีคุณสมบัติท่ีเดนคือ
สนับสนุนหลายแพ็ตฟอรมของระบบปฏิบัติการ (ท้ัง Windows 95/98/ME/NT และ Linux) และเว็บ
เซอรเวอร (เชน IIS,PWS, pache, OmniHTTPd เปนตน ) นอกจากนี้ยังสนับสนุนระบบฐานขอมูล
หลายแบบ (SQL Server, My SQL, mSQL, Oracle , Informix, ODBC เปนตน ) สนับสนุน SNMP
(Simple  Network  Management  Protocol) แ ล ะ IMAP ( Internet Message Access
Protocol)

ความนิยมใน การเปนเครื่องมือเพ่ือพัฒนาเว็บเพจ เนื่องจาก PHP มีจุดเดน ดังนี้
1) Free เนื่องจากสิ่งท่ีตองการสูงสุดของโปรแกรมเมอรในการพัฒนาเว็บ คือ ของฟรี PHP

ไดตอบสนองโปรแกรมเมอรเปนอยางดีเพราะเครื่องมือท่ีใชเพ่ือพัฒนาทุกอยางสามารถหาไดฟรีๆ ไม
วาจะเปนระบบปฏิบัติการ (Windows, Linux) โปรแกรมเว็บ เซิรฟเวอร (IIS, PWS, Apache,
OmniHttPd) โปรแกรมระบบฐานขอมูล (My SQL, mSQL) และ Server Site Script อยาง PHP

2) Speed เนื่องจากการพัฒนาของ PHP นําขอดีของภาษาสคริปตท่ีเคยมีในภาษา C Perl
และ Java รวมกับความเร็วของ CGI (Common Gateway Interface) นํามาพัฒนาอยูใน PHP
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3) Open Source เนื่องจากการพัฒนาของ PHP ไมไดยึดติดกับบุคคลหรือกลุมคนเล็กๆ แต
เปดโอกาสใหโปรแกรมเมอรท่ัวไปไดเขามาชวยพัฒนา ทําใหมีคนใชงานจํานวนมาก และพัฒนาไดเร็ว
ข้ึน

4) Crossable Platform เนื่ องจาก PHP ใช ได กับหลายๆ ระบบปฏิบัติการไมวาบน
Windows, UNIX, Linux หรืออ่ืนๆ โดยแทบจะไมตองเปลี่ยนแปลงโคดคําสั่งเลย

5) Database Access เนื่องจาก PHP สามารถติดตอกับฐานขอมูลอยาง dBASE, Access,
SQL Server, Oracle, Sybase, Informix, Postgre SQL, My SQL, Empress, File Pro, mSQL
ไดอยางมีประสิทธิภาพ

6) Protocol Support เนื่องจาก PHP สามารถสนับสนุนโปรโตคอลหลายแบบ ท้ัง IMAP,
SNMP, NNTP, POP3, HTTP

เนื่องจาก PHP จะทํางานโดยมีตัวแปร และเอ็กซิคิวตท่ีฝงเซิรฟเวอร อาจจะเรียกการทํางาน
วาเปนเซิรฟเวอรไซด (Server Side) สวนการทํางานของบราวเซอรของผูใชเรียกวาไคลเอ็นไซด
(Client Side) โดยการทํางานจะเริ่มตนท่ีผูใชสงความตองการผานเว็บบราวเซอรทาง HTTP (HTTP
Reguest) ซึ่งอาจจะเปนการกรอกแบบฟอรม หรือ ใสขอมูลท่ีตองการเหลานั้นจะเปนเอกสาร PHP
(เอกสารนี้จะมีสวนขยายเปน php หรือ php3 แลวแตผูใชกําหนด เชน serch.php เปนตน) เม่ือ
เอกสาร PHP เขาถึงเว็บเซิรฟเวอรก็จะถูกสงไปให PHP เพ่ือทําหนาท่ีแปลคําสั่งแลวเอ็กซิคิวคําสั่งนั้น
หลังจากนั้น PHP จะสรางผลลัพธในรูปแบบเอกสาร HTML สงกลับไปใหเว็บเซิรฟเวอรเพ่ือสงตอไปให
บราวเซอรแสดงผลทางฝงผูใชตอไป (HTTP Response) ซึ่งลักษณะการทํางานแบบนี้จะคลายกับการ
ทํางานของ CGI (Common Gateway Interface )

ฐานขอมูล My SQL
(ชาญชัย ศุภอรรถกร , 2552) ไดใหความเห็นไววา MySQL (มายเอสคิวแอล) คือ จัดเปน

ระบบจัดการฐานขอมูลเชิงสัมพันธ (RDBMS: Relational Database Management System) ตัว
หนึ่ง ซึ่งเปนท่ีนิยมกันมากในปจจุบัน โดยเฉพาะอยางยิ่งในโลกของอินเตอรเน็ต สาเหตุเพราะวา
MySQL เปนฟรีแวรทางดานฐานขอมูลท่ีมีประสิทธิภาพสูง เปนทางเลือกใหมจากผลิตภัณฑระบบ
จัดการฐานขอมูลในปจจุบัน ท่ีมักจะเปนการผูกขาดของผลิตภัณฑเพียงไมก่ีตัว นักพัฒนาระบบ
ฐานขอมูลท่ีเคยใช MySQL ตางยอมรับในความสามารถความรวดเร็ว การรองรับจํานวนผูใช และ
ขนาดของขอมูลจํานวนมหาศาล ท้ังยังสนับสนุนการใชงานบนระบบปฏิบัติการมากมาย ไมวาจะเปน
Unix, OS/2, Mac OS หรือ Windows ก็ตาม นอกจากนี้ MySQL ยังสามารถใชงานรวมกับ Web
Development Platform ท้ังหลาย ไมวาจะเปนC, C++, Java, Perl, PHP, Python, Tcl หรือ ASP
ก็ตามที ดังนั้นจึงไมเปนท่ีนาแปลกใจเลยวา ทําไม MySQL จึงไดรับความนิยมอยางมากในปจจุบัน
และมีแนวโนมสูงยิ่งข้ึนตอๆ ไปในอนาคต

MySQL จัดเปนซอฟตแวรประเภท Open Source Software สามารถดาวนโหลด Source
Code ตนฉบับไดจากอินเตอรเน็ต โดยไมเสียคาใชจายใดๆ การแกไขก็สามารถกระทําไดตามความ
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ตองการ MySQL ยึดถือสิทธิบัตรตาม GPL (GNU General Public License) ซึ่งเปนขอกําหนดของ
ซอฟตแวรประเภทนี้สวนใหญ โดยจะเปนการชี้แจงวา สิ่งใดทําได หรือทําไมไดสําหรับการใชงานใน
กรณีตางๆ ท้ังนี้ถาตองการขอมูลเพ่ิมเติม หรือรายละเอียดของ GPL สามารถหาขอมูลไดจากเว็บไซต
http://www.gnu.org/

MySQL ไดรับการยอมรับและทดสอบเรื่องของความรวดเร็วในการใชงาน โดยจะมีการ
ทดสอบและเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑทางดานฐานขอมูลอ่ืนอยูเสมอ มีการพัฒนาอยางตอเนื่อง โดย
เริ่มตั้งแตเวอรชันแรกๆ ท่ียังไมคอยมีความสามารถมากนัก มาจนถึงทุกวันนี้ MySQL ไดรับการพัฒนา
ใหมีความสามารถมากยิ่งข้ึน รองรับขอมูลจํานวนมหาศาล สามารถใชงานหลายผูใชไดพรอมๆ กัน
(Multi-user) มีการออกแบบใหสามารถแตกงานออก เพ่ือชวยการทํางานใหเร็วยิ่งข้ึน รองรับขอมูล
จํานวนมหาศาล เพ่ือชวยการทํางานเร็วยิ่งข้ึน (Multi-threaded) วิธีและการเชื่อมตอท่ีดีข้ึน การ
กําหนดสิทธิและการรักษาความปลอดภัยของขอมูลมีความรัดกุมนาเชื่อถือยิ่งข้ึนเครื่องมือหรือ
โปรแกรมสนับสนุนท้ังของตัวเองและของผูพัฒนาอ่ืนๆ มีมากยิ่งข้ึน นอกจากนี้สิ่งหนึ่งท่ีสําคัญคือ
“MySQL ไดรับการพัฒนาไปในแนวทางตามขอกําหนดมาตรฐาน SQL ดังนั้น เราสามารถใชคําสั่ง
SQL ในการทํางาน MySQL ได” นักพัฒนาท่ีใช SQL มาตรฐานอยูแลว ไมตองศึกษาคําสั่งเพ่ิมเติม แต
อาจจะตองเรียนรูถึงรูปแบบและขอจํากัดบางอยางโดยเฉพาะ ท้ังนี้ท้ังนั้น ทางทีมงานผูพัฒนา MySQL
มีเปาหมายอยางชัดเจนท่ีจะพัฒนาให MySQL มีความสามารถสนับสนุนตามขอกําหนด SQL92 มาก
ท่ีสุด และจะพัฒนาใหเปนไปตามขอกําหนด SQL99 ตอไป

ทุกวันนี้มีการนํา MySQL ไปใชในระบบตางๆ มากมาย ไมวาจะเปนระบบเล็กๆ ท่ีมีจํานวน
ตารางขอมูลนอย มีความสัมพันธของขอมูลในแตละตารางไมซับซอน เชน ระบบฐานขอมูลบุคคลใน
แผนกเล็กๆ ไปจนถึงระบบจัดการขอมูลขนาดใหญ ท่ีประกอบดวยตารางขอมูลมากมาย มี
ความสัมพันธของขอมูลในแตละตารางซับซอน เชน ระบบสต็อกสินคา ระบบบัญชีเงินเดือน เปนตน
โดยเฉพาะอยางยิ่งในปจจุบัน มีการใช MySQL เปน Database Server เพ่ือการทํางานสําหรับ Web
Database Application ในโลกของอินเทอรเน็ตมากข้ึน

ความพึงพอใจ (Satisfaction)
ความพึงพอใจ ไดมีผูใหความหมายไวหลากหลาย พอจะรวบรวมไดเปนสังเขปดังนี้
มอส (Morse,1958:19) กลาววา ความพึงพอใจ หมายถึง สภาวะจิตท่ีปราศจากความเครียด

ท้ังนี้เพราะธรรมชาติของมนุษยมีความตองการ ถาความตองการไดรับการตอบสนองท้ังหมด หรือ
บางสวน ความเครียดก็จะนอยลง ความพึงพอใจก็จะเกิดข้ึนและในทางกลับกันถาความตองการนั้น
ไมไดรับการตอบสนอง ความเครียดและความไมพึงพอใจก็จะเกิดข้ึน

วรูม (Vroom,1964:8) กลาววา ความพึงพอใจ หมายถึง ผลท่ีไดจากการท่ีบุคคลเขาไปมีสวน
รวมในสิ่งนั้น ทัศนคติดานบวกจะแสดงใหเปนสภาพความพึงพอใจในสิ่งนั้น และทัศนคติดานลบจะ
แสดงใหเห็นสภาพความไมพึงพอใจนั่นเอง
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เมนารด ดับบริล เชลลี่ (Maynard W.Shelly,1975:9) ไดศึกษาแนวคิดเก่ียวกับความพึง
พอใจ ซึ่งสรุปไดวาความพึงพอใจเปนความรูสึก แบงไดเปน 2 ประเภท คือ ความรูสึกในทางบวกและ
ความรูสึกในทางลบ ความรูสึกในทางบวกเปนความรูสึกท่ีเม่ือเกิดข้ึนแลวทําใหเกิดความสุข ความสุขนี้
เปนความสุขท่ีแตกตางจากความรูสึกทางบวกอ่ืนๆ กลาวคือ เปนความรูสึกท่ีมีระบบยอนกลับความสุข
สามารถทําใหเกิดความสุขหรือความรูสึกทางบวกอ่ืนๆ ความรูสึกทางลบ ความรูสึกทางบวกและ
ความรูสึกท่ีมีความสัมพันธกันอยางสลับซับซอนและระบบความสัมพันธของความรูสึกท้ังสามนี้
เรียกวา ระบบความพึงพอใจ

ความสําคัญของความพึงพอใจ
ความพึงพอใจ เปนปจจัยสําคัญประการหนึ่งท่ีชวยใหงานสําเร็จโดยเฉพาะอยางยิ่งถาเปนงาน

ท่ีเก่ียวของกับการใหบริการ นอกจากผูบริหารจะดําเนินการใหผูปฏิบัติงานใหบริการเกิดความพึงพอใจ
ในการทํางานแลว ยังจําเปนตองดําเนินการท่ีจะใหผูมาใชบริการเกิดความพึงพอใจดวย เพราะความ
เจริญเติบโตของงานบริการ ปจจัยท่ีเปนตัวบงชี้ คือ จํานวนผูมาใชบริการ ดังนั้นผูบริหารท่ีชาญฉลาด
จึงควรอยางยิ่งท่ีจะศึกษาใหลึกซึ้งถึงปจจัยและองคประกอบตางๆ ท่ีจะทําใหเกิดความพึงพอใจท้ังผู
ใหบริการและผูรับบริการ

การวัดระดับความพึงพอใจ
ท่ีกลาวมาขางตน ความพึงพอใจจะเกิดข้ึนหรือไม ข้ึนอยูกับการใหบริการขององคกรประกอบ

กับระดับความรูสึกของผูมารับบริการในมิติตางๆของแตละบุคคล ดังนั้นการวัดระดับความพึงพอใจ
สามารถกระทําไดหลายวิธีตอไปนี้

1. การใชแบบสอบถาม ซึ่งเปนวิธีท่ีนิยมใชกันอยางแพรหลาย โยการขอความรวมมือจากกลุม
บุคคลท่ีตองการวัด แสดงความคิดเห็นลงในแบบฟอรมท่ีกําหนด

2. การสัมภาษณ ตองอาศัยเทคนิคและความชํานาญพิเศษของผูสัมภาษณท่ีจะจูงใจใหผูตอบ
คําถามตอบตามขอเท็จจริง

3. การสังเกต เปนการสังเกตพฤติกรรมท้ังกอนการรับบริการ ขณะรับบริการและหลังการรับ
บริการ การวัดโดยวิธีนี้จะตองกระทําอยางจริงจังและมีแบบแผนท่ีแนนอนจะเห็นไดวาการวัดความพึง
พอใจตอการใหบริการนั้นสามารถกระทําไดหลายวิธี ข้ึนอยูกับความสะดวก เหมาะสม ตลอดจน
จุดมุงหมายของการวัดดวย จึงจะสงผลใหการวัดนั้นมีประสิทธิภาพและนาเชื่อถือได (ท่ีมา :
http://thesisavenue.blogspot.com/2008/09/satisfaction.html)
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งานวิจัยที่เกี่ยวของ
(พูลศรี พูลสวัสดิ์ , 2551) วัตถุประสงคของการวิจัยเพ่ือ การศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับ

ปจจัยแรงจูงใจในการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใชศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับความสําคัญของปจจัยท่ีมี
ผลตอการดําเนินธุรกิจเปรียบเทียบความคิดเห็นของปจจัยแรงจูงใจในการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมา
ใช ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการดําเนินธุรกิจของผลิตภัณฑสินคา OTOP ในกลุมภาคกลางฝงตะวันออก
จําแนกตามประเภทของการจดทะเบียนการคา ระยะเวลาในการดําเนินงาน คาใชจายในการโฆษณา
โดเมนของเว็บไซต งบประมาณในการลงทุนดานการจัดการและเทคโนโลยี และจํานวนพนังงานท่ีใชใน
การจัดการซื้อขายผานเว็บไซตท่ีแตกตางกัน และศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยแรงจูงใจในการนํา
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาใชกับปจจัยท่ีมีผลตอการดําเนินธุรกิจของธุรกิจผลิตภัณฑ OTOP ในกลุม
ภาคกลางฝงตะวันออก กลุมตัวอยางเปนครัวเรือนท่ีผลิตภัณฑสินคา OTOP ในกลุมภาคกลางฝง
ตะวันออกท้ัง 9 จังหวัด จํานวนท้ังสิ้น 386 ครัวเรือน เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยคือแบบสอบถาม ใชวัด
ขอมูล 3 ดาน ไดแก ขอมูลท่ัวไปของผูประกอบการ ปจจัยแรงจูงใจในการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมา
ใช และปจจัยท่ีมรผลตอการดําเนินธุรกิจ วิเคราะหขอมูลดวยการหาคาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุม
ตัวอยาท้ังสองกลุมท่ีเปนอิสระตอกันโดยใชคาสถิติ Independent sample t-test สถิติทดสอบความ
แตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางท่ีมีมากกวา 2 กลุม ใชการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว ใชคาสถิติ One-way ANOVA และเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความแตกตางรายคูโดยวิธี LSD (least
significant different) และสถิติทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปร ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์เพียงสัน
โปรดักทโมเมนต

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยแรงจูงใจในการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาใชในกลุมผลิตภัณฑ
สินคา OTOP และปจจัยท่ีมีผลตอการดําเนินธุรกิจของกลุมผลิตภัณฑสินคา OTOP ผูประกอบการให
ความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับเห็นดวย สวนผูประกอบการท่ีจดทะเบียนแบบนิติบุคคลมีความเห็น
เก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอการดําเนินธุรกิจดานการเงินมากกวาผูประกอบการท่ีจดทะเบียนแบบบุคคล
ธรรมดา

ผูประกอบการท่ีมีความเห็นวาการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาใชในกลุมผลิตภัณฑสินคา
OTOP เปนทางเลือกหนึ่งท่ีชวยทําใหเกิดความสะดวกรวดเร็วและประหยัดคาใชจาย ระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสเปนชองทางใหมทางการคาทําใหนําไปสูการเพ่ิมมูลคาปริมาณทางการคา และทําให
ธุรกิจมีประสิทธิภาพมากข้ึน ชวยลดตนทุนและประหยัดเวลา โดยธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็กมี
โอกาสเขาสูตลาดมากข้ึนและชวยใหผูบริโภคมีทางเลือกมากข้ึน

(ภูริชวิศิษฐ ผาสุกขันธ , 2555) ในปจจุบันเว็บไซตตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปน
ชองทางสําคัญท่ีผูบริโภคใชในการซื้อสินคาผานอินเทอรเน็ต การศึกษาปจจัยท่ีทําใหเว็บไซตตลาด
กลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประสบผลสําเร็จ จะทําใหไดขอมูลเพ่ือนํามาใชในการวางแผน หรือ
กําหนดกลยุทธทางการตลาด การวิจัยนี้ศึกษาและวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณ ผูประกอบการ
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เว็บไซตตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจํานวน 4 ราย และการสอบถามความคิดเห็นกลุมตัวอยาง
ของผูบริโภคท่ีเคยซื้อสินคาผาวเว็บไซตตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจํานวนท้ังสิ้น 400 ราย

ผลการสัมภาษณกลุมผูประกอบการดานการออกแบบพัฒนาเว็บไซตตลาดกลางพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส พบวา รูปแบบของเว็บไซตท่ีผูพัฒนาและออกแบบใหความสําคัญ เพ่ือดึงดูดผูใชงาน
ประกอบดวย 5 ประการ ไดแก 1) การใหความสําคัญในการมีตัวตนของผูขายสินคา 2) การรักษา
ความปลอดภัยในรูปแบบตางๆ 3) การเปนตัวกลางในการทําธุรกรรมหรือรับสงสินคา 4) การเขาสู
เว็บไซตไดหลายชองทาง และ5) การคํานึงถึงสื่อมัลติมีเดียชนิดตางๆ ท่ีใสเขาไปในเว็บไซตผลการ
สํารวจความคิดเห็นจากผูบริโภค ปรากฏวา จุดประสงคของการเขาใชงานเว็บไซตตลาดกลางพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสมากท่ีสุดเพ่ือตองการสั่งซื้อสินคาและบริการโดยคิดเปนรอยละ 73 ซึ่งจากการเลือกซื้อ
สินคา กลุมตัวอยางมีความคาดหวังหลักๆ ท่ียึดถือเพ่ือเลือกซื้อสินคา และเพ่ือม่ันใจในการเขาใช
บริการเว็บไซตตลาดกลางนั้นๆ คือ ขอมูลสารสนเทศของสินคาตองมีความเท่ียงตรงและมีแหลงอางอิง
ชัดเจน ขอมูลสวนตัวและขอมูลการทําธุรกรรมของสมาชิกไมถูกเปดเผยยกเวนการเรียกจากหมายศาล
เทานั้น ใหบริการชําระเงินออนไลนมีมาตรฐานระดับสากลรองรับ จากการวิเคราะหการสัมภาษณ
ผูเชี่ยวชาญ และแบบสํารวจจากกลุมตัวอยางพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการเขาเยี่ยมชมและซื้อสินคาผาน
เว็บไซตตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสหลักๆ มีอยู 5 ปจจัย ไดแก ปจจัยดานความสวยงามของ
เว็บไซต ปจจัยดานสินคา ปจจัยดานขอมูลสารสนเทศ ปจจัยดานระบบตางๆ ภายในเว็บไซต และ
ปจจัยดานความปลอดภัย ซึ่งเปนปจจัยหลักท่ีทําใหเว็บไซตตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของไทย
ไดรับความนิยมจากผูบริโภค

(รติวัฒน ปารีศรี, 2554) การดําเนินธุรกิจการคากับสินคา 1 ตําบล 1 ผลิตภัณฑ (OTOP) มี
การสงเสริมการขาย การตลาด การประชาสัมพันธ หนวยงานตางๆของรัฐบาล ใชวิธีออกราน จัดงาน
แสดงสินคา ท้ังในระดับชาติ จังหวัด อําเภอ ชุมชน มีชื่อเรียกแตกตางกันไป เพ่ือเปนการขยาย
ชองทางการตลาด สงเสริมอนุรักษผลิตภัณฑภูมิปญญาทองถ่ิน งานวิจัยนี้จึงทําการพัฒนาระบบ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) มาใชกับสินคา OTOP เนนผลิตภัณฑภูมิปญญาทองถ่ิน จ.
พิษณุโลก 9 อําเภอ คัดเลือกท้ังแบบ 5, 4, 3 ดาว แบงออกเปนหมวดตางๆ โดยการเขียนโปรแกรม
ดวยภาษา PHP และใช MySQL บริหารจัดการฐานขอมูล เพ่ือใชในการเผยแพรขอมูล จําหนายสินคา
ประสัมพันธ ชําระเงิน และขนสง จากนั้นประเมินประสิทธิภาพของระบบ แบงเปน 3 กลุม
ประกอบดวย กลุมลูกคา ผูผลิต และผูดูแลระบบ โดยใชคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบ
พบวา ทางดาน Functional Requirement Test คาเฉลี่ย กลุมลูกคา 4.37 (SD=0.35) กลุมผูผลิต
4.48 (SD=0.51) กลุมผูดูแลระบบ 4.60 (SD=0.35), ดาน Functional Test คาเฉลี่ย กลุมลูกคา
4.43 (SD=0.59) ผูผลิต 4.52 (SD=0.56) ผูดูแลระบบ 4.53 (SD=0.35), ดาน Usability Test
คาเฉลี่ย กลุมลูกคา 4.28 (SD=0.67) ผูผลิต 4.58 (SD=0.57) ผูดูแลระบบ 4.64 (SD=0.70) ผูดูแล
ระบบ 3.85 (SD=0.36) โดยรวมระบบมีประสิทธิภาพอยูในระดับดี อํานวยความสะดวกและทํางานได
ครบถวนตามขอบเขตท่ีวางไว
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(สุพัตรา กาญจโนภาส, 2554) การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการนํา
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสไปใชในปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จของการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไปใชเพ่ือ
สรางความไดเปรียบทางการแขงขัน รวมถึงหาปญหาและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนจากการนําพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสมาใชในวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอม

การศึกษาครั้งนี้เก็บรวบรวมขอมูลทุติยภูมิจากหนังสือ วารสาร และเอกสารท่ีเก่ียวของ
นอกจากนี้ยังดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิโดยการใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางซึ่งเปน
วิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอมในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ังท่ีใชงานและไมใชงานพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส จํานวน 310 ชุด รวมท้ัง ขอมูลการสัมภาษณผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอมท่ีนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไปใชแลวประสบความสําเร็จจํานวน 10 หนวยงาน จากนั้นนํา
ขอมูลท่ีไดมาทําการวิเคราะหโดยการใชการวิเคราะหเชิงพรรณนาและเชิงปริมาณ เชน คารอยละ
คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน

จากการศึกษา พบวา ปจจัยสําคัญท่ีสงผลตอการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดยอมนั้น มีหลายปจจัยไมวาจะเปน ปจจัยดานองคกร นั่นคือ การสนับสนุนของ
ผูบริหาร ทัศนคติของผูบริหาร/บุคลากร รวมถึงความพรอมท้ังในดานบุคลากร งบประมาณ ดาน
เทคโนโลยี เปนตน ปจจัยดานเทคโนโลยีคือ การรับรูถึงประโยชนท่ีแทจริงของเทคโนโลยีของผูบริหาร
การเขากันไดกับระบบงานปจจุบัน เปนตน ปจจัยดานคูแขง คือแรงกดดันจากคูแขงและการคุกคาม
จากสินคาทดแทน เปนตน ปจจัยดานลูกคา คือ แรงกระตุนจากลูกคา การเปลี่ยนแปลงทางสังคมของ
ผูบริโภค เปนตน และปจจัยดานรัฐบาล เชน การสนับสนุนจากภาครัฐบาล การพัฒนาโครงสราง
พ้ืนฐานทางดานเทคโนโลยีการสื่อสารของประเทศ หรือแมแตการกําหนดกฎหมายหรือนโยบายเพ่ือ
คุมครองผูบริโภคดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนตน

ปจจัยขางตนเปนแรงผลักดันเพ่ือใหเกิดการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเขามาใชงานในธุรกิจ
แตหากองคกรตองการประสบความสําเร็จและเพ่ิมความไดเปรียบทางการแขงขัน ไมวาจะการเพ่ิม
ยอดขาย การขยายฐานลูกคาใหมากข้ึน การเขาถึงลูกคาใหมมากข้ึน การสงขอมูลขาวสารถึงลูกคาได
รวดเร็วข้ึน การลดคาใชจายทางการตลาด รวมท้ัง การเพ่ิมความตระหนักดานองคกรหรือตราสินคาให
มากข้ึน นั้นจําเปนจะตองมีปจจัยเหลานี้ประกอบดวย คือ

- ดานผลิตภัณฑ : ความเหมาะสมท่ีจะขายผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เชน ความโดด
เดน มีเอกลักษณ ความสะดวกในการขนสง

- ดานการตั้งราคา : ราคาจะตองตั้งใหเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา/บริการ และควรเปน
ราคาเดียวกันกับท่ีขายตามราน

- ดานการสงเสริมการตลาด/ขาย : การจัดการสงเสริมการขายควรสอดคลองกับความ
ตองการของลูกคา ซึ่งอาจจะจัดเก็บขอมูลผาน โพลล หรือเว็บบอรด

- ดานสถานท่ี(เว็บไซต) : ควรออกแบบสวนผูใชงานใหงายตอการใช ชื่อเว็บสั้นๆ จดจําไดงาย
และสอดคลองกับชื่อองคกร ขอมูลท่ีนําเสนอ ไมวาจะเปนขอมูลสินคา/บริการ ขอมูลองคกร ขอมูล
นโยบายตางๆ เชน ดานความปลอดภัย ดานความเปนสวนตัวตองชัดเจน และสมเหตุสมผล
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- ดานกระบวนการ : จะตองมีการวางแผนงานกอนท่ีจะนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเขามาใช
งานในธุรกิจ มีชองทางการสั่งซื้อ ชําระเงิน การสงสินคา ท่ีหลากหลายใหลูกคาไดเลือก กําหนด
นโยบายใหชัดเจนและทําไดจริง ดูแลระบบใหมีความเสถียร เชน ไมลมงาย หรือ แกไขปญหาได
ทันทีทันใด รวมกระบวนการตางๆ ตองดําเนินการดวยความรวดเร็ว

- ดานความเปนสวนตัว : ปฏิบัติกับขอมูลสวนตัวของลูกคาอยางเครงครัด ไมวาจะเปนการ
เก็บขอมูลเปนความลับ หรือ แมแตควรเก็บเฉพาะขอมูลท่ีจําเปนเทานั้น

ดานการบริการแบบเจาะจง : บริการกับลูกคาเปาหมายดวย การสงเสริมการขายหรือสินคา
ใหม โดยการอางอิงพฤติกรรมการซื้อของลูกคา

อยางไรก็ตามการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใหประสบความสําเร็จนั้นวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอมควรตระหนักถึงความตองการของลูกคาเปนสําคัญ ถึงแมวาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมีความ
โดดเดนในการเขาถึงลูกคาไดมากกวาในการสํารวจความพึงพอใจของลูกคา ดังนั้น เพ่ือคงไวซึ่งลูกคา
สรางความตระหนักในตราสินคา หรือ สรางการเติบโตของลูกคา ผูประกอบการควรมุงม่ันท่ีจะรักษา
ระดับการบริการใหอยูระดับเดียวกับการบริการหนาราน โดยอาศัยนโยบายท่ีชัดเจน โดยจากขอมูล
ทางสถิติในปจจุบันนี้ประเทศไทยมีวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมกวา 2 ลานราย ซึ่งมี
ความสําคัญตอการพัฒนาเศรษฐกิจของชาติเปนอยางยิ่ง และ ปจจัยหลักท่ีสําคัญอยางประการท่ีจะ
สามารถขับเคลื่อนการพัฒนานี้ไดคือภาครัฐ ท่ีจะตองสนับสนุนการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาใชงาน
ในการเพ่ิมความสามารถในการแขงขัน การกําหนดนโยบายและกฎหมายคุมครองผูบริโภคใหชัดเจน
รวมท้ังใหการศึกษาเปนความรูอยางท่ัวถึง ซึ่งเม่ือนั้นวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมก็จะสามารถ
นําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาใชงานไดอยางเปนรูปธรรมและประสบความสําเร็จ และจะสามารถ
ขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศไทยไดอยางแทจริง

(อาภาภรณ วัธนกุล, 2555) การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาถึงปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจัยดาน
องคประกอบเว็บไซต 7C และปจจัยดานความนาเชื่อถือ ท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อสินคา
ของผูบริโภคผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทย โดยกลุมตัวอยางท่ีใชใน
การวิจัยไดแก ผูบริโภคท่ีใชบริการอินเทอรเน็ตในประเทศไทย จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถาม
เปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูลและใชสถิติในการวิเคราะหไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การทดสอบคาที การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว และการวิเคราะหสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธแบบเพียรสัน

ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคท่ีใชบริการอินเทอรเน็ตในประเทศไทยท่ีเคยสั่งซื้อสินคาหรือ
บริการผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทย สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
31 ปข้ึนไป มีระดับการศึกษาสูงสุดอยูในระดับปริญญาตรี หรือ เทียบเทา มีอาชีพเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทียบเทา 10,000 บาท และมีถ่ินท่ีอยูอาศัยอยูในกรุงเทพฯ
และปริมณฑล โดยผูบริโภคมีความคิดเห็นตอระดับความสําคัญของปจจัยดานองคประกอบเว็บไซต
7C ในดานรูปลักษณ ดานสวนประกอบท่ีเปนเนื้อหาและดานการติดตอคาขาย อยูในระดับมากท่ีสุด



43

สวนในดานความเปนชุมชน ดานการทําใหตรงความตองการเฉพาะของลูกคา ดานการติดตอสื่อสาร
และดานการเชื่อมโยง อยูในระดับมาก และผูบริโภคมีความคิดเห็นตอระดับความสําคัญ ของปจจัย
ดานความนาเชื่อถือ โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด

ผลการทดสอบสมมติฐานผูบริโภคท่ีมีเพศท่ีแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อสินคา ผานทาง
เว็บไซตอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทยแตกตางกัน ในดานความถ่ีตอป และดานพฤติกรรม
การกลับมาซื้อสินคาหรือใชบริการอีกครั้ง เม่ือไดรับขาวสารเก่ียวกับสินคาและบริการใหมจากเว็บไซต
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทย

ปจจัยดานองคประกอบเว็บไซต 7C ดานสวนประกอบท่ีเปนเนื้อหามีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคผานทางเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทย
ดานความถ่ีตอป สวนดานการเชื่อมโยงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคผานทาง
เว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทย ดานพฤติกรรมการกลับมาซื้อสินคาหรือใช
บริการอีกครั้ง เม่ือไดรับขาวสารเก่ียวกับสินคาและบริการใหมจากเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสยอด
นิยมของประเทศไทย

(สถิตย โชค โพธิ์สอาด , 2555) งานวิจัยนี้ มี วัต ถุประสงค เพ่ือพัฒนาระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสความจริงเสมือน เพ่ือเพ่ิมประสบการณการซื้อเสมือนจริง และศึกษาความสัมพันธ
ระหวางการใชระบบตอการเรียนรูสินคาท่ีจะนําไปสูการซื้อสินคา ท้ังนี้ความจริงเสมือน (Virtual
Reality) เปนเทคโนโลยีท่ีสําคัญในการสรางประสบการณการเลือกซื้อสินคาบนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
อยางไรก็ตาม การใชเทคโนโลยีดังกลาว ยังไมสะดวกเนื่องจากผูใชมีความจําเปนตองดาวนโหลด และ
ติดตั้งโปรแกรมเสริมในการใชงาน นอกจากนั้น เทคโนโลยีดังกลาว ยังประสบปญหาการข้ึนอยูกับ
แพลตฟอรม หรือ ระบบปฏิบัติการของเครื่อง รวมถึงขนาดไฟลสามมิติท่ีใหญโต การพัฒนาระบบตอง
อาศัยทักษะสูง และ ใชเวลา การพัฒนาระบบท่ีศึกษานี้ใชมาตรฐานเปด WebGL ท่ีไดรับการพัฒนา
จนสามารถใชไดในเชิงพาณิชย การพัฒนาระบบดังกลาว สามารถสรางนวัตกรรมใหมในการสราง
ประสบการณการเลือกซื้อสินคาออนไลน เปนการพัฒนาครั้งแรกท่ีใชเทคโนโลยี X3DOM สําหรับ
ความจริงเสมือน และ WebRTC สําหรับความจริงเสริม และความจริงผสม โดยการพัฒนาเปนการ
ผนวกรวมเขากับรานคาแบบเปดเผยซอรสโคด PrestaShop ท่ีไดรับความนิยมอยางสูง งานวิจัยนี้ได
อธิบายรายละเอียดดานเทคนิคท่ีสําคัญในการพัฒนาระบบ นอกจากนี้ผูวิจัยยังไดศึกษาผลกระทบของ
สวนติดตอกับผูใชแบบความจริงเสมือนนี้ท่ีสอดคลองกับประเภทของสินคาตอการเรียนรูสินคา ผล
การศึกษาแสดงใหเห็นวา การแสดงสินคาแบบความจริงเสมือนมีผลตอเวลาท่ีใชในการสํารวจสินคา
การเรียนรูสินคา ทัศนคติตอสินคา และความตั้งใจในการซื้อสินคา แสดงใหเห็นถึงประโยชนของระบบ
นอกจากนี้ การทดสอบการใชงานได และความพึงพอใจของระบบแสดงใหเห็นวาผูใชมีแนวโนมท่ีดีใน
การท่ีจะใชระบบในชีวิตจริง
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(วริศรา สอนจิตร, 2557) วัตถุประสงคของการวิจัย เพ่ือศึกษา 1. การรับรูของผูบริโภคท่ีมีผล
ตอทัศนคติในการซื้อสินคา หรือ บริการออนไลน 2. ศึกษาทัศนคติ และบรรทัดฐาน ของกลุมอางอิงใน
การซื้อสินคา หรือ บริการออนไลนของผูบริโภค ท่ีมีผลตอความตั้งใจซื้อสินคา หรือ บริการออนไลน
ผานสมารทโฟน โดยการใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง ซึ่งเปนกลุมวัยรุน และวัย
ทํางานตอนตน ท่ีมีอายุ 18-33 ป ในจังหวัดนครราชสีมา จํานวน 420 คน นํามาทําการวิเคราะหดวย
วิธีการวิเคราะหเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) ไดแก รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean)
และ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุ
(Multiple Regression Analysis)

ผลการศึกษา พบวา ปจจัยการรับรูดานความเสี่ยง มีผลกระทบตอทัศนคติในการซื้อสินคา
หรือ บริการออนไลนของผูบริโภคมากท่ีสุด (β=0.446) รองลงมา คือ ปจจัยการรับรูดานความเพลิด
เพลิง (β=0.240) ปจจัยการรับรูดานประโยชน (β=0.136) และ ปจจัยการรับรูดานความงายในการ
ใชงาน (β=0.116) ตามลําดับ ดานปจจัยทัศนคติในการซื้อสินคา หรือ บริการออนไลนของผูบริโภค มี
ผลกระทบตอความตั้งใจซื้อสินคา หรือ บริการออนไลนผานสมารทโฟน มากท่ีสุด (β=0.164) และ
ปจจัยบรรทัดฐานของกลุมอางอิงกลุมปฐมภูมิ คือ เพ่ือนสนิท (β=0.086) ตามลําดับ

(เยาวภา ปฐมศิริกุล, 2554) การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1. วิเคราะหความสัมพันธเชิง
สาเหตุของปจจัยการจัดการธุรกิจบริการสุขภาพท่ีมีผลตอผลสัมฤทธิ์การดําเนินงานของโรงพยาบาล
เอกชน 2. คนหาแบบจําลองปจจัยความสําเร็จการจัดการธุรกิจบริการสุขภาพของโรงพยาบาลเอกชน
ในประเทศไทย ซึ่งเปนการวิจัยเชิงสํารวจ กลุมตัวอยางท่ีศึกษาไดแก ผูบริหารของโรงพยาบาลเอกชน
จํานวน 412 คน เก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ สถิติท่ีใชในการวิจัย
ประกอบดวย สถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ยเลขคณิต สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
และสถิติทดสอบสมมติฐาน ประกอบดวย สถิติวิเคราะหเสนทางอิทธิพล (Path Analysis) และสถิติ
การวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง (Structural Equation Modeling : SEM)

ผลการวิจัย พบวา ปจจัยการจัดการธุรกิจบริการสุขภาพท่ีมีผลตอผลสัมฤทธิ์การดําเนินงาน
ของโรงพยาบาลเอกชน ในประเทศไทยประกอบดวย 3 ปจจัย ไดแก ปจจัยกลยุทธ ปจจัยระบบ
บริหารจัดการ และปจจัยการบริหารทรัพยากรบุคคล โดยปจจัยการจัดการธุรกิจบริการสุขภาพท่ี
สําคัญท่ีสุด คือ ปจจัยการจัดการทรัพยากรบุคคล รองลงมา ไดแก ปจจัยระบบการบริหารจัดการ และ
กลยุทธของโรงพยาบาลตามลําดับ เม่ือวิเคราะหปจจัยความสําเร็จการจัดการธุรกิจบริการสุขภาพของ
โรงพยาบาลเอกชนในแตละดานพบวา ปจจัยท่ีมีคาน้ําหนักองคประกอบจากมากไปหานอยไดแก กล
ยุทธการตลาดภายใน การพัฒนาบุคลากร ทุกระดับอยางตอเนื่อง ระบบการจัดบริการสุขภาพ
ระหวางการมุงเนนพัฒนาตลาด การธํารงรักษาบุคลากร ระบบบริหารคุณภาพ การคัดเลือกบุคลากร
และกลยุทธระดับธุรกิจของโรงพยาบาล ตามลําดับ และปจจัยความสําเร็จการจัดการธุรกิจบริการ
สุขภาพสงผลตอผลสัมฤทธิ์การดําเนินงานของโรงพยาบาล ดานประสิทธิภาพ ของกระบวนการภายใน
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ของโรงพยาบาลมากท่ีสุด รองลงมา คือ ดานการเติบโตของลูกคา ดานการเรียนรู และ การเติบโตของ
องคการ และดานการเงินของโรงพยาบาล



บทที่ 3
วิธีดําเนินการวิจัย

รูปแบบการวิจัย เรื่องการพัฒนาตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพ่ือสนับสนุนธุรกิจ
ขนาดยอม เอสเอ็มอี (SME) และ สินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต เปนการวิจัยเพ่ือพัฒนา
รูปแบบการการขายสินคาโดยใชชองทางคอมพิวเตอร เทคโนโลยีสารสนเทศ การสื่อสารและ
อินเตอรเน็ต เพ่ือทําใหกระบวนทางธุรกิจ มีประสิทธิภาพ และขยายโอกาสทางการคา โดยอาศัย
แนวคิดพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) โดยมีการดําเนินการวิจัย ดังนี้

วิธีการดําเนินการวิจัย
1. ศึกษาระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) ท่ีใหบริการในปจจุบันท้ังสําเร็จ และ

พัฒนาข้ึนมาใหม
2. เชิญนักวิชาการดานคอมพิวเตอรใหแนวคิดในการพัฒนาระบบตนแบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส
3. พัฒนาระบบตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในรูปแบบของเว็บแอปพลิเคชันเพ่ือ

ใหบริการ และสนับสนุนกับผูประกอบการดาน เอสเอ็มอี (SME) และสินคา OTOP โดยใชโปรแกรม
ภาษา PHP และ ฐานขอมูล Mysql ในการจัดกเก็บขอมูฃในฐานขอมูล

4. จัดทําแบบสอบถามเพ่ือวัดความพึงพอใจของระบบตนแบบ
5. หาประสิทธิภาพเครื่องมือของแบบสอบถาม โดยการหาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค
6. เก็บขอมูลจากการจัดฝกอบรมการใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใหกับบผูประกอบการ

ดาน เอสเอ็มอี (SME) และสินคา OTOP ในพ้ืนท่ีสามจังหวัดชายแดนใต คือ ปตตานี ยะลา และ
นราธิวาส

7. วิเคราะหขอมูลแบบสอบถาม โดยวิเคราะหออกมาเปนคาความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ยเลขคณิต
สวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน และวิเคราะหความแตกตางของคาเฉลี่ยระดับความสําคัญของความพึงพอใจ
ตอการนําเอาเทคโนโลยีพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาสงเสริมธุรกิจในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใต

8.วิเคราะหปจจัยเพ่ือศึกษาหาผลสําเร็จของกลยุทธทางพานิชยอิเล็กทรอนิสกไปสงเสริมธุรกิจ
โดยใชเรื่องมือวิจัยท้ังเชิงคุณภาพ และเชิงปริมาณ

9. ประมวลผลขอมูล
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ประชากรและกลุมตัวอยาง
ประชากร
ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ กลุมผูประกอบการสินคา OTOP และ เอสเอ็มอี (SME) ใน

พ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใต คือ ผูประกอบการจังหวัดยะลา ปตตานี และนราธิวาส
การเลือกกลุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ กลุมผูประกอบการสินคา OTOP และ เอสเอ็มอี (SME)

เนื่องจากทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน จึงไดกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณ ดังนี้
สูตรท่ีใชตามวิธีของ ยามาเน (Taro Yamane)

เม่ือ n คือ ขนาดกลุมตัวอยาง
N คือ ขนาดประชากร
e คือ คลาดคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยาง  เชน

ระดับความเชื่อม่ัน 90% สัดสวนความคลาดเคลื่อนเทากับ 0.10
ระดับความเชื่อม่ัน 95% สัดสวนความคลาดเคลื่อนเทากับ 0.05 (ปกตินิยมระดับ

ความเชื่อม่ัน 95%)
ระดับความเชื่อม่ัน 99% สัดสวนความคลาดเคลื่อนเทากับ 0.01

แทนสูตร n =                 32
(1+(32)(0.102))

ดังนั้นขนาดของกลุมตัวอยางท่ีคํานวณไดเทากับ 24 ตัวอยาง และเผื่อการสูญเสียของ
แบบสอบถาม 10 % เทากับ 2 ตัวอยางรวมท้ังสิ้น 26 กลุมตัวอยาง

กลุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยเลือกแบบเฉพาะเจาะจงจากการสุม จัดกลุมได 4 กลุม คือ ผู

ประเมินคุณภาพ 3 คน ผูประกอบการจังหวัดยะลา 5 คน ผูประกอบการจังหวัดปตตานี 15 คน และ
ผูประกอบการนราธิวาส 6 คน ในพ้ืนท่ีสามจังหวัดชายแดนใตท่ีเขารวมโครงการโดยนําเอาพาณิชยอิ
เล็กทอรนิกสมาใชในองคกรเปนตน (ศิริ ภูพงษวัฒนา,2550)

2Ne1

N
n






48

ตารางท่ี 2 ประเภทสินคา OTOP และ เอสเอ็มอี (SME) ท่ีไดจาการสุม

ลําดับท่ี ประเภทสินคา จํานวน
1 ผาทอ 2
2 ผาคลุม 4
3 ของชํารวย 4
4 หมวกกาปเยาะ 2
5 ปกจักร 5
6 เสื้อผาสตรี 1
7 เครื่องประดับ 2
8 ผาบาติก 2
9 ขาวเกรียบ 1
10 โคมไฟ 1

รวมยอดผูประกอบการท้ังสิ้น 26

เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
ในการวิจัยนี้จะใชการเก็บ
- แบบสอบถาม
แบบสอบถามทีสรางข้ึนมาเปนแบบสอบถามเพ่ือหาคําตอบ และตอบวัตถุประสงคในหัวขอ

เพ่ือ ศึกษาความพึงพอใจของผูประกอบการของการนําเอาเทคโนโลยีพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาสงเสริม
ธุรกิจในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใต และแบบสอบถามปจจัยแหงความสําเร็จของกลยุทธทางพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสไปสงเสริมธุรกิจ โดยมีข้ันตอนในการสรางแบบสอบถาม ดังนี้

1) ประมวลตัวแปรจากงานวิจัย และสกัดปจจัยจากการสอบถามผูเชี่ยวชาญเม่ือไดผลแลวจึง
นํามาสรางแบบสอบถาม

2) จัดทําแบบสอบถามในรูปแบบของแบบสอบถาม
3) รวบรวมขอมูลท่ีไดจากกลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถาม พรอมตรวจสอบสอบความ

ถูกตองและความสมบูรณท่ีไดรับจากแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวนซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้
สวนที 1 : เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง
สวนท่ี 2 : เปนแบบสอบถามเก่ียวกับความพึงพอใจ รูปแบบของแบบสอบถามเปน

แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) คือ
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ตารางท่ี 3 เกณฑการใหคะแนน

ลักษณะคําตอบ เกณฑการใหคะแนน
ดานบวก ดานลบ

ดีมาก 5 1
ดี 4 2

พอใช 3 3
นอย 2 4
ไมมี 1 5

การแปลผลคะแนน สามารถสรุปเปนเกณฑการวัดระดับความพึงพอใจ ไดดังนี้
ระดับมากท่ีสุด หมายถึง มีคะแนนเฉลี่ยท่ีระดับ 4.21 – 5.00
ระดับมาก หมายถึง มีคะแนนเฉลี่ยท่ีระดับ 3.41 – 4.20
ระดับปานกลาง หมายถึง มีคะแนนเฉลี่ยท่ีระดับ 2.61 – 3.40
ระดับนอย หมายถึงมีคะแนนเฉลี่ยท่ีระดับ 1.81 – 2.60
ระดับนอยท่ีสุด หมายถึงมีคะแนนเฉลี่ยท่ีระดับ 1.00 – 1.80

สวนท่ี 3 : เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูล ความคิดเห็นขอเสนอแนะอ่ืนๆ มีลักษณะเปน
คําถามปลายเปด สําหรับขอมูลท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลมีรายละเอียด ดังตอไปนี้

- ขอมูลผูประกอบการ
- ประโยชน และอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนของใชงานระบบสารสนเทศ
- ยอดการสั่งซื้อสินคา และบริการ

สวนท่ี 4 เปนแบบสอบถามปจจัยแหงความสําเร็จของกลยุทธทางพานิชยอิเล็กทรอนิสกไป
สงเสริมธุรกิจท่ีผลตอผลสมัฤทธิ์ของเว็บไซตตนแบบ

โดยแบบสอบถามสวนท่ี 4 ผูวิจัยใชแบบสอบถามชนิดเลือกตอบ เปนมาตรวัดประมาณคา
(Rating Scale) โดยใหคะแนน 5 ระดับ ดังนี้

ระดับ 5 คะแนน มีระดับความสําคัญมากท่ีสุด
ระดับ 4 คะแนน มีระดับความสําคัญมาก
ระดับ 3 คะแนน มีระดับความสําคัญมากท่ีสุด
ระดับ 2 คะแนน มีระดับความสําคัญนอย
ระดับ 1 คะแนน มีระดับความสําคัญนอยทีสุด

การแปลผลคะแนน สามารถสรุปเปนเกณฑการวัดระดับความพึงพอใจ ไดดังนี้
ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 4.21 – 5.00 แสดงวามีความสําคัญระดับมากท่ีสุด
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ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 3.41 – 4.20 แสดงวามีความสําคัญระดับมาก
ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 2.61 – 3.40 แสดงวามีความสําคัญระดับปานกลาง
ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 1.81 – 2.60 แสดงวามีความสําคัญระดับนอย
ระดับคาเฉลี่ยระหวาง 1.00 – 1.80 แสดงวามีความสําคัญระดับนอยท่ีสุด

3.3.2 สถิติท่ีใชในการวิจัย
การวิเคราะหขอมูล
ขอมูลเชิงปริมาณ  จากแบบสอบถามใชสถิติรอยละ คาเฉลี่ย และ การแจกแจงความถ่ี
ขอมูลเชิงคุณภาพ  ใชการวิเคราะหเนื้อหา (Content analysis) โดย วิเคราะหขอมูลควบคู

ไปกับการเก็บขอมูลภาคสนาม นําผลการวิเคราะหมาปรับแนวคิด และ การใชงานระบบสารสนเทศให
เหมะสมกับผูใชงาน

ตอนท่ี 1 ตรวจสอบขอมูลและความสมบูรณของแบบสอบถามท่ีไดรับคืนมา วิเคราะหขอมูล
โดยแจกแจงความถ่ีแลวนําเสนอโดยใชการหาคารอยละ (Percentage) ดังสูตร

คารอยละ (Percentage)
สูตร p    =     f     x 100

N

เม่ือ p แทน คาเฉลี่ย
f แทน ความถ่ีท่ีตองการแปลงเปนคารอยละ
N แทน จํานวนความถ่ีท้ังหมด

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเพ่ือหาคาความพึงพอใจผูใชงานระบบพานิชอิเล็กทรอนิกส  (E-
commerce) สําหรับผูประกอบการ SME ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตและแบบสอบถามปจจัยแหง
ความสําเร็จของกลยุทธทางพานิชยอิเล็กทรอนิสกไปสงเสริมธุรกิจท่ีผลตอผลสมัฤทธิ์ของเว็บไซต
ตนแบบ วิเคราะหขอมูลโดยการหาคาเฉลี่ย (     )

(อารี จําปากลาย , 2552) ไดกลาวไววา คาเฉลี่ย หมายถึง คากลางท่ีไดจากขอมูลทุกคา
รวมกันแลวหารดวยจํานวนท้ังหมดสัญลักษณท่ีใชแทนคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางคือ (เอ็กบาร) และ
สัญลักษณใชแทนคาเฉลี่ยของประชากร คือ µ (มิว) ซึ่งมีวิธีหาโดยนําคะแนนทุกตัวมารวมกันและหาร
ดวยจํานวนท้ังหมด โดยมีสูตร ดังนี้

สูตรหาคาเฉลี่ยเลขคณิต

=
คาเฉลี่ยเลขคณิต

เม่ือ = คาขอมูล
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= ผลรวมของคาขอมูลประชากร
ท้ังหมด

n     = จํานวนประชากรตัวอยาง

การเก็บรวบรวมขอมูล
เก็บรวบรวมขอมูลของผูเขารวมโครงการโดยเปนผูประกอบการ เอสเอ็มอี (SME) และสินคา

OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต คือ จังหวัด ปตตานี ยะลา และนราธิวาสใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
ตั้งแตเดือน กันยายน 2557 ถึง ธันวาคม 2557 รวมเปน 4 เดือน โดยมีข้ันตอนดังตอไปนี้

1. การคนควาขอมูลจากแหลงตางๆ เชน หนังสือทางวิชาการ บทความท่ีเก่ียวของ รายงาน
การวิจัยท่ีเก่ียวของ ขอมุลจากอินเทอรเน็ต เพ่ือนํามาเปนขอมูลเบื้องตนสําหรับการสรางแบบสอบถาม

2. การเก็บขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูล
จากกลุมตัวอยาง 26 กลุมตัวอยางโดยผูวิจัยไดเก็บขอมูลจากแบบสอบถามใหกลุมตัวอยาง ดังนี้

- การเก็บจากผูประกอบการในจังหวัดปตตานี จํานวน 15 กลุมตัวอยาง
- การเก็บจากผูประกอบการในจงัหวัดยะลา จํานวน 5 กลุมตัวอยาง
- การเก็บจากผูประกอบการในจังหวัดนราธิวาส จํานวน 6 กลุมตัวอยาง

3. เตรียมขอมูลแบบสอบถาม เพ่ือรวบเรวมขอมูลจากกลุมผู เขารวมโครงการ โดย
แบบสอบถามสําหรับงานวิจัยในครั้งนี้แบงออกเปน 4 สวนและทําการทดสอบแบบสอบถาม (Try
Out)

4. ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมผูประกอบการผูเขารวมโครงการท่ีมีการนําระบบ
ตนแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไปใชงาน ในชวงเดือน กันยายน 2557

5. ดําเนินการออกแบบสัมภาษณเพ่ือสัมภาษณผูประกอบการ เอสเอ็มอี (SME) และสินคา
OTOP ไปใชงานชวงเดือน พฤศจิกายน 2557 ถึง กุมภาพันธ 2558

การดําเนินการวัดตัวแปร ทางผูวิจัยใชมาตรวัดท้ัง 2 ประเภทดังนี้
1. การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามใหผูประกอบการที

ตองการขายสินคาผานระบบอินเทอรเน็ต หรือ ขายสินคาออนไลน เพ่ือจะทําแบบสอบถามวัดไดตรง
ตามประเด็น รวมท้ังทัศนคติดในการขายสินคาผานเว็บไซตตนแบบ

2. การทดสอบความนาเชื่อถือ (Reliability) ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีใชในการวิจัยจํานน 20
ชุดไปทดลองใชกับประชากรตัวอยางในการเก็บขอมูลจริง การทดลองกอนศึกษานี้ เพ่ือทดสอบวากลุม
ตัวอยางมีความเขาใจในแบบสอบถาม หรือ ไม และทดลองนํามาคํานวณทางสถิติดวยสูตร ดังตอไปนี้
เพ่ือทดสอบความนาเชื่อถือของแบบสอบถาม โดยใชสูตรทดสอบความนาเชื่อถือ ของแบบสอบถาม



52

โดยใชสูตรทดสอบความนาเชื่อถือของ ครอนบาค (Cronbach) หรือ การหาคาสัมประสิทธิ์ ( α =
Coefficient Alpha)

การประมวลผลขอมูล
1. ขอมูลจากแบบสอบถามมีข้ันตอนในการดําเนินการดังนี้ คือ

- ทําการตรวจสอบขอมูล (Editing)
- ทําการลงรหัสขอมูล (Coding)
- ทําการประมวลผลขอมูลโดยการนําขอมูลท่ีลงรหัสแลวบันทึกลงสู เครื่อง

คอมพิวเตอร
- การวิเคราะหขอมูล โดยใชสถิติเชิงพรรณนา คือ คารอยละ คาเฉลี่ย คาความถ่ี คา

เบี่ยงเบนมาตรฐาน เปนตน
2. ขอมูลจากแบบสัมภาษณทําการสังเคราะหจากแบบสัมภาษณโดยการสรุปขอมูล



บทที่ 4
ผลการวิจัย

การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเรื่อง “การพัฒนาตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือ
สนับสนุนธุรกิจขนาดยอมและสินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต” ซึ่งผูวิจัยจะนําเสนอ
ผลการวิจัยออกเปน 4 ดาน ดังนี้ คือ

สวนท่ี 1: ผลการศึกษาขอมูลเบื้องตนของธุรกิจ เอสเอ็มอี (SME) และ OTOP ในพ้ืนท่ี 3
จังหวัดชายแดนใต

สวนท่ี 2: การพัฒนาตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาดยอมและ
สินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต

สวนท่ี 3 : ผลการศึกษาเพ่ือพัฒนา ดานการตลาด การประชาสัมพันธสินคา การบรรจุภัณฑ
การบรรจุหีบหอ การบริหารจัดการเงินทุน ระบบบัญชี

สวนท่ี 4: เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของระบบตนแบบสําหรับผูประกอบการในพ้ืนท่ี 3 จังหวัด
ชายแดนใตทางดานเว็บเพ็จ ดานการบริหารจัดการหลังราน ดานระบบตะกราสินคา ดานระบบขนสง
ดานระบบคํานวณเงิน คาขนสง และดานการประชาสัมพันธการตลาด

สวนท่ี 5: เพ่ือศึกษาผลสัมฤทธิ์ของการนําแนวทางดานกลยุทธพาณิชยอิเล็กทรอนิกสการ
ดําเนินธุรกิจ SME ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตสําหรับเว็บไซตตนแบบ

ผลการวิเคราะหขอมูล
สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับจํานวนผูท่ีสนใจเขารวมโครงการกับระบบ

ตนแบบของผูประกอบการธุรกิจ เอสเอ็มอี (SME) และ OTOP ในพื้นท่ี 3 จังหวัดชายแดนใต

ตารางท่ี 4 จํานวนและรอยละ ของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามจังหวัด

ขอมูลท่ัวไปผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (n=26)
คน

รอยละ

จํานวนของผูตอบแบบสอบถามใน 3 จังหวัด
จังหวัดยะลา 5 19.23
จังหวัดปตตานี 15 57.7
จังหวัดนราธิวาส 6 23.07

รวมท้ังหมด 26 100
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จากตารางท่ี 4 พบวา จํานวนของผูตอบแบบสอบถามท่ีเขารวมโครงการใน 3 จังหวัด
ชายแดนใต จํานวน 26 รายสวนใหญเปนจังหวัดปตตานีจํานวน 15 ราย (คิดเปนรอยละ 57.7) และ
รองลงมาเปนจังหวัดนราธิวาสจํานวน 6 ราย (คิดเปนรอยละ 23.07)ลําดับท่ี 3 คือ จังหวัดยะลา
จํานวน 5 ราย (คิดเปนรอยละ 19.23)

ตารางท่ี 5 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผลิตภัณฑ

ประเภทผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ
ผาทอ 2 7.7
ผาคลุม 4 15.4
ของชํารวย 4 15.4
หมวกกาปเยาะ 4 15.4
ปกจักร 2 7.7
เสื้อผาสตรี 5 19.23
เครื่องประดับ 1 3.84
ผาบาติก 2 7.7
ขาวเกรียบ 1 3.84
โคมไฟ 1 3.84

รวมท้ังหมด 26 100

จากตารางท่ี 5 พบวา ผลิตภัณฑของผูตอบแบบสอบโดยสวนใหญจะเปนเสื้อผาสตรี จํานวน
5 ราย (คิดเปนรอยละ 19.23) และรองลงมาจะเปนผาคลุม,ของชํารวย,หมวกกาปเยาะ, จํานวนอยาง
ละ 4 ราย (คิดเปนรอยละ 15.4) ลําดับท่ี 3 คือ ปกจักรและผาบาติก จํานวน อยางละ 2 ราย (คิดเปน
รอยละ 7.7) และลําดับสุดทาย คือ ผลิตภัณฑ เครื่องประดับ ขาวเกรียบและโคมไฟ จํานวนอยางละ 1
ราย (คิดเปนรอยละ 3.84)

ตารางท่ี 6 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามธุรกิจ

รูปแบบธุรกิจ จํานวน(26) รอยละ
เจาของคนเดี่ยว 15 57.7
หุนสวน/หางหุนสวน 5 19.23
บริษัทจํากัด 0 0
อ่ืนๆ 6 23.7

รวมท้ังหมด 26 100
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จากตารางท่ี 6 พบวา รูปแบบธุรกิจของผูตอบแบบสอบถามโดยสวนใหญจะเปน เจาของคน
เดี่ยว จํานวน 15 ราย (คิดเปนรอยละ 57.7) รองลงมาจะเปน รูปแบบอ่ืนๆ จํานวน 6 ราย (คิดเปน
รอยละ 23.7) และลําดับสุดทาย คือ รูปแบบหุนสวน/หางหุนสวน จํานวน 5 ราย (คิดเปนรอยละ
19.23)

ตารางท่ี 7 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ
ประถมศึกษา 7 26.9
มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา 5 19.23
อนุปริญญา 9 34.61
ปริญญาตรี 5 19.23

รวมท้ังหมด 26 100

จากตารางท่ี 7 พบวา ระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม โดยสวนใหญแลวจะเปน
ระดับอนุปริญญา จํานวน 9 ราย (คิดเปนรอยละ 34.61 ) รองลงมาจะเปน ระดับประถมศึกษา
จํานวน 7 ราย (คิดเปนรอยละ 26.9) และลําดับสุดทาย คือ มัธยมศึกษา หรือ เทียบเทา และระดับ
ปริญญาตรี จํานวนอยางละ 5 ราย (คิดเปนรอยละ 19.23)

ตารางท่ี 8 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทธุรกิจ

ประเภทธุรกิจ จํานวน(26) รอยละ
การผลิต 15 57.7
การคาปลีก(คาปลีก/คาสง) 11 42.30
ภาคบริการ 0 0

รวมท้ังหมด 26 100

จากตารางท่ี 8 พบวา ประเภทธุรกิจของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญแลวจะเปนประเภท
การผลิต จํานวน 15 ราย (คิดเปนรอยละ 57.7) รองลงมาจะเปนประเภทการคาปลีก (คาปลีก/คาสง)
จํานวน 11 ราย (คิดเปนรอยละ 42.30)
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ตารางท่ี 9 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทกลุมสินคา

ประเภทกลุมสินคา จํานวน(26) รอยละ
สินคา OTOP 21 80.8
สินคา SME 4 15.4
อ่ืนๆ 1 3.84

รวมท้ังหมด 26 100

จากตารางท่ี 9 พบวา ประเภทกลุมสินคาของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญแลวจะเปน
ประเภทสินคา OTOP จํานวน 21 ราย (คิดเปนรอยละ 80.8) รองลงมาจะเปน ประเภทสินคา เอสเอ็ม
อี (SME) จํานวน 4 ราย (คิดเปนรอยละ 15.4) และสุดทายคือประเภทอ่ืนๆ จํานวน 1 ราย (คิดเปน
รอยละ 3.84)

ตารางท่ี 10 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชองทางการจําหนาย

ชองทางการจําหนาย จํานวน รอยละ
จําหนายสินคาทางหนาราน 22 48.9
งานแสดงสินคา 19 42.22
จําหนายสินคาทางออนไลน 3 6.7
อ่ืนๆ 1 2.22

รวมท้ังหมด 45 100

จากตารางท่ี 10 พบวา ชองทางการจําหนายของผูตอบแบบสอบถามโดยสวนใหญแลวจะเปน
การจําหนายสินคาทางหนาราน จํานวน 22 ราย (คิดเปนรายละ 48.9) รองลงมาจะเปน งานแสดง
สินคา จํานวน 19 ราย (คิดเปนรอยละ 42.22) ลําดับท่ีสามจะเปนการจําหนายสินคาทางออนไลน
จํานวน 3 ราย (คิดเปนรอยละ 6.7) ในลําดับสุดทายจะเปนการจําหนายแบบอ่ืนๆ จํานวน 1 ราย (คิด
เปนรอยละ 2.22)
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ตารางท่ี 11 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการรับชําระเงิน

การรับชําระเงิน จํานวน รอยละ
โอนเงินผานบัญชี 13 36.11
ชําระผานไปรษณีย 9 25.00
ชําระเงินออนไลนผานบัตรเครดิต 0 0
อ่ืนๆ 14 38.9

รวมท้ังหมด 36 100

จากตารางท่ี 11 พบวา การรับชําระเงินของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญแลว จะเปนการโอน
เงินผานบัญชี จํานวน 13 ราย (คิดเปนรอยละ 36.11) รองลงมาจะเปนแบบอ่ืนๆ จํานวน 14 ราย (คิด
เปนรอยละ 38.9) ลําดับสุดทายจะเปนแบบชําระผานไปรษณีย จํานวน 9 ราย (คิดเปนรอยละ 25.00)

ตารางท่ี 12 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการจัดสงสินคา

การจัดสงสินคา จํานวน รอยละ
สงทางไปรษณีย 17 53.12
จางบริษัทจัดสง 0 0
ใชพนักงานสงของ 4 12.5
อ่ืนๆ 11 34.4

รวมท้ังหมด 32 100

จากตารางท่ี 12 พบวา การจัดสงสินคาของผูตอบแบบสอบถามโดยสวนใหญ จะเปนการสง
ทางไปรษณีย จํานวน 17 ราย (คิดเปนรอยละ 53.12) รองลงมาจะเปนแบบอ่ืนๆ จํานวน 11 ราย (คิด
เปนรอยละ 34.4) ลําดับสุดทายจะเปนการใชพนักงานสงของ จํานวน 4 ราย (คิดเปนรอยละ 12.5)
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ตารางท่ี 13 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความรูพื้นฐานดาน
คอมพิวเตอร

ความรูพื้นฐานดานคอมพิวเตอร จํานวน รอยละ
มีความรูพ้ืนฐานดานคอมพิวเตอร 9 33.33
มีความรูดานโปรแกรม Microsoft Office 2 7.40
ไมมีความรูดานคอมพิวเตอร 16 59.25
อ่ืนๆ 0 0

รวมท้ังหมด 27 100

จากตารางท่ี 13 พบวา ความรูพ้ืนฐานดานคอมพิวเตอรของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญแลว
ไมมีความรูดานคอมพิวเตอร จํานวน 16 ราย (คิดเปนรอยละ 59.25) รองลงมา คือ มีความรูพ้ืนฐาน
ดานคอมพิวเตอร จํานวน 9 ราย (คิดเปนรอยละ 33.33) ลําดับสุดทาย คือ มีความรูดานโปรแกรม
Microsoft Office จํานวน 2 ราย (คิดเปนรอยละ 7.40)

ตารางท่ี 14 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความรูพื้นฐานดาน
อินเทอรเน็ต

ความรูพื้นฐานดานอินเทอรเน็ต จํานวน รอยละ
มีความรูพ้ืนฐานดานอินเทอรเน็ต 9 34.61
ไมมีความรูพ้ืนฐานดานอินเทอรเน็ตเลย 16 61.53

รวมท้ังหมด 26 100

จากตารางท่ี 14 พบวา ความรูพ้ืนฐานดานอินเทอรเน็ตของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญแลว
ไมมีความรูดานพ้ืนฐานดานอินเทอรเน็ตเลย จํานวน 16 ราย (คิดเปนรอยละ 61.53) ลําดับตอมา คือ
มีความรูพ้ืนฐานดานอินเทอรเน็ต จํานวน 9 ราย (คิดเปนรอยละ 34.61)
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ตารางท่ี 15 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามจํานวนเครื่อง
คอมพิวเตอรท่ีมีในองคกร

จํานวนเครื่องคอมพิวเตอรท่ีมีในองคกร จํานวน รอยละ
ไมมี 15 57.7
1-2 เครื่อง 9 34.61
3-5 เครื่อง 1 3.84
มากกวา 5 เครื่อง 1 3.84

รวมท้ังหมด 26 100

จากตารางท่ี 15 พบวา จํานวนเครื่องคอมพิวเตอรท่ีมีในองคกรของผูตอบแบบสอบถามโดย
สวนใหญ คือ ไมมีเครื่องคอมพิวเตอร จํานวน 15 ราย (คิดเปนรอยละ 57.7) รองลงมา คือ มีเครื่อง
คอมพิวเตอร 1-2 เครื่อง จํานวน 9 ราย (คิดเปนรอยละ 34.61) ลําดับสุดทาย มีเครื่องคอมพิวเตอร
3-5 เครื่องและ มากกวา 5 เครื่อง จํานวนอยางละ 1 ราย (คิดเปนรอยละ 3.84)

สวนท่ี 2: การพัฒนาตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพื่อสนับสนุนธุรกิจขนาดยอม
และสินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต

หนาเริ่มตนของระบบตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาดยอมและ
สินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต จะประกอบไปดวย

- สวนลงทะเบียนเปนสมาชิก
- หมวดหมูสินคา
- หมวดหมูรานคา
- รายการสินคาตางๆ เปนตน
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ภาพท่ี 2 หนาจอ web site ของระบบตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจ
ขนาดยอมและสินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต (www.nadotop.com)

หนาลงทะเบียนเปนสมาชิกสําหรับบุคคลท่ีสนใจสั่งซื้อสินคา หรือ ผูประกอบการท่ีสนใจจะ
นําเสนอสินคาผานระบบตนแบบ

ภาพท่ี 3 หนาลงทะเบียนเปนสมาชิก
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หนาขอเปดราน สําหรับสมาชิกท่ีตองการนําเสนอสินคาตางๆ ผานตนแบบระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาดยอมและสินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต สมาชิก
จะตองทําการขอเปดราน กอนท่ีจะนําเสนอสินคา

ภาพท่ี 4 หนาขอเปดรานคา

ภาพท่ี 5 หนากรอกรายละเอียดของรานคา
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หนารายการสินคา จะเปนหนารายการสินคาสําหรับสมาชิกท่ีขอเปดรานคาแลว ในหนานี้จะ
ประกอบไปดวย รายการสินคาตางๆ ท่ีทางรานคาไดทําการเพ่ิมสินคา ท่ังนี้รานคายังสามารถทําการ
เพ่ิม ลบ แกไข สินคาท่ีมีอยูไดตามตองการ

ภาพท่ี 6 หนารายการสินคา

หนารายการสินคาท่ีทางรานคาตางๆ ไดทําการเพ่ิมสินคาไวแลว สินคาท้ังหมดท่ีทางรานคาได
เพ่ิมแลวจะแสดงอยูในหนาเว็บของระบบตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจ
ขนาดยอมและสินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต

ภาพท่ี 7 หนาแสดงสินคาของระบบ
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หนารายละเอียดการสั่งซื้อ เม่ือสมาชิกไดทําการสั่งซื้อผานตัวระบบตนแบบแลว สมาชิก
สามารถดูรายละเอียดการสั่งซื้อตางๆ ได ซึ่งจะประกอบไปดวย ขอมูลใบสั่งซื้อ ขอมูลผูรับ และการขน
สง เปนตน

ภาพท่ี 8 หนารายละเอียดการสั่งซื้อ

สวนท่ี 3 : ผลการศึกษาเพื่อพัฒนาดานการตลาด การประชาสัมพันธสินคา การบรรจุ
ภัณฑ การบรรจุหีบหอ การบริหารจัดการเงินทุน ระบบบัญชี

ผูวิจัยไดทําการสัมภาษณเชิงกลุมผูประกอบ เอสเอ็มอี (SME) และ ผูประกอบการสินคา
OTOP ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใต สําหรับแนวทางการนําเอาเทคโนโลยีสารสนเทศมาใชโดยมี
ประเดนสําคัญสามารถสรุปได ดังนี้

สรุปผล การสอบถามของผูประกอบการเก่ียวการพัฒนารูปแบบการบริหารจัดการดวย
เทคโนโลยีสารสนเทศ ในดานการตลาด การประชาสัมพันธ การบรรจุภัณฑ การบรรจุหีบหอ การ
บริหารจัดการเงินทุน และระบบบัญชี
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ตารางท่ี 16 ดานการตลาด (ปจจัยสงเสริมการตลาด)

ลําดับ
ท่ี รายละเอียด X . SD. ระดับ

ทัศนคติ
1. มีการจัดโปรโมชั่นสําหรับลูกคาในชวงเทศกาลตางๆ 3.34 0.93 ปานกลาง
2. มีการใชสังคมออนไลนชวยในการทําการตลาด เชน

Facebook Twitter
3.96 0.95 มาก

2. มีการจัดการสงเสริมการขายเชน ลดราคา แถม สะสม
แตม การสงเสริมการขายเปนประจํา

3.61 0.80 มาก

3. มีการปรับแตงหนารานใหสวยสะดุดตา เพ่ือดึงดูด
ความสนใจและปรับเปลี่ยนหนารานตามเทศกาล

3.42 0.94 มาก

4. มีโฆษณาประชาสัมพันธเก่ียวกับสินคาท่ีชัดเจน 3.96 0.95 มาก
5. ใหความรูเก่ียวกับสินคาชนิดตางๆ เพ่ือใหลูกคาได

ตัดสินใจไดงายข้ึน
3.73 1.07 มาก

6. มีการนํ าส งเสริมการขายเฉพาะบุคคลโดยการ
พิจารณาจากความตองการของลูกคา

4.03 0.77 มาก

คาเฉลี่ยรวม 3.72 0.10 มาก

จากตารางท่ี 16 พบวา คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม ตอปจจัยดาน
บริหารจัดการดวยเทคโนโลยีสารสนเทศ ในดานการตลาด (ปจจัยสงเสริมการตลาด) มีคาเทากับ 3.61
นั่นหมายความวา โดยรวมแลวผูตอบแบบสอบถาม มีความพึงพอใจตอปจจัยดานบริหารจัดการดวย
เทคโนโลยีสารสนเทศ ในดานการตลาด (ปจจัยสงเสริมการตลาด)ในระดับมาก เม่ือพิจารณาขอท่ี
ผูตอบแบบสอบถามพึงพอใจมาก ไดแก 1. มีโฆษณาประชาสัมพันธเก่ียวกับสินคาท่ีชัดเจน (คะแนน
เฉลี่ย 3.96) 2. ใหความรูเก่ียวกับสินคาชนิดตางๆ เพ่ือใหลูกคาไดตัดสินใจไดงายข้ึน (คะแนนเฉลี่ย
3.73) 3. มีการสงเสริมการขายบริการใหคําปรึกษาหลังการขาย (คะแนนเฉลี่ย 3.61) 4. มีการ
ปรับแตงหนารานใหสวยสะดุดตา เพ่ือดึงดูดความสนใจและปรับเปลี่ยนหนารานตามเทศกาล (คะแนน
เฉลี่ย 3.42) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน มีคาเทากับ 0.09
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ตารางท่ี 17 ดานการประชาสัมพันธสินคา

ลําดับ
ท่ี รายละเอียด X . SD. ระดับ

ทัศนคติ
1. มีขอมูลสินคาสําหรับการติดตอครบถวน 3.07 0.67 ปานกลาง
2. การนําเสนอสินคาท่ีหลากหลายชองทาง ผานทาง E-

mail Banner สินคา และการ Post ขายสินคาในเว็บ
เฟสตางๆ

2.57 1.17 นอย

3. มีสื่อสั่งคมออนไลนสําหรับการประชาสัมพันธ (เสีย
คาใชจาย) เชน Facebook Twitter

2.42 1.06 นอย

4. มี ก ารป ะช าสั ม พั น ธ ผ าน สั งคม ออน ไลน  เช น
Facebook Line

3.30 1.01 ปานกลาง

5. มีการประชาสัม พันธผ านสื่ อออฟไลน โดยการ
ประชาสัมพันธตัวสินคา ผานปายไวนิล แผนพับ ให
ลูกคาสามารถเขาถึงไดอีกชองทางหนึ่ง

3.73 1.07 มาก

6. มีการประชาสัมพันธผานบูทแสดงสินคา ตามจังหวัด
ตางๆ เชนการออกบูทแสดงสินคางาน OTOP เชน
งานแสดงสินคา OTOP ตามจังหวัดตาง งานแสดง
สินคาศูนยแสดงสินคาเชนการแสดงสินคาท่ีศูนยแสดง
สินคาท่ี อิมแพคธานี เปนตน

4.42 0.30 มากท่ีสุด

คาเฉลี่ยรวม 3.43 0.27 มาก

จากตารางท่ี 17 พบวา คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม มีความพึงพอใจ
ตอการประชาสัมพันธสินคา มีคาเทากับ 3.43 นั่นหมายความวา โดยรวมแลวผูตอบแบบสอบถามมี
ความพึงพอใจในการประชาสัมพันธสินคา อยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาขอท่ีผูตอบแบบสอบถามพึง
พอพอใจมากท่ีสุดแลว ไดแก  มีการประชาสัมพันธผานบูทแสดงสินคา ตามจังหวัดตางๆ เชน การออก
บูทแสดงสินคางาน OTOP เชน งานแสดงสินคา OTOP ตามจังหวัดตาง งานแสดงสินคาศูนยแสดง
สินคาเชนการแสดงสินคาท่ีศูนยแสดงสินคาท่ี อิมแพคธานี เปนตน (คะแนนเฉลี่ย 4.42) และคาสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน มีคาเทากับ 0.17
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ตารางท่ี 18 ดานการบรรจุภัณฑ การบรรจุหีบหอ

ลําดับ
ท่ี รายละเอียด X . SD. ระดับ

ทัศนคติ
1. รูปลักษณและบรรจุภัณฑทันสมัย และสวยงาม 3.07 0.84 ปานกลาง
2. บรรจุภัณฑของสินคาเนนการออกแบบ 2.88 0.81 ปานกลาง
3. บรรจุภัณฑสินคามีเอกลักษณเฉพาะ 2.92 0.84 ปานกลาง
4. บรรจุภัณฑสะดุดตา และดึงดูดใจ 3.34 0.93 ปานกลาง
5. บรรจุภัณฑมีเสนห นาซื้อ 3.15 0.67 ปานกลาง
6. บรรจุภัณฑมีขนาดใหเลือกตามความเหมาะสม 3.65 0.84 มาก
7. บรรจุภัณฑทําจากวัสดุท่ีมีคุณภาพ 3.61 0.80 มาก
8. บรรจุภัณฑมีคุณภาพดี แข็งแรง และทนทาน 3.96 0.95 มาก
9. บรรจุภัณฑปรับเปลี่ยน เคลื่อนยาย/ขนยายไดงาย 3.73 1.07 มาก
10. การบรรจุหีบหอของทานสามารถปองกันความ

เสียหายไดในระดับ
2.88 0.90 ปานกลาง

คาเฉลี่ยรวม 3.31 0.10 ปานกลาง

จากตารางท่ี 18 พบวา คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม มีความพึงพอใจ
ตอการบรรจุภัณฑ การบรรจุหีบหอ มีคาเทากับ 3.31 นั่นหมายความวา โดยรวมแลวผูตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจ อยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาขอท่ีผูตอบแบบสอบถามพึงพอใจ
มากแลว ไดแก 1. บรรจุภัณฑมีคุณภาพดี แข็งแรง และทนทาน (คะแนนเฉลี่ย 3.96) 2. บรรจุภัณฑ
ปรับเปลี่ยน เคลื่อนยาย/ขนยายไดงาย (คะแนนเฉลี่ย 3.73) 3. บรรจุภัณฑมีขนาดใหเลือกตามความ
เหมาะสม (คะแนนเฉลี่ย 3.65) 4. บรรจุภัณฑทําจากวัสดุท่ีมีคุณภาพ (คะแนนเฉลี่ย 3.61) และคา
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน มีคาเทากับ 0.10
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ตารางท่ี 19 ดานการจัดการเงินทุน ระบบบัญชี

ลําดับ
ท่ี รายละเอียด X . SD. ระดับ

ทัศนคติ
1. มีการใชโปรแกรมคอมพิวเตอรเพ่ือบริหารจัดการ

ทํางานรายรับ-รายจาย
3.07 0.83 ปานกลาง

2. มีการใชโปรแกรมคอมพิวเตอรเพ่ือบริหารจัดการ
ตนทุนสําหรับแผนการขาย

2.42 1.06 นอยท่ีสุด

3. มีเครื่องมือรองรับการบริหารคลัง (Stock) สินคา 3.03 0.91 ปานกลาง
4. มีการใชโปรแกรมสําเร็จรูปในการบริหารระบบบัญชี 2.57 1.17 นอยท่ีสุด
5. มีการบันทึกรายการขายสดลงในสมุดรายวันเงินสดทุก

วันอยางเปนปจจุบัน
3.07 1.26 ปานกลาง

6. มีการบันทึกรายการจายเงินตามเอกสารประกอบการ
จายเงินอยางถูกตอง ครบถวน และเปนปจจุบัน

2.96 0.72 ปานกลาง

7. มีการทํารายการางการเงิน เชน งบดุล งบกําไร
ขาดทุนเปนตน

3.03 0.77 ปานกลาง

คาเฉลี่ยรวม 2.87 0.20 ปานกลาง

จากตารางท่ี 19 พบวา คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม มีความพึงพอใจ
ตอการจัดการเงินทุน ระบบบัญชี มีคาเทากับ 2.87 นั่นหมายความวา โดยรวมแลวผูตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจตอการจัดการเงินทุน ระบบบัญชี อยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาขอ
ท่ีผูตอบแบบสอบถามพึงพอใจมากท่ีสุด ไดแก 1. มีการใชโปรแกรมคอมพิวเตอรเพ่ือบริหารจัดการ
ทํางานรายรับ-รายจาย (คะแนนเฉลี่ย 3.07) 2. มีการบันทึกรายการขายสดลงในสมุดรายวันเงินสดทุก
วันอยางเปนปจจุบัน (คะแนนเฉลี่ย 3.07) 3. มีเครื่องมือรองรับการบริหารคลัง (Stock) สินคา
(คะแนนเฉลี่ย 3.03) 4. มีการทํารายการางการเงิน เชน งบดุล งบกําไรขาดทุนเปนตน (คะแนนเฉลี่ย
3.03) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน มีคาเทากับ 0.20
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สวนท่ี 4: ผลการศึกษาความพึงพอใจการใชระบบ Ecommerce ตนแบบ

ตารางท่ี 20 เว็บเพจหนารานและการใชงาน

ลําดับ
ท่ี รายละเอียด X . SD. ระดับ

ทัศนคติ
1. ชื่อของเว็บไซต 3.07 1.05 ปานกลาง
2. ความสวยงามของระบบ E-commerce ตนแบบ 3.57 0.98 มาก
3. การจัดวางองคประกอบของเว็บเพจดูงายและสวยงาม 3.80 1.02 มาก
4. รูปแบบการนําเสนอขอมูลบนเว็บเพจในแตละหนามี

ความเหมาะสม
3 1.16 ปานกลาง

5. มีการนําเสนอรายละเอียดสินคาครบถวน ชัดเจน เชน
รูปภาพ รายละเอียด ราคา การใชงาน เปนตน

4.03 0.93 มาก

คาเฉลี่ยรวม 3.49 0.08 มาก

จากตารางท่ี 20 พบวา คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม ตอเว็บเพจหนา
รานและการใชงาน มีคาเทากับ 3.49 นั่นหมายความวา โดยรวมแลวผูตอบแบบสอบถามมีความพึง
พอใจตอกระบวนการของระบบในระดับพึงพอใจมาก เม่ือพิจารณาขอท่ีผูตอบแบบสอบถามพึงพอใจ
มาก ไดแก 1. ความสวยงามของระบบ E-Commerce ตนแบบ (คะแนนเฉลี่ย 3.57) 2. การจัดวาง
องคประกอบของเว็บเพจดูงายและสวยงาม (คะแนนเฉลี่ย 3.80) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน มีคา
เทากับ 0.08

ตารางท่ี 21 สวนการบริหารจัดการขอมูล (ขอมูลหลังราน)

ลําดับ
ท่ี รายละเอียด X . SD. ระดับ

ทัศนคติ
1. ความครบถวนสมบูรณในการจัดเก็บแฟมขอมูล อักษร

ภาพ ขอมูลสินคา ราคาสวนลด ของสินคา
4.03 0.44 มาก

2. การบริหารจัดการสินคา 3.92 0.68 มาก
3. คลังสินคา 3.88 0.76 มาก
4. สมาชิก ผูซื้อสินคา 3.88 0.76 มาก
5. สถานการณสั่งซื้อสินคา 3.80 0.80 มาก
6. การชําระเงิน 3.69 0.78 มาก

คาเฉลี่ยรวม 3.86 0.13 มาก
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จากตารางท่ี 21 พบวา คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม ตอสวนการ
บริหารจัดการขอมูล (ขอมูลหลังราน) มีคาเทากับ 3.86 นั่นหมายความวาโดยรวมแลวผูตอบ
แบบสอบถาม มีความพึงพอใจตอการบริหารจัดการขอมูล (ขอมูลหลังราน) ของระบบในระดับพึง
พอใจมาก เม่ือพิจารณาขอท่ีผูตอบแบบสอบถามพึงพอใจมาก ไดแก 1. ความครบถวนสมบูรณในการ
จัดเก็บแฟมขอมูล อักษรภาพ ขอมูลสินคา ราคาสวนลด ของสินคา (คะแนนเฉลี่ย 4.03) 2. การ
บริหารจัดการสินคา (คะแนนเฉลี่ย 3.92) 3. คลังสินคา (คะแนนเฉลี่ย 3.88) 4. สมาชิก ผูซื้อสินคา
(คะแนนเฉลี่ย 3.88) 5. สถานการณสั่งซื้อสินคา (คะแนนเฉลี่ย 3.80) 6 การชําระเงิน (คะแนนเฉลี่ย
3.69) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน มีคาเทากับ 0.13

ตารางท่ี 22 ระบบตะกราสินคา

ลําดับ
ท่ี รายละเอียด X . SD. ระดับ

ทัศนคติ
1. ความสะดวกสําหรับการสั่งซื้อสินคาผานทางหนาเว็บ

เพจได
3.73 0.82 มาก

2. มีการคํานวณราคาสินคาแตละรายการถูกตองแมนยํา 3.65 0.79 มาก
3. การแสดงรายละเอียดสินคา ขอมูลสินคา 3.88 0.71 มาก
4. ความสะดวกรวดเร็วในการคนหาสินคา 4.03 0.77 มาก
5. สามารถสั่งซื้อสินคาไดหลายชองทาง เชน โทรศัพท

หนารับ
3.69 0.78 มาก

คาเฉลี่ยรวม 3.79 0.04 มาก

จากตารางท่ี 22 พบวา คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม ตอระบบตะกรา
สินคา มีคาเทากับ 3.79 นั่นหมายความวา โดยรวมแลวผูตอบแบบสอบถาม มีความพึงพอใจตอระบบ
ตะกราสินคาในระดับพึงพอใจมาก และเม่ือพิจารณาขอท่ีผูตอบแบบสอบถามพึงพอใจมาก ไดแก 1.
ความสะดวกสําหรับการสั่งซื้อสินคาผานทางหนาเว็บเพจได (คะแนนเฉลี่ย 3.73) 2. มีการคํานวณ
ราคาสินคาแตละรายการถูกตองแมนยํา (คะแนนเฉลี่ย 3.65) 3. การแสดงรายละเอียดสินคา ขอมูล
สินคา(คะแนนเฉลี่ย 3.88) 4. ความสะดวกรวดเร็วในการคนหาสินคา (คะแนนเฉลี่ย 4.03) 5. สามารถ
สั่งซื้อสินคาไดหลายชองทาง เชน โทรศัพทหนารับ (คะแนนเฉลี่ย 3.69) และคาสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน มีคาเทากับ 0.04
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ตารางท่ี 23 ระบบขนสง

ลําดับ
ท่ี รายละเอียด X . SD. ระดับ

ทัศนคติ
1. มีชองทางการสงสินคาใหเลือกหลายชองทาง เชน

ไปรษณีย บริษัทขนสง ทางรานสงเอง
3.88 0.81 มาก

2. มีระบบสงอีเมลแจงลูกคาเม่ือมีการสงสินคา 4.03 0.77 มาก
คาเฉลี่ยรวม 3.95 0.02 มาก

จากตารางท่ี 23 พบวา คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม ตอระบบขนสง มีคา
เทากับ 3.95 นั่นหมายความวา โดยรวมแลวผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตอระบบขนสงของ
ระบบในระดับพึงพอใจมาก และเม่ือพิจารณาขอท่ีผูตอบแบบสอบถามพึงพอใจมาก ไดแก 1. มีระบบ
สงอีเมลแจงลูกคาเม่ือมีการสงสินคา (คะแนนเฉลี่ย 4.03) 2. มีชองทางการสงสินคาใหเลือกหลาย
ชองทาง เชน ไปรษณีย บริษัทขนสง ทางรานสงเอง (คะแนนเฉลี่ย 3.88) และคาสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน มีคาเทากับ 0.02

ตารางท่ี 24 ระบบคํานวณเงินและคาขนสง

ลําดับ
ท่ี รายละเอียด X . SD. ระดับ

ทัศนคติ
1. มีชองทางการรับชําเงินหลายชองทาง เชนการโอนเงิน

เก็บปลายทาง PayPal เปนตน
3.88 0.81 มาก

2. มีระบบรักษาความปลอดภัยสําหรับชองทางชําระเงิน
ผานบัตรเครดิต

4.03 0.77 มาก

3. มีการรวมยอดเงินคาขนสงผานชองทางท่ีใหบริการ
เชน ขนสงผานไปรษณีย บริษัทขนสง เปนตน

4.03 0.72 มาก

คาเฉลี่ยรวม 3.98 0.04 มาก

จากตารางท่ี 24 พบวา คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม ตอระบบคํานวณ
เงินและคาขนสง มีคาเทากับ 3.98 นั่นหมายความวา โดยรวม แลวผูตอบแบบสอบถามมีความพึง
พอใจตอระบบคํานวณเงินและคาขนสงในระดับพึงพอใจมาก และ เม่ือพิจารณาขอท่ีผูตอบ
แบบสอบถามพึงพอใจมาก ไดแก 1. มีระบบรักษาความปลอดภัยสําหรับชองทางชําระเงินผานบัตร
เครดิต(คะแนนเฉลี่ย 4.03) 2. มีการรวมยอดเงินคาขนสงผานชองทางท่ีใหบริการ เชน ขนสงผาน
ไปรษณีย บริษัทขนสง เปนตน (คะแนนเฉลี่ย 4.03) 3 มีชองทางการรบชําเงินหลายชองทาง เชน การ
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โอนเงิน เก็บปลายทาง PayPal เปนตน (คะแนนเฉลี่ย 3.88) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน มีคา
เทากับ 0.04

ตารางท่ี 25 การประชาสัมพันธการตลาด

ลําดับ
ท่ี รายละเอียด X . SD. ระดับ

ทัศนคติ
1. มีชองทางสอบถามความพึงพอใจของลูกคา 4.03 0.44 มาก
2. มีชองทางการทําโฆษณาเว็บไซต บนเว็บท่ีมีชื่อเสียง

เชน Google Facebook
3.92 0.68 มาก

3. การทําโฆษณาประชาสัมพันธสินคาผานสื่อสังคม
ออนไลน เชน Facebook

3.88 0.76 มาก

4. มีระดับคะแนนแสดงความพึงพอใจสินคาของลูกคา 3.88 0.76 มาก
คาเฉลี่ยรวม 3.92 0.15 มาก

จากตารางท่ี 25 พบวา คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม ตอการ
ประชาสัมพันธการตลาด มีคาเทากับ 3.92 นั่นหมายความวา โดยรวมแลวผูตอบแบบสอบถาม มี
ความพึงพอใจตอการประชาสัมพันธการตลาดในระดับพึงพอใจมาก และ เม่ือพิจารณาขอท่ีผูตอบ
แบบสอบถามพึงพอใจมาก ไดแก 1. มีชองทางสอบถามความพึงพอใจของลูกคา (คะแนนเฉลี่ย 4.03)
2. มีชองทางการทําโฆษณาเว็บไซตบนเว็บท่ีมีชื่อเสียง เชน Google Facebook (คะแนนเฉลี่ย 3.92)
3. การทําโฆษณาประชาสัมพันธสินคาผานสื่อสังคมออนไลน เชน Facebook (คะแนนเฉลี่ย 3.88) 4.
มีระดับคะแนนแสดงความพ่ึงพอใจสินคาของลูกคา (คะแนนเฉลี่ย 3.88) และคาสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน มีคาเทากับ 0.15
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แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความรูความเขาใจสําหรับการพัฒนาระบบตนแบบ E-
Commerce สําหรับผูประกอบการดาน เอสเอ็มอี (SME) และ OTOP ในพ้ืนที่ 3
จังหวัดชายแดนใต

ทัศนคติสําหรับแนวคิดในการสรางตนแบบของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ตารางท่ี 26 ดานการบรรจุภัณฑ การบรรจุหีบหอ

ลําดับ
ท่ี รายละเอียด X . SD. ระดับ

ทัศนคติ
1. รูปลักษณและบรรจุภัณฑสินคาของทานสวยงาม 4.34 0.68 มากท่ีสุด
2. บรรจุภัณฑสินคาของทานเนนการออกแบบ 4.30 0.87 มากท่ีสุด
3. บรรจุภัณฑสินคาของทานมีเอกลักษณเปนของตัวเอง 4.34 0.62 มากท่ีสุด
4. การบรรจุหีบหอของทานสามารถปองกันความ

เสียหายไดในระดับ
3.92 0.93 มาก

5. การบรรจุหีบหอของทานมีลักษณะท่ัวไป 3.92 0.97 มาก
คาเฉลี่ยรวม 4.16 0.15 มาก

จากตารางท่ี 26 พบวา คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม ดานการบรรจุ
ภัณฑ การบรรจุหีบหอ มีคาเทากับ 4.16 นั่นหมายความวา โดยรวมแลวผูตอบแบบสอบถาม มีความ
พึงพอใจดานการบรรจุภัณฑ การบรรจุหีบหอในระดับพึงพอใจมาก และเม่ือพิจารณาขอท่ีผูตอบ
แบบสอบถามพึงพอใจมากท่ีสุดแลว ไดแก 1. รูปลักษณและบรรจุภัณฑสินคาของทานสวยงาม
(คะแนนเฉลี่ย 4.34) 2. บรรจุภัณฑสินคาของทานเนนการออกแบบ (คะแนนเฉลี่ย 4.30) 3. บรรจุ
ภัณฑสินคาของทานมีเอกลักษณเปนของตัวเอง (คะแนนเฉลี่ย 4.34) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน มี
คาเทากับ 0.15
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ทัศนคติสําหรับแนวคิดในการนําระบบการเงิน และระบบบัญชีเพ่ือใชในการบริหารจัดการ
ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ตารางท่ี 27 ดานระบบบัญชีการเงิน-ระบบบัญชี

ลําดับ
ท่ี รายละเอียด X . SD. ระดับ

ทัศนคติ
1. ความสําคัญของการนําระบบการเงิน-ระบบบัญชีใน

ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
4.34 0.68 มากท่ีสุด

2. การมีระบบบริหารตนทุน 4.07 0.89 มาก
3. การมีระบบบริหารการจัดซื้อ 3.96 0.95 มาก
4. การมีระบบบริหารสินคาคงคลัง 3.80 1.02 มาก
5. การมีระบบบริหารเจาหนี้และลูกหนี้ 3.80 1.05 มาก
6. ความเหมาะสมสําหรับการนําระบบการเงิน-ระบบ

บัญชีใชในโปรแกรม ปดชีด (Excel)
4 0.93 มาก

7. ความเหมาะสมสําหรับการนําระบบการเงิน-ระบบ
บัญชี ใชในโปรแกรม สปดชีค (โปรแกรมสําเร็จรูป)

4.19 0.80 มาก

คาเฉลี่ยรวม 4.02 0.12 มาก

จากตารางท่ี 27 พบวา คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม ดานระบบบัญชี
การเงิน-ระบบบัญชี มีคาเทากับ 4.02 นั่นหมายความวาโดยรวมแลวผูตอบแบบสอบถาม มีความพึง
พอใจดานระบบบัญชีการเงิน-ระบบบัญชี อยูในระดับพึงพอใจมาก เม่ือพิจารณาขอท่ีผูตอบ
แบบสอบถามพึงพอใจมากท่ีสุด ไดแก ความสําคัญของการนําระบบการเงิน-ระบบบัญชี ในธุรกิจ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส(คะแนนเฉลี่ย 4.34) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน มีคาเทากับ 0.12
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ผลการประเมินความพึงพอใจหลังการใชงานระบบตนแบบ E-commerce

ตารางท่ี 28 ระดับความพ่ึงพอใจหลังการใชงาน

ลําดับ
ท่ี รายละเอียด X . SD. ระดับ

ทัศนคติ
1. หลังจากอบรมไดมีการใชงานระบบอยางตอเนื่อง 2.16 1.11 นอย
2. ข้ันตอนการใชงานไมยุงยาก สะดวก เขาใจงาย 3.25 0.96 ปานกลาง
3. กระบวนการสั่งซื้อหรือบริการเว็บไซตนี้สามารถเขาใจ

ไดงาย
3.16 0.93 ปานกลาง

4. มีความม่ันใจและสามารถนําความรูท่ีไดรับไปใชได 3.58 1.24 มาก
5. สามารถนําความรูไปเผยแพรและบอกตอๆได 3.58 1.16 มาก
6. หลังการใชงานมียอดการสั่งซื้อเพ่ิมข้ึน 1.91 1.08 นอย

คาเฉลี่ยรวม 2.94 0.11 ปานกลาง

จากตารางท่ี 28 พบวา คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถามหลังใชงานระบบ
ตนแบบ E-commerce มีคาเทากับ 2.94 นั่นหมายความวา โดยรวมแลวผูตอบแบบสอบถามมีความ
พึงพอใจตอระบบในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาขอท่ีผูตอบแบบสอบถามพึงพอใจมากท่ีสุด
ไดแก 1. มีความม่ันใจและสามารถนําความรูท่ีไดรับไปใชได (คะแนนเฉลี่ย 3.58) 2. สามารถนําความรู
ไปเผยแพรและบอกตอๆได (คะแนนเฉลี่ย 3.58) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน มีคาเทากับ 0.11
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สวนท่ี 5: เพื่อศึกษาผลสัมฤทธิ์ของการนําแนวทางดานกลยุทธพาณิชยอิเล็กทรอนิกสการ
ดําเนินธุรกิจ เอสเอ็มอี (SME) ในพื้นท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตสําหรับเว็บไซตตนแบบ โดยอาศัย
ปจจัยตามองคประกอบของ 7’Cs

ตารางท่ี 29 กลยุทธทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสการดําเนินธุรกิจ เอสเอ็มอี (SME) สําหรับ
เว็บไซตตนแบบ

ปจจัยตามองคประกอบ 7’Cs S.D. รอยละ ระดับ

ปจจัยของรูปแบบของเว็บไซต(Context)
1. รูปแบบเว็บไซต มีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑท่ีขาย 4.69 0.63 93.80 มากท่ีสุด
2. รูปแบบเว็บไซต สะดวกตอการคนหาขอมูล 4.70 0.57 94.00 มากท่ีสุด
3. การแสดงคําแนะนํา หรือ วิธีการใชเว็บไซต 4.51 0.68 90.20 มากท่ีสุด
4. ความสบายตาในการอานขอมูลในเว็บไซต 4.44 0.64 88.80 มากท่ีสุด
ดานปจจัยของรูปแบบของเว็บไซตโดยรวม 4.58 0.63 91.7 มากท่ีสุด
ปจจัยดานเนื้อหา(Content)
1. มีรายละเอียดสินคาครบถวน ไดแก รูปภาพ ขนาด
น้ําหนัก ราคา

4.54 0.64 90.80 มากท่ีสุด

2. มีการบรรยายคุณสมบัติของสินคาและวิธีใชสินคาอยาง
ละเอียด

4.51 0.66 90.20 มากท่ีสุด

3. รูปภาพสินคาหลายมุมมอง 4.50 0.66 90.00 มากท่ีสุด
4. มีรายละเอียดเงื่อนไขการรับประกันสินคาและเงื่อนไข
เปลี่ยนสินคาอยางชัดเจน

4.44 0.67 88.80 มากท่ีสุด

ดานปจจัยของเนื้อหาโดยรวม 4.49 0.65 89.95 มากกท่ีสุด
ปจจัยดานชุมชนออนไลน(Community)
1. มีเว็บบอรดสําหรับติดตอเจาของเว็บไซต เสนอแนะคํา
ติดชม และแลกเปลี่ยนความคิดเห็นระหวางสมาชิก

4.65 0.61 93.00 มากท่ีสุด

2. มี Facebook Fan Page สําหรับทําการ
ประชาสัมพันธเว็บไซต และสามารถเขาถึงกลุมลูกคาได
อยางกวางขวาง

4.63 0.62 92.60 มากท่ีสุด

3. ในหนาสินคา ผูบริโภคสามารถกด Share รายละเอียด
ของสินคาไปยังหนา Wall ของ Facebook ได

4.47 0.72 89.40 มากท่ีสุด



76

ปจจัยตามองคประกอบ 7’Cs S.D. รอยละ ระดับ

ปจจัยดานชุมชนออนไลน 4.58 0.65 91.66 มากท่ีสุด

ปจจัยดานการเสนอสินคาและบริการรายบุคคล
(Customization)
1. มีการเก็บขอมูลลูกคา เพ่ือการนําเสนอขอมูลท่ีตรงกับ
ลักษณะและความตองการของผูบริโภคเฉพาะราย

4.48 0.63 88.60 มากท่ีสุด

2.มีบริการใหผูบริโภคสามารปรับแตงสินคาใหตรงกับ
ความตองการของตนเองได

4.62 0.59 92.40
มากท่ีสุด

3. มีการปรับแตงหนารานใหสวยสะดุดตา เพ่ือดึงดูดความ
สนใจและปรับเปลี่ยนหนารานตามเทศกาล

4.67 0.59 93.40 มากท่ีสุด

ปจจัยดานการเสนอสินคาและบริการรายบุคคลโดยรวม 4.67 0.59 91.46 มากท่ีสุด

ปจจัยดานการติดตอสื่อสารกับทางเว็บไซต
(Communication)
1. มีการ Update ขาวสาร ขอมูล กิจกรรม สงเสริการ
ขายใหแกสมาชิกผาน Email หรือ ผานทาง SMS อยางง
สมํ่าเสมอ

2.16 1.11 80.20 นอย

2. สามารถดูขอมูลเว็บไซต ผานทาง Smart Phone และ
Tablet PC เชน IPAD, Samsung Galaxy Tab เปนตน

4.68 0.60 93.60 มากท่ีสุด

3. สามารถเปดดูขอมูลเว็บไซตผาน Web Browser ยอด
นิยม เชน Internet Explorer, Mozilla Firefox ,
Google Chrome, เปนตน

4.62 0.59 92.40

มากท่ีสุด

ปจจัยดานการติดตอสื่อสารกับทางเว็บไซตโดยรวม 3.82 0.76 88.73 มาก

ปจจัยดานการเช่ืมโยงกับเว็บไซตอ่ืน(Connection)
1. มีชองทางคนหาขอมูลภายในเว็บไซต 4.67 0.59 93.40 มากท่ีสุด

2. มีชองใหคนหาขอมูลภายนอกเว็บไซตผานทาง Search
Engine เพ่ือหาขอมูลจากเว็บไซตอ่ืนๆ

4.66 0.63 93.20 มากท่ีสุด

3. มีการรวบรวมรายชื่อเว็บไซตท่ีนาสนใจและแบบอง
ออกเปนหมวดหมูเพ่ือใหผูใชสามารถ คนหาเว็บไซตท่ี
ตองการไดโดยตรง

4.55 0.60 91.00 มากท่ีสุด

4. ความสามารถในการแสดงวาตอนนี้ผูบริโภคอยูสวน
ไหนของเว็บไซต หรือเครื่องหมายนําทาง (Navigation)

4.45 0.63 89.00 มากท่ีสุด
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ปจจัยตามองคประกอบ 7’Cs S.D. รอยละ ระดับ

ปจจัยดานการเช่ือมโยงกับเว็บไซตอ่ืนโดยรวม 4.58 0.61 91.65 มากท่ีสุด

ปจจัยดานการพาณิชย
1.ข้ันตอนการสั่งซื้อในเว็บไซต ไมยุงยาก ซับซอน 4.55 0.60 91.00 มากท่ีสุด

2. ระบบการสั่งซื้อในเว็บไซตสามารถยกเลิกการสั่งซื้อซื้อ
หรือสั่งสินคาเพ่ิมไดโดยสะดวก

4.55 0.60 91.00 มากท่ีสุด

3.สามารถตรวจสอบสถานะการสั่งซื้อ และสถานะการ
จัดสงสินคาผานเว็บไซตได

4.67 0.59 93.40 มากท่ีสุด

ปจจัยดานการพาณิชยโดยรวม 4.45 0.59 91.8 มากท่ีสุด
รวมคาเฉลี่ย 4.47 0.64 91.00 มากท่ีสุด

จากตารางท่ี 29 พบวา ผลการวิเคราะหความคิดเห็น ของผูประกอบการตอระดับความสําคัญ
ดานปจจัยขององคประกอบเว็บไซต 7Cs ของเว็บไซตตนแบบ โดยผลรวมอยูในระดับมากท่ีสุด โดยมี
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.55 เม่ือพิจารณารายดานพบวา

ดานสวนประกอบท่ี 1 ดานปจจัยของรูปแบบของเว็บไซต (Context) ความคิดเห็นของ
ผูประกอบการ ท่ีมีตอระดับความสําคัญของรูปแบบเว็บไซต โดยรวมอยูในระดับ มากท่ีสุด โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.58 เม่ือพิจารณารายขอพบวา

ในขอ รูปแบบเว็บไซต มีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑท่ีขายโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ4.69 ในขอ
สะดวกตอการคนหาขอมูลมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.70..และในขอการแสดงคําแนะนําหรือวิธีการใชเว็บไซตมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.51 ในขอความสบายตาในการอานขอมูลในเว็บไซตมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.58

ดานสวนประกอบท่ี 2 ดานปจจัยดานเนื้อหา (Content) ความคิดเห็นของผูประกอบการ
ท่ีมีตอระดับความสําคัญของเนื้อหา โดยรวมอยูในระดับ มากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.44 เม่ือ
พิจารณารายขอพบวา

ในขอ มีรายละเอียดสินคาครบถวน ไดแก รูปภาพ ขนาด น้ําหนัก ราคามีคาเฉลี่ยเทากับ
4.54 ในขอมีการบรรยายคุณสมบัติของสินคาและวิธีใชสินคาอยางละเอียดคามีคาเฉลี่ยเทากับ 4.51
ในขอ. รูปภาพสินคาหลายมุมมองคามีคาเฉลี่ยเทากับ 4.50 และในขอ. มีรายละเอียดเงื่อนไขการ
รับประกันสินคาและเงื่อนไขเปลีย่นสินคาอยางชัดเจนคามีคาเฉลี่ยเทากับ 4.44
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ดานสวนประกอบท่ี 3 ดานปจจัยดานชุมชนออนไลน (Community) ความคิดเห็นของ
ผูประกอบการ ท่ีมีตอชุมชนออนไลน โดยรวมอยูในระดับ มากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.58 เม่ือ
พิจารณารายขอพบวา

ในขอ มีเว็บบอรดสําหรับติดตอเจาของเว็บไซต เสนอแนะคํา ติดชม และแลกเปลี่ยนความ
คิดเห็นระหวางสมาชิก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.65 ในขอมี Facebook Fan Page สําหรับทําการ
ประชาสัมพันธเว็บไซต และสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดอยางกวางขวางมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.63 และใน
ขอ. ในหนาสินคา ผูบริโภคสามารถกด Share รายละเอียดของสินคาไปยังหนา Wall ของ Facebook
ไดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.47

ดานสวนประกอบท่ี 4 ดานปจจัยการเสนอสินคาและบริการรายบุคคล (Customization)
ความคิดเห็นของผูประกอบการ ท่ีมีตอการเสนอสินคาและบริการรายบุคคล โดยรวมอยูในระดับ มาก
ท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.67 เม่ือพิจารณารายขอพบวา

ในขอ มีการเก็บขอมูลลูกคา เพ่ือการนําเสนอขอมูลท่ีตรงกับลักษณะและความตองการของ
ผูบริโภคเฉพาะรายมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.48 ในขอมีบริการใหผูบริโภคสามารปรับแตงสินคาใหตรงกับ
ความตองการของตนเองไดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.62 และในขอมีการปรับแตงหนารานใหสวยสะดุดตา
เพ่ือดึงดูดความสนใจและปรับเปลี่ยนหนารานตามเทศกาลมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.67

ดานสวนประกอบท่ี 5 ดานปจจัยการติดตอสื่อสารกับทางเว็บไซต (Communication)
ความคิดเห็นของผูประกอบการ ท่ีมีตอการติดตอสื่อสารกับทางเว็บไซต โดยรวมอยูในระดับ มาก โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 เม่ือ พิจารณารายขอพบวา

ในขอ. มีการ Update ขาวสาร ขอมูล กิจกรรม สงเสริการขายใหแกสมาชิกผาน Email หรือ
ผานทาง SMS อยางงสมํ่าเสมอมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.16 ในขอสามารถดูขอมูลเว็บไซต ผานทาง Smart
Phone และ Tablet PC เชน IPAD, Samsung Galaxy Tab เปนตนมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.68 และใน
ขอสามารถเปดดูขอมูลเว็บไซตผาน Web Browser ยอดนิยม เชน Internet Explorer, Mozilla
Firefox , Google Chrome, เปนตนมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.62

ดานสวนประกอบท่ี 6 ปจจัยดานการเช่ือมโยงกับเว็บไซตอ่ืน (Connection) ความ
คิดเห็นของผูประกอบการ ท่ีมีตอการเชื่อมโยงกับเว็บไซตอ่ืน โดยรวมอยูในระดับ มากท่ีสุด โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.58 เม่ือพิจารณารายขอพบวา

ในขอมีชองทางคนหาขอมูลภายในเว็บไซตมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.67 ในขอมีชองใหคนหาขอมูล
ภายนอกเว็บไซตผานทาง Search Engine เพ่ือหาขอมูลจากเว็บไซตอ่ืนๆมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.66 ในขอ
มีการรวบรวมรายชื่อเว็บไซตท่ีนาสนใจและแบบองออกเปนหมวดหมูเพ่ือใหผูใชสามารถ คนหา
เว็บไซตท่ีตองการไดโดยตรงมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.55 และในขอความสามารถในการแสดงวาตอนนี้
ผูบริโภคอยูสวนไหนของเว็บไซต หรือเครื่องหมายนําทาง (Navigation) มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.45
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ดานสวนประกอบท่ี 7 ปจจัยดานการพาณิชย ความคิดเห็นของผูประกอบการ ท่ีมีตอการ
พาณิชย โดยรวมอยูในระดับ มากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.45 เม่ือพิจารณารายขอพบวา

ในขอข้ันตอนการสั่งซื้อในเว็บไซต ไมยุงยาก ซับซอนคาเฉลี่ยเทากับ 4.55 ระบบการสั่งซื้อใน
เว็บไซตสามารถยกเลิกการสั่งซื้อ หรือ สั่งสินคาเพ่ิมไดโดยสะดวกคาเฉลี่ยเทากับ 4.55 และในขอ
สามารถตรวจสอบสถานะการสั่งซื้อ และสถานการณจัดสงสินคาผานเว็บไซตไดคาเฉลี่ยเทากับ 4.67



บทที่ 5
สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การวิจัยเรื่อง “การพัฒนาตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาดยอม
เอสเอ็มอี (SME) และสินคา OTOP ใน พ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใต” ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยใชกลุม
ประชากรตัวอยางในเขตพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตประกอบไปดวยจังหวัดปตตานี ยะลา และ
นราธิวาส เปนกลุมตัวอยางโดยมีผูประกอบการเขารวมกับโครงการวิจัยในครั้งนี้จํานวน 26 ผลิตภัณฑ
จากผูเขารวมของผูประกอบการท้ังสินจํานวน 36 กลุมตัวอยางโดยในการวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยมี
วัตถุประสงคของโครงการ ดังตอไปนี้

1. เพ่ือพัฒนาตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาดยอมและสินคา
OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต

2. เพ่ือพัฒนารูปแบบ บริหารจัดการดวยเทคโนโลยีสารสนเทศในดานการตลาด การ
ประชาสัมพันธสินคา การบรรจุภัณฑ การบรรจุหีบหอ การบริหารจัดการเงินทุน ระบบบัญชี

3. เพ่ือศึกษาผลสัมฤทธิ์ของการนําแนวทางดานกลยุทธพาณิชยอิเล็กทรอนิกสการดําเนิน
ธุรกิจ SME ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตสําหรับเว็บไซตตนแบบ

4. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูประกอบการของการนํ าเอาเทคโนโลยีพาณิ ชย
อิเล็กทรอนิกสมาสงเสริมธุรกิจในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใต

สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผล
สวนท่ี 1 เพ่ือพัฒนาตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาดยอมและ

สินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต
1 สรุปผลการจากแบบสอบถาม
โดยการวิจัยนี้ไดเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากผูประกอบการธุรกิจขนาดยอม เอส

เอ็มอี (SME) และผูประกอบการสินคา OTOP ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตท้ังท่ีมีการนําเอาพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสมาใช และ ยังไมไดมีการนําเอาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาใชประโยชน ซึ่งสามารถสรุป
ระเดนตางๆได ดังนี้

1.1 ขอมูลท่ัวไปของผูประกอบการ
ผลการวิจัยพบวาดานขอมูลของการเขารวมโครงการท่ีไดตอบแบบสอบสวนใหญท่ีใหความ

สนใจในการเขารวมโครงการเปนผูประกอบดานผลิตภัณฑสินคา OTOP โดยสวนมากแลวจะเปน
ผูประกอบการท่ีเปนเจาของคนเดี่ยว และ สวนใหญจะมีความรูต่ํากวาชั้นมัธยมศึกษาปท่ี 6 ซึ่งสวน
ใหญผูประกอบโดยไมมีพ้ืนความรูดานคอมพิวเตอร หรือ ในกรณีท่ีมีความรูดานคอมพิวเตอรสวนใหญ
จะมีความรูเพียงพ้ืนระดับพ้ืนฐานเทานั้น ในกรณีผูประกอบการมีในระดับท่ีสูงกวาชั้นมัธยมศึกษาปท่ี
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6 สําหรับกลุมนี้จะไมมีปญหาเรื่องการใชเครื่องคอมพิวเตอร การใชอินเตอรเน็ต และผูประกอบสวน
ใหญไมมีเครื่องคอมพิวเตอรใชในสถานประกอบการ หรือ ในองคกร

1.2 ขอมูลสําหรับระบบตนแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
การผลการศึกษาของงานวิจัยในครั้งนี้ ได ทําการพัฒนาระบบตนแบบระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส (E-commerce) มาใชกับสินคา OTOP และผลิตภัณฑของประกอบ เอสเอ็มอี (SME)
ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตประกอบไปดวย จังหวัดปตตานี  ยะลา และนราธิวาส โดยมี
ผูประกอบการเขารวมโครงการจํานวนท้ังสิ้น 26 ผลิตภัณฑ โดยการพัฒนาระบบตนแบบดวยภาษา
PHP และใช MySQL เปนฐานขอมูล บริหารจัดการขอมูล เพ่ือใชในการเผยแพรขอมูลประชาสัมพันธ
สินคา จําหนายสินคา ประชาสัมพันธสินคา ตะกราสินคา ระบบขนสง บริหารจัดการขอมูล (หลังราน)
จากการประเมินผลความพึงพอใจของระบบ โดยใชคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานทดสอบ พบวา
ทางดานเว็บเพ็จหนาราน และการใชงาน 3.07 (SD=0.08) ดานการบริหารจัดการขอมูล (ขอมูลหลัง
ราน) 3.86 (SD=0.13) ดานระบบตะกราสินคา 3.79 (SD=0.04) ดานระบบขนสง 3.95 (SD=0.02)
ดานระบบคํานวณเงิน และคาขนสง 3.98 (SD=0.04) และดานการประชาสัมพันธการตลาด 3.92
(SD=0.15) โดยภาพรวมแลวระบบตนแบบมีประสิทธิภาพและความพึงพอใจของผูใชงานอยูในระดับ
มาก และสามารถอํานวยความสะดวก และทําการทํางานใหไดครบถวนตามขอบเขตท่ีไดวางไว

จากการศึกษาระบบตนแบบ ผู วิจัยได เนนสวนการทํางานหลักของระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสประกอบไปดวย สวนของหนาเว็บเพ็จหนาราน การบริหารจัดการขอมูล (ขอมูลหลัง
ราน) ดานระบบการตะกราสินคา ดานระบบคํานวณเงิน คาขนสง และดานการประชาสัมพันธ
การตลาด เนื่องจากเปนสวนหลักท่ีผูใชตองมีความเขาใจในข้ันพ้ืนฐานของการใชระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส

- ดานหนาเว็บเพจหนาราน
ดานหนาเว็บเพจเปนสวนแรกท่ีลูกคาสามารถเขาถึงไดมีหนาท่ีใชในการเผยแพร ขอมูล

สินคาและบริการ จะตองมีสวยงามเปนพิเศษ เพ่ือดึงดูดความสนใจ ของลูกคา รวมท้ังยังแสดง
รายละเอียดของสินคา หรือ บริการเพ่ือใหลูกสามารถเลือกซื้อสินคาได จากการวิจัยพบวารูปแบบของ
การนําเสนอขอมูลบนเว็บเพจในหนาหลัก และการจัดโครงสราง องคประกอบของเว็บเพจอยูในความ
พึงพอใจในระดับดี สอดคลองกับงานวิจัย (อัญชลี บุญออน, 2553) ท่ีไดศึกษาการประเมินโปรแกรม
ดานความสวยงาม และความงายตอการใชงานเว็บเพจตนแบบ และ เม่ือพิจารณาเปนรายขอๆ พบวา
ความสวยงาน และการนําเสนอขอมูลนั้นเปนจุดเดนทีตองมีตองเว็บเพจท่ีเก่ียวกับระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส

- ดานบริหารจัดการขอมูล (ขอมูลหลังราน)
จากการวิจัยพบวารูปแบบของการบริหารขอมูลหลังรานมีหนาท่ีหลัก คือ การจัดการ

ขอมูลสินคาภายในรานคา คลังสินคา การจัดการสมาชิก สถานการณสั่งสินคา และการชําระเงินอยูใน
ระดับความพึงพอใจระดับดีมากสอดคลองกับงานวิจัยงานวิจัย (อัญชลี บุญออน, 2553) ท่ีไดศึกษา
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ดานการใชงานสวนการจัดการรานคา และยังพบอีกวาลูกเนนเขาถึงขอมูลแสดงผลขอมูลท่ีลูกคา
ตองการทราบ รวมถึงความงายตอการใชงาน

- ดานระบบคํานวณเงินและคาขนสง
องคประกอบสําคัญอยางหนึ่งท่ีชวยใหธุรกิจขายสินคาในรูปแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ประสบความสําเร็จ และลูกคาใหการยอมรับในเวลาอันรวดเร็ว ก็คือ การใหบริการจัดการ การสง
สินคาแกผูรับปลายทาง อยูในระดับความพึงพอใจระดับดีมากสอดคลองกับงานวิจัยของ (ริตวัฒน ปารี
ศรี, 2554) เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอท่ีผูประกอบการมีความคิดเปนระดับท่ี 1 ไดแก การ
จัดสงสินคารวดเร็ว ใหถึงมือลูกคาทันเวลาท่ีกําหนดเพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจเพ่ิมข้ึน

- ดานระบบการตะกราสินคา
การช็อปปงออนไลนผานระบบตะกราสินคาอิเล็กทรอนิกสเปรียบไดกับการซื้อสินคาใน

หางสรรพสินคาท่ีทางหางไดจัดเตรียมตะกรา หรือ รถเข็นสินคาไวคอยบริการ เพ่ือใหลูกคาสามารถ
หยิบสินคาท่ีเลือกซื้อใสลงไปแลวเข็นไปยังจุดบริการชําระเงินเพ่ือชําระสินคาตอไป รถเข็นสินคา
อิเล็กทรอนิกสถือเปนหนึ่งการทํางานท่ีมีความสําคัญท่ีสุดของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยท่ี
อนุญาตใหลูกคาหยิบสินคาใสลงในรถเข็นจากการคลิกท่ีปุม จากนั้นระบบจะทําการบรรจุรายการ
สินคาดังกลาวไวในรถเข็น ท้ังนี้ลูกคาเองยังสามารถสามารถถึงรายการสินคาท่ีบรรจุอยูในตะกรา หรือ
รถเข็น รวมถึงการแกไขรายการสินคา เชน ยกเลิกสินคาบางรายการ หรือ เพ่ิม/ลดจํานวนสินคา เปน
ตนซึ่งระบบจะทําการรวบรวมรายการสินคา และ คํานวณยอดเงินสุทธิพรอมคาขนสงอยูในระดับ
ความพึงพอใจในระดับดีมากสอดคลองกับงานวิจัยของ (ริตวัฒน ปารีศรี, 2554) ท่ีไดศึกษาการ
แสดงผลขอมูลสิคาท่ีถูกเลือกและความถูกตองของการปรับปรุง และแกไขขอมูลสินคา เม่ือพิจารณา
เปนรายขอ พบวา ลูกคาสนใจความถูกตองในการเลือกขอมูล การปะรับปรุงขอมูลการมีสวนลดของ
ราคาสินคา

- ดานการประชาสัมพันธการตลาด
เปนการประชาสัมพันธเพ่ือสนับสนุนการตลาด และยังไดรับความนิยมมากในปจจุบันเพราะ

เปนยุคของการสื่อสารไรพรมแดน ท่ีมีความสามารถในการสื่อสารกับลูกคาในดานตางๆ เชน การทํา
โฆษณาเว็บไซตผาน Google หรือ ปายประกาศสินคาตามเว็บไซตตางๆ รวมถึงการประชาสัมพันธ
ผานสื่อสังคมออนไลนเชน Facebook line เปนตนจากการวิจัยพบวาระดับความพึงพอใจในระดับดี
มากสอดคลองกับ (ชุมพล สิงหรา, 2558) ท่ีไดศึกษาการดานการสงเสริมการตลาดท่ีเนนการมีสวนลด
พิเศษท่ีนาสนใจ การมีโฆษณาเว็บไซต และแอพพลิเคชั่นผานชองทางตางๆ อยางชัดเจน
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สวนท่ี 2 เพ่ือพัฒนารูปแบบ บริหารจัดการดวยเทคโนโลยีสารสนเทศในดานการตลาด การ
ประชาสัมพันธสินคา การบรรจุภัณฑ การบรรจุหีบหอ การบริหารจัดการเงินทุน ระบบบัญชี

ผลการวิจัยในครั้งนี้เพ่ือหาแนวสําหรับการสงเสริมการทําธุรกิจ การบริหารจัดการดาน
การตลาด การประชาสัมพันธ การบรรจุภัณฑ เงินทุน และระบบบัญชี ใหกับเจาของผลิตภัณฑท้ัง เอส
เอ็มอี (SME) และ สินคา OTOP เพ่ือสามารถแขงขันกับธุรกิจอ่ืนท่ีจะเกินข้ึนไดในอนาคต ท้ังใน
รูปแบบท่ีขายสินคาผานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และขายหนารานท่ัวไปโดยสามารถสรุปเปนประเด็น
หลักได ดังนี้

- ดานการตลาด
โดยท่ีผูประกอบการสวนใหญมีทัศนคติในการนําสังคมออนไลนมาชวยในการสงเสริม

การตลาด ผานสังคมออนไลนชวยในการสงเสริมการขายผาน Facebook Twitter ท้ังยังมีการจัด
กิจกรรมสงเสริมการขาย เชน การลดแลก แจงแถม รวมถึงมีการประชาสัมพันธสินคาชนิดตางๆ ได
ชัดเจน อีกประการหนึ่งผูประกอบการเองก็ยังใหความตระหนักในดานการจัดโปรโมชั่นสําหรับลูกคา
ในชวยเทศกาลตางๆ ยังนอยอยู

- ดานการประชาสัมพันธสินคา
โดยผูประกอบการสวนใหญมีทัศนคติการประชาสัมพันธสินคาของผูประกอบการสวนใหญยัง

ใชการประชาสัมพันธผานบูท แสดงสินคาตามจังหวัดตางๆ รวมถึงยังใชการประชาสัมพันธแบบ
ออฟไลนในการประชาสัมพันธสินคา เชน การประชาสัมพันธผานปายไวนิล แผนผับ อีกประเด็นหนึ่ง
ผูประกอบการยังมีทัศนคติในการประชาสัมพันธผานสื่อสังคมออนไลนท่ีตองเสียคาใชจายนอยมาก
รวมถึงการประชาสัมพันธในรูปแบบอ่ืนๆ เชน การประชาพันธผานชองทาง E-mail การ Post ขาย
สินคาผานเว็บไซตตางๆ ยังนอยอยู

- ดานการบรรจุภัณฑ การบรรจุหีบหอ
โดยผูประกอบการสวนใหญมีทัศนคติท่ีเนนการบรรจุภัณฑท่ีมีคุณภาพดี แข็งแรง และทนทาน

และเคลื่อนยายสะดวกท่ีทํามากจากวัสดุท่ีมีคุณภาพ อีกประเด็นหนึ่งท่ีผูประกอบการยังใหความ
ตระหนักนอยมากในดานของ รูปลักษณของบรรจุภัณฑท่ีดูสวยงาม ท่ีเนนการออกแบบ สะดุดตา และ
ดึงดูดใจ

- ดานการจัดการเงินทุน ระบบบัญชี
โดยผูประกอบการสวนใหญมีทัศนคติท่ีเนนบันทึกรายการขายลงในสมุดรายวัน บันทึก

เอกสารการจายเงินอยางถูกตอง ครบถวนใหเปนปจจุบัน รวมถึงการทํารายการดานการเงิน เชน งบ
ดุล งบกําไร ขาดทุนอยูในทัศนคติในระดับปานกลาง ท้ังในทัศนคติท่ีของการนําเอาโปรแกรม
คอมพิวเตอรสําหรับบริหารการขาย และ การใชโปรแกรมคอมพิวเตอรในระดับนอยท่ีสุด

- ขอมูล ปญหา และอุปสรรคของการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไปใชงาน
สิ่งท่ีจะทําใหระบบตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไปใชแลวประสบความสําเร็จแลวเกิด

ประโยชนสูงสุดจําเปนตองรับทราบปญหา และ อุปสรรค เพ่ือเปนแนวทางในการแกไขปญหาใน
อนาคต ซึ่งงานวิจัยพบวา ผูประกอบการดาน SME และสินคา OTOP คือ การขาดความรูและความ
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เชี่ยวชาญดานพาณิชย รองลงมา คือ การขาดอุปกรณสนับสนุนเครื่องคอมพิวเตอรท่ีใชในการทําธุรกิจ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส และประการสุดทาย คือ การขาดบุคคลกรผู เชียวชาญดานพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส แลวยังพบอีกวาผูประกอบการเองยังไมม่ันใจการนําเอาระบบตนแบบมาใชงาน หรือ
การนําเอาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาใชงานแลวสามารถทําใหมีการเพ่ิมของยอดรายไดอีกดวย

ข้ันตอนของการสมัครสมาชิกและการเขาไปใชงานระบบตนแบบ
ข้ันแรก การสมัครเปนสมาชิกของเว็บไซตตนแบบท่ีซื้อขายสินคา เอสเอ็มอี (SME) และ

สินคา OTOP สําหรับพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใต ในการวิจัยในครั้งนี้ใชเว็บไซต www.nadotop.com
แลวสมัครสมาชิกตามข้ันตอนในเว็บไซต

ข้ันท่ี สอง เม่ือเปนสมาชิกแลว จึงสามารถทําการโพตขายสินคา และผลิตภัณฑของผูประการ
เอสเอ็มอี (SME) และ สินคา OTOP ได

การบริหารจัดการดวยเทคโนโลยีสารสนเทศ ประกอบไปดวย การตลาด การประชาสัมพันธ
สินคา การบรรจุภัณฑ การบรรจุหีบหอ การบริหารจัดการเงินทุน ระบบบัญชี พบวาผูประกอบให
ความสําคัญทางดาน การบรรจุภัณฑ การบรรจุหีหอ และ ดานการเงิน ระบบบัญชีอยูในระดับปาน
กลาง

สวนท่ี 3 เพ่ือศึกษาผลสัมฤทธิ์ของการนําแนวทางดานกลยุทธพาณิชยอิเล็กทรอนิกสการ
ดําเนินธุรกิจ เอสเอ็มอี (SME) ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตสําหรับเว็บไซตตนแบบ

จากการวิจัยพบความคิดเห็นของผูประกอบการตอระดับความสําคัญของปจจัยดานกลยุทธ
ทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสําหรับการดําเนินธุรกิจ เอสเอ็มอี (SME) และสินคา OTOP ใหความสําคัญ
ตอองคประกอบของเว็บไซต 7Cs ของเว็บไซตตนแบบ ดานปจจัยการเสนอสินคาและบริการ
รายบุคคล (Customization) และดานรูปแบบของเว็บไซต อยูในระดับมากท่ีสุด แสดงใหเห็นวา
ผูประกอบการใหความสําคัญของรูปของเว็บไซตท่ีมาความเหมาะสมกับผลติดภัณฑท่ีขาย มีความ
สะดวกตอการคนหาขอมูล รวมถึงปจจัยตอการเสนอราคาและบริการรายบุคคล ผูปะกอบการให
ความสําคัญตอเพ่ือการนําเสนอขอมูลท่ีตรงกับลักษณะและความตองการของผูบริโภคเฉพาะ มีบริการ
ใหผูบริโภคสามารปรับแตงสินคาใหตรงกับความตองการของตนเองได และในขอมีการปรับแตงหนา
รานใหสวยสะดุดตา เพ่ือดึงดูดความสนใจและปรับเปลี่ยนหนารานตามเทศกาลมี และสวนท่ี
ผูประกอบการใหความกังวลมากท่ีสุดคือกลยุทธการติดตอสื่อสารกับทางเว็บไซต โดยใหความสําคัญ
กับการ Update ขาวสาร ขอมูล กิจกรรม สงเสริการขายใหแกสมาชิกผาน Email หรือ ผานทาง
SMS อยางงสมํ่าเสมอ ขอสามารถดูขอมูลเว็บไซต ผานทาง Smart Phone และ Tablet PC เชน
IPAD, Samsung Galaxy Tab ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ อาภาภรณ วัธนกุล (2555) ไดศึกษา
เรื่อง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อขายสินคาของผูบริโภคผานทางเว็บไซตพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทย จากการวิจัยพบกวา ผูบริโภคมีความคาดหวังดาน รูปแบบ
ของเว็บไซต อยูในระดับมากท่ีสุด สวนความคาดหวังดานองคประกอบ ดานการเชื่อมโยง ดานการ
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สื่อสาร ดานการคา ดานการทําใหตรงกับความตองการของลูกคา ดานเปนท่ีสําหรับชุมชุน อยูในระดับ
มาก

สวนท่ี 4 เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูประกอบการของการนําเอาเทคโนโลยีพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสมาสงเสริมธุรกิจในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใต

จากการวิจัยพบความคิดเห็นของผูประกอบการตอการนําเอาเทคโนโลยีผูกอบการให
ความสําคัญตอความเร็วของระบบเครือขายท่ีใหบริการ โดยภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเปนรายดาน พบวา อยูในระดับมากท่ีสุดการชื่อตอผานเครือขายบริการทองถ่ินเชน TOT
,Ture รองลงมาคือ การเชื่อมตอกับเครือขายโทรศัพทเครือท่ี เชน AIS,Turemove และสวนท่ี
ผูประกอบการใหความกังวลมากท่ีสุดการนําไปใชงาน อยูในระดับท่ีปานกลาง

อภิปรายผลการวิจัย
การวิจัยเรื่อง “การพัฒนาตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาดยอม

เอสเอ็มอี (SME) และสินคา OTOP ใน พ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใต”ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยใชกลุม
ประชากรตัวอยางในเขตพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตประกอบไปดวยจังหวัดปตตานี ยะลา และ
นราธิวาสเปนกลุมตัวอยางโดยมีผูประกอบการเขารวมกับโครงการวิจัยในครั้งนี้จํานวน 26 ผลิตภัณฑ
จากผูเขารวมของผูประกอบการท้ังสินจํานวน 36 กลุมตัวอยางพบประเดนสําคัญซึ่งควรนํามาอภิปราย
ผลดังนี้

1. ดานการออกแบบสวนติดตอกับผูใช/หลักการออกแบบของเว็บไซตตนแบบผลิตภัณฑ โดย
การพัฒนาระบบตนแบบดวยภาษา PHP และใช MySQL เปนฐานขอมูล มีระบบบริหารจัดการขอมูล
ตะกราสินคา ระบบขนสง บริหารจัดการขอมูล (หลังราน)  พบวาผูประกอบการสวนใหญยังขาดความ
เขาใจในเรื่องพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ทําใหเกิดความลําบากและสับสนบางข้ันตอนในการใชงาน
เว็บไซตตนแบบ ท้ังในสวนของระบบกะกลาสินคา การบริหารจัดการขอมูลหลังรานสอดคลองกับ
งานวิจัย (อัญชลี บุญออน,2553) ไดกลาวสรุปผูประกอบการสวนใหญยังขาดความเขาใจในระบบของ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ทําใหผูวิจัยเองตองลดข้ันบางอยางของกระบวนการจัดซื้อและตรวจสอบสินคา
ใหกระฉับข้ึนเพ่ือความงานตอการใชงาน สวนการออกแบบหนาจอหลัก หรือ (Home Page)
ผูประกอบการไดแสดงความคิดควรออกแบบเปนแมแบบ (Template) เพ่ือความงายตอการแกไข
ปรับแตงหนาจอหลักใหใชงานงาย เหมาะสมและสวมงามมากข้ึน ท้ังนี้โดยสวนใหญแลวผูประกอบการ
ขาดความรูและทักษะทางคอมพิวเตอรเปนปญหาและอุปสรรคสําหรับการใชงานเว็บไซตตนแบบ

2. ดานกลยุทธเพ่ือศึกษาผลสัมฤทธิ์ของการนําแนวทางดานกลยุทธพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
การดําเนินธุรกิจ เอสเอ็มอี (SME) ในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตสําหรับเว็บไซตตนแบบ จากศึกษา
ความคิดเห็นของผูประกอบการท่ีมีตอระดับความสําคัญ ดานกลยุทธของเว็บไซต 7Cs ของเว็บไซต
ตนแบบจากการวิจัยพบความคิดเห็นของผูประกอบการตอระดับความสําคัญของปจจัยดานกลยุทธ
ทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสําหรับการดําเนินธุรกิจ เอสเอ็มอี (SME) และสินคา OTOP ใหความสําคัญ
ตอองคประกอบของเว็บไซต 7Cs ของเว็บไซตตนแบบ ดานปจจัยการเสนอสินคาและบริการ
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รายบุคคล (Customization) และดานรูปแบบของเว็บไซต อยูในระดับมากท่ีสุด แสดงใหเห็นวา
ผูประกอบการใหความสําคัญของรูปของเว็บไซตท่ีมาความเหมาะสมกับผลติดภัณฑท่ีขาย มีความ
สะดวกตอการคนหาขอมูล รวมถึงปจจัยตอการเสนอราคาและบริการรายบุคคล ผูปะกอบการให
ความสําคัญตอเพ่ือการนําเสนอขอมูลท่ีตรงกับลักษณะและความตองการของผูบริโภคเฉพาะ มีบริการ
ใหผูบริโภคสามารปรับแตงสินคาใหตรงกับความตองการของตนเองได และในขอมีการปรับแตงหนา
รานใหสวยสะดุดตา เพ่ือดึงดูดความสนใจและปรับเปลี่ยนหนารานตามเทศกาลมี และสวนท่ี
ผูประกอบการใหความกังวลมากท่ีสุดคือกลยุทธการติดตอสื่อสารกับทางเว็บไซต โดยใหความสําคัญ
กับ การ Update ขาวสาร ขอมูล กิจกรรม สงเสริการขายใหแกสมาชิกผาน Email หรือ ผานทาง
SMS อยางสมํ่าเสมอ ขอสามารถดูขอมูลเว็บไซต ผานทาง Smart Phone และ Tablet PC เชน
IPAD, Samsung Galaxy Tab ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ อาภาภรณ วัธนกุล (2555) ไดศึกษา
เรื่อง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อขายสินคาของผูบริโภคผานทางเว็บไซตพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสยอดนิยมของประเทศไทย จากการวิจัยพบกวา ผูบริโภคมีความคาดหวังดาน รูปแบบ
ของเว็บไซต อยูในระดับมากท่ีสุด สวนความคาดหวังดานองคประกอบ ดานการเชื่อมโยง ดานการ
สื่อสาร ดานการคา ดานการทําใหตรงกับความตองการของลูกคา โดยผูประกอบการใหคาคะแนนของ
กลยุทธของการติดตอสื่อสารในระดับปานกลาง ผูวิจัยเรงเห็นวาผูดูแล หรือ ผูบริหารจัดการเว็บไซต
ตนแบบจําเปนตองทําการประชาสัมพันธ ขอมูลขาวสาร การสงเสริมการขายผานชองทางสังคม
ออนไลนเชน Facebook , line ใหมากข้ึนเพ่ือใหลูกคาท่ีมีความสนใจสินคาประเภท OTOP หรือ เอส
เอ็มอี สามารถท่ีจะสั่งซื้อสินคา และเพ่ิมยอดขายไดในอนาคต

3. ดานการนําเทคโนโลยีสําหรับธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสการดําเนินธุรกิจ เอสเอ็มอี
(SME) จากการวิจัยพบความคิดเห็นของผูประกอบการตอการนําเอาเทคโนโลยีผูกอบการให
ความสําคัญตอความเร็วของระบบเครือขายท่ีใหบริการ โดยภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด ท้ังนี้การ
สื่อสารโดยระบบเครือขายอินเตอร เน็ตเปนหัวใจหลักของการประกอบธุรกิจดานพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสซึ่งผูวิจัยเรงเห็นวาสวนใหญแลวผูประกอบมีความกังวลของการนําเทคโนโลยีไปใชท้ัง
ทางดานการเทคโนโลยีอินเทอรเน็ต การประยุกตใชงานของเว็บไซตตนแบบ สาเหตุท่ีผูวิจัยคนพบ
ประกอบไปดวยประเดนหลัก คือ ผูประกอบสวนใหญเปนชาวบาน และเปนผูประกอบการเจาของคน
เดี่ยวคิดเปนรอยละ 57.7 มีความรูต่ํากวาระดับปริญญาตรีคิดเปนรอยละ 80.77 และไมมีอุปกรณ
คอมพิวเตอรเพ่ือการนําเสนอขายสินคารอยละ 57.7 จากขอมูลดังกลาวเปนอุปสรรคใหญในการเจริญ
เติมโต และการแขงขันของผูประกอบการท่ีจะนําเอาเทคโนโลยีทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
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ขอเสนอแนะ
1. ควรมีการสงเสริมขีดความสามารถของผูประกอบการในพ้ืนท่ี 3 จังหวัดชายแดนใตในดาน

ความรูของการใชเทคโนโลยีสารสนเทศเนื่องจากสวนใหญแลวผูประกอบในเขตผูท่ี 3 จังหวัดชายแดน
ใตท่ีเขารวมโครงการเปนกลุมแมบานท่ีรวมกลุมจัดตั้งกลุมเพ่ือขายสินคา และ ผลิตภัณฑในชุมชน
เทานั้น ประกอบกับยังขาดความรู และทักษะในการใชอุปกรณดานเทคโนโลยีท่ีจะชวยสงเสริมสําหรับ
ประกอบธุรกิจดานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และผูเชียวชาญดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

2. ควรมีการพัฒนาศูนยกลางของการบริหารเพ่ือเปนศูนยกลางของการจัดการ ใหความ
ชวยเหลือ ขอมูล ผลิตภัณฑ คําสั่งซื้อ การจัดสงสินคาและใหคําปรึกษา ของการนําระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสในแตละอําเภอ ตําบล หรือ พ้ืนทีใหบริการของกลุมสินคาและผลิตภัณฑ

3. ควรมีการสงเสริมการพัฒนาดานการบรรจุภัณฑและการบรรจุหีบหอเพ่ือใหรูปลักษณของ
บรรจุภัณฑมีความทันสมัย มีเอกลักษณ สรางความดึงดูดใจสําหรับการมูลคาของสินคาใหสินคามี
ความนาสนใจมากข้ึน

4. ควรมีการสงเสริมใหความรูในเรื่องของการเงิน และ ระบบบัญชีเพ่ือใหผูประกอบการ
สามารถบริหารจัดการเงินทุน รวมถึงการบริหารกําไร งบดุลไดอีกดวย

5. ควรมีวิจัยในดานการสงเสริมการตลาดท่ีเกิดจากประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
6. ควรมีการนําแนวทางการสําหรับทําธุรกิจใหประสบผลสําเร็จ ซึ่งประกอบไปดวยการนํากล

ยุทธตอไปนี้ ไปใช ดานเนื้อหาของเว็บไซต ดานรูปแบบของเว็บไซต เปนการสรางแนวทางท่ี
ผูประกอบการในพ้ืนท่ีโดยสวนใหญใชนอกเหนือจากเทคโนโลยีทาง E-commerce แลวใชไดผล



88

บรรณานุกรม

กรมสงเสริมอุตสาหกรรม. (2555). เตรียมพรอม SMEs สู AEC ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน. วารสาร
ของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม(มีนาคม-เมษายน 2555).

จรรนิยา อินตะเอย. (2554). การศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใชบริการทางการเงิน
ผ า น เค รื่ อ ง ให บ ริ ก า ร ด า น ก า ร เ งิ น อั ต โน มั ติ ข อ ง นั ก ศึ ก ษ า .สื บ ค น จ า ก
http://library.cmu.ac.th/faculty/econ/Exer751409/2554/Exer2554_no26.

จันทรขจร แซอุน และ ณัฐพงษ วารีประเสริฐ. (2553). Web Programming ดวย Dreamweaver
CS3. กรุงเทพ: บริษัท วี.พริ้น (1991) จํากัด.

จิรธี กําไร. (2547). กาวแรกสู E-commerce เพื่อธุรกิจทางเว็บไซต. กรุงเทพ: บริษัท เอส.ซี.พี.
พริ้นติ้ง จํากัด.

ชาญชัย ศุภอรรถกร. (2551). สรางเว็บอีคอมเมิรชดวย PHP+MySQL. กรุงเทพฯ: สํานักพิมพซิมพลิ
ฟาย.

นิตยา เจรียงประเสริฐ. (2552). การใชเว็บไซตเพื่อสนับสนุนกลยุทธพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดานการ
ทองเท่ียวของประเทศไทย. สืบคนจาก http://www.dric.nrct.go.th.

ปยะพร หองเมน. (2547). การพัฒนาระบบพาณิชยอิเล็กหรอนิกสของรานไทยแลนดแฮนดู.สืบคน
จาก f www.dric.nrct.go.th.

พวงเพชร สุวรรณชาติ. (2553). ความพึงพอใจของประชาชนตอการดําเนินการดานโครงสราง
พื้ นฐานของเทศบาลนครหาดใหญ  ระหวาง พ.ศ .2552-พ.ศ.2553 . สืบคนจาก
http://202.44.73.6/upload/file/IS/2553_IS880_9_5120171065.pdf.

พิษณุ สุขเสริฐ. (2551). ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพื่อสนับสนุนการขายของรานไมเงินไมทอง.
เชียงใหม: มหาวิทยาลัยเชียงใหม.

พูลศรี พูลสวัสดี. (2551). ปจจัยท่ีมีผลตอการนําพาณิชยอิเล็กทรอนิกส(E-commerce)มาใชกับ
สินคาหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ(OTOP) ในกลุมภาคกลางผั่งตะวันออก. สหศาสตรศรีปร
ทุม 2(1), 67-87.

ภาวุธ พงษวิทยาภานุ  และ สุธน โรจนอนุสรณ . (2551). E-Marketing เจาะเทคนิคการตลาด
ออนไลน. กรุงเทพฯ: บริษัท ตลาด ดอด คอม จํากัด.

ภิเษก ชัยนิรันด . (2551). บันทึกความสําเร็จธุรกิจดอทคอม E-commerce Success Case
Study มุมมองการตลาดและกรณีศึกษาเว็บไซตไทย. กรุงเทพฯ: บริษัท ตลาด ดอด คอม
จํากัด.

ภูริชวิศาฐ  ผาสุกขันธ . (2555). ปจจัยแหงความสําเร็จของเว็บไซตตลาดกลางพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส: มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี.



89

รติวัฒน ปารีศรี. (2554). ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสผลิตภัณฑภูมิปญญาทองถิ่น จ.พิษณุโลก.
วารสารวิจัยมหาวิทยาลัยราชภัฏพิบูลสงคราม, 11(14), 44-53.

รัตนลวดี โบสุวรรณ  และ วิศาล บุญประกอบ. (2553). การพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑมีดและเพิ่ม
ชองทางการจําหนายดวย วิธี E-commerce : ชุมชนบานใหม. ทุนอุดหนุนการวิจัยจาก
งบประมาณแผนดิน มหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบูรณ,  (1, 1).

ศิริ ภูพงษวัฒนา. (2550). การจัดการชองทางการตลาด. กรุงเทพฯ: สํานักพิมพแสงดาว.
สุพัฒรา กาญจโนภาส. (2554). ปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จของการนําพาณิชนอิเล็กทรอนิกสไป

ใชเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันในธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม.
ทุนอุดหนุนจาก มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา,  (1, 1).

อัญชลี บุญออน. (2553). การพัฒนาตนแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสําหรับบริษัท โอซีซี จํากัด
มหาชน .สืบคนจาก
http://www.thapra.lib.su.ac.th/objects/thesis/fulltext/snamcn/Anchalee_Boon-
aon/fulltext.pdf.

อาณัติ รัตนถิกุล. (2546). สรางระบบ E-Learning ดวย module ฉบับสมบูรณ. กรุงเทพฯ: ศูนย
สื่อเสริม กรุงเทพฯ.



115

ภาคผนวก ข
คูมือการใชงาน Nadotop ในสวนของ Admin

ตอนท่ี1
1. การแกไขวิดเจ็ทท่ีหนาหลักของระบบ

1. Admin > ตั้งคา > โครงสรางเว็บไซต > หนาแรก

ภาพท่ี ข.1 หนาโครงสรางเว็บไซต

2. จากนั้นจะมีหนาตางแสดงข้ึนมาอีกหนา เพ่ือจําลองการทํางานของหนาหลัก จากนั้นใน
แตละวิดเจ็ทท่ีดึงออกมาแสดงนั้น จะมีรูปปะแจ สําหรับการแกไข ดังภาพท่ี ข.1ตัวอยาง ใหทานทํา
การกดท่ีปะแจเพ่ือทําการแกไขไดเลย
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ภาพท่ี ข.2 หนาแกไขวิดเจ็ท

3.   ในวิดเจ็ทแตละตัวจะแตกตางกันไป อันนี้ เปนเพียงตัวอยางการเซตคา ตําแหนง
ภาพสไลน เพ่ิม และลบได จากนั้นใหกด ตกลง ทุกครั้งท่ีทีการเปลี่ยนแปลงในแตละวิดเจ็ท เพ่ือบันทึก
คาเปลี่ยนแปลง

ภาพท่ี ข.3 รูปตัวอยางการเซตคา ตําแหนงภาพสไลน เพ่ิมและลบ
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4.   จากขอท่ี 3 ท่ีมีการเปลี่ยนแปลงไปในแตละวิดเจ็ทแลว ใหทานทําการบันทึกคาหนาหลัก
รวมท้ังหมดดวย คาการบันทึกจะอยูดานซายมือ ทําการบันทึกทุกครั้งหลังมีการแกไขหนาหลักเสร็จ
เรียบรอย

ภาพท่ี ข.4 รูปทําการบันทึกทุกครั้งหลังมีการแกไขหนาหลักเสร็จเรียบรอย

2.   การเปลี่ยนแพคเกจบริการรานคา
1. เขาไปท่ี Admin > เลือกเมนู รานคา > เลือก รายชื่อรานคา

ภาพท่ี ข.5 รูปรายชื่อรานคา
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2. จากนั้น > คนหา ชื่อเจาของราน หรือ ชื่อรานคา ท่ีตองการแกไขแพคเกจรานคา กด
ตกลง เพื่อคนหา

ภาพท่ี ข.6 หนาแกไขแพคเกจรานคา

3.   จากนั้นจะมีรายชื่อของสมาชิกแสดงข้ึนมา ใหเลือกรานท่ีตองการ > แกไข

ภาพท่ี ข.7 หนาเลือกรานท่ีตองการแกไข

4. หลังจากกดแกไขรานคาแตละรานแลว จะมีรายละเอียดท้ังหมดของรานคาใหเลือกใน
สวน แพคเกจ เพ่ือทําการอัพเกรด รานคาเปนอีกระบบตามท่ีตองการ (สําหรับ แพคเกจรานคา อยา
ลืมสรางแพคเกจกอน ไมเชนนั้นจะไมมีตัวเลือกสําหรับในข้ันตอนนี้)
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ภาพท่ี ข.8 หนาเลือกรานท่ีตองการแกไข 2

3.   การระงับการใชงานรานคาท่ีหมดอายุการใชงาน
* ขอแจงวา ระบบไมสามารถจะสงเมลอัตโนมัติใหกับรานคาและรานคา ดังนั้นแลวทาน

เจาของรานตองทําการตรวจเช็คเอง
1.   เขาไปท่ี Admin > เลือกเมนู รานคา > เลือก รายชื่อรานคา

ภาพท่ี ข.9 หนาระงับการใชงานรานคาท่ีหมดอายุการใชงาน
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2. จากนั้น > คนหา ชื่อเจาของราน หรือ ชื่อรานคา ท่ีตองการแกไขระงับการใชงาน กด
ตกลง เพื่อคนหา

ภาพท่ี ข.10 หนาระงับการใชงานรานคาท่ีหมดอายุการใชงาน 2

3.   จากนั้นจะมีรายชื่อของสมาชิกแสดงข้ึนมา ใหเลือกรานท่ีตองการ > แกไข

ภาพท่ี ข.11 หนาระงับการใชงานรานคาท่ีหมดอายุการใชงาน 3

4. จากนั้นจะเห็นรายละเอียดท้ังหมดของรานคาท่ีตองการแกไข เลือกท่ี > สถานะ > ปด
และจะมีชอง เหตุผลท่ีปด ใหบริการแสดงออกมา ใหใสรายละเอียดแจงใหกับเจาของรานแตละราน
จากนั้นกด ตกลง เปนอันเสร็จระงับการใชงานเรียบรอย



121

ภาพท่ี ข.12 หนาระงับการใชงานรานคาท่ีหมดอายุการใชงาน 4

5. ในสวนชอง เหตุผลท่ีใหปดบริการนี้ ทานอาจสงสัยไดวาระบบจะสงไปท่ีไหน อยางไร?
คือ ระบบจะสงขอความแจงเตือน ไปยังท่ีอยูอีเมลของรานคาท่ีใชลงทะเบียนไวครั้งแรก และจะสงเขา
PM ภายในระบบ รวมเปน 2 ชองทางในการแจงเตือน

ภาพตัวอยางการแจงสงเขาเมล หลังการทํารายการในขอท่ี 4

ภาพท่ี ข.13 หนาระบบสงขอความแจงเตือน
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ภาพตัวอยางการแจงสงเขาเมล จะเห็นไดวาขอความในอีเมลจะเปนขอความเดียวกันกับท่ี
ผูดูแลแจงไปในระบบ Admin และถูกสงออกไปอีเมลของรานแตละราน

ภาพท่ี ข.14 หนาระบบสงขอความแจงเตือน 2

และอีกชองทาง ผานทาง PM ตามท่ีไดเรียนไปขางตน เม่ือเจาของรานเขาสูระบบ ก็จะเห็น
ขอความแจงจากระบบในหนาหลัก

ภาพท่ี ข.15 หนาขอความแจงจากระบบในหนาหลัก
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หนาการแสดงผลเม่ือเจาของรานคลิกดูใน PM ของระบบ

ภาพท่ี ข.16 หนาการแสดงผลเม่ือเจาของรานคลิกดูใน PM ของระบบ

จะเห็นไดวาขอความจะเปนตัวเดียวกันกับท่ีแจงขอความไวใน Admin

ภาพท่ี ข.17 หนาแจงขอความไวใน Admin
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4. การสรางแพคเกจรานคา
1. เขาไปท่ี Admin > เลือกเมนู รานคา > แพคเกจรานคา > เลือก เพ่ิม

ภาพท่ี ข.18 หนาแพคเกจรานคา

ตั้งคาแพคเกจ และ กดตกลง เพ่ือบันทึก (ตัวอยาง)

ภาพท่ี ข.19 หนาตัวอยางตั้งคาแพคเกจ
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5.   การตั้งคาอีเมลระบบ
1.   เขาไปท่ี Admin > ตั้งคา > ตั้งคาพ้ืนฐาน > ตั้งคาอีเมล

ภาพท่ี ข.20 หนาตั้งคาพ้ืนฐาน

2.   เซตคาระบบ เว็บเมลของทาน (ตัวอยาง)

ภาพท่ี ข.21 หนาตัวอยางเซตคาระบบ

3.   หลังจากนั้นทําการเทสทดสอบ การรับสงคาอีเมลภายในระบบ

ภาพท่ี ข.22 หนาเทสทดสอบการรับสงคาอีเมลภายในระบบ
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ขอความท่ีเทสผานจะสงไปท่ีอีเมลท่ีไดทดสอบเอาไว

ภาพท่ี ข.23 หนาขอความท่ีเทสผานจะสงไปท่ีอีเมล

ภาพท่ี ข.24 หนาขอความท่ีเทสผานจะสงไปท่ีอีเมล 2
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ตอนที่ 2 การสรางบทความ และเมนู
1.   การสรางบทความใหม

เพ่ือทําหนารายละเอียดของราน เชน หนาเก่ียวกับเรา ติดตอเรา ประกาศโปรโมชั่น และอ่ืนๆ
ตามท่ีทานสราง

วิธีการสรางหนาบทความ
1.1 เขาไปท่ีเมนู Admin > เว็บไซต > รายการบทความ

ภาพท่ี ข.25 หนารายการบทความ

1.2 จากนั้นใหเลือก > เพ่ิม

ภาพท่ี ข.26 หนาเพ่ิมรายการบทความ
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1.3 จากนั้นจะข้ึนหนาตางการสรางบทความ กรอกรายละเอียดท่ีตองการไดเลย แนะนําให
เปดกับบราวเซอร IE

ภาพท่ี ข.27 หนาตางการสรางบทความ

ภาพท่ี ข.28 หนาใสรายละเอียดในบทความ

หลังจากใสรายละเอียดแลวกด ตกลง เพ่ือจัดเก็บ แลวจะบทความข้ึนมา 1 บทความตามท่ี
เราสราง เพ่ิมเติมขอ 1.4 สําหรับการสรางโคดลงในบทความ เชน พวกโคด VDO ยูทูบดังนี้

1.4 หากสงสัยวาหนาการสรางบทความนี้ สามารถใสโคดพวก VDO หรือ อานไดไหม
สามารถใสได โดยการเลือกเครื่องมือ Edit HTML Source ตามภาพ
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ภาพท่ี ข.29 หนาใสโคดพวก VDO ในบทความ

จากนั้นจะมีหนาตาง Edit HTML Source ข้ึนมาใหสําหรับมุมมองโคด เพ่ือแกไข หรือใส
รายละเอียดเพ่ิมเติม แบบเปนโคดได

ภาพท่ี ข.30 หนาตาง Edit HTML Source ข้ึนมาใหสําหรับมุมมองโคด
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ภาพท่ี ข.31 หนาตัวอยางการใสโคด VDO

ตัวอยางการใสโคด VDO เพ่ิมเขาไป เพ่ิมเขาไปแลวกดปุม Update เพ่ือจัดเก็บ

1.5 เพ่ิมเติมสําหรับการอัพรูปภาพลงในบทความ หากดูตามภาพแลว การอัพโหลดภาพใน
บทความ ไมยาก เพียงแตกดอัพโหลดภาพจากเครื่อง และ เลือกตําแหนงท่ีตองการเอาภาพไปวาง
และจัดเก็บแคนี้ก็เปนเสร็จเรียบรอย

ภาพท่ี ข.32 อัพรูปภาพลงในบทความ
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หลังจากการสรางบทความเรียบรอยแลว ถามวาบทความพวกนี้สามารถเรียกใชงานได
อยางไร? ตามภาพ เปดหนาแรกของเว็บไซต ท่ีติดตั้งไว แลวเลือกเมนูดานบนสุด > ชวยเหลือ

ภาพท่ี ข.33 หนาชวยเหลือ

เลือกหมวดหมูท่ีเราทําบทความเอาไว

ภาพท่ี ข.34 หนาหมวดหมูสรางหนาบทความ

หนาตาของบทความท่ีไดสรางไว

ภาพท่ี ข.35 หนาตาของบทความท่ีไดสรางไว
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จะเห็นไดวาในหนาบทความดังกลาวหากตองการเอาลิงคไปใสท่ีเมนูท่ีหนาแรก เพ่ือเปนเมนู
ปุมกด สามารถทําไดโดยรายละเอียดดานนี้

ภาพท่ี ข.36 เมนูท่ีหนาแรก

ภาพท่ี ข.37 ภาพ Copy URL
จากภาพสามารถเอา URL ท่ีแสดงอยู Copy ไปใสไดเลย เพ่ือเพ่ิมเมนูท่ีหนาแรก

2.   วิธีการสรางเมนูหนาแรก
Admin > เว็บไซต > รายการเมนู > เลือกเมนู เพ่ิม

ภาพท่ี ข.38 ภาพเลือกเมนู เพ่ิม(วิธีการสรางเมนูหนาแรก
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ภาพท่ี ข.39 คลิก ตกลง เพ่ือสรางเมนู

เลือกใสรายละเอียดตามไฟลภาพ จะเห็นไดวาตรงตําแหนง ลิงก จะเปน http:// ตรงนั้นเปน
ตําแหนงการเอา URL ของหนาบทความท่ีเราสรางใสลงไป จากนั้นกด ตกลง เพ่ือสรางเมนู

3.   การทํา Wildcard DNS บน Direct Admin
โดยท่ัวไปแลว การทํา Wildcard DNS บน DirectAdmin นั้น Wildcard DNS จะทําอยู

บน VPS หรือไมก็ DedicatedServer เทานั้น พวก Share Hosting ท่ัวไปไมสามารถทําได
ข้ันตอนวิธีการทํา Wildcard DNS บน Direct Admin
1. ล็อคอินเขาหนา DirectAdmin ตามปกติ ดวย User : admin
2. ไปท่ี Admin Tool => DNS Administration แลวเลือกโดเมนท่ีจะทํา Wildcard DNS

ภาพท่ี ข.40 การทํา Wildcard DNS บน DirectAdmin 1
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3. ไปท่ี Add Domain Records ในชอง A (สวนมากจะอยูดานบนสุด) ใสคาเปน *.โดเมน
ของคุณ.นามสกุล. (อยาลืมใสจุด) ในชองทางซาย และใสเลข IP ของโดเมนนั้น ในชองทางขวา (ตาม
รูป) แลวกดปุม Add ไดเลย เสร็จแลว 1 อยาง

ภาพท่ี ข.41 การทํา Wildcard DNS บน DirectAdmin 2

4. ไปท่ี Extra Features Costom HTTPD Configurations แลวเลือกโดเมนท่ีจะทํา
Wildcard DNS อีกครั้ง

5. ใสคา ServerAlias *.l DOMAIN l ในชองวางไดเลย แลวกดเซฟ เปนอันเสร็จเรียบรอย

ภาพท่ี ข.42 การทํา Wildcard DNS บน DirectAdmin 3
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ในแตละแอคเคาทน คุณสามารถทํา Wildcard DNS ไดทุกโดเมนในแอคเคาทนั้นๆเลย ไม
จํากัดจํานวน

4.   วิธีเปดการทํางานโดเมนรานของระบบ
ตัวอยาง http://walkinasia.welovehoneymoon.com
วิธีเซตแลเปดการทํางาน
1. ตั้ง Wildcard DNS ECMall สําหรับ Subdomain ของแตละราน โดย
- แกไขไฟล http://.conf โดยเพ่ิม ServerAilas *.youdomain.com youdomain.com

โดยการเพ่ิมไวท่ี ตําแหนงท่ีมันประกาศคา server ของโดเมนเรา
จากนั้นทําการตั้งคา DNS ของโดเมนนั้นๆโดยเพ่ิม *.youdomain.com Type A เขาไปดวย

จากนั้นรีสตารทเซิฟเวอร
* http://.conf เปนไฟลบงชี้คาตางๆของตัวเซิฟเวอรในโดเมนเรา ซึ่งจะแยกเปนโดเมนของ

ใครของมัน ซึ่งไฟลนี้มีผลในการใชงานเว็บท้ังเซิฟเวอร
** สําหรับไฟลดังกลาวนี้ตองติดตั้งไปทางเจาของเซิฟเวอร ใหเขาแกไขให ผูใชงานท่ัวไป หรือ

แมแต Reseller ไมสามารถเขาไปแกไขได ตองเปน Admin สูงสุดของโฮสเทานั้นท่ีจะเขาไปแกคาตรง
นี้ได

2. ใหทํา 777 ท่ีไฟล Config.inc อยู ท่ี ecmall\data ดวย หลังการเซต Wildcard DNS
ECMall แลว

3. จากนั้นเซตเปดการทํางานใน admin กอนตามไฟลภาพท่ี 1

ภาพท่ี ข.43 วิธีเปดการทํางานโดเมนรานของระบบ 1
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4. เปดอนุญาตใหใชงานในแตละแพกเก็จตามไฟลภาพท่ี 2

ภาพท่ี ข.44 วิธีเปดการทํางานโดเมนรานของระบบ 2

5. ในแตละราน หากรานไหนไมไดถูกเลือกแพกเก็จท่ีเปดการทํางาน โดเมนเนมราน เอาไวใน
ขอท่ี 3 ก็ไมสามารถทําโดเมนรานได แตเม่ือเปดการทํางานแลวจะแสดงเหมือนในภาพท่ี 3

ภาพท่ี ข.45 วิธีเปดการทํางานโดเมนรานของระบบ 3



137

5.   วิธีเซต Share Link
เขาไปเซตคาท่ี Admin > เว็บไซต > Share Link และปรับตามภาพดานลางนี้

ภาพท่ี ข.46 วิธีเซต Share Link 1

ภาพท่ี ข.47 วิธีเซต Share Link 2
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สวนโคดในชอง Interface Address: ใหใสตามนี้
- Facebook : http://www.facebook.com/sharer/sharer.php?u={$link}&t={$title}
- Twitter : http://twitter.com/share?text={$title}&rurl={$link}
- Google+ : http://plus.google.com/share?title={$title}&url={$link}

ตอนที่ 3 การเพ่ิม VDO ลงในรานคา และบทความของระบบ

ตัวอยาง รานคาท่ีติด VDO
http://www.mazzplaza.com/store/2

ตัวอยางภาพ

ภาพท่ี ข.48 ตัวอยาง VDO
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1. กอนอ่ืน ใหทําการสรางโคด VDO ท่ี YOUTUBE เสียกอน วิธีการสราง ดูตามภาพเลย

ภาพท่ี ข.49 การเพ่ิม VDO ลงในรานคา 1

2. กดเพ่ิมรายการสินคาใหม หากตองการใส VDO ใหกดท่ีเครื่อง HTML Source Editor
ตามภาพ

ภาพท่ี ข.50 การเพ่ิม VDO ลงในรานคา 2
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3. หลั งจากกด Editor แล ว  จะมีหน า HTML Source Editor ให นํ า โคด VDO จาก
youtube ท่ีอธิบายไวในภาพท่ี 1 ใสลงไป

ภาพท่ี ข.51 การเพ่ิม VDO ลงในรานคา 3

4. จากนั้นจะไดตําแหนงของ VDO และขนาดท่ีกําหนดไวแลว ใหกด บันทึก และดูการ
แสดงผลท่ีหนารายการสินคานั้นๆ ท่ีทําการเพ่ิมรายการ VDO ลงไป

ภาพท่ี ข.52 การเพ่ิม VDO ลงในรานคา 4
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VDO ท่ีไดออกมาตามภาพ

ภาพท่ี ข.53 VDO ท่ีได

สําหรับบทความใน Admin ก็เชนกัน วิธีการเดี่ยวกัน เพิ่มไดเหมือนกัน

ภาพท่ี ข.54 การเพ่ิมบทความของระบบ 1
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ภาพท่ี ข.55 การเพ่ิมบทความของระบบ 2

VDO ท่ีไดตามภาพ ในสวนของบทความ

ภาพท่ี ข.56 VDO ท่ีไดตามภาพ ในสวนของบทความ
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ภาคผนวก ค
คูมือการใชงาน Cashflow

อานตรงนี้กอน
"หากคุณไดเปดไฟลนี้ออกมาดูตอนนี้ เชื่อวาคุณอาจจะเปนคนท่ีมีธุรกิจอยูแลว หรือ อาจจะ

กําลังอยากเริ่มตนทําธุรกิจ " " เกือบ 100% มักจะพบกวา เกือบทุกๆ ทาน ไมไดมีการวางแผนการเงิน
และการตลาดไวเลย" " บางคนบอกวามี แตพอคุยกันจริงๆ ก็พบวา มีแคแผนอยูในหัว ไมไดถูกนํา
ออกมาวางเปนแผนงานอยางชัดเจน ไมไดกําหนดเปาหมายวาจะเสร็จเม่ือไร และใครจะทํา!  นี้แหละ
ทําใหคนท่ีทําธุรกิจ มักจะประสบปญหาการวางแผนงานท่ีชัดเจน ซึ่งหากวางแผนงานไมชัดเจน ท่ีจะ
ตามมา คือ ทํางานไปไมมีเปาหมาย ไมรูวาจะตองทําอะไรตอไป ทํางานไปวันๆ ไปเรื่อยๆ แบบมีมาก็
ทํา คิดออกก็ทํา ซึ่งแบบนี้ ผิดมหันต.....

หลังจากไดคุยกับผูประกอบการหลายๆ เจาก็เลยทํา เทมเพลต แผนการเงิน + แผนการตลาด
งายๆ   เพ่ือใหทุกคนสามารถนําไปใชงานแผนงานของตนไดเอง โดยเพียงแคกรอกขอมูลลงไป เทานั้น
ก็จะสามารถไดแผนธุรกิจขนาดยอมๆ ออกมาไดแลว
ขอดีของไฟลเทมเพลทนี้

- การวางแผนการเงิน รายได ตนทุน รายจาย เงินเดือน ท้ังหมดทีธุรกิจตองมี และยัง
สามารถ track ขอมูลในแตละเดือนไดวา เราทําไดเทาไร? ตางจากแผนท่ีวางเอาไวเทาไร?

- มีแผนการตลาด รวมอยูใน แผนการเงินเลย ดังนั้น มันจะ track การทํางานของแผนการ
ตลาดท่ีวางเอาไวได วาเดือนนั้นเราไดแผนท่ีจะตองทํารึเปลา เพราะบางครั้ง ปจจัยท่ีรายไดเพ่ิมมากข้ึน
ก็ข้ึนกับแผนการตลาดดวย หากไมไดทํา หรือ ทํา มันก็จะสะทอนออกมา ในแผนการเงินเดือนๆ นั้น
เชนกัน

- มีขอมูลทําเปน graph ไวใหดู จะไดเห็นวาแนวโนมรายไดเปนยังไงบาง ระหวางรายไดกับ
รายจาย

เร่ิมตนการใชงานไฟลนี้
1. Tab 1. พนักงาน = คุณตองกรอกขอมูล Tab 1. พนักงาน เปน tab ท่ีใหกรอกขอมูลของ

พนักงาน ท่ีมีในองคกร รวมถึงเงินเดือน ของและตําแหนง (ขอมูลเงินเดือนจะเชื่อมกับ ขอมูล tab 3.
กําไร-ขาดทุน อัตโนมัติ)

2. Tab 2. Marketing = การเพ่ิมยอดขายโดยการทําการตลาด "การรูจักกลุมเปาหมาย หรือ
ลูกคา" เปนสิ่งท่ีสําคัญ ลองระบุขอมูลลงไปวาลูกคาเปนใครใน tab 2. Marketing

3. Tab 3. กําไร-ขาดทุน = ขอมูลการเงินท้ังหมด ท้ังรายรับ-รายจาย จะอยูในนี้ท้ังหมด ให
เขาไปกรอกขอมูลในนี้
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"ชองสีเหลือ" คือ ชองท่ีสามารถเปลี่ยนขอมูลได สวนชองอ่ืนๆ ไมควรเปลี่ยนเพราะ
สูตรทุกอยางไดถูกกําหนดไวแลว

** แตหากขอมูลบางอยางอาจจะไมตรงกับรูปแบบของธุรกิจของคุณ สามารถเปลี่ยนแปลงได
ตามความเหมาะสม

1. จํานวนพนักงาน

ภาพท่ี ค.1 หนาจํานวนพนักงาน

คําแนะนําการกรอกขอมูล
ขอมูลในชองสีเหลือ คือขอมูลท่ีสามารถ กรอกลงไปได ไดแก "เงินเดือน" คือ จํานวนเงินเดือน

ท่ีคุณใหแตละตําแหนง ในชอง "จํานวนคน" เปนจํานวนคนท่ีมีอยูในแตละตําแหนง กรุณาระบุ
** อานคําแนะนําในชองท่ีมี Comment (สีแดง) อยูตรงมุมชอง เพ่ืออานคําอธิบายเพ่ิมเติม
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ตารางท่ี ค.1 4Ps รูจักสินคาบริการคุณใหดีเสียกอน

หัวขอ คําอธิบาย ตัวอยาง
สินคา-บริการ (Product) สิ น ค า แ ล ะ บ ริ ก า ร ข อ งคุ ณ ท่ี มี

อะไรบาง
นาฬิกาแฟช่ัน สมัยใหม

ราคา (Price) ราคาของสินคา (กําหนดวาจะอยู
ตลาดไหน ถูก-แพง)

850 - 2500 บ. ราคาไมแพงมาก
จนเกินไป

ชองทางการจัดจําหนาย (Place) คุณจะขายสินคาไปยังชองทางไหน ขายผานเว็บไซต และ ผานตัวแทน
ขายตามรานคาตางๆ

โฆษณา-โปรโมชั่น (Promotion) จะทําใหคนรูจักสินคา-บริการของ
คุณในสื่อ-ชองทางไหน?

ล ง โ ฆ ษ ณ า ใ น เ ว็ บ ไ ซ ต
"กลุมเปาหมาย" อยู , ลงโฆษณาใน
แม็กกาซีน

ตารางท่ี ค.2 การวิเคราะหลูกคาของคุณ

หัวขอ คําอธิบาย ตัวอยาง
Who - ลูกคาคือใคร? อายุ  เพศ เงิน เดื อน  พฤติกรรม

อาชีพ
เด็กผูหญิง, อายุ 15-25 ป, รายไดตอ
เดือน 5,000-10,000 บ., นักเรียน
ตามโรงเรียน และมหาวิทยาลัย

Where - ลูกคาอยูท่ีไหน? จังหวัด หรือพ้ืนท่ี เนนตามกรงเทพและหัวเมืองใหญ,
เว็บไซตวัยรุน เด็กๆ ทีนิยมเขาไปกัน
เชน TARAD.com section สินค า
แฟช่ัน

What - ลูกคาตองการอะไร? สินคาหรือบริการ หรือความสะอาด สินคาท่ีมีรูปแบบสวย ตามแฟช่ัน
เปนท่ีนิยม ออกแบบไดเอง มีความ
เปนตัวของตัวเองในสินคา

When - เมื่อไรท่ีลูกคาตองการ
เรา

เดือนหรือวัน ฤดู ท่ีลูกคาตองการเรา ชวงเทศกาล ปใหม วาเลนไทน เขา
มหาลัย เปนชวงท่ีคนนิยมซื้อใหเปน
ของขวัญ

Why - ทําไมลูกคาตองเลือกเรา? เพราะของเราถูกกวา ดีกวา บริการ
ครบถวน

ราคาถูกกวาตามทองตลาด, บริการ
ออกแบบหนานาฬิกาไดเอง ใสภาพ
+ ช่ือลงไปในนาฬิกาได

How - เราจะทํายังไง? แผ น การต ล าด เพ่ื อ ท่ี จ ะ เข า ถึ ง
เปาหมายท้ังหมดท่ีวิเคราะหไว

ลงโปรโมทตามเว็บไซตท่ีกลุมเปา
ห ม า อ ยู , email marketing,
Search Engine Marketing, ใชสื่ อ
Magazine ชวย
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ภาพท่ี ค.2 ประมาณการรายรับ-รายจาย

คําแนะนําการใชงาน
1.   "รายรับ" รายรับ-รายไดของธุรกิจของ ท่ีเกิดข้ึนในแตละเดือน
2.   "ตนทุนสินคา" ตนทุนสินคา เชน สินคาท่ี 1 มีตนทุนสินคา 20% ของราคาขาย ก็ระบุ

20% ลงไป
3.   "ตนทุนบริหาร-จัดการ" คาใชจายในการบริหารจัดการธุรกิจ เชน เงินเดือน คาใชจายๆ

ตางๆ ท่ีเกิดข้ึนในแตละวัน
4.   "รวมตนทุน+คาบริหาร-จัดการ" คาใชจายท้ังหมดในการทําธุรกิจ
5.   "กําไร-ขาดทุน (กอนภาษี)" กําไร หรือ ขาดทุนท่ีเกิดข้ึนจากธุรกิจ
6.   "เปาหมาย" เปาหมายของรายได และ รายจายท่ีคุณวางเปาหมายไวลวงหนาในแตละ

เดือน
7.   "ทําไดจริง" รายได - รายจาย ท่ีเกิดข้ึนจริงในแตละเดือน (ตอนนี้ใสขอมูลลงไปใหดูเปน

ตัวอยาง)
8.   "ขาด-เกิน" รายได - รายจาย ท่ีขาดหรือเกิน จากเปาหมายท่ีเราตั้งเอาไว (เปาหมาย-ทํา

ไดจริง)
9.   "%" จํานวนท่ีเปลี่ยนไปเปน %
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ภาพท่ี ค.3 แผนการขาย

คําแนะนําการใชงาน "แผนการขาย"
เปนการวางแผนการขาย สินคาลวงหนาวาคุณจะขายอยางไร เชน กําหนด "จํานวนการโทร

ออกหาลูกคาใหมใหกับ Sale" ในแตละเดือน วาจะตองโทรออกไปหาลุกคาใหมเทาไร
การไป Present ลูกคาใหม เปนการวางแผน กําหนดไว ท่ีจะออกไปพบ และนําเสนองานของ

เราใหกับลูกคาใหมในแตละเดือน

ภาพท่ี ค.4 แผนการตลาด

คําแนะนําการใชงาน "แผนการตลาด"
การวางแผนการตลาด ของธุรกิจ วาคุณจะทําอะไรบาง โดยแผนท่ีจะวาง ควรคํานึงถึง

กลุมเปาหมายของคุณ วาเคาเปนใคร อยูไหน
"ชวงเวลากิจกรรม" การวางแผนกิจกรรมของธุรกิจไวลวงหนาตลอดท้ังปกวาจะมีกิจกรรม

อะไรบาง เชน กิจกรรมตามงานวันสําคัญตาง ๆ เชน สวนลดรับปใหม หรือ แคมเปญซื้อ หนึ่งแถมหนึ่ง
ในชวงวาเลนไลท

"การใชสื่อ ออฟไลน" การวางแผนการตลาดในสื่อออฟไลน เชน วางแผนการลงโฆษณาใน
หนังสือ การออกบูท การทําโบรชัวแจก โดยกําหนดไวลวงหนาวา จะทําเม่ือไร
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"การใชสื่อ ออนไลน" การวางแผนการตลาดในสื่อออนไลน เชน การลงโฆษณาและการใช
สื่อออนไลน ในการทําใหคนรูจักธุรกิจของเราเพ่ิมมากข้ึน

ภาพท่ี ค.5 แสดงเปาหมาย รายได-รายจาย-กําไร



149

ภาคผนวก ง
ข้ันตอนการวิเคราะหและออกแบบ

ข้ันตอนการวิเคราะหระบบ
1.    ER Diagram ของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาดยอมและสินคา

OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต

ภาพท่ี ง.1 E-R Diagram ของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาดยอม
และสินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต
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2.   Sequence Diagram ของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือการสนับสนุนธุรกิจขนาด
ยอมและสินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต

ภาพท่ี ง.2 Sequence Diagram ของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือการสนับสนุนธุรกิจ
ขนาดยอมและสินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต

กระบวนการทํางาน
1.   สมัครสมาชิก คือ จะทําการสั่งซื้อไดนั้น จะตองสมัครเปนสมาชิกกอน
2.   ยืนยันสมัครสมาชิก คือ ระบบจะยืนยันการสมัครเปนสมาชิก
3. ขอเปดรานคา คือ กอนท่ีสมาชิกจะเพ่ิมสินคาไดนั้น สมาชิกจะตองขอเปดรานกับทางเว็บ

เสียกอน ถึงจะสามารถทําการเพ่ิมสินคาได
4.   ยืนยันการขอเปดรานคา คือ รานคาจะสามารถใชงานไดก็ตอเม่ือผูดูแลยืนยันการขอเปด

รานคาใหแลวเทานั้น
5. สมาชิกสั่งซื้อสินคา คือ กระบวนท่ีสมาชิกสั่งซื้อสินคา
6.   ขอมูลการสั่งซื้อ คือ รายละเอียดตางๆของการสั่งซื้อนั้นๆ
7.   ยืนยันการสั่งซื้อ คือ การยืนยันการสั่งซื้อ
8.   แจงการชําระเงิน คือ การแจงการชําระหลังจากท่ีไดทําการสั่งซื้อแลว
9. ขอมูลการชําระเงิน เม่ือลูกคาไดทําการแจงการชําระแลว ทางรานคาสามารถดูขอมูลได

วาลูกคาไดทําการชําระเม่ือไร เปนตน
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10.  ตรวจสอบการชําระเงิน คือ หลังจากท่ีทางรานคาทราบขอมูลการชําระแลว ทางรานก็
สามารถไปตรวจสอบไดวา ลูกคาไดชําระเงินตามท่ีไดแจงไว หรือ ไม

11.  ขอมูลการชําระ คือ เม่ือรานคาไดตรวจสอบการชําระแลว ขอมูลการชําระก็ถูกไปยังทาง
รานคา

12.  สงสินคา/แจงเลขพัสดุ คือ เม่ือทางรานคาไดรับขอมูลการชําระเงิน ทางรานคาก็จะ
จัดสงสินคา และแจงเลขพัสดุใหกับทางลูกคา

13.  ขอมูลเลขพัสดุ คือ หลังจากท่ีทางรานคาแจงเลขพัสดุ ขอมูลการแจงก็จะถูกสงไปยัง
ลูกคา

14.  ตรวจสอบเลขพัสดุ คือ เม่ือรานคาแจงเลขพัสดุ ลูกก็จะตรวจสอบเลขพัสดุวาไดตรงกับ
สินคาท่ีไดรับ หรือ ไม

15.   ยืนยันรับสินคา คือ เม่ือลูกคาไดรับสินคาแลวลูกคาตองเขาระบบเพ่ือยืนยันการรับ
สินคา

16.   ขอมูลยืนยันรับสินคา คือ หลังจากท่ีลูกคาไดทําการยืนยันรับสินคาแลว ขอมูลก็จะถูก
สงไปยังทางรานคา

ข้ันตอนออกแบบระบบ
การออกแบบหนาจอของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาดยอม และ

สินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต ประกอบไปดวย
1. ออกแบบจอภาพหนาสมัครสมาชิก

ภาพท่ี ง.3 หนาจอสมัครสมาชิก
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2. ออกแบบจอภาพหนาขอเปดรานคา

ภาพท่ี ง.4 หนาจอขอเปดรานคา

3. ออกแบบจอภาพหนาสวนของสมาชิก

ภาพท่ี ง.5 หนาจอสวนของสมาชิก
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4. ออกแบบจอภาพ ข้ันตอนการสั่งซื้อ

ภาพท่ี ง.6 หนาข้ันตอนการสั่งซื้อ

ข้ันตอนการสั่งซ้ือ ประกอบไปดวย
- รายการสินคา เปนรายการสินคาท่ีทางผูซื้อไดเลือกเอาไววามีรายการสินคาท้ังหมด

ก่ีรายการ
-ราคา เปนราคาของสินคาท่ีผูซื้อเลือกเอาไว ตอ 1 รายการ
- จํานวน คือจํานวนของสินคาท่ีผูซื้อไดเลือกเอาไว
- รวมราคา เปนจํานวนราคาท้ังหมดท่ีทําการสั่งซื้อ ตอ 1 รายการ
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5. ออกแบบจอภาพ ข้ันตอนการชําระเงิน

ภาพท่ี ง.7 หนาข้ันตอนการชําระเงิน

ข้ันตอนการชําระเงิน ประกอบไปดวย
- ท่ีอยูผูรับ ผูซื้อจะตองกรอกท่ีอยูใหกับทางรานคา เชน ชื่อผูรับ จังหวัด ท่ีอยู

รหัสไปรษณีย เบอรโทรศัพท เบอรมือถือ เปนตน
- รายการสินคาท่ีเลือก  จะแสดงรายการสินคาท่ีผูซื้อเลือกไว
- เลือกวิธีการรับสินคา ใหผูเลือกวิธีรับสินคา (แลวแตวาทางรานจะกําหนดวิธีรับ

สินคาไวก่ีรูปแบบ)
- สงขอความไปยังผูขาย ในกรณีท่ีผูซื้อการท่ีจะบอกรายละเอียดเก่ียวกับสินคา

เพ่ิมเติม
- ราคาท่ีตองชําระ จะแจงราคาท่ีผูซื้อจะตองทําการชําระ
- ใชบัตรสวนลด ในกรณีท่ีทางรานคาใหบัตรสวนลดกับผูซื้อรายนั้นๆ
- ขอมูลการชําระเงิน ผูตองกรอกรายละเอียดในการชําระเงินใหกับทางรานคา
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6. ออกแบบจอภาพ ข้ันตอนการจัดสงสินคา

ภาพท่ี ง.8 หนาข้ันตอนการจัดสงสินคา

ข้ันตอนการจัดสงสินคา ประกอบไปดวย
- หมายเลขใบสั่งซื้อ เปนหมายเลขใบสั่งซื้อของลูกคาในแตละรายการ
- หมายเลข อาจเปนหมายพัสดุ หรือหมายเลขท่ีทางรานคากําหนดใหกับลูกคาแตละ

ราย
- เหตุผล ทางรานอาจจะบอกเหตุผลในการสงในแตละครั้ง เชน ไดรับเงินแลว เปน

ตน
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7. ออกแบบจอภาพข้ันตอนการยืนยันรับสินคา

ภาพท่ี ง.9 หนาข้ันตอนการยืนยันรับสินคา

ข้ันตอนยืนยันรับสินคา ประกอบไปดวย
- หมายเลขใบสั่งซื้อ เปนหมายเลขใบสั่งซื้อ ท่ีทําการสั่งซื้อในแตละครั้ง
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พจนานุกรมขอมูล (Data Dictionary)
พจนานุกรมขอมูลในการพัฒนาระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาดยอม

และสินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต ผูวิจัยไดออกแบบ ซึ่งประกอบไปดวยตารางตางๆ
ประกอบไปดวย

ตารางท่ี ง.1 nad_acategory (ตารางหมวดหมู)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 cate_id int(10) เลขท่ีหมวดหมู PK

2 cate_name varchar(100) ช่ือประเภท

3 parent_id int(10) เลขท่ีผูดูแล FK

4 sort_order tinyint(3) ใบสั่งซื้อ

5 code varchar(10) รหัส

ตารางท่ี ง.2 nad_address (ตารางท่ีอยู)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 addr_id int(10) เลขท่ีท่ีอยู PK

2 user_id int(10) เลขท่ีผูใช FK

3 consignee varchar(60) ผูรับ

4 region_id int(10) เลขท่ีจังหวัด FK

5 region_name varchar(255) ช่ือจังหวัด

6 address varchar(255) ท่ีอยู
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ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

7 zipcode varchar(20) รหัสไปรษณีย

8 phone_tel varchar(60) เบอรโทร

9 phone_mob varchar(60) เบอรมือถือ

ตารางท่ี ง.3 nad_brand (ตารางยี่หอ)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 brand_id int(10) เลขท่ียี่หอ PK

2 brand_name varchar(100) ช่ือยี่หอ

3 brand_logo varchar(255) ภาพยี่หอ

4 sort_order tinyint(3) ใบสั่งซื้อ

5 recommended tinyint(3) แนะนํา

6 store_id int(10) เลขท่ีรานคา FK

7 if_show tinyint(2) แสดง

8 tag varchar(100) ติดตาม
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ตารางท่ี ง.4 nad_cart (ตารางการขนสง)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 rec_id int(10) เลขท่ีขนสง PK

2 user_id int(10) เลขท่ีผูใช FK

3 session_id varchar(32) session_id FK

4 store_id int(10) เลขท่ีรานคา FK

5 goods_id int(10) เลขท่ีสินคา FK

6 goods_name varchar(255) ช่ือสินคา

7 spec_id int(10) ลําดับการสง FK

8 specification varchar(255) ลักษณะการขนสงสินคา

9 price decimal(10,2) ราคา

10 quantity int(10) จํานวน

11 goods_image varchar(255) ภาพสินคา

ตารางท่ี ง.5 nad_category_goods (ตารางหมวดหมูสินคา)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 cate_id int(10) เลขท่ีหมวดหมู PK

2 goods_id int(10) เลขท่ีสินคา FK
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ตาราท่ี ง.6 nad_category_store (ตารางประเภทรานคา)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 cate_id int(10) เลขท่ีหมวดหมู PK

2 store_id int(10) เลขท่ีรานคา FK

ตารางท่ี ง.7 nad_collect (ตารางเก็บเงิน)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 user_id int(10) เลขท่ีผูใช PK

2 type varchar(10) รูปแบบ

3 item_id int(10) เลขท่ีรายการ FK

4 keyword varchar(60) รหัส

5 add_time int(10) เวลาเพ่ิม

ตารางท่ี ง.8 nad_gcategory (ตารางหมวดหมู)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 cate_id int(10) เลขท่ีหมวดหมู PK

2 store_id int(10) เลขท่ีรานคา FK

3 cate_name varchar(100) ช่ือหมวดหมู

4 parent_id int(10) เลขท่ีผูดูแล FK

5 sort_order tinyint(3) ใบสั่งซื้อ
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ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

6 if_show tinyint(3) แสดง

ตารางท่ี ง.9 nad_goods (ตารางสินคา)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 goods_id int(10) เลขท่ีสินคา PK

2 store_id int(10) เลขท่ีรานคา FK

3 type varchar(10) รูปแบบ

4 goods_name varchar(255) ช่ือสินคา

5 description text ลักษณะสินคา

6 cate_id int(10) เลขท่ีหมวดหมู FK

7 cate_name varchar(255) ช่ือหมวดหมู

8 brand varchar(100) ยี่หอ

9 spec_qty tinyint(4) หมวดหมูเฉพาะ

10 spec_name_1 varchar(60) ช่ือเฉพาะ 1

11 spec_name_2 varchar(60) ช่ือเฉพาะ 2

12 if_show tinyint(3) แสดง

13 closed tinyint(3) ปด

14 close_reason varchar(255) เหตุผล

15 add_time int(10) เวลาเพ่ิม

16 last_update int(10) ขอมูลลาสุด



162

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

17 default_spec int(11) คาเริ่มตนของรายละเอียดสินคา

18 default_image varchar(255) คาเริ่มตนของรูปภาพ

19 recommended tinyint(4) สินคาแนะนํา

20 cate_id_1 int(10) เลขท่ีหมวดหมู 1

21 cate_id_2 int(10) เลขท่ีหมวดหมู 2

22 cate_id_3 int(10) เลขท่ีหมวดหมู 3

23 cate_id_4 int(10) เลขท่ีหมวดหมู 4

24 price decimal(10,2) ราคาสินคา

25 tags varchar(102) ติดตาม

ตารางท่ี ง.10 nad_goods_attr (ตารางลักษณะสินคา)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 gattr_id int(10) เลขท่ีลักษณะสินคา PK

2 goods_id int(10) เลขท่ีสินคา FK

3 attr_name varchar(60) ช่ือลักษณะ

4 attr_value varchar(255) ราคา

5 attr_id int(10) เลขท่ีลักษณะ FK

6 sort_order tinyint(3) ใบสั่งซื้อ
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ตารางท่ี ง.11 nad_goods_image (ตารางภาพสินคา)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 image_id int(10) เลขท่ีรูปภาพ PK

2 goods_id int(10) เลขท่ีสินคา FK

3 image_url varchar(255) ภาพสินคา

4 thumbnail varchar(255) ภาพสินคาขนาดยอ

5 sort_order tinyint(4) ใบสั่งซื้อ

6 file_id int(11) เลขท่ีเอกสาร FK

ตารางท่ี ง.12 nad_goods_qa (ตารางสอบถามสินคา)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 ques_id int(10) เลขท่ีการสอบถาม PK

2 question_content varchar(255) เน้ือหาการสอบถาม

3 user_id int(10) เลขท่ีผูใช FK

4 store_id int(10) เลขท่ีรานคา FK

5 email varchar(60) อีเมล

6 item_id int(10) เลขท่ีรายการ FK

7 item_name varchar(255) ช่ือรายการ

8 reply_content varchar(255) ขอความตอบกลับ

9 time_post int(10) เวลาสงขอความ
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ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

10 time_reply int(10) เวลาตอบขอความ

11 if_new tinyint(3) จดหมายใหม

12 type varchar(10) รูปแบบ

ตารางท่ี ง.13 nad_goods_spec (ตารางขอมูลเฉพาะสินคา)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 spec_id int(10) เลขท่ีขอมูลเฉพาะ PK

2 goods_id int(10) เลขท่ีสินคา FK

3 spec_1 varchar(60) ขอมูลเฉพาะ 1

4 spec_2 varchar(60) ขอมูลเฉพาะ 2

5 color_rgb varchar(7) สี

6 price decimal(10,2) ราคา

7 stock int(11) รานคา



165

ตารางท่ี ง.14 nad_goods_statistics (ตารางสถิติสินคา)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 goods_id int(10) เลขท่ีสินคา PK

2 views int(10) ดู

3 collects int(10) เก็บเงินปลายทาง

4 carts int(10) การขนสง

5 orders int(10) ใบสั่งซื้อสินคา

6 sales int(10) ยอดการขาย

7 comments int(11) แสดงความคิดเห็น

ตารางท่ี ง.15 nad_groupbuy (ตารางกลุมผูซื้อ)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 group_id int(10) เลขท่ีผูซื้อ PK

2 group_name varchar(255) ช่ือผูซื้อ

3 group_desc varchar(255) รายละเอียดของกลุม

4 start_time int(10) เวลาสั่งซื้อ

5 end_time int(10) เวลาสิ้นสุด

6 goods_id int(10) เลขท่ีสินคา FK

7 store_id int(10) เลขท่ีรานคา FK

8 spec_price text เลขท่ีขอจํากัด
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ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

9 min_quantity smallint(5) จํานวนข้ันต่ํา

10 max_per_user smallint(5) จํานวนผูใชมากท่ีสุด

11 state tinyint(3) สถานะ

12 recommended tinyint(3) ขอแนะนํา

13 views int(10) จํานวนครั้งท่ีดู

ตารางท่ี ง.16 nad_groupbuy_log (ตารางบันทึกขอมูลผูซื้อ)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 group_id int(10) เลขท่ีผูซื้อ PK

2 user_id int(10) เลขท่ีผูใช FK

3 user_name varchar(60) ชื่อผูใช

4 quantity smallint(5) จํานวน

5 spec_quantity text จํานวนจํากัด

6 linkman varchar(60) เชื่อมตอ

7 tel varchar(60) เบอรโทร

8 order_id int(10) เลขท่ีใบสั่งซื้อ FK

9 add_time int(10) เวลาเพ่ิม
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ตารางท่ี ง.17 nad_mail_queue (ตารางลําดับอีเมล)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 queue_id int(11) เลขท่ีลําดับ PK

2 mail_to varchar(150) สงถึง

4 mail_subject varchar(255) หัวขอ

5 mail_body text เน้ือเรื่อง

ตารางท่ี ง.18 nad_member (ตารางสมาชิก)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 user_id int(11) เลขท่ีผูใช PK

2 user_name varchar(60) ช่ือผูใช

3 email varchar(60) อีเมล

4 password varchar(32) รหัสผาน

5 real_name varchar(60) ช่ือจริง

6 gender tinyint(3) เพศ

7 birthday date วัน/เดือน/ปเกิด

8 phone_tel varchar(60) เบอรโทร

9 phone_mob varchar(60) เบอรมือถือ

10 im_qq varchar(60) ภาพ QQ

11 im_msn varchar(60) ภาพ MSN
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ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

12 im_skype varchar(60) ภาพ skype

13 im_yahoo varchar(60) ภาพ yahoo

14 im_aliww varchar(60) ภาพ aliww

15 reg_time int(10) วันลงทะเบียน

16 last_login int(10) เขาระบบครั้งลาสุด

17 last_ip varchar(15) Ip ลาสุด

18 logins int(10) เขาสูระบบ

19 ugrade tinyint(3) วันลาสุด

20 portrait varchar(255) รูปสมาชิก

21 outer_id int(10) เลขท่ีท่ีอยูสมาชิก FK

22 activation varchar(60) คุณลักษณะการเขาถึง

ตารางท่ี ง.19 nad_message (ตารางขอความ)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 msg_id int(10) เลขท่ีขอความ PK

2 from_id int(10) เลขท่ีท่ีอยูผูสง FK

3 to_id int(10) เลขท่ีท่ีอยูผูรับ FK

4 title varchar(100) ช่ือเรื่อง

5 content text เน้ือหา

6 add_time int(10) เวลาสง
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ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

7 last_update int(10) ขอความลาสุด

8 new tinyint(3) ขาวใหม

9 parent_id int(10) เลขท่ีผูดูแล FK

10 status tinyint(3) สถานะ

ตารางท่ี ง.20 nad_order (ตารางการสั่งซื้อ)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 order_id int(10) เลขท่ีใบสั่งซื้อ PK

2 order_sn varchar(20) รหัสการสั่งสินคา

3 type varchar(10) รูปแบบ

4 extension varchar(10) ขอมูลเพ่ิมเติม

5 seller_id int(10) เลขท่ีผูขาย FK

6 seller_name varchar(100) ช่ือผูขาย

7 buyer_id int(10) เลขท่ีผูซื้อ FK

8 buyer_name varchar(100) ช่ือผูซื้อ

9 buyer_email varchar(60) อีเมลผูซื้อ

10 status tinyint(3) สถานะ

11 add_time int(10) เวลาสั่งซื้อ

12 payment_id int(10) เลขท่ีการชําระ FK

13 payment_name varchar(100) ช่ือการชําระ
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ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

14 payment_code varchar(20) รหัสการชําระ

15 out_trade_sn varchar(20) รหัสการสงสินคา

16 pay_time int(10) เวลาการชําระ

17 pay_message varchar(255) ขอความการชําระ

18 ship_time int(10) เวลาการสงสินคา

19 invoice_no varchar(255) เลขท่ีจัดซื้อ

20 finished_time int(10) เวลายุติการสั่งซื้อ

21 goods_amount decimal(10,2) จํานวนสินคา

22 discount decimal(10,2) สวนลด

23 order_amount decimal(10,2) จํานวนใบสั่งซื้อ

24 evaluation_status tinyint(1) สถานการณประเมิน

25 evaluation_time int(10) เวลาประเมิน

26 anonymous tinyint(3) ไมระบุช่ือ

27 postscript varchar(255) คําลงทาย
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ตารางท่ี ง.21 nad_order_goods (ตารางใบสั่งซื้อสินคา)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 rec_id int(10) เลขท่ีสรุปยอด PK

2 order_id int(10) เลขท่ีใบสั่งซื้อ FK

3 goods_id int(10) เลขท่ีสินคา FK

4 goods_name varchar(255) ช่ือสินคา

5 spec_id int(10) เลขท่ีการจํากัด FK

6 specification varchar(255) การจํากัด

7 price decimal(10,2) ราคา

8 quantity int(10) จํานวน

9 goods_image varchar(255) ภาพของสินคา

10 evaluation tinyint(1) ประเมิน

11 comment varchar(255) แสดงความคิดเห็น

12 credit_value tinyint(1) จํานวนเงิน

ตารางท่ี ง.22 nad_order_log (ตารางบันทึกการสั่งซื้อ)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 log_id int(10) เลขท่ีการบันทึก PK

2 order_id int(10) เลขท่ีใบสั่งซื้อ FK

3 operator varchar(60) ผูประกอบการ
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ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

4 order_status varchar(60) สถานะใบสั่งซื้อ

5 changed_status varchar(60) เปลี่ยนสถานะ

6 remark varchar(255) ขอคิดเห็น

7 log_time int(10) เวลาบันทึก

ตารางท่ี ง.23 nad_partner (ตารางหุนสวน)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 partner_id int(10) เลขท่ีหุนสวน PK

2 store_id int(10) เลขท่ีรานคา FK

3 title varchar(100) ช่ือเรื่อง

4 link varchar(255) เช่ือมตอ

5 logo varchar(255) ตรา

6 sort_order tinyint(3) ใบสั่งซื้อสินคา

ตารางท่ี ง.24 nad_payment (ตารางการชําระเงิน)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 payment_id int(10) เลขท่ีการชําระ PK

2 store_id int(10) เลขท่ีรานคา FK

3 payment_code varchar(20) รหัสการชําระ



173

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

4 payment_name varchar(100) ช่ือการชําระ

5 payment_desc varchar(255) รายละเอียดการชําระเงิน

6 config text คุณลักษณะ

7 is_online tinyint(3) จํานวนการ Online

8 enabled tinyint(3) การอนุญาตการใชงาน

9 sort_order tinyint(3) ใบสั่งซื้อสินคา

ตารางท่ี ง.25 nad_recommend (ตารางขอแนะนํา)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 recom_id int(10) เลขท่ีขอแนะนํา PK

2 recom_name varchar(100) ช่ือขอแนะนํา

3 store_id int(10) เลขท่ีรานคา FK

ตารางท่ี ง.26 nad_recommended_goods (ตารางสินคาแนะนํา)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 recom_id int(10) เลขท่ีแนะนํา PK

2 goods_id int(10) เลขท่ีสินคา FK

3 sort_order tinyint(3) ใบสั่งซื้อสินคา
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ตารางท่ี ง.27 nad_region (ตารางจังหวัด)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 region_id int(10) เลขท่ีจังหวัด PK

2 region_name varchar(100) ช่ือจังหวัด

3 parent_id int(10) รหัสผูดูแล FK

4 sort_order tinyint(3) ใบสั่งซื้อสินคา

ตารางท่ี ง.28 nad_scategory (ตารางหมวดหมูยอย)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 cate_id int(10) เลขท่ีหมวดหมู PK

2 cate_name varchar(100) ชื่อหมวดหมู

3 parent_id int(10) ชื่อผูดูแล FK

4 sort_order tinyint(3) ใบสั่งซื้อสินคา

ตารางท่ี ง.29 nad_shipping (ตารางการสงสินคา)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 shipping_id int(10) เลขท่ีการสงสินคา PK

2 store_id int(10) เลขท่ีรานคา FK

3 shipping_name varchar(100) ช่ือการสงสินคา
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ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

4 shipping_desc varchar(255) รายละเอียดการสงสินคา

5 first_price decimal(10,2) ราคาเริ่มตน

6 step_price decimal(10,2) ราคาตอไป

7 cod_regions text รหัสจังหวัด

8 enabled tinyint(3) ประเมิน

9 sort_order tinyint(3) ใบสั่งซื้อสินคา

ตารางท่ี ง.30 nad_store (ตารางรานคา)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 store_id int(10) เลขท่ีรานคา PK

2 store_name varchar(100) ช่ือรานคา

3 owner_name varchar(60) ช่ือเจาของสิทธิ

4 owner_card varchar(60) เลขบัตรประชาชน

5 region_id int(10) เลขท่ีจังหวัด FK

6 region_name varchar(100) ช่ือจังหวัด

7 address varchar(255) ท่ีอยู

8 zipcode varchar(20) รหัสไปรษณีย

9 tel varchar(60) เบอรโทร

10 sgrade tinyint(3) เพศ

11 apply_remark varchar(255) คําอธิบาย
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ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

12 credit_value int(10) จํานวนสิทธิ

13 praise_rate decimal(5,2) การกําหนดสวนลด

14 domain varchar(60) ประเทศ

15 state tinyint(3) สถานะ

16 close_reason varchar(255) สาเหตุท่ีปดราน

17 add_time int(10) เวลาเพ่ิม

18 end_time int(10) เวลาสิ้นสุด

19 certification varchar(255) เอกสารรับรอง

20 sort_order smallint(5) ใบสั่งซื้อสินคา

21 recommended tinyint(4) แนะนํา

22 theme varchar(60) บทความ

23 store_banner varchar(255) สัญลักษณรานคา

24 store_logo varchar(255) ตราของรานคา

25 description text คําอธิบาย

26 image_1 varchar(255) ภาพท่ี 1

27 image_2 varchar(255) ภาพท่ี 2

28 image_3 varchar(255) ภาพท่ี 3

29 im_qq varchar(60) ภาพ QQ

30 im_ww varchar(60) ภาพ ww

31 im_msn varchar(60) ภาพ MSN



177

ตารางท่ี ง.31 nad_uploaded_file (ตารางเพ่ิมเอกสาร)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 file_id int(10) เลขท่ีเอกสาร PK

2 store_id int(10) เลขท่ีรานคา FK

3 file_type varchar(60) รูปแบบเอกสาร

4 file_size int(10) ขนาดเอกสาร

5 file_name varchar(255) ช่ือเอกสาร

6 file_path varchar(255) เสนทางเอกสาร

7 add_time int(10) เวลาเพ่ิม

8 belong tinyint(3) สังกัด

9 item_id int(10) เลขท่ีรายการ FK

ตารางท่ี ง.32 nad_visitors (ตารางผูเขาชม)

ลําดับท่ี ช่ือฟลด ชนิดของขอมูล คําอธิบาย คีย

1 visitor_id int(11) เลขท่ีผูเขาชม PK

2 visitor_today int(11) เขาชมวันน้ี

3 visitor_week int(11) เขาชมสัปดาหน้ี

4 visitor_month int(11) เขาชมเดือนน้ี

5 visitor_year int(11) เขาชมปน้ี

6 visitor_total int(11) เขาชมท้ังหมด

7 visitor_update int(11) การเขาชมลาสุด
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ภาคผนวก จ

ภาพการเขารวมอบรมการใชงานระบบตนแบบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
เพ่ือสนับสนุนธุรกิจขนาดยอมและสินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต
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ภาคผนวก ฉ

กลยุทธการเพ่ิมชองทางการจําหนายสินคาทางอินเตอร เน็ตเพ่ือ
สนับสนุนธุรกิจขนาดยอมและสินคา OTOP ใน 3 จังหวัดชายแดนใต

ตารางท่ี ฉ.1 เพจกลุมผูประกอบการทาง Facebook

ลําดับ ช่ือกลุม URL
1 ตลาดขายสินคาของมุสลมิ 3 จังหวัด www.facebook.com/groups/449514945150983
2 จังหวัดนราธิวาส www.facebook.com/groups/297196836965517
3 ตลาดนัดมสุลมิ www.facebook.com/groups/1501209940095884
4 Rujnah Shop www.facebook.com/groups/142507633108023
5 เดรสราดาโดนใจ www.facebook.com/groups/553066898156041
6 ตลาดซื้อ-ขาย@ปตตานี www.facebook.com/groups/market.pattani/
7 ประชาสมัพันธกิจกรรมดีๆ@ปตตานี ยะลา

นราธิวาส
www.facebook.com/groups/237558083091593

8 Drass & Hijab www.facebook.com/groups/544045515707890
9 Muslim Shop www.facebook.com/groups/820962214603088
10 จังหวัดปตตานี www.facebook.com/groups/pattanicity
11 ตลาดซื้อ-ขาย@ยะลา www.facebook.com/groups/market.yala
12 การแตงกายท่ีดีท่ีสุดสาํหรับมุสลีมะฮ

Pakaian muslimah
www.facebook.com/groups/372627072781722

13 หลาดเมืองลุง www.facebook.com/groups/taladphatthalung
14 มอ.ปตตานี www.facebook.com/groups/rusamilae
15 จังหวัดยะลา www.facebook.com/groups/yalacity
16 Muslim Brotherhood In Thailand www.facebook.com/groups/dingmar
17 ฮิญาบ เสื้อผาอิสลามมือสอง www.facebook.com/groups/308800342606078
18 Drass&Hijab www.facebook.com/groups/544045515707890
19 มุสลมิพลาซา ตลาดสินคามสุลิมและสินคาฮา

ลาล
www.facebook.com/groups/muslimhalalmarket

20 ผาคลมุแฟช่ันสวยๆ www.facebook.com/groups/33418343278937
21 ตลาดนัดมสุลมิ www.facebook.com/groups/1528499584038756
22 ตลาดนัดสินคามือสอง#ชุมพร www.facebook.com/groups/1460257807519834
23 อยากซื้ออยากขาย สุราษฎรธานี www.facebook.com/groups/1466410686952359



182

ลําดับ ช่ือกลุม URL
24 ซื้อขาย แลกเปลี่ยน ภูเก็ต www.facebook.com/groups/428778720595537

การเพ่ิมชองทางการจําหนายผานระบบตนแบบ E-Commerce
ข้ันตอนการจําหนายผานระบบตนแบบ E-Commerce
- เริ่มแรกใหเขาเว็บไซต www.nadotop.com แตจะเพ่ิมสินคาไดนั้น จะตองสมัครเปน

สมาชิกกอน และตองขอเปดรานคากับทางเว็บใหเรียบรอย
- หลังจากสมัคร และ เปดรานคาแลว ใหคลิกท่ีปุม “สมาชิก” แลวไปในสวนของ “สําหรับ

ผูขาย” จากนั้นใหคลิกท่ี “รายการสินคา” ดังภาพท่ี ฉ.1

ภาพท่ี ฉ.1 หนาสวนสมาชิกของเว็บ nadotop
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- เม่ือคลิกไปท่ี “รายการสินคา” แลว ระบบก็จะแสดงหนารายการสินคา จากนั้นใหคลิกท่ีปุม
“เพ่ิมสินคา” เพ่ือท่ีจะไดเพ่ิมสินคาท่ีตองการ ภาพท่ี ฉ.2

ภาพท่ี ฉ.2 หนารายการสินคาของเว็บ nadotop

- เม่ือคลิกเขาหนา “เพ่ิมสินคา” ระบบก็จะแสดงหนาตางเพ่ิมสินคา จากนั้นใหทําการกําหนด
รายละเอียดตางๆ ของสินคาตามท่ีระบบไดกําหนดใหครบทวน เม่ือกรอกขอมูลเรียบรอยแลวใหคลิกท่ี
ปุม “ตกลง” ดังภาพท่ี ฉ.3
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ภาพท่ี ฉ.3 หนาเพ่ิมสินคาของเว็บ nadotop
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- หลังจากท่ีไดเพ่ิมสินคาแลว สินคาท่ีไดเพ่ิมนั้นแลวจะปรากฏอยูในหนารานของตัวเอง ดัง
ภาพท่ี ฉ.4 และ จะปรากฏอยูในหนาหลักของเว็บไซต www.nadotop.com

ภาพท่ี ฉ.4 หนารานของสมาชิก ของเว็บ nadotop

ภาพท่ี ฉ.5 หนาหลักของเว็บ nadotop
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การเพ่ิมชองทางการจําหนายผานโซเชียล (Social Network)
ข้ันตอนการจําหนายผานโซเชียล
- ข้ันตอนแรกตองเริ่มจาก เขาเว็บไซต www.naadotop.com แลวเลือกสินคาท่ีตองการท่ี

จะแชรไปยังหนาเพจท่ีตองการแชร เชน หนาเพจ Facebook เปนตน คลิกท่ีปุม “แนะนําสินคา”
แลวเลือกไอคอนท่ีเปนรูป Facebook เพ่ือท่ีจะแชรสินคาไปยัง Facebook ดังภาพท่ี ฉ.6

ภาพท่ี ฉ.6 หนาแชรสินคาไปยัง Facebook

- หลังจากเลือกสินคาท่ีตองการ และคลิกแชร ระบบจะแสดงหนาลิงค ท่ีตองการแชร ใหคลิก
ท่ีปุม “แชร” ดังภาพท่ี ฉ.7

ภาพท่ี ฉ.7 หนาแสดงลิงค ท่ีตองการแชร
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- เม่ือคลิกแชรแลว ระบบก็จะแสดงลิงคท่ีตองการ จากนั้นคลิกเลือกวาตองการท่ีจะแชรบน
ไทมไลนของตัวเองหรือบนไทมไลนของเพ่ือนท่ีอยู จากนั้นพิมพคําอธิบาย แลวคลิกท่ีปุม “แชรลิงค”
ดังภาพท่ี 16 หลังจากท่ีไดคลิก “แชรลิงค” แลว สินคาท่ีไดแชรไปก็จะไปแสดงอยูหนาไทมไลนของตัว
องหรือเพ่ือนท่ีไดเลือกเอาไว ดังภาพท่ี ฉ.8

ภาพท่ี ฉ.8 หนาแชรลิงค

ภาพท่ี ฉ.9 หนาไทมไลนบน Facebook
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ตัวอยางหนาเพจของรานคา

ภาพท่ี ฉ.10 หนาตัวอยางเพจของรานคา 1

ภาพท่ี ฉ.11 หนาตัวอยางเพจของรานคา 2
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ภาพท่ี ฉ.12 หนาตัวอยางเพจของรานคา 3

ตัวอยางหนาเพจกลุมผูประกอบการใน Facebook

ภาพท่ี ฉ.13 หนาตัวอยางเพจกลุมผูประกอบการใน Facebook 1
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ภาพท่ี ฉ.14 หนาตัวอยางเพจกลุมผูประกอบการใน Facebook 2

ภาพท่ี ฉ.15 หนาตัวอยางเพจกลุมผูประกอบการใน Facebook 3
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ประวัติผูวิจัย

1. ช่ือ-นามสกุล (ภาษาไทย) นายโซฟร   หะยียูโซะ
(ภาษาอังกฤษ) Mr. Sofee Hayeyusoh

2. เลขหมายบัตรประจําตัวประชาชน 5-9499-99001-39-7
3. ตําแหนงปจจุบัน พนักงานมหาวิทยาลัยสายผูสอน  สาขาวิชาคอมพิวเตอรธุรกิจ

คณะวิทยาการจัดการ
4. หนวยงาน มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

สถานท่ีอยูท่ีติดตอไดสะดวก สาขาวิชาคอมพิวเตอรธุรกิจ  คณะวิทยาการจัดการ
หมายเลขโทรศัพท 0895985533
โทรสาร -
ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (E-mail) hsofee@hotmail.com

5. ประวัติการศึกษา

ปท่ีจบ ระดับปริญญา
(ตรี โท เอก)

อักษรยอ
ปริญญา

สาขาวิชา ชื่อสถาบนั ประเทศ เกรด
เฉลี่ย

2541 ปริญญาตรี วท.บ. วิทยการ
คอมพิวเตอร

สถาบันราชภัฏสุราษธานี ไทย 2.70

2548 ปริญญาโท MSC.IT Information
Technology

University Utara
Malaysia

มาเลเซีย 3.20

6. สาขาวิชาการท่ีมีความชํานาญพิเศษ การเขียนโปรแกรมคอมพิวเตอร และระบบฐานขอมูล
7. ประสบการณท่ีเกี่ยวของกับการบริหารงานวิจัยท้ังภายในและภายนอกประเทศ

7.1 ผูอํานวยการแผนงานวิจัย  : -
7.2 หัวหนาโครงการวิจัย  : -
7.3 งานวิจัยท่ีทําเสร็จแลว : Visual Reality of CS.Pattani Hotel By Panoramic View

ปท่ีพิมพ   พ.ศ. 2548
การเผยแพร  เสนอตอ Guateduate Schools of University Utara Malaysia.

7.4 งานวิจัยท่ีกําลังทํา  : -
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1. ช่ือ-นามสกุล (ภาษาไทย) นายสุทัศน  รุงระวิวรรณ
(ภาษาอังกฤษ) Mr.Suthat Rungrawiwon

2. เลขหมายบัตรประจําตัวประชาชน 3-9501-00608-82-1
3. ตําแหนงปจจุบัน อาจารยสัญญาจาง  สาขาคอมพิวเตอรธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ

มหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา
4. หนวยงาน มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

สถานท่ีอยูท่ีติดตอไดสะดวก สาขาคอมพิวเตอรธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ
มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา 133 ถ.3 ต.สะเตง อ.เมือง จ.ยะลา  0-7322-7155-60  ตอ 9301

5.ประวัติการศึกษา

ปท่ีจบ ระดับปริญญา
(ตรี โท เอก)

อักษรยอ
ปริญญา

สาขาวิชา ชื่อสถาบนั ประเทศ เกรด
เฉลี่ย

2539 ปริญญาตรี ศศ.บ การจัดการท่ัวไป
แขนงบัญชี

สถาบันราชภัฏยะลา ไทย 3.37

2548 ปริญญาโท วท.ม การจัดการเทคโนโลยี
สารสนเทศ

มหาวิทยาลัยสงขลานคริ
นทร

ไทย 3.57

6. สาขาวิชาการท่ีมีความชํานาญพิเศษ Web Application
7. ประสบการณท่ีเกี่ยวของกับการวิจัย

- สุทัศน รุงระวิวรรณ วัชรวลี ตั้งคุปตานนท การเพ่ิมความสามารถระบบการจัดการเรียนรูเพ่ือ
การจัดการคลังขอสอบออนไลน และการวิเคราะหขอสอบ การประชุมวิชาการทางวิศวกรรมศาสตร.
มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร ครั้งท่ี 9, 2-3 พฤษภาคม 2554.
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