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 บทคดัย่อ 

 

 งานวิจัยเรืÉ อง อิทธิพลของการทําธุรกิจออนไลน์ต่อการเข้า สู่ตลาดส่งออกของผู ้ส่งออกไทย  

มีวตัถุประสงคห์ลกัเพืÉอศึกษาถึงความสมัพนัธข์องการทาํธุรกิจออนไลน์ต่อการส่งออกของผูป้ระกอบการของ

ไทย โดยใชว้ิจยัเชิงปริมาณร่วมกับการวิจยัเชิงคุณภาพ  กลุ่มตวัอย่างทีÉใชใ้นการวิจยัครัÊ งนีÊ  แบ่งเป็น 2 กลุ่ม  

คือ กลุ่มทีÉมาจากขอ้มลูการสาํรวจเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ ผูส่้งออกไทยทีÉเขา้ร่วมแสดงสินคา้ในงาน BIG+BIH April 

2013 และกลุ่มทีÉมาจากขอ้มลูการสมัภาษณ์ ไดแ้ก่ ผูส่้งออกไทยในอุตสาหกรรมภาคการผลิตอุตสาหกรรมเบา 

(light industry)   

 ผลการวิจยัพบว่า ผูส่้งออกของไทย ส่วนใหญ่มีเว็บไซต์และใชใ้นการประชาสัมพนัธ์บริษทั / สินคา้ / 

บริการ หรือทีÉเรียกว่า ‘brick and mortar’ รองลงมา คือ ใช ้e-mail ในการติดต่อกบัลูกคา้ และใชส้าํหรับขาย

สินค้า / บริการแก่ลูกค้า แต่ยงัมีปริมาณการใช้เว็บไซต์ในการทาํธุรกิจไม่มากนักเนืÉ องจากข้อจาํกัดเรืÉ อง

งบประมาณ บุคลากรทีÉมีความเชีÉยวชาญและความกงัวลเกีÉยวกบัการระบบความปลอดภยัของเว็บไซต์ แต่

อย่างไรก็ตามธุรกิจขนาดกลางและขนาดใหญ่มองเห็นประโยชน์ของการคา้ออนไลน์พร้อมทีÉจะต่อยอดและ

พฒันาธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออกใหดี้ยิ ÉงขึÊน  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Abstract 
 

 This research studied the impact of online business on going global of Thai exporters by 
focusing on the relationship between the usage of online business and the increase of opportunity 
of Thai exporters in international markets.   Both quantitative and qualitative methods were used 
to collect the data.  The data were collected through Thai exporters who participated in Bangkok 
International Trade Fair called BIG+BIH fair  April 2013  and other were those who were in the 
categories of exporters in light manufacturing.   
 The findings were that Thai exporters mainly have website as ‘brick and mortar’ to 
promote companies and products and services and used email to contact and communicate with 
customers.  They did not use their website as market place to sell the products online because the 
limitation of budget, expertise, and the security of the internet system.  However, large and 
medium companies were prepared to improve their website to get more advantages of the online 
business.  
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บททีÉ 1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

   ในยุคทีÉโลกกาํลงักา้วสู่คริสตศตวรรษใหม่ ความเปลีÉยนแปลงต่าง ๆ เกิดขึÊนอย่างรุนแรง รวดเร็ว 

จน คาดกนัวา่ ในคริสตศตวรรษทีÉ 21 การคา้ขายนานาชนิดจะเกิดขึÊนบนเครือข่ายอินเตอร์เน็ตเป็นจาํนวน

มหาศาล ซึÉ งการทาํธุรกิจในลักษณะของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-Commerce) จะมีการเจริญเติบโต

ตลอดเวลา เนืÉองมาจากอตัราการเติบโตของการใชอ้ินเทอร์เน็ต และการเพิÉมขึÊนของเวบ็ไซตท์างธุรกิจมีอย่าง

ต่อเนืÉอง ทาํให้การประกอบธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจบนอินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางการตลาดขนาดใหญข่องโลก

ไร้พรมแดนทีÉสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดอ้ยา่งรวดเร็ว ไร้ขีดจาํกดัในเรืÉองของเวลาและสถานทีÉ 

การแข่งขนัทางการคา้เสรีและระหวา่งประเทศทีÉตอ้งแข่งขนัและชิงความไดเ้ปรียบกนัทีÉ “ความเร็ว” ทัÊงการ

นาํเสนอสินคา้และการใหบ้ริการ การให้ตน้ทุนทีÉต ํÉารวมถึงการสร้างความสัมพนัธ์ทีÉดีต่อลูกคา้ ส่งผลให้การ

ทําการค้าผ่านสืÉ ออิ เล็กทรอนิกส์มีความสําค ัญอย่างยิÉงในสังคมเศรษฐกิจเ ชิงสารสนเทศ พาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์จึงเป็นอีกทางเลือกหนึÉ งของการประกอบธุรกิจ ในปัจจุบนั และไดรั้บความนิยมเพิÉมขึÊ นเป็น

ลาํดบั โดยมีวตัถุประสงคห์ลกัเพืÉอลดตน้ทุนค่าใช้จ่าย และเป็นการเพิÉมขีดความสามารถในการให้บริการ

ลูกคา้ และสร้างใหเ้กิดความพึงพอใจของลูกคา้มากยิ ÉงขึÊน (เอกสารประกอบรายวิชา เทคโนโลยีสารสนเทศ

ในชีวิตประจาํวนั คณะวิทยาการสารสนเทศ มหาวทิยาลยับูรพา, 2554) ดว้ยเหตุนีÊ  e-Commerce หรือการ

พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ จึงเป็นแนวโน้มใหม่ทีÉคนไทยจาํตอ้งรู้เท่าทนัเพืÉอให้สามารถรับมือกบัเทคโนโลยี

ชนิดใหม่นีÊไดอ้ยา่งทนัท่วงที 

ปัจจุบนัการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (e-Commerce) มีการเติบโตอย่างรวดเร็ว โดยมีอตัราการเติบโต

ในสหรัฐอเมริกามากกว่าร้อยละ 20 ต่อปี และกลายเป็นแรงผลกัดันสําคญัทีÉจะช่วยให้ธุรกิจประสบ

ความสําเร็จ (Laudon and Traver, 2007) อีกทัÊงการเติบโตของเทคโนโลยอิีนเทอร์เน็ตส่งผลให้อินเทอร์เน็ต

กลายเป็นช่องทางการตลาดช่องทางใหม่ทีÉธุรกิจส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญั เพราะมีตน้ทุนไม่สูง และสามารถ

เปิดช่องทางในการจาํหน่ายสินค้าได้ทั Éวทุกมุมโลก Kotler (2009) ไดก้ล่าวถึงพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ไวว้า่ 

การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ช่วยใหผู้ข้ายสามารถพบกบัผูซื้ÊอทีÉมีศกัยภาพไดง่้ายขึÊนขณะทีÉผูซื้Êอเองก็สามารถ

คน้หาผู้ขายและผลิตภัณฑ์ทีÉต้องการไดอ้ย่างสะดวกและรวดเร็วยิ ÉงขึÊ น ทาํให้ธุรกิจส่วนใหญ่หันมาเปิด

เวบ็ไซตพ์าณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์เพืÉอใหข้อ้มูลข่าวสารเกีÉยวกบัสินคา้และบริการ รวมทัÊงอาํนวยความสะดวก

ให้แก่ผูซื้Êอในการคน้หา เปรียบเทียบ เลือกดูสินคา้และบริการ และสั ÉงซืÊอได้ทุกทีÉทุกเวลาทีÉตอ้งการผ่าน

ช่องทางเวบ็ไซต์พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ ในปัจจุบนันีÊ  ถา้บริษทัหา้งร้านใดไม่มีหน้าโฮมเพจในอินเทอร์เน็ต 

หา้งร้านนัÊนก็ไม่มีตวัตน นั Éนคือ ไม่มีใครรู้จกั เมืÉอไม่มีใครรู้จกั ก็ไม่มีใครมาทาํการคา้ขายด้วย แลว้ถา้ไม่มี

ใครมาคา้ขายดว้ยก็อยู่ไม่ได ้ตอ้งลม้หายตายจากไป วา่กนัวา่อินเทอร์เน็ตคือแหล่งขอ้มูลข่าวสาร และขอ้มูล
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ข่าวสารอย่างหนึÉงก็คือขอ้มูลเกีÉยวกบัราคาสินคา้ ขอ้มูลรายละเอียดเกีÉยวกบัสินคา้นัÊน ๆ และขอ้มูลเกีÉยวกบั

ผูข้ายผูผ้ลิต ซึÉงในปัจจุบนั ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการทีÉจะซืÊอสินคา้กนัมากขึÊน เช่น การเขา้ไปเลือกซืÊอจาก

เวบ็ไซต ์มีการเขา้ไปเปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อนทีÉจะซืÊอ หากจะกล่าววา่ “ข่าวสาร” คือ อาํนาจ ในปัจจุบนันีÊ

ผูบ้ริโภคก็ไดร้ับการติดอาวธุอย่างใหม่ทีÉมีอาํนาจมากพอทีÉจะต่อรองกบัผู้ผลิต และผูจ้าํหน่ายสินคา้ได้ผลดี

ทีÉสุดเท่าทีÉเคยมีมา และพฤติกรรมของผู้บริโภคทั Éวโลกก็เปลีÉยนแปลงไปอย่างสิÊ นเชิง ในการทาํพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์นัÊน ไม่ใช่เพียงแค่เป็นเวบ็เพจหรือช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ แต่พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ยงัมี

ความหมายรวมไปถึงการนําเอาเทคโนโลยีมาใช้ในกระบวนการทางธุรกิจเพืÉอลดค่าใช้จ่าย ลดเวลาทีÉต้อง

สูญเสียไปโดยเปล่าประโยชน์และยงัช่วยเพิÉมประสิทธิภาพในการดาํเนินธุรกิจรวมไปถึงการพฒันา

ความสัมพนัธ์ระหวา่งเจา้ของกบัผูบ้ริโภคและผูค้า้ส่ง (สมาคมธุรกิจอินเทอร์เน็ตไทย, 2553)  

นอกจากนีÊกลยทุธ์พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์สามารถววิฒันาการโดยระบุความก้าวหน้า 3 ระดบั ไดแ้ก่ 

ระดบัแรก คือ มุ่งเนน้การตดัค่าใช้จ่าย การเพิÉมความสามารถทางการผลิตเป็นส่วนใหญ่ ในระดบัสอง คือ 

การมุ่งเน้นเปลีÉยนไปเป็นการใช้พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เพืÉอให้เขา้ถึงลูกคา้และตลาดใหม่ๆ และในระดบั

สุดทา้ย คือสร้างขึÊนบนผลกาํไรทีÉระดบัก่อนๆ ทัÊงนีÊบริษทัสามารถแสวงหาความได้เปรียบทางการแข่งขนั

แบบยั Éงยืนโดยการพยายามใหบ้รรลุผลการบูรณาการกลยุทธ์พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์เขา้กบักลยทุธ์ธุรกิจโดย

การพยายามใหบ้รรลุการบูรณาการกลยุทธ์พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์เขา้กบักลยุทธ์ธุรกิจโดยรวมของบริษทัได้

อย่างสมบูรณ์ (Straub and Klein. 2001) โดยหากองค์กรสามารถสร้างกลยุทธ์พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ไดส้ําเร็จ

แลว้ก็จะไดรั้บรางวลัตอบแทน คือ ไดลู้กคา้ทีÉซืÉอสัตยก์บัคุณมากขึÊน เพิÉมผลกาํไรไดม้ากขึÊน สามารถลดเวลา

ในการนาํสินคา้ตวัใหม่ออกสู่ทอ้งตลาด เขา้ถึงลูกคา้ไดด้ว้ยวธีิทีÉประหยดัมีประสิทธิภาพและดว้ยขอ้เสนอทีÉ

ตรงเป้าหมาย ลดค่าใช้จ่ายในแต่ละขัÊนตอนได้อย่างเป็นแก่นสาร ลดค่าใช้จ่ายในดา้นการบริการลูกค้าได้

อย่างเหลือเชืÉอ ลดเวลาในการบริการลูกคา้ไดอ้ยา่งดีเยีÉยม (Pattesia and Ronny, 2000) 

สําหรับประเทศไทย ภาครัฐได้ให้ความสนใจในการศึกษาข้อมูลของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

ตลอดจนขอ้มูลของผู ้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เพืÉอนาํมาวิเคราะห์และกาํหนดแนวทางในการ

ส่งเสริมใหผู้ป้ระกอบการรายย่อยหนัมาสนใจประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มากยิ ÉงขึÊ น เพืÉอศึกษา

สถานภาพพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในระดบัโลก ภูมิภาค และประเทศไทย จุดแข็งและจุดอ่อนของการทาํ

ธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ ตลอดจนขอ้มูลเชิงลึกของผูป้ระกอบการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ไทย เพืÉอนาํเอา

ขอ้มูลทีÉไดจ้ากการศึกษามาใช้ในการกาํหนดนโยบาย และวางแผนกลยุทธ์สําหรับภาครัฐในการสนบัสนุน

การดาํเนินธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ สําหรับผูป้ระกอบการ (ราม ปิยะเกตุ และคณะ, 2547) 

กรอบนโยบายพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้กาํหนดกรอบการพฒันาภายใตน้โยบายเพืÉอให้ภาครัฐ

กาํหนดใหพ้าณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-Commerce) เป็นยุทธศาสตร์ทางการคา้ทีÉสําคญัของประเทศไทย ซึÉ ง

จะต้องบรรจุไวใ้นแผนนโยบายระดบัชาติทีÉเกีÉยวข้องเพืÉอให้ภาครัฐไดมี้การสนบัสนุนและดาํเนินการใน

มาตรการต่าง ๆ ทีÉจะเอืÊออาํนวยต่อกิจกรรม e-Commerce ของภาคเอกชนและผูบ้ริโภค โดยเน้นการเพิÉมขีด

ความสามารถในการแข่งขนัในเวทีการคา้โลก และให้ความสําคญักับโครงสร้างพืÊนฐานทางกฎหมาย การ
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รักษาความมั Éนคงปลอดภยั มีการลดเลิกและหลีกเลีÉยงการกําหนดระเบียบราชการและกฎเกณฑ์ทีÉเป็น

อุปสรรคต่อการพฒันา e-Commerce เร่งปฏิรูประบบราชการโดยใชสื้Éออิเล็กทรอนิกส์และระบบเทคโนโลยี

สารสนเทศเพืÉอให้เกิดรัฐบาลอิเลก็ทรอนิกส์ทีÉมีประสิทธิภาพในการบริหาร และการเนน้การมีส่วนร่วมโดย

ภาครัฐและภาคเอกชนในการจัดระบบฐานข้อมูลโดยการศึกษานโยบายและแนวทางการพัฒนา

อิเลก็ทรอนิกส์ในระดบัสากลเพืÉอรักษาผลประโยชน์ของประเทศในเวทีเจรจาและความร่วมมือทางการคา้ 

ซึÉ งการดาํเนินงานของคณะกรรมการธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ในวาระทีÉ 1 (พ.ศ. 2546-2549) ไดม้ีการ

อาศัยกรอบนโยบายพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็นกรอบในการกาํหนดทิศทางและแผนการดาํเนินงานของ

คณะกรรมการธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ พ.ศ. 2551-2554 นีÊ  

การพฒันาเกีÉยวกบัการทาํธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ของประเทศไทย หากพิจารณาจากมูลค่าการ

ทาํธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ไดส้ะทอ้นให้เห็นถึงปัญหาและอุปสรรคซึÉงพบจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีÉ

ยงัมีปริมาณการทาํธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ไม่มากนกัเมืÉอเทียบกบัประเทศอืÉนในทวีปเอเชีย ซึÉ งจากผล

การสํารวจจากหน่วยงานระดบัชาติไดส้ะท้อนให้เห็นว่าภาครัฐควรส่งเสริม และสนับสนุนให้มีการใช้

อินเทอร์เน็ตเพืÉอการทาํธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์เพิÉมมากขึÊน มีเว็บไซต์ทีÉช่วยประชาสัมพนัธ์เพืÉอสร้าง

ความรู้ความเขา้ใจใหก้บัผูบ้ริโภคและมีมาตรการในการคุม้ครองผูบ้ริโภคในกรณีทีÉเกิดปัญหาหรือกรณีขอ้

พิพาทเกิดขึÊน เพืÉอสร้างความเชืÉอมั Éนและไวว้างใจกบัผูบ้ริโภคและผูป้ระกอบการมากขึÊน 

ในการนีÊ ปัญหาสําคญัของผูบ้ริโภคในการทาํธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์คือ ความไม่มั Éนใจในความ

มีอยูจ่ริงของเวบ็ไซต ์ความมีตวัตนของหน่วยงานหรือผูที้Éตนติดต่อดว้ย ความไม่แน่ใจในระบบความมั Éนคง

ปลอดภยัของระบบการใหบ้ริการ และความกลวัทีÉจะถูกหลอกลวงเนืÉองจากไม่เห็นสินคา้จริง ซึÉงสิÉ งเหล่านีÊ

นอกจากจะตอ้งอาศยัมาตรการทางเทคโนโลยีแลว้ มาตรการทางกฎหมายก็ถือเป็นกลไกหนึÉงทีÉจะช่วยสร้าง

ความเชืÉอมั Éนให้กบัผูบ้ริโภคตลอดจนเป็นการกระตุน้อตัราการใช้งานพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์อีกทางหนึÉง ใน

ส่วนของ e-Commerce การจดัการเชิงกลยทุธ์จะช่วยผูบ้ริหารองค์กรให้สามารถกําหนดทิศทางของการทาํ

ธุรกิจรูปแบบนีÊ ได้ชัดเจนขึÊน และยงัช่วยวเิคราะห์สถานการณ์เพืÉอเตรียมความพร้อมในการดาํเนินงาน 

ตลอดจนหาแนวทางสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนัอนัจะทาํใหธุ้รกิจดาํรงอยู่ต่อไปไดด้ว้ย (เทคโนโลยี

สารสนเทศและการสืÉอสาร, 2551) 

การตระหนักถึงองค์ประกอบทางสังคมและเศรษฐกิจทีÉเปลีÉยนแปลงไป และการเล็งเห็นถึง

ความสําคญัทีÉจะตอ้งมีนโยบายเทคโนโลยีสารสนเทศ ทีÉสอดรับกบัความเปลีÉยนแปลงทัÊงใน และตา่งประเทศ 

ประเทศไทยจึงไดก้าํหนดนโยบายเทคโนโลยีสารสนเทศฉบบัแรก (IT 2000) ในปี พ.ศ. 2539 และจดัทาํ

กรอบนโยบายเทคโนโลยีสารสนเทศของประเทศในระยะทีÉสอง หรือ IT 2010 โดยให้ความสําคญักับ

บทบาทของเทคโนโลยสีารสนเทศ ในฐานะเครืÉองมือในการขบัเคลืÉอน และพฒันาประเทศ ทัÊงดา้นเศรษฐกิจ

และสังคม โดยเนน้ถึงการประยุกต์ใช้ในสาขาหลกัทีÉเป็นเป้าหมายของการพฒันา กระบวนการพฒันากล

ยุทธ์เทคโนโลยีสารสนเทศ มีเป้าหมายหลกัสามดา้นคือ (1) ส่งเสริมใหมี้การเขา้ถึงเทคโนโลยสีารสนเทศใน

ส่วนต่างๆของสังคม (2) สนบัสนุนพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และ (3) เพืÉอให้บริการและมีการควบคุมของ
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รัฐบาลผ่านทางอิ เล็กทรอนิกส์ นอกจากนัÊ นการพัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศในภาคการพาณิชย ์ 

(e-Commerce) ก็เป็น 1 ใน 5 กลยทุธ์หลกัอีกดว้ย (ราม ปิยะเกตุ และคณะ, 2547) 

การกาํหนดแนวทางในการพฒันาการใช้พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ในอุตสาหกรรมรายสาขาต่าง ๆ จะ

เป็นการเพิÉมขีดความสามารถทางการแข่งขนัของประเทศไทย ซึÉงควรทาํควบคู่ไปกบัการสนบัสนุนการสร้าง

ระบบนวตักรรมใหม่ ๆ การสร้างมาตรฐานสินคา้และผลิตภณัฑ์ การปรับปรุงปัจจยัการผลิต การพฒันา

ผูผ้ลิตและอุตสาหกรรมทีÉเกีÉยวขอ้ง โดยเน้นให้เกิดโครงสร้างของการไหลเวียนของความรู้ในระบบการ

พฒันาเทคโนโลยสีารสนเทศและการสืÉอสาร และพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ จากการศึกษาผลิตภาพปัจจยัการ

ผลิตของอุตสาหกรรมไทยภายใตก้รอบเป้าหมาย อตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจ พบวา่ ผลิตภาพทุนสูงกว่า

ผลิตภาพเทคโนโลยีสารสนเทศและการสืÉอสาร และผลิตภาพแรงงานในทุกอุตสาหกรรม ชีÊ ให้เห็นถึง

บทบาทของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในอุตสาหกรรมหลักโดยเฉพาะในกลุ่มอุตสาหกรรมเป้าหมายทีÉมี

ศกัยภาพ 11 อุตสาหกรรม อนัประกอบดว้ยอุตสาหกรรมอาหาร แฟชั Éน (สิÉงทอ เสืÊ อผา้ อญัมณีและเครืÉอง

หนงั) ยานยนต์ ซอฟต์แวร์ ท่องเทีÉยวและสุขภาพ กลุ่มสินค้าอิเล็กทรอนิกส์ (แผงวงจรไฟฟ้า อุปกรณ์กึÉ ง

ตวันาํ ทรานซิสเตอร์และไดโอด เครืÉองรับวทิยุและโทรทศัน์) เคมีภณัฑ์ เม็ดพลาสติก เหล็กและเหล็กกล้า 

ผลิตภณัฑย์าง เฟอร์นิเจอร์และชิÊนส่วน ซึÉ งจะช่วยผลกัดนัใหเ้กิดการเติบโตทางเศรษฐกิจในระยะยาวต่อไป 

การทาํธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์นบัวา่มีความสําคญัอย่างยิÉงต่อการสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจของ

ประเทศไทยอย่างต่อเนืÉอง และเมืÉอเทคโนโลยีซอฟต์แวร์สามารถหลอมรวม (Convergence) เข้ากบัระบบ 

ต่าง ๆ ซึÉ งหมายถึงคอมพิวเตอร์ทีÉใช้งานทั Éวไปรวมถึงโทรศัพท์เคลืÉอนทีÉซึÉ งนับวนัจะสามารถใช้งานได้

ซบัซ้อนหรือมีความเป็นอจัฉริยะมากขึÊน หรืออุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ  ทีÉมีขนาดเล็ก ซึÉงมีโปรแกรมหรือ

ชุดคาํสั ÉงทีÉสามารถนาํไปใชใ้นการติดต่อสืÉอสารทีÉตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ช้งานทีÉสะดวก ง่าย และ

เป็นมิตรมากยิÉงขึÊน โดยเฉพาะอยา่งยิÉงเทคโนโลยี Web 2.0 ทีÉก่อใหเ้กิดสังคมเครือข่าย (Social Networking) 

ทีÉมีประโยชน์ต่อการติดต่อสืÉอสาร การเขา้ถึงขอ้มูลการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ หรือการให้บริการของรัฐใน

รูปแบบใหม่ทีÉมีการติดต่อสืÉอสารสองฝ่ายจากผู ้เป็นเจ้าของเว็บไซต์และผู ้ใช้บริการเวบ็ไซต์ รวมถึง

เทคโนโลย ีBroadband Wireless เช่น WiMAX หรือ 4G ทีÉคาดการณ์ว่าจะมีการใชง้านในอนาคต ซึÉงจะยิ Éงเร่ง

ใหก้ารทาํธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์มีจาํนวนและมูลค่าเพิÉมสูงขึÊนตามไปดว้ย  (เทคโนโลยสีารสนเทศและ

การสืÉอสาร, 2551) 

ปัจจุบนัการทาํธุรกิจผ่านช่องทางออนไลน์หรืออินเทอร์เน็ตนัÊนมีบทบาทสําคญัในการช่วยให้การ

ทาํธุรกิจรวมถึงการบริการต่าง ๆ มีความสะดวกและรวดเร็วมากขึÊน โดยเฉพาะในการทาํธุรกิจระหวา่ง

ประเทศ อย่างธุรกิจเพืÉอการส่งออก ซึÉ งก็เป็นธุรกิจหนึÉงทีÉได้รับความสนใจเป็นอย่างยิ Éง มีผูค้นมากมาย

อยากจะเขา้มาสู่ธุรกิจนีÊ  มองเห็นธุรกิจนีÊ เป็นช่องทางการทาํกาํไร แต่อยา่งไรก็ดี ก็มีสภาพการแข่งขนัชิงดกีนั

อย่างดุเดือดเขม้ขน้ ผูที้Éทาํธุรกิจดา้นนีÊอยูแ่ลว้และผูที้Éจะเขา้มาสู่ธุรกิจนีÊจาํเป็นตอ้งศึกษาเพิÉมเติม เพืÉอปรับตวั

ให้อยู่รอดได ้และมีความมั Éนคงในระยะยาว ซึÉ งการทาํธุรกิจผ่านช่องทางออนไลน์หรืออินเทอร์เน็ตจึงมี

บทบาทสําคญั เพราะการทาํธุรกิจผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ตสามารถลดตน้ทุนในการเขา้สู่ตลาดใหม่ (low 
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entry costs into new markets) และช่วยลดตน้ทุนในการติดต่อระหวา่งผูซื้Êอและผูข้ายในตลาดระยะทางไกล 

(distant markets) จากการหาขอ้มูลของผูข้าย สินค้า และแหล่งผลิตจากโปรแกรมสืบคน้ข้อมูล (search 

engine) ต่าง ๆ (Freund and Weinhold, 2004) และการหาขอ้มูลจากเวบ็ไซต์ซึÉ งเป็นตวักลางระหว่างผูซื้Êอและ

ผู ้ขายทั Éวโลก ยกตวัอย่างเช่น www.alibaba.com เป็นเว็บไซต์ทีÉให้พืÊนทีÉออนไลน์แก่ ผู้ส่งออกสินค้า 

(exporters) มาตัÊงร้านคา้สําหรับขายสินค้าแก่ผู้ซืÊ อหรือผูน้าํเข้า (Importers) ทีÉสนใจทั Éวโลก ซึÉงบนโลก

ออนไลน์มีการจดัตัÊงเวบ็ไซต์รูปแบบนีÊอยู่อย่างมากมาย อาทิเช่น www.ebay.com  www.amazon.com  เป็น

ตน้  ซึÉงจากการสํารวจของ 50 global eMarketplace ของ แซนเดอร์ (Sanders, 2000) พบว่า การหาขอ้มูลจาก

อินเทอร์เน็ตสร้างขอ้ไดเ้ปรียบในดา้นการเข้าสู่ตลาดต่างประเทศแก่ผูส่้งออกและผู้นาํเข้า เช่นบริษทัขาย

เคมีภณัฑ์แห่งหนึÉงในประเทศฝรัÉงเศสสามารถขยายตลาดในประเทศจีนโดยไม่ต้องเสียเงินลงทุนอย่าง

มหาศาลเพียงแค่ลงขอ้มูลของสินคา้บนหนา้เวบ็ไซต ์ 

งานวจิยัหลายชิÊนไดศึ้กษาผลกระทบระหว่างการใช้อินเทอร์เน็ตและการค้าระหวา่งประเทศและ

พบวา่มีผลในทางบวกคือ การใชอ้ินเทอร์เน็ตช่วยส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ (Clarke, 2008; Freund and 

Weinhold, 2004; Adelaar et.al, 2004; Lewis and Cockrill, 2002; Lal, 2004; Gabrielsson and Gabrielsson, 

2011 และ Freund and Weinhold, 2004) ทาํการวิจยัขอ้มูลผูใ้ชอ้ินเทอร์เน็ตและขอ้มูลการคา้ระหว่างประเทศ

ในช่วงปี ค.ศ 1995-1999 โดยใช้การวเิคราะห์แบบ time series และ cross-sectional ซึÉงขอ้มูลด้านการคา้

ระหวา่งประเทศใช้ขอ้มูลจาก International Monetary Fund (IMF) และข้อมูลการใช้อินเทอร์เน็ตใช้ขอ้มูล

จาก Internet Software Consortium (www.isc.com)  การวเิคราะห์ข้อมูลแบบผลรวบยอด (aggregate data) 

ในระดบัมหภาคของประเทศต่าง ๆ นีÊ  พบวา่การใชอิ้นเทอร์เน็ตมีผลกระทบต่อการเติบโตของการส่งออกใน

แต่ละประเทศในภาพรวม การวเิคราะห์ไดแ้สดงผลกระทบชดัเจนในดา้นของการเขา้ถึงขอ้มูลทีÉง่ายขึÊนของ

อินเทอร์เน็ตทีÉสามารถทาํให้การคา้ระหวา่งประทศในระยะไกลสูงขึÊนตามไปด้วย  แต่อย่างไรก็ตาม การ

วเิคราะห์ไม่สามารถระบุบทบาทของอินเทอร์เน็ตต่อการเปลีÉยนแปลงรูปแบบการคา้ระหวา่งประเทศได้ ซึÉ ง

อาจจะเป็นเพราะการศึกษาขอ้มูลในระดับมหภาคนัÊนไม่สามารถศึกษาหาสาเหตุของการเพิ ÉมขึÊ นของการ

ส่งออกกบัการใช้อินเทอร์เน็ตในระดบัรายธุรกิจหรืออุตสาหกรรมไดโ้ดยละเอียด  

เพืÉอเป็นการหาความสัมพนัธ์ระหวา่งการใชอ้ินเตอร์เนทและการเพิÉมขึÊนของการคา้ระหวา่งประเทศ 

Clarke (2008) ไดศึ้กษาถึงความสัมพนัธ์ของการส่งออกและการใชอิ้นเทอร์เน็ตของประเทศทีÉมีขนาดรายได้

ต ํÉ าและรายได้ปานกลางในยุโรปตะวันออกและเอเชียกลางโดยใช้ข้อมูลการสํารวจของ Business 

Environment and Enterprise Performance Survey (BEEPS) ซึÉงเป็นขอ้มูลการสํารวจแบบ cross-sectional 

survey ของธุรกิจในภาคการผลิตและภาคการบริการ สํารวจซํÊ า ในปี 1999 ปี 2002 และปี 2005 โดย

ธนาคารโลกและธนาคารเพืÉอการฟืÊ นฟู และพฒันาแห่งยุโรป (EBRD)  ผลของการวิเคราะห์พบว่า

อินเทอร์เน็ตก่อให้เกิดประโยชน์ดา้นโลกาภิวฒัน์แก่ประเทศทีÉอยูใ่นช่วงการปฏิรูปเศรษฐกิจให้เป็นไปตาม

กลไกตลาด (Transitional Economy) อย่างประเทศในยโุรปตะวนัออกและเอเชียกลางมากโดยทีÉอินเทอร์เนต็

มีผลกระทบในทางบวกต่อพฤติกรรมการส่งออกของภาคธุรกิจและบริการ นั Éนคือ ธุรกิจทีÉใช้อินเทอร์เน็ตมี
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แนวโนม้ทีÉจะส่งออกมากกวา่ก่อนทีÉธุรกิจยงัไม่มีอินเทอร์เน็ต เพราะอินเทอร์เน็ตสามารถทาํให้เกิดการค้า

ขายขา้มชาติไดดี้ในสินคา้และบริการทีÉไม่ตอ้งมีการซืÊอขายหรือใหบ้ริการแบบใกลชิ้ด แตมี่ขอ้จาํกดัในสินคา้

หรือบริการทีÉผูซื้Êอและผู้ขายตอ้งมีการปฏิสัมพนัธ์กนั  เช่น การให้บริการซ่อมแซมสินคา้ หรือตดัผม แต่

อย่างไรก็ตามอินเทอร์เน็ตสามารถทาํให้การบริการด้านสํานกังานหรือศูนยใ์ห้บริการขอ้มูลทางโทรศพัท ์

(call centre)  เป็นธุรกิจขา้มชาติได้  นอกจากนีÊ  Clarke ยงัมีขอ้ค้นพบอีกว่า การเชืÉอมต่ออินเทอร์เน็ตของ

บริษทัทีÉส่งออกอยู่แลว้ไม่ทาํใหมี้การส่งออกเพิÉมขึÊน ซึÉ งขอ้ค้นพบในประเด็นนีÊ อาจจะตอ้งมีการศึกษาและ

วจิยัเพิÉมเติม อย่างไรก็ตาม การวิจยันีÊ เป็นการศึกษาจากขอ้มูลสถิติทาํใหไ้ม่สามารถอธิบายถึงมูลเหตุของการ

เพิÉมขึÊนของการส่งออกในธุรกิจทีÉมีการเชืÉอมต่ออินเทอร์เน็ตและไม่สามารถระบุไดถ้ึงรูปแบบในการทาํ

การคา้โดยใชอ้ินเทอร์เน็ตของธุรกิจได ้ 

จะเห็นไดว้า่การศึกษาวจิยัดา้นการคา้ระหวา่งประเทศและธุรกิจออนไลน์ส่วนหนึÉงยงัมีข้อจาํกัดอยู่

หลายประการ ประการหนึÉง  คือ นกัวจิยัส่วนใหญ่มุ่งเน้นทีÉจะสํารวจความสัมพันธ์ของการใช้อินเทอร์เน็ต

กบัการส่งออกจากข้อมูลระดบัมหภาค โดยใช้ขอ้มูลทุติยภูมิทีÉได้เก็บรวบรวมโดยองค์กรระดบัชาติ เช่น 

ธนาคารโลก (World Bank) และ กองทุนฟืÊ นฟูระหว่างประเทศ (IMF) ผลลพัธ์ทีÉไดจึ้งเป็นการสรุปรวมว่า 

การทีÉมีการใชอ้ินเทอร์เน็ตมากขึÊนช่วยทาํให้เกิดการส่งคา้ขา้มชาติมากขึÊน โดยไม่สามารถระบุถึงประเภท

และรูปแบบหรือประสิทธิภาพของการใชก้ารคา้ออนไลน์ในการเขา้สู่ตลาดต่างประเทศของผูส่้งออก  

เพืÉอเป็นการศึกษาเพิ Éมเติมในประเด็นดงักล่าว ผูว้จิยัจึงทาํการศึกษาถึงผลกระทบของอินเทอร์เนต็ใน

การเขสู่้ตลาดต่างประเทศของผูส่้งออกไทยวา่มีอิทธิพลอย่างไร โดยใช้ขอ้มูลในระดบัรายธุรกิจ คณะผูวิ้จยั

หวงัเป็นอยา่งยิ Éงวา่ผลงานชิÊนนีÊ  จะเป็นประโยชน์ต่อทัÊงทางภาครัฐและภาคเอกชนทีÉสนใจในธุรกิจพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ และสามารถนาํไปใชใ้นการวางแผนและการดาํเนินงานเพืÉอให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อภาค

ธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ในประเทศไทยโดยรวม  

  

วัตถุประสงค์ของโครงการวิจัย 

1. เพืÉอสํารวจการใช้อินเทอร์เน็ตของผูส่้งออกของไทยในการคา้ระหวา่งประเทศ  

2. เพืÉอศึกษาถึงรูปแบบของการทาํธุรกิจออนไลน์ของผูส่้งออกของไทย 

3. เพืÉอศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของการทาํธุรกิจออนไลน์ต่อการส่งออกของผูป้ระกอบการของไทย 

 

ขอบเขตของโครงการวิจัย 

ผูว้จิยัไดก้าํหนดขอบเขตของการวจิยั เรืÉ อง “อิทธิพลของการทาํธุรกิจออนไลน์ต่อการเข้าสู่ตลาด

ส่งออกของผู ้ส่งออกไทย” โดยทาํการศึกษาข้อมูลเชิงสํารวจและการสัมภาษณ์ ในประเด็นของการใช้

อินเทอร์เน็ตและช่องทางการค้าออนไลน์ของผู ้ส่งออกไทยโดยเลือกกลุ่มตวัอย่างทีÉทาํการสํารวจและ

สัมภาษณ์ดงันีÊ  
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1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

   ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ กลุ่มทีÉมาจากขอ้มูลการสํารวจเชิงปริมาณ และ

กลุ่มทีÉมาจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ 

 1.1 ขอ้มูลการสํารวจเชิงปริมาณ 

      1.1.1 ประชากรทีÉใช้ในการสํารวจข้อมูลการใช้อินเทอร์เน็ต คือ ผู้ส่งออกไทยใน

อุตสาหกรรมภาคการผลิตอุตสาหกรรมเบา (light industry) และไม่ใช่บริษทัร่วมทุนต่างชาติ และเขา้ร่วม

แสดงสินคา้ในงาน BIG+BIH April 2013 จะจดัขึÊนในวนัทีÉ 19-23 เมษายน 2556 ทีÉศูนยแ์สดงสินค้าไบเทค 

บางนา จาํนวน 497 บริษทั 

      1.1.2 กลุ่มตวัอย่างทีÉใช้ในการสํารวจขอ้มูลการใช้อินเทอร์เน็ต คือ ผูส่้งออกไทยทีÉเข้า

ร่วมแสดงสินคา้ในงาน BIG+BIH April 2013 จะจดัขึÊนในวนัทีÉ 19-23 เมษายน 2556 ทีÉศูนยแ์สดงสินค้าไบ

เทค บางนา จาํนวน 200 บริษทั กาํหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตรของ Taro Yamane (ระดบัความเชืÉอมั Éน 

95% ความคลาดเคลืÉอนทีÉยอมรับได ้0.05) และใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) 

โดยแบ่งตามขนาดของธุรกิจ คือ ธุรกิจขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดย่อม 

 1.2 ขอ้มูลการสัมภาษณ์ 

      1.2.1 ประชากรทีÉใช้ในการสัมภาษณ์ คือ ผูส่้งออกไทยในอุตสาหกรรมภาคการผลิต

อุตสาหกรรมเบา (light industry) และไม่ใช่บริษทัร่วมทุนต่างชาติ ทีÉมีรายชืÉอลงทะเบียนในหน่วยงานภาครฐั

ทีÉเกีÉยวขอ้ง 

      1.2.2 กลุ่มตวัอย่างทีÉใชใ้นการสัมภาษณ์ คือ ผูส่้งออกไทยในอุตสาหกรรมภาคการผลิต

อุตสาหกรรมเบา (light industry) โดยจะตอบแบบสัมภาษณ์เชิงลึก ดา้นรูปแบบของการใช้อินเทอร์เน็ตเพืÉอ

การส่งออกและประสิทธิภาพและประสิทธิผลของอินเทอร์เน็ตต่อการส่งออกเพืÉอเป็นกรณีศึกษา เป็นกลุ่ม

ผูป้ระกอบการในแต่ละขนาดของธุรกิจ ในทีÉนีÊจะแบ่งออกเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ ขนาดกลางและขนาดย่อม 

โดยจะสุ่มตวัอยา่งขนาดละ 3 บริษทั รวมทัÊงหมด 9 บริษทั 

 2. ตัวแปรทีÉศึกษา 

 2.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) คือ ขนาดของธุรกิจ ได้แก่ ธุรกิจขนาดใหญ่ 

ขนาดกลางและขนาดย่อม 

 2.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 

      2.2.1 การใชอิ้นเทอร์เน็ตของผูส่้งออกของไทยในการคา้ระหว่างประเทศ  

      2.2.2  รูปแบบของการทาํธุรกิจออนไลน์ของผูส่้งออกของไทย 

      2.2.3 ความสัมพนัธ์ของการทาํธุรกิจออนไลน์ต่อการส่งออกของผูป้ระกอบการของไทย      
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คําจัดความทีÉใช้ในงานวจิัย  

การตลาดส่งออก  หมายถึง  การดาํเนินกิจกรรมทางธุรกิจทีÉผลิตสินคา้หรือผลิตภณัฑอ์อกจาํหน่าย

ไปขายให้แก่ผูซื้Êอหรือผูใ้ชใ้นอีกประเทศหนึÉงหรือหลายประเทศ  

 

การคา้อิเลก็ทรอนิคส์ หมายถึง  การดาํเนินกิจกรรมทางธุรกิจต่างๆ ทีÉเกีÉยวขอ้งกับการซืÊอขายสินคา้

และบริการผ่านสืÉออิเล็กทรอนิกส์ โดยการใช้คอมพิวเตอร์เทคโนโลยีสารสนเทศ ระบบการสืÉอสารและ

อินเทอร์เน็ต เช่น โทรศพัท ์โทรสาร โทรทศัน์ เครือข่ายอินเทอร์เน็ต 

 

 ผูส่้งออกไทย หมายถึง ผู้ประกอบการทีÉอยู่ในประเทศไทย ทาํการส่งออกสินค้าหรือ บริการไป

จาํหน่ายยงัต่างประเทศในอุตสาหกรรมภาคการผลิตอุตสาหกรรมเบา (light industry) เช่น อุตสาหกรรมทอ

ผา้ อุตสาหกรรมอาหาร ยารักษาโรค อุตสาหกรรมเครืÉองใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้ เพืÉอใหไ้ด้มาซึÉ งผลตอบแทนเป็น

เงินตรา หรือทรัพยสิ์นอืÉนใด 

 

 ผู ้ประกอบการ หมายถึง บุคคลทีÉจดัตัÊ งองค์กรธุรกิจขึÊ นเพืÉอหวงัผลกําไร ทีÉประกอบกิจการ

ครอบคลุมถึงกิจการการผลิต กิจการคา้และกิจการการบริการ ซึÉงแบ่งออกเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ ขนาดกลาง

และขนาดย่อม 

 

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับ 

1. ผลการวจิยัทีÉไดจ้ะเป็นขอ้มูลใหแ้ก่รัฐบาล สามารถนาํขอ้มูลทีÉไดไ้ปออกเป็นนโยบายส่งเสริมการ

ส่งออกได ้

2. ไดรู้ปแบบของการทาํธุรกิจออนไลน์ของผูส่้งออกขนาดกลางและขนาดยอ่มของไทยในอนาคต 

3. เป็นแนวทางให้แก่ผู้ส่งออกไทย ในอนัทีÉจะพฒันาธุรกิจการส่งออก และวิธีการเพิÉมมูลคา่การ

ส่งออกรวมถึงการพฒันาผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดยอ่มในการขยายตลาดสู่ต่างประเทศ 
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บททีÉ 2 

เอกสารและงานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

การวิจัยครัÊ งนีÊ  ผู ้วิจยัได้ศึกษาค้นควา้ แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉ เกีÉยวข้องกับการวิจยัเรืÉอง 

“อิทธิพลของการทาํธุรกิจออนไลน์ต่อการเขา้สู่ตลาดส่งออกของผูส่้งออกไทย” โดยเสนอเป็นลาํดบั ดงันีÊ  

1. ระบบอินเทอร์เน็ต 

2. แนวคิดเกีÉยวกบัพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

2.1 ความรู้ทั ÉวไปเกีÉยวกบัพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ 

2.2 ความหมายของพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ 

2.3 ประเภทและรูปแบบของธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ 

2.4 พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ของต่างประเทศ 

2.5 พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในไทย 

2.6 แนวทางประกอบธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (Guideline) 

2.7 ขอ้เสนอแนะแนวทางยกระดบัธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ไทย 

3. ธุรกิจขนาดเลก็ / กลาง / ใหญ่ 

3.1 กลยทุธ์ของพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ 

3.2 ศกัยภาพในการแข่งขนั 

3.3 อิทธิพลของพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์กบัธุรกิจ 

3.4 ประโยชน์ในดา้นต่าง ๆ ของการทาํธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ 

4. ธุรกิจการคา้ส่งออกของไทย 

 4.1 แนวคิดเกีÉยวกบัการคา้ระหวา่งประเทศ 

 4.2 แนวคิดเกีÉยวกบัการดาํเนินธุรกิจส่งออก 

5. งานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งกบั e-commerce 

 

1. อินเทอร์เน็ต 

 1.1 ความหมายของอินเทอร์เน็ต 

อินเทอร์เน็ต (Internet) คือ เครือข่ายของเครือข่ายคอมพิวเตอร์ระบบต่าง ๆ ทีÉเชืÉอมโยงกนั มาจากคาํ

วา่ Inter Connection Network (บณัฑิต  จามรภูติ, 2547: 201) 

วฒันา พนัลาํเจียก (2547) กล่าววา่ อินเทอร์เน็ต (Internet) คือ เครือข่ายของเครือข่ายคอมพิวเตอร์ทีÉ

มีขนาดใหญ่ เครืÉองคอมพิวเตอร์ทุกเครืÉองทั Éวโลก สามารถติดต่อสืÉอสารกนัไดโ้ดยใชม้าตรฐาน ในการรบัส่ง

ข้อมูลทีÉ เป็นหนึÉ งเดียว หรือทีÉ เ รียกว่าโปรโตคอล (Protocol) ซึÉ งโปรโตคอล ทีÉใช้บนระบบเครือข่าย

อินเทอร์เน็ต มีชืÉอว่า ทีซีพี/ไอพี (TCP/IP: Transmission Control Protocol/Internet Protocol) ลกัษณะของ
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ระบบอินเทอร์เน็ต เป็นเสมือนใยแมงมุมทีÉครอบคลุมทั Éวโลก ในแต่ละจุดทีÉ เชืÉอ มต่ออินเทอร์เน็ตนัÊ น  

สามารถสืÉอสารกนัไดห้ลายทางตามความตอ้งการโดยไม่กําหนดตายตวั และไม่จาํเป็นตอ้งไปตามเส้นทาง

โดยตรง อาจจะผ่านจุดอืÉนๆ หรือเลือกไปเส้นทางอืÉนได้หลายๆ เส้นทาง การติดต่อสืÉอสารผ่านระบบ

เครือข่ายอินเทอร์เน็ต นัÊนอาจจะเรียกวา่ การติดต่อสืÉอสารแบบไร้มิติ หรือ Cyberspace 

อินเทอร์เน็ต (Internet)  เป็นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ทีÉมีขนาดใหญ่เครืÉองคอมพิวเตอร์ทุกเครืÉอง

ทั Éวโลก สามารถติดต่อสืÉอสารถึงกนัได้โดยใช้มาตรฐานในการรับส่งข้อมูลทีÉเป็นหนึÉงเดียว หรือเรียกว่า

โปรโตคอล (Protocol) ซึÉ งโปรโตคอลทีÉใช้บนระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตมีชืÉอว่า ทีซีพี/ไอพี (TCP/IP: 

Transmission Control Protocol/Internet Protocol) ลกัษณะของระบบอินเทอร์เน็ตเป็นเสมือนใยแมงมุม ทีÉ

ครอบคลุมทั Éวโลก ในแต่ละจุดทีÉเชืÉอมต่ออินเทอร์เน็ต สามารถสืÉอสารกนัไดห้ลายเส้นทางตามความตอ้งการ 

โดยไม่กาํหนดตายตวัและไม่จาํเป็นตอ้งไปตามเส้นทางโดยตรง อาจจะผ่านจุดอืÉนๆ หรือเลือกไปเส้นทางอืÉน

ได ้หลายๆ เส้นทางการติดต่อสืÉอสารผ่านระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตนัÊน อาจเรียกวา่การติดต่อสืÉอสารแบบ

ไร้มิติ หรือ Cyberspace (กิตติ ภกัดีวฒันะกุล, 2548: 1) 

สรุปไดว้า่ อินเทอร์เน็ต คือ เครือข่ายคอมพิวเตอร์ ทีÉเป็นเครือข่ายใหญ่ และเครือข่ายย่อย จาํนวน

มากเชืÉอมต่อกนั เป็นจาํนวนหลายร้อยลา้นเครืÉ อง ซึÉงใช้ในการติดต่อสืÉอสารขอ้มูลทีÉเป็นรูปภาพ ขอ้ความ 

และเสียง โดยผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ ทีÉมีผูใ้ช้งานกระจายอยู่ท ั Éวโลก 

 

 1.2 ระบบอินเทอร์เน็ตของประเทศไทย 

 โครงสร้างของอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย (ในเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2550) ปัจจุบนัประกอบด้วย 

ISP 21 ราย และผู้ให้บริการแบบไม่หวงัผลกําไรอีก 4 ราย แต่มีรูปแบบช่องรับ/ส่งสัญญาณทีÉแตกต่างกนั

ออกไป ทัÊงนีÊ  ISP ทุกราย (ทัÊงเชิงพาณิชยแ์ละไม่หวงัผลกาํไร) จะตอ้งเช่าช่องสัญญาณจากผู ้ให้บริการวงจร

สืÉอสารอีกต่อหนึÉง โดยแบ่งเป็น 

 1. ช่องสัญญาณการเชืÉอมต่อภายในประเทศ - ISP สามารถเลือกเช่าช่องสัญญาณไดโ้ดยเสรี ทัÊงจาก 

บริษทั ทีโอที (ทศท.) บริษทั กสท โทรคมนาคม (กสท.) และ เน็คเทค โดยวงจรของทุกราย จะเชืÉอมต่อกบั

จุดแลกเปลีÉยนสัญญาณภายในประเทศ เพืÉอความรวดเร็วในการแลกเปลีÉยนขอ้มูล นั Éนคือการติดต่อสืÉอสาร

ระหวา่งคู่สืÉอสารในประเทศไทย สามารถทาํไดส้ะดวกไม่วา่คู่สืÉอสารนัÊนจะใช้บริการของ ISP รายใดก็ตาม 

ทัÊงนีÊ จุดแลกเปลีÉยนในปัจจุบนัได้แก่ IIR (Internet Information Research) ของเน็คเทคและ NIX (National 

Internet Exchange) ของกสท. และ ทศท. 

 2. ช่องสัญญาณการเชืÉอมต่อระหว่างประเทศ - ISP จะต้องผ่าน กสท. หรือ ทศท.เท่านัÊน เนืÉองจาก 

กฎหมายปัจจุบนัยงัไม่ใหอ้นุญาตใหท้าํการส่งขอ้มูลเขา้-ออกของไทย โดยปราศจากการควบคุม โดย ISP จะ

เชืÉอมสัญญาณเขา้กบั IIG (International Internet Gateway) 
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ภาพทีÉ 2.1 ระบบอินเทอร์เน็ตของประเทศไทย 

ทีÉมา : http://iir.ngi.nectec.or.th February– 2007 

  

 ในปัจจุบัน อินเทอร์เน็ต ถือเป็นส่วนสําคญัอย่างหนึÉ งในการดําเนินธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจ

ภายในประเทศ หรือแมแ้ต่ธุรกิจระหว่างประเทศ หรือการส่งออก เพราะอินเทอร์เน็ต ช่วยร่นระยะเวลา 

ค่าใช้จ่าย ในการติดต่อ สืÉอสาร ทาํการคา้ไดเ้ป็นอย่างดีเพราะอินเทอร์เน็ต คือ ส่วนหนึÉงของเทคโนโลยี

สารสนเทศ (Information Technology) ซึÉ งจะเป็นตวัทีÉทาํให้ เกิดความรู้ วธีิการประมวลผล การจดัเก็บ

รวบรวมขอ้มูล การเรียกใช้ข้อมูล ตลอดจนการเรียกใช้ขอ้มูล ด้วยวิธีการทางอิเล็คทรอนิคส์ เมืÉอเราให้

ความสําคญักบัเทคโนโลยสีารสนเทศ (Information Technology) ความจาํเป็นทีÉจะตอ้งมีเครืÉองมือในการใช้

งานไอที เครืÉ องมือนัÊนก็คือเครืÉ องคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์ สืÉอสารโทรคมนาคม อินเทอร์เน็ตนบัว่าเป็น

เครืÉองมืออย่างหนึÉงในการประยุกตใ์ชเ้ทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) หรือไอที เพราะเรา

สามารถทีÉจะใช้งาน หาขอ้มูลข่าวสาร และเขา้ถึงข้อมูล ได้ดว้ยเวลาอนัรวดเร็ว อินเทอร์เน็ตเปรียบเสมือน

หอ้งสมุดขนาดใหญ่ทีÉมีข้อมูลเรืÉ องราวต่างๆ มากมาย ให้เราคน้หา ข่าวสารทีÉทันสมยั ทนัต่อเหตุการณ์ ทีÉ

เกิดขึÊนทั ÉวทุกมุมโลกเราสามารถทีÉจะทราบไดท้นัที จึงนับได้วา่ อินเทอร์เน็ตนัÊนเป็นเครืÉองมือสําคญัอย่าง
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หนึÉงในการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) ทัÊงในระดบัองค์กรและในระดบั

บุคคล   

 

2. แนวคิดเกีÉยวกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

2.1 ความรู้ทัÉวไปเกีÉยวกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 เมืÉอกล่าวถึงการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Commerce) หลายคนอาจนึกถึงการสั ÉงซืÊอสินคา้

หรือบริการผ่านทางอินเทอร์เน็ตแต่เพียงอยา่งเดียว แต่ในความเป็นจริงแลว้การพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์นัÊน ยงั

รวมไปถึงการดาํเนินการทางเศรษฐกิจต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นการออกแบบการผลิต การโฆษณาสินคา้ การค้า

ปลีกและส่ง การทาํธุรกรรม การชาํระเงินทีÉกระทาํบนเครือข่ายสืÉออิเล็กทรอนิกส์ เช่น เครือข่ายโทรทศัน์ 

โทรศพัท ์หรือเครือข่ายคอมพิวเตอร์ ทัÊงเครือข่ายภายในองค์กร (Internal Network) เครือข่ายเอกชนระหวา่ง

องค์กร (Private Network) หรือเครือข่ายสาธารณะ (Public Network) เช่น อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 

 การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มีจุดเริÉ มต้นจากการทีÉนักธุรกิจได้นําเอาระบบแลกเปลีÉยนข้อมูล

อิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Data Interchange หรือ EDI) มาใชรั้บส่งขอ้มูลทางธุรกิจระหวา่งกนั เช่น ใบสั Éง

ซืÊอ หรือใบสั Éงของ เป็นตน้ เมืÉอระบบอินเทอร์เน็ตถือกาํเนิดขึÊน และไดร้ับความนิยมแพร่หลายไปทัÉวโลก นกั

ธุรกิจทัÊ งหลายได้เล็งเห็นศักยภาพและโอกาสทีÉจะใช้ประโยชน์จากเครือข่ายอินเทอร์เน็ต จึงได้นํามา

ประยุกต์ใชใ้นกระบวนธุรกิจ เพืÉอลดค่าใช้จ่าย ลดเวลาทีÉตอ้งสูญเสียไปในการติดต่อสืÉอสาร ทัÊงยงัสามารถ

ขายสินค้าและบริการบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตได้อีกด้วย และมีแนวโน้มทีÉจะเป็นตลาดขนาดมหึมาใน

อนาคต นกัธุรกิจทัÊงหลายจึงไดท้ยอยเขา้มาทาํการตลาดอย่างจริงจงั จนเป็นระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ใน

ปัจจุบนั 

 ในขัÊนแรกนัÊน การใช้อินเทอร์เน็ตในธุรกิจจะเริÉมอย่างตรงไปตรงมา คือ การใชเ้วบ็ไซต์เป็นทีÉแสดง

ภาพโฆษณาสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เท่านัÊน โดยภาพหรือขอ้มูลทีÉแสดงบนเวบ็เพจก็เป็นลกัษณะเดียวกนักบั

ภาพหรือขอ้มูลทีÉใชบ้นสิÉงพิมพเ์พียงแต่นาํมาแสดงไวบ้นหน้าจอคอมพิวเตอร์เท่านัÊน ต่อมามีการเชืÉอมต่อ

ระบบเวบ็เขา้กบัฐานขอ้มูลขององค์กร ทาํใหลู้กคา้สามารถคน้หาขอ้มูลต่าง ๆ ขององคก์ร และทางองค์กรก็

สามารถเก็บขอ้มูลของลูกคา้โดยให้ลูกคา้ลงทะเบียนบนแบบฟอร์มทีÉเตรียมไวบ้นเวบ็ไซต์ ต่อมาเริÉ มมีการ

นาํเอาการรับชาํระเงินบนเวบ็มาใช ้จากนัÊนจึงเป็นการเริÉมตน้ระบบซืÊอขายอตัโนมติัระหว่างบริษทัคู่คา้ จะ

เห็นวา่ การพฒันาของระบบเริÉมตน้จากการค่อย ๆ เปลีÉยนจากสืÉอทีÉลูกค้าไดรั้บข้อมูลทางเดียวจนกลายเป็น

การตอบโต้ระหว่างกัน ระหว่างร้านค้าก ับลูกค้า หรือระหว่างเครืÉ องคอมพิวเตอร์ของทัÊ งสองฝ่ายโดย

อตัโนมติั สําหรับระบบทีÉใช้งานอย่างเต็มรูปแบบในปัจจุบนั คือ การทาํรายการซืÊอขายแบบทนัที (Real 

Time) บนอินเทอร์เน็ต หรือเรียกวา่ ระบบการทาํรายการซืÊอขายแบบอตัโนมติั โดยระบบจะเชืÉอมต่อกับ

ฐานขอ้มูลของร้านคา้และสามารถใชข้อ้มูลของลูกคา้ทีÉมีอยู่ ช่วยแนะนาํและสนองตอบความตอ้งการของ

ลูกคา้ไดท้นัที เช่น Federal Express (FedEx) หรือ United Pareel Service (UPS) ซึÉ งเป็นบริษทัทีÉจดัส่ง

ไปรษณียภณัฑแ์ละสินคา้ไปทั Éวโลก ไดส้ร้างระบบทีÉให้ลูกคา้ตรวจสอบดว้ยตนเองวา่ไปรษณีย์และสินค้าทีÉ
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ส่งนัÊน ขณะนีÊอยูที่Éจุดใดในโลก และสถานะของการส่งเป็นอย่างไรไดท้นัทีจากเวบ็เพจของบริษทั (ฉันทวฒิุ  

พืชผล, 2549: 116-117)  

 กล่าวโดยสรุป เทคโนโลยีสารสนเทศทีÉรุดหน้า ทัÊงระบบโทรคมนาคม ระบบคอมพิวเตอร์ และ

อินเทอร์เน็ต ทาํใหก้ารสืÉอสารกนัเป็นไปไดโ้ดยง่าย และสามารถเข้าถึงผูใ้ช้บริการได้หลายระดบั อีกทัÊงยงั

สามารถโตต้อบกนัไดท้นัที ทาํให้สามารถเสนอธุรกรรมทีÉหลากหลาย เช่น การชืÊอขาย การบริการหลงัการ

ขาย การโอนเงินชาํระค่าบริการสินคา้ การขนส่ง เป็นตน้ โดยมีกฎหมายธุรกรรมพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ และ

กฎหมายลายมือชืÉออิเล็กทรอนิกส์ เขา้มาคุ้มครองเรืÉ องความปลอดภยั และยงัมีกฎหมายการโอนเงินทาง

อิเลก็ทรอนิกส์ทีÉเขา้มาใหค้วามคุม้ครองดว้ยในเรืÉองของการเงิน 

 

2.2 ความหมายของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce) 

 คาํจาํกดัความของการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce) มีผู ้ให้ความหมายต่าง ๆ กนั

ไป ดงันีÊ  

 ปณิศา  ลญัชานนท ์(2548: 286) กล่าววา่ การพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ เป็นการทาํกิจกรรมทางการคา้ 

การซืÊอขายสินคา้ และบริการ โดยการใช้อิเล็กทรอนิกส์เป็นตวักลางในการส่งผ่านขอ้มูลต่าง ๆ ทาํให้เกิด

ความสะดวกรวดเร็วและครอบคลุมพืÊนทีÉในการทาํธุรกิจการคา้ไดม้ากขึÊนโดยจะเป็นธุรกิจการขายผ่านระบบ

อินเทอร์เน็ตโดยผูข้ายจะโฆษณาสินคา้ทีÉต้องการขายทางเวบ็ไซต์ และผู้ซืÊอจะเขา้มาชมและค้นหาเพืÉอซืÊ อ

สินคา้ในเวบ็ไซต์ของผูข้าย 

กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสืÉอสาร (2548) ได้ให้ความหมายไวว่้า ธุรกิจพาณิชย์

อิ เล็กทรอนิกส์  หมายถึง การดําเนินธุรกิจ เ ช่น สั É งจอง ซืÊ อขายสินคา้ หรือธุรกรรมต่างๆ ผ่านสืÉ อ

อิเลก็ทรอนิกส์ทีÉนิยมมากในปัจจุบนั ไดแ้ก่ เครือข่ายอินเทอร์เน็ต อาทิ B2B, B2C และ B2G 

กรมส่ งเส ริมการส่ งอ อกกระทรวงพาณิช ย์ (2549)  ได้ให้ความหมาย ไว้ว่าธุร กิจพาณิช ย์

อิเลก็ทรอนิกส์ หมายถึง การดาํเนินธุรกิจทุกรูปแบบทีÉเกีÉยวข้องกบัการซืÊ อขายผลิตภณัฑ์ผ่านคอมพิวเตอร์

และระบบสืÉอสารโทรคมนาคมหรือสืÉออิเล็กทรอนิกส์  

ภานุ พงษ์วิทยาภานุ (2550) กล่าวว่า การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce: Electronic 

Commerce) เป็นการซืÊอและขายสินคา้ตลอดจนบริการ อนัก่อใหเ้กิดรูปแบบของการทาํธุรกิจและธุรกรรม 

โดยอาศยัช่องทางอิเลก็ทรอนิกส์ แทนการซืÊอและขายแบบปกติทีÉต้องมีหน้าร้าน คนนั Éงเฝ้าและยืÉนเงินสด

แบบต่อหน้า ทัÊงนีÊ ช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ทีÉว่าอาจหมายรวมถึงเว็บไซต์หรืออินเทอร์เน็ต โทรศัพท์ วิทย ุ

โทรทศัน์ โทรสาร โทรศพัทมื์อถือ อุปกรณ์พกพาแบบไร้สายและอืÉนๆ 

 กรมพฒันาธุรกิจ (2552) ไดใ้หค้วามหมายของการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์วา่ หมายถึงการทาํธุรกรรม

ผ่านสืÉออิเลก็ทรอนิกส์ในทุกช่องทางทีÉเป็นอิเลก็ทรอนิกส์ เช่น การซืÊอขายสินคา้และบริการ การโฆษณาผ่าน

สืÉออิเล็กทรอนิกส์ ไม่วา่จะเป็นโทรศพัท์ โทรทศัน์ วทิยุ หรือแมแ้ต่อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ โดยมีวตัถุประสงค์

เพืÉอลดค่าใชจ่้าย และเพืÉอประสิทธิภาพขององคก์รโดยลดบทบาทขององคป์ระกอบทางธุรกิจ เช่น ทาํเล ทีÉต ัÊง 
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อาคารประกอบการ โกดงัเก็บสินคา้ หอ้งแสดงสินคา้ รวมถึงพนกังานขาย พนกังานแนะนาํสินคา้ พนักงาน

ตอ้นรับลูกคา้ เป็นตน้ ทัÊงหมดนีÊ  เป็นส่วนทีÉทาํให้องคก์ารสามารถลดขอ้จาํกดัของระยะทาง และเวลาลงได ้  

 Chi (2005) ได้ให้ความหมายไวว้่า พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง ขบวนการทีÉใช้วธีิการทาง

อิเลก็ทรอนิกส์ เพืÉอทาํธุรกิจทีÉจะบรรลุเป้าหมายขององค์กร พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ใช้เทคโนโลยีประเภท 

ต่างๆ และครอบคลุมรูปแบบทางการเงินทัÊงหลาย เช่น ธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ การคา้อิเล็กทรอนิกส์ อีดีไอ

หรือการแลกเปลีÉยนขอ้มูลอิเลก็ทรอนิกส์ ไปรษณียอ์ิเลก็ทรอนิกส์ โทรสาร แคต็ตาลอ็ก การประชุมทางไกล 

และรูปแบบต่างๆ ทีÉเป็นขอ้มูลระหวา่งองคก์ร เป็นตน้ 

 European Union (2006) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง การทาํธุรกิจทาง

อิเลก็ทรอนิกส์ ซึÉงขึÊนอยูก่บัการประมวล และการส่งขอ้มูลทีÉมีขอ้ความเสียงและภาพประเภทของพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ รวมถึงการขายสินคา้และการบริการดว้ยสืÉออิเล็กทรอนิกส์ การขนส่งผลิตภณัฑที์Éเป็นเนืÊอหา

ขอ้มูลแบบดิจิทลัในระบบออนไลน์การโอนเงินแบบอิเล็กทรอนิกส์ การจาํหน่วยหุ้นทางอิเล็กทรอนิกส์  

การประมูล การออกแบบทางวศิวกรรมร่วมกนั การจดัซืÊอจดัจา้งของภาครัฐ การขายตรง การให้บริการหลัง

การขาย ทัÊงนีÊ  ทีÉใช้กบัสินคา้ เช่น สินคา้บริโภค อุปกรณ์ทางการแพทย ์เป็นตน้ และทีÉใช้กับการบริการ เช่น 

บริการขายขอ้มูล บริการดา้นการเงิน บริการด้านกฎหมาย เป็นต้น รวมทัÊงธุรกิจทั Éวไป เช่น สาธารณสุข

การศึกษา ศูนยก์ารคา้เสมือน เป็นตน้ 

Al-Qirim (2007) ไดก้ล่าวว่า การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หมายถึง การปฏิบติัการทางธุรกิจของ

บริษทั ซึÉงสนบัสนุนดว้ยระบบเครือข่ายของขอ้มูล และเทคโนโลยสีารสนเทศบนอินเทอร์เน็ต 

 กล่าวโดยสรุป การพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Commerce) คือ การดาํเนินกิจกรรมทางธุรกิจ

โดยใช้สืÉออิเลก็ทรอนิกส์ ทัÊงการซืÊอขาย และการจ่ายเงิน โดยการดาํเนินกิจกรรมดงักล่าว ดาํเนินการผ่าน

เครือข่ายการสืÉอสาร เพืÉอใหบ้รรลุแก่กิจกรรมนัÊน ๆ  ซึÉ งประเภทและรูปแบบของธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์

ก็มีหลากหลายประเภทและหลากหลายรูปแบบภายใตภ้ายใตอ้งคป์ระกอบทีÉสําคญั 2 องค์ประกอบ คือ ผูซื้Êอ

และผูข้าย 

 

2.3 ประเภทและรูปแบบของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 ในการทาํการคา้นัÊนตอ้งประกอบดว้ยอย่างนอ้ย 2 ฝ่าย ก็คือผูซื้Êอและผูข้าย ซึÉงผูซื้Êอและผูข้ายนัÊน ก็มี

หลายๆรูปแบบ ซึÉงสามารถจดัประเภทของพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ ออกเป็นประเภทหลกัๆ (จิรธี กาํไร, 2547) 

ดงันีÊ   

 1. ผู้ประกอบการ กบั ผู้บริโภค (Business to Consumer: B2C) คือการคา้ระหว่างผู้คา้โดยตรงถึง

ลูกคา้ซึÉงก็คือผูบ้ริโภค เช่น การขายหนงัสือ ขายวดีีโอ ขายซีดีเพลงเป็นตน้ 

 2. ผูป้ระกอบการ กบั ผูป้ระกอบการ (Business to Business: B2B) คือการค้าระหว่างผู้คา้กบัลูกค้า

เช่นกนั แต่ในทีÉนีÊลูกคา้จะเป็นในรูปแบบของผูป้ระกอบการ ในทีÉนีÊจะครอบคลุมถึงเรืÉอง การขายส่ง การทาํ
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การสั ÉงซืÊอสินคา้ผ่านทางระบบอิเล็กทรอนิกส์ ระบบห่วงโซ่การผลิต (Supply Chain Management) เป็นตน้ 

ซึÉงจะมีความซบัซ้อนในระดบัต่างๆกนัไป 

 3. ผูบ้ริโภค กบั ผูบ้ริโภค (Consumer to Consumer: C2C) ในเรืÉองการติดต่อระหวา่งผูบ้ริโภคกับ

ผูบ้ริโภคนัÊน มีหลายรูปแบบและวตัถุประสงค์ เช่นเพืÉอการติดต่อแลกเปลีÉยนขอ้มูล ข่าวสาร ในกลุ่มคนทีÉมี

การบริโภคเหมือนกนั หรืออาจจะทาํการแลกเปลีÉยนสินคา้กนัเอง หรือการขายของมือสอง เป็นตน้ 

 4. ผูป้ระกอบการ กบั ภาครัฐ (Business to Government: B2G) คือ การประกอบธุรกิจระหวา่ง

ภาคเอกชนกับภาครัฐ ทีÉใช้กันมากก็คือเรืÉองการจดัซืÊ อจดัจา้งของภาครัฐ หรือทีÉเรียกว่า e-Government 

Procurement ในประเทศทีÉมีความก้าวหน้าดา้นพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แลว้ รัฐบาลจะทาํการจดัซืÊอ/จดัจา้ง

ผ่านระบบอิเลก็ทรอนิกส์เป็นส่วนใหญ่เพืÉอประหยดัค่าใชจ่้าย เช่น การประกาศจดัจา้งของภาครัฐในเวบ็ไซต ์

หรือการใชง้านระบบอีดีไอในพิธีการศุลกากรของกรมศุลกากร 

 5. ภาครัฐ กบั ประชาชน (Government to Consumer: G2C) ในทีÉนีÊคงไม่ใช่วตัถุประสงค์เพืÉอการค้า 

แต่จะเป็นเรืÉองการบริการของภาครัฐผ่านสืÉออิเลก็ทรอนิกส์ ซึÉงปัจจุบนัในประเทศไทยเองก็มีใหบ้ริการแล้ว

หลายหน่วยงาน เช่นการคํานวณและเสียภาษีผ่านอินเทอร์เน็ตการให้บริการข้อมูลประชาชนผ่าน

อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ เช่นขอ้มูลการติดต่อการทาํทะเบียนต่างๆของกระทรวงมหาดไทย ประชาชนสามารถ

เข้าไปตรวจสอบว่าต้องใช้หลกัฐานอะไรบ้างในการทาํเรืÉ องนัÊนๆ และสามารถดาวน์โหลดแบบฟอร์ม

บางอย่างจากบนเวบ็ไซตไ์ดด้ว้ย 

 6. ภาครัฐ กบั ภาครัฐ (Government to Government: G2G) คือ การติดต่อดา้นขอ้มูลระหวา่งรัฐบาล

กบัรัฐบาล หรือหน่วยงานภายใน ยกตวัอย่างเช่น การใช้เครือข่ายอินเทอร์เน็ตแลกเปลีÉยนขอ้มูลระหว่าง

กระทรวง เพืÉอความสะดวกรวดเร็วในการทาํงาน 

 การดาํเนินธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ แบ่งตามลกัษณะของผูป้ระกอบการ และผู้บริโภคหรือผูที้É

ทาํธุรกรรมร่วมกนั สามารถแบ่งออกเป็น 5 รูปแบบ ดงันีÊ  

 1. ธุรกิจกบัผู ้ซืÊอปลีกหรือบีทูซี (B-to-C = Business-to-Consumer) คือ ประเภททีÉผู้ซืÊ อปลีกใช้

อินเทอร์เน็ตในการซืÊอสินคา้จากธุรกิจทีÉโฆษณาอยูใ่นอินเทอร์เน็ต 

 2. ธุรกิจกบัธุรกิจหรือบีทูบี (B-to-B = Business-to-Business) คือ ประเภททีÉธุรกิจกบัธุรกิจติดต่อซืÊอ

ขายสินคา้กนัผ่านอินเทอร์เน็ต 

 3. ธุรกิจกบัรัฐบาลหรือบีทูจี (B-to-G = Business-to-Government) คือ ประเภททีÉธุรกิจติดต่อกบั

หน่วยราชการ 

 4. รัฐบาลกับรัฐบาลหรือจีทูจี (G-to-G = Government to Government) คือ ประเภททีÉหน่วยงาน

รัฐบาลหน่วยงานใดหน่วยงานหนึÉงติดต่อกบัหน่วยงานรัฐบาลอีกหน่วยงานหนึÉง 

 5. ผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภคหรือซีทูซี (C-to-C = Consumer-to-Consumer) คือ ประเภททีÉผู ้บริโภค

ประกาศขายสินคา้แลว้ผูบ้ริโภคอีกรายหนึÉงก็ซืÊอไป เช่น ทีÉอีเบยด์อทคอม (Ebay.com) เป็นตน้ ซึÉ งผู้บริโภค

สามารถจ่ายเงินใหก้นัทางบตัรเครดิตได ้
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 นอกจากนีÊ  ภานุ  พงษว์ทิยาภานุ(2550) กล่าวถึงรูปแบบพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ว่า สามารถแบ่งตาม

ลกัษณะการทาํธุรกรรมระหวา่งองคก์ร ไดด้งันีÊ  คือ 

  1) แบบ Business to Customer หรือ B2C เป็นรูปแบบการทาํธุรกรรมระหว่างผูป้ระกอบการกับ

ผูบ้ริโภค 

  2) แบบ Business to Business หรือ B2B เป็นรูปแบบการทาํธุรกรรมระหว่างผูป้ระกอบการกับ

ผูป้ระกอบการ   

 3) แบบ Customer to Customer หรือ C2C เป็นรูปแบบการทาํธุรกรรมระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค  

 4) แบบ Business to Government หรือ B2G เป็นรูปแบบแบบการทาํธุรกรรมระหวา่งผูป้ระกอบการ

กบัภาครัฐบาล  

 5) แบบ Government to Customer หรือ G2C เป็นรูปแบบการทาํธุรกรรมระหว่างภาครัฐกับ

ผูบ้ริโภค  

 สําหรับโลกการคา้ออนไลน์ในปัจจุบนัส่วนใหญ่จะอยู่ในรูปแบบ Business to Customer หรือB2C 

ตวัอย่างระบบไดแ้ก่ ระบบซืÊอขายสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ต และระบบออนไลน์แบงคกิ์Êง 

พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ จาํแนกตามประเภทของการทาํธุรกรรมการคา้ระหว่าง 2 ฝ่าย คือผู ้ซืÊอและ

ผูข้าย ซึÉงผูซื้Êอและผูข้ายมีหลายรูปแบบ ทาํใหส้ามารถจดัประเภทของธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ออกเป็น

ประเภทหลกั ๆ ไดด้งันีÊ  (ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์, 2553) 

1. B2B (Business to Business) ธุรกิจกบัธุรกิจ คือ การคา้ระหวา่งผูป้ระกอบการทีÉเป็นองค์กรหรือ

บริษทัดว้ยกนั ปริมาณการซืÊอขายต่อครัÊ งจะมีมากและมีความซบัซ้อนในระดบัต่าง ๆกนั 

2. B2C (Business to Consumer) ธุรกิจกบับุคคล คือ การค้าระหวา่งผูป้ระกอบการทีÉเป็นองค์กร 

หรือบริษทักับผู ้บริโภคโดยตรงทีÉเป็นลูกค้าบุคคล ปริมาณการซืÊ อขายต่อครัÊ งจะมีพอประมาณหรือใน

ลกัษณะการคา้ส่งขนาดย่อม 

3. C2C (Consumer to Consumer) บุคคลกบับุคคล คือ การคา้ระหว่างบุคคลกบับุคคลปกติปริมาณ

การซืÊอขายต่อครัÊ งจะมีนอ้ยหรือในลกัษณะการคา้ปลีก 

4. G2C (Government to Consumer) รัฐบาลกบับุคคล คือ การคา้ระหว่างภาครัฐ กับผูบ้ริโภค ซึÉง

ไม่ใช่วตัถุประสงค์ในทางการคา้แต่เป็นลกัษณะของการให้บริการประชาชน เช่น การให้บริการข้อมูล

ประชาชนผ่านอินเทอร์เน็ต การบริการเสียภาษีผ่านอินเทอร์เน็ต 

5. G2B (Government to Business) รัฐบาลกบัธุรกิจ คือ การค้าระหว่างภาครัฐ กับองค์กรซึÉ งจะมี

ปริมาณการคา้มาก 

 รูปแบบของธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์สามารถแบ่งแยกไดห้ลายลกัษณะ ขึÊนอยู่กบัรูปแบบการ

ดาํเนินธุรกิจ ซึÉงอาจแบ่งออกไดเ้ป็นรูปแบบของร้านคา้และบทบาทในการดาํเนินธุรกิจ 

 รูปแบบทีÉแบ่งตามลกัษณะของร้านคา้แบ่งออกเป็น 3 ชนิด คือ 
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1. บริคแอนด์มอร์ตา้ (Brick and Mortar) หมายถึง กิจการทีÉมีอาคารสถานทีÉทีÉเป็นอิฐและปูน

ประกอบการคา้แบบ ”ออฟไลน์” (Off-line) คือ ไมไดข้ายสินคา้หรือบริการผ่านอินเทอร์เน็ต 

2. บริคแอนด์คลิก (Brick and Click) หมายถึง กิจการทีÉมีอาคารสถานทีÉเป็นอิฐและปูน ซึÉงเดิมเป็น

ธุรกิจแบบบริคแอนด์มอร์ต้า แต่ต่อมาก็นําเอาอินเทอร์เน็ตไปใช้ในการค้าขายดว้ย จึงขายของทัÊ งแบบ 

“ออฟไลน์”(Off-line) และ “ออนไลน์” (On-line) 

3. คลิกแอนด์คลิก (Click and Click) หมายถึง กิจการทีÉเป็นกิจการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ลว้น ๆ ไม่

เคยมีอาคารสถานทีÉสําหรับประกอบธุรกิจมาก่อน แต่อยูใ่นอินเทอร์เน็ตเพียงอย่างเดียว โดยใคร ๆ ทีÉสนใจ

จะซืÊอสินคา้ก็สามารถเขา้ไปใชบ้ริการไดเ้พียงคลิกหรือกดเขา้ไปเท่านัÊน (ศรีศกัดิÍ  จามรมาน และสายพิน ช่อ

โพธิÍทอง, 2548: 3) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 2.2 แสดงประเภทของพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์แยกตามลกัษณะของบทบาทในการดาํเนินธุรกิจ 

 

จะเห็นไดว้า่ทุกประเภทและรูปแบบของพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ ใช้เวบ็ไซต์เขา้มาเป็นส่วนช่วยใน

การประกอบการดาํเนินการดา้นพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เพราะการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ การขาย ซืÊอ

สินคา้ผ่านช่องทางการสืÉอสาร ใช้อินเทอร์เน็ตเป็นสืÉอกลาง ดงันัÊน เวบ็ไซต์ คือ ตวัแปรสําคญัในการดาํเนิน

ธุรกิจประเภทนีÊซึÉ งแต่ละธุรกิจ ก็จะใชเ้วบ็ไซตใ์นการประกอบธุรกิจต่างกนั ทาํให้มีการจาํแนกประเภทของ

เวบ็ไซตพ์าณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ เพืÉอให้ง่ายต่อความเขา้ใจ 
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ประเภทของเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

เวบ็ไซตพ์าณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์สามารถแยกได ้5 ประเภทดงันีÊ  (ภานุ พงษว์ทิยาภานุ, 2550: 59) 

1. เวบ็ไซตแ์ค็ตตาล็อกสินคา้ออนไลน์ (Online Catalog Web Site) โดยภายในเวบ็ไซต์ได้รวบรวม

ทัÊงรูปภาพและรายละเอียดของสินคา้เพืÉอประกอบการตดัสินใจในการเลือกซืÊอสินคา้พร้อมระบุทีÉอยูส่ําหรับ

การติดต่อกลบัลูกคา้จะไม่มีระบบการชาํระเงินผ่านเวบ็ไซตแ์ละตะกร้าสินคา้ (Shopping Cart) โดยผูที้Éสนใจ

จะซืÊอสินคา้ตอ้งทาํการติดต่อกบัเจา้ของร้านคา้ออนไลน์นัÊนโดยตรง 

2. ร้านคา้ออนไลน์ (E-Shop Web Site) เป็นรูปแบบเวบ็ไซต์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ทีÉสมบูรณ์โดย

ภายในเวบ็ไซตไ์ดร้วมไวท้ัÊงระบบการจดัการสินคา้ตะกร้าสินคา้ (Shopping Cart) ระบบการชาํระเงินรวมถึง

การขนส่งไวค้รบโดยผูที้ÉสนใจจะซืÊอสินคา้สามารถสั ÉงซืÊอและทาํการชาํระเงินผ่านเวบ็ไซตไ์ดท้นัที 

3. การประมูลสินค้า (Auction) เป็นรูปแบบเวบ็ไซต์พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ทีÉนาํเสนอการประมูล

สินคา้โดยเป็นการแข่งขนักนัระหวา่งผูที้Éตอ้งการสินคา้ทีÉจดัไวส้ําหรับการประมูล 

4. การประกาศซืÊอ-ขาย (E-Classified) เป็นรูปแบบเวบ็ไซต์พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ทีÉเปิดโอกาสใหผู้ ้

ทีÉสนใจลงประกาศความตอ้งการซืÊอ-ขายสินคา้ของตนโดยเวบ็ไซตจ์ะทาํหนา้ทีÉเหมือนกับกระดานข่าวและ

ตวักลางในการแสดงขอ้มูลของสินคา้ต่างๆหากมีผูส้นใจจะซืÊอสินคา้ตอ้งทาํการติดต่อโดยตรงไปยงัผู้ทีÉลง

ประกาศไดท้นัทีตามขอ้มูลทีÉประกาศไว ้

5. ตลาดกลางอิเลก็ทรอนิกส์ (E-Marketing) เป็นรูปแบบเวบ็ไซต์พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ทาํหน้าทีÉ

เป็นตลาดนดัขนาดใหญ่โดยภายในเวบ็ไซต์จะมีการรวบรวมเวบ็ไซต์ของร้านค้าและบริษทัต่างๆมากมาย

โดยมีการแบ่งหมวดหมู่ของสินคา้เอาไวเ้พืÉอใหผู้ใ้ชส้ามารถเขา้ไปดูสินคา้ภายในร้านคา้ต่างๆภายในตลาดได้

อย่างง่ายดายและสะดวกเช่นตลาดสินคา้ทั Éวไปwww.TARAD.com และเวบ็ไซต์ตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์

ของสินคา้ OTOP อย่าง www.thaitambon.com เป็นตน้ 

 สรุปไดว่้า ประเภทของเวบ็ไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีทัÊงเว็บไซต์ทีÉมีไวส้ําหรับแสดงสินค้า 

เพืÉอใหผู้ซื้Êอไดเ้ลือกสินคา้ แลว้ติดต่อร้านคา้เอง หรือ มีสินคา้ใหเ้ลือกซืÊอ และสามารถสั ÉงซืÊอ จ่ายเงิน พร้อม

ทัÊงทางร้านดาํเนินการจดัส่งให ้เรียกไดว้า่ ซืÊอสินคา้ไดเ้พียงปลายนิÊว หรือแมแ้ต่ใช้เพืÉอเป็นช่องทางในการ

ประมูลสินคา้ หรือเป็นช่องทางในการซืÊอขาย หากอยากไดสิ้นคา้ใด ก็เพียงลงประกาศสินคา้ทีÉอยากได ้หาก

คนทีÉมีสินคา้อยากขาย ก็จะมาลงสินคา้นัÊนเช่นกนั หรือเป็นแหล่งรวมข้อมูลของสินคา้หลากหลายประเภท 

โดยทาํการแยกประเภท ออกเป็นหมวดหมู่ ใหง่้ายต่อการคน้หา เหล่านีÊ  เป็นการเพิÉมความสะดวกสบายให้กบั

ทัÊงผูซื้Êอและผู้ขายเป็นอย่างยิÉง ซึÉ งเวบ็ไซต์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์นีÊ  จะเป็นเวบ็ไซต์ทีÉสมบูรณ์ได้ ก็ต้องมี

องค์ประกอบทีÉช่วยให้เวบ็ไซต์สมบูรณ์ นั Éนคือ ระบบ  
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องค์ประกอบของระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 องค์ประกอบของระบบพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์จะมีอยู่ 2 ส่วน (สรรรัชต์  ห่อไพศาล, 2547:

ออนไลน์) คือ 

1. ส่วนหน้าร้าน (Web Store หรือ Store from) ซึÉงจะให้ขอ้มูลเกีÉยวกับร้านคา้ ตวัสินคา้ นโยบาย

ของขาย ฯลฯ แก่ลูกคา้หรือผูที้Éสนใจเขา้มาเยีÉยมชมร้านคา้ จะทาํหนา้ทีÉหลกัในการใหข้อ้มูลและเชิญชวนให้

ซืÊอสินค้า โดยการออกแบบหน้าร้านทีÉดีนัÊน ตอ้งคาํนึงถึงความสมบูรณ์ครบถ้วนของสินค้า การจดัวาง

หมวดหมู่ใหง่้ายต่อการคน้หา รวมถึงใช้งานง่ายไม่ซบัซ้อนในการเลือกสินคา้แต่ละชิÊนในส่วนหน้าร้าน สิÉงทีÉ

นิยมใชค้ือ ระบบตะกร้ารับการสัÉงซืÊอ (Shopping Cart System) เป็นระบบทีÉสามารถคลิกเพืÉอสั ÉงซืÊอสินคา้จาก

หนา้เวบ็เพจได ้ซึÉงจะมีช่องให้กรอกจาํนวนสินคา้ทีÉสั ÉงซืÊอได ้โดยการคลิกซืÊอแต่ละครัÊ ง จะเป็นการหยอด

ของลงตะกร้าหรือรถเขน็และสะสมไวจ้นกวา่เราจะซืÊอของครบและตดัสินใจให้ระบบแคชเชียร์อตัโนมติั

คาํนวณเงิน 

2. ระบบหลงัร้าน (Back Office) ประกอบไปด้วยระบบการรับคาํสัÉงซืÊอสินค้าระบบการรับชาํระ

เงิน ระบบการจดัส่งสินคา้และระบบการบริหารร้านคา้ ซึÉงถือเป็นหวัใจหลกัของพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ เริÉม

ตัÊงแต่ระบบฐานขอ้มูล สินคา้ทีÉตอ้ง Update และเชืÉอมต่อโดยตรงกบัหนา้ร้าน ระบบการให้รายละเอียดของ

สินคา้ เช่น รูปร่าง สีสัน ขนาด นํÊ าหนกั ซึÉงเป็นสิÉงจาํเป็นอย่างยิ Éง โดยเฉพาะหากสินคา้นัÊน จาํเป็นตอ้งส่งออก

ไปต่างประเทศ ส่วนทีÉใหลู้กคา้เลือกก็เช่นเดียวกนั ตอ้งมีขอ้มูลทีÉถูกตอ้งชดัเจน ไม่กาํกวมหรือทาํให้สับสน

ได้ว่ามีความหมายว่าอย่างไร และระบบการรักษาความปลอดภยัในการจ่ายเงิน หรือ Secure Payment 

System เป็นระบบคาํนวณเงินและชาํระเงินค่าสินคา้ทีÉนิยมใช้ โดยส่วนใหญ่จะเป็นการรับชาํระดว้ยบตัร

เครดิต ในประเทศไทยปัจจุบนัก็มีระบบทีÉใหรั้บชาํระเงินผ่านเวบ็ดว้ยบตัรเครดิตต่าง ๆ ได้ ซึÉ งการถ่ายโอน

ขอ้มูลเกีÉยวกบับตัรเครดิตบนเครือข่ายจาํเป็นต้องมีการเขา้รหสัเพืÉอป้องกันการรั Éวไหลและความปลอดภยั

ทางการเงินดว้ย  

จะเห็นไดว้า่ องคป์ระกอบของระบบพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ ตอ้งสัมพนัธ์กนัทัÊงสองส่วน เพืÉอความ

ถูกตอ้งแม่นยาํในการสั ÉงซืÊอสินคา้และส่งสินคา้ และสิÉ งสําคญัอีกอย่างทีÉตอ้งมีความรอบคอบมากทีÉสุด คือ 

ระบบการชาํระเงินของการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ เพราะต้องมีความปลอดภยัสูงสุด เพืÉอความเชืÉอมั Éนของ

ลูกคา้ซึÉงการทาํงานของระบบการชาํระเงินของการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ ก็มีระบบการทาํงานทีÉชดัเจน และ

รอบคอบอยา่งเป็นระบบ 

 

ระบบการชําระเงินของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

ระบบการชาํระเงินของการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ประกอบดว้ย (ภาสกร เรืองรอง, 2549) 

1. Bank ทาํหน้าทีÉเป็น Payment Gateway คือตรวจสอบและอนุมติัวงเงินของผู ้ถือบตัรเมืÉอมีการ

สั ÉงซืÊอสินคา้หรือบริการทางอินเทอร์เน็ตผ่านระบบของธนาคารและธนาคารจะโอนเงินค่าสินคา้และหรือ

บริการนัÊนๆเขา้บญัชีของร้านคา้สมาชิก 
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2. TPSP (Transaction Processing Service Provider) องค์กรผูบ้ริหารและพฒันาโปรแกรมการ

ประมวลผลการชาํระค่าสินคา้หรือบริการผ่านอินเทอร์เน็ตให้กับร้านคา้หรือ ISP ต่างๆผ่าน Gateway โดย 

TPSP สามารถต่อเชืÉอมระบบใหก้บัทุกๆร้านคา้หรือทุกๆ ISP และทาํการอินเทอร์เน็ตระบบชาํระเงินผ่าน 

Gateway ของธนาคาร 

3. Customer ลูกคา้สามารถชาํระค่าสินคา้หรือบริการไดด้ว้ยบตัรเครดิตวซ่ีาหรือมาสเตอร์การ์ดจาก

ทุกสถาบนัการเงินทั Éวโลกและระบบหกับญัชีเงินฝากของธนาคาร (Direct Debit) 

4. Merchant ผูข้ายสินคา้หรือร้านคา้ทีÉตอ้งการขายสินคา้หรือบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ตโดยเปิด 

Home Page บน Site ของตนเองหรือฝาก Home Page ไวก้บั Web Site หรือ Virtual Mall ต่างๆเพืÉอขายสินคา้

และหรือบริการผ่านระบบของธนาคารร้านคา้จะตอ้งเปิดบญัชีและสมคัรเป็นร้านคา้สมาชิก E-Commerce 

กบัธนาคารก่อน 

5. ISP (Internet Service Provider) องค์กรผูใ้ห้บริการเชืÉอมต่อระบบการสืÉอสารทางอินเทอร์เน็ต

ใหก้บัลูกคา้ซึÉงอาจเป็นร้านคา้หรือผูใ้ชอ้ินเทอร์เน็ตทั Éวไปโดย ISP รับและจดทะเบียน Domain หรือจะจดัตัÊง 

Virtual Mall เพืÉอใหร้้านคา้นาํ Home Page มาฝากเพืÉอขายสินคา้ 

เมืÉอมีระบบการชาํระเงินทีÉดีแลว้ ลูกคา้สามารถมั Éนใจไดว้า่การชาํระเงินจะไม่เกิดความผดิพลาด และ

ขอ้มูลสําคญัของตวัลูกคา้เองก็จะปลอดภยั ไม่ถูกหลอก ถูกโกง อีกสิÉงทีÉสําคญัไม่แพก้นั คือ ข ัÊนตอนการ

ทาํงานของระบบการชาํระเงิน ตอ้งไม่มีความยุง่ยาก ซบัซ้อน และง่ายต่อการใช้งาน เพืÉอให้ลูกค้าเกิดความ

พึงพอใจสูงสุด  

 

ขัÊนตอนการทํางานของระบบการชําระเงิน 

1. ผูข้ายสินคา้หรือร้านคา้ (Merchant) เสนอขายสินค้าผ่านทางอินเทอร์เน็ตโดยใช้บริการ ISP 

เชืÉอมต่อระบบอินเทอร์เน็ต 

2. ผูซื้Êอสินคา้ (Customer) เชืÉอมต่ออินเทอร์เน็ตโดยผ่าน ISP 

3. ผูซื้Êอสินคา้ (Customer) ซืÊอสินคา้โดยใชบ้ตัรเครดิตในการชาํระค่าสินคา้ 

4. ผูใ้หบ้ริการ (Internet Service Provider) เชืÉอมโยงการชําระเงินทางอินเทอร์เน็ตโดยผ่าน TPSP 

ระหวา่งผูซื้Êอสินคา้กบัร้านคา้โดยเชืÉอมขอ้มูลไปทีÉธนาคาร (Bank) 

5. ธนาคาร (Bank) ก็จะตรวจสอบวงเงินในบญัชีบตัรเครดิตและตดัวงเงินในบญัชีเขา้สู่บญัชีเงิน

ฝากของร้านคา้ 

ธุรกรรมพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ส่วนใหญ่จะเลือกใช้วธีิการรับชาํระเงินผ่านบตัรเครดิตเพราะถือวา่

เป็นวธีิทีÉสะดวกแก่ลูกค้าในการใช้บริการรวมทัÊงสะดวกต่อผูป้ระกอบการแต่ต้องยอมรับว่าผู ้ซืÊอสินค้า

จาํนวนไม่นอ้ยยงัมีความไม่แน่ใจในความปลอดภยัในการใช้งานในขณะทีÉจาํนวนผูใ้ชบ้ตัรเครดิตก็ยงัไม่มาก

นกัหากเทียบกบัการใช้เงินในรูปแบบอืÉนๆดงันัÊนจึงจาํเป็นทีÉผู ้ประกอบการต้องให้ความสําคญักบัการเปิด
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ช่องทางในระบบรับชาํระเงินเพืÉออาํนวยความสะดวกแก่ผูซื้Êอโดยจาํแนกช่องทางในการชาํระเงินออกเป็น 4 

ประเภทใหญ่ๆดงันีÊ  (ภานุ พงษว์ทิยาภานุ, 2550: 80) 

1. ระบบโอนเงินผ่านทีÉทาํการไปรษณียร์ะบบนีÊ ผู้ซืÊอสามารถใช้บริการผ่านทีÉทาํการไปรษณีย์ทีÉมี

มากกวา่ 1,200 แห่งทั Éวประเทศรวมถึงจากตวัแทนผูใ้หบ้ริการอีกกวา่ 900 แห่งจดัแบ่งออกเป็นการใหบ้ริการ

หลายอย่างดว้ยกนัไดแ้ก่ 

1.1 บริการธนาณัติคือบริการจดัส่งเงินไปยงัจุดหมายซึÉ งสามารถเลือกวิธีการส่งได้คือ

ไปรษณียธ์นาณติัธรรมดาไปรษณียธ์นาณติัด่วนพิเศษโทรเลขธนาณติั 

1.2 ตั Ìวแลกเงินไปรษณีย ์ (Postal Order) เป็นการบริการทีÉอาํนวยความสะดวกให้แก่

ผูใ้ช้บริการภายในประเทศทีÉประสงคจ์ะส่งเงินจาํนวนไม่มากนกัหรือหลีกเลีÉยงการนาํเงินในการเดนิทางไหล

ผูรั้บสามารถนาํตั Ìวแลกเงินไปขอแลกเงินไดณ้ทีÉทาํการไปรษณียทุ์กแห่ง 

1.3 ไปรษณีย์เก็บเงินหรือพสัดุเก็บเงินปลายทาง (Cash on Delivery) การส่งสิÉ งของหรือ

จดหมายเรียกเก็บเงินจากผูรั้บปลายทางหรือเรียกวา่พสัดุเก็บเงินปลายทาง (พ.ก.ง.) 

1.4 เพยแ์อทโพสท ์(Pay at Post) บริการรับชาํระค่าใช้จ่ายต่างๆมากกว่า 80 รายการผ่านทีÉ

ทาํการไปรษณีย์เพืÉอความสะดวกสบายรวดเร็วและถูกต้องแก่ประชาชนดว้ยเทคโนโลยีอนัทนัสมยัผ่าน

ระบบออนไลน์ 

2. บริการโอนเงินผ่านทางธนาคารการโอนเงินผ่านธนาคารนัÊนสามารถทาํไดห้ลายรูปแบบทัÊงผ่าน

สาขาและช่องทางอิเลก็ทรอนิกส์ซึÉงธนาคารจดัเตรียมเอาไวแ้ลว้สรุปเป็นรูปแบบต่างๆไดด้งันีÊ  

2.1 โอนเงินผ่านบริการของเคาน์เตอร์ธนาคารเป็นการชาํระค่าบริการโดยโอนเงินเขา้บญัชี

โดยผ่านหนา้เคาน์เตอร์ธนาคารตามลกัษณะการใหบ้ริการของธนาคาร 

2.2 โอนผ่านเครืÉองเอทีเอ็ม (ATM) วิธีการนีÊถือวา่เป็นวิธีทีÉสะดวกทีÉสุดวิธีหนึÉงโดยเฉพาะ

กบัผูที้Éมีหมายเลขบญัชีธนาคารและมีบตัรเอทีเอ็มสําหรับใชง้านบริการทางการเงินของธนาคารควบคู่กนัไป

การทาํธุรกรรมทางการเงินผ่านเอทีเอ็มทาํไดห้ลายแบบทัÊงการชาํระค่าบริการสินคา้โอนเงินใหก้บัปลายทาง

ทีÉอยูใ่นธนาคารเดียวกนัและอยู่ต่างธนาคารโดยค่าบริการนัÊนคิดตามจาํนวนสัดส่วนจาํนวนเงินทีÉส่งไปยงั

ปลายทาง 

2.3 ชาํระผ่านทางอินเทอร์เน็ตแบงค์กิÊง (E-Banking) บริการทีÉลูกคา้ธนาคารทีÉมีบญัชีฝาก

กบัธนาคารนัÊนๆสามารถทาํธุรกรรมกบัธนาคารโดยผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตโดยผูที้Éต้องการใช้บริการ

สามารถติดต่อสอบถามเคาน์เตอร์ธนาคารก่อนเพืÉอความถูกตอ้ง 

3. บริการชาํระค่าใชจ่้ายผ่านบตัรเครดิตการบริการชาํระค่าใชจ่้ายหรือบริการผ่านบตัรเครดิตถอืเป็น

บริการทีÉไดร้ับความนิยมนาํมาใชก้นัสูงสุดในขณะนีÊ เนืÉองจากมีระบบทีÉรองรับการชาํระหรือตดับตัรเครดิตทีÉ

สมบูรณ์แบบและสะดวกรวดเร็วแมไ้ดรั้บการวิจารณ์ในด้านของความปลอดภยั (Security) และความเป็น

ส่วนตวั (Privacy) โดยเฉพาะกบัการสั ÉงซืÊอสินคา้ผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตเพราะต้องทาํการกรอกขอ้มูล

ตวัเลขประจาํบตัรเข้าไปในระบบทัÊงชืÉอเจา้ของบตัรหมายเลขบตัรและวนัหมดอายุของบตัรดงันัÊนร้านคา้
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อินเทอร์เน็ตส่วนใหญ่จาํเป็นตอ้งมีการเขา้รหสัขอ้มูลในระหวา่งการส่งผ่านเพืÉอป้องกนัการลกัลอบโจรกรรม

ขอ้มูลระหวา่งทางซึÉงระบบทีÉนิยมใช้ในปัจจุบนัคือ SSL (Secure Socket Layer) 

จะเห็นไดว้า่ การใช้งานระบบการชําระเงินพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เป็นช่องทางทีÉสะดวก รวดเร็ว 

และในปัจจุบนั ผูที้Éใชง้านก็ไดรั้บความสะดวกสบายและค่อนขา้งมีความปลอดภยัในการใชง้าน เพราะมีการ

ป้องกนัการลกัลอบโจรกรรมข้อมูลอย่างเป็นระบบ ในปัจจุบนัจึงไดรั้บความนิยมอย่างแพร่หลาย ในการ

ประกอบธุรกิจแบบพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ ทัÊงในประเทศและต่างประเทศ ซึÉงในต่างประเทศ มีการใชง้านใน

รูปแบนีÊ มานานแล้ว ส่วนในประเทศไทยก็มีการใช้งานในรูปแบบนีÊ มานาน แต่ยงัไม่ค่อยได้รับความ

แพร่หลาย แต่ในปัจจุบนั เริÉมมีผูใ้ช้งานในรูปแบบนีÊ มากขึÊน และในอนาคตอนัใกล ้ก็คงจะมีผู้ทีÉให้ความ

สนใจเพิÉมมากขึÊนเรืÉอย  ๆ 

 

2.4 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของต่างประเทศ 

สถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา (2555) กล่าววา่ พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์โลกในปัจจุบนัมี

การเติบโตและเปลีÉยนแปลงไปจากเมืÉอสิบปี ก่อนมาก นอกจากนีÊ ยงัมีการนาํเสนอสินคา้และบริการใน

รูปแบบใหม่ๆ อยู่ตลอดเวลาเช่น ธุรกิจทีÉเป็นเสมือนกับโกดงัเก็บสินค้าออนไลน์ทีÉรวบรวมสินค้าบริการ

จาํพวกหอ้งพกัโรงแรม ตั ÌวเครืÉองบิน ตั Ìวคอนเสิร์ต บริการเสริมความสวยและความงามทีÉมีส่วนลดร้อยละ 50 

ถึง 70 จากราคาปกติ โดยมีขอ้แม้วา่ จาํนวนของสินคา้และบริการทีÉผู้ซืÊอต้องการจะซืÊอเขา้มาตอ้งมีจาํนวน

เท่าทีÉผูข้ายไดต้ ัÊงไว ้หากปริมาณการซืÊอสินค้าหรือบริการไม่เพียงพอกบัทีÉผูข้ายต ัÊงไว ้การเสนอขายสินคา้

ดงักล่าวก็จะถูกยกเลิกไปดว้ย ตวัอย่างเวบ็ไซต์ ทีÉทาํธุรกิจในลกัษณะนีÊ คือ groupon.com yipit.com และ 

giltcity.com นอกเหนือจากสินคา้และบริการแบบใหม่แลว้ ช่องทางในการโฆษณาสินค้าและบริการก็

เปลีÉยนไปดว้ย ในปัจจุบนันีÊการโฆษณาสินคา้และบริการผ่านทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ (social media) 

เช่น การใช้ Twitter, Facebook, Youtube, Flickr และ Blog ต่างๆ เป็นสืÉอในการโฆษณาสินคา้ จากการ

สํารวจพบวา่ ร้อยละ 54 ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัติดตามและเสาะหาขอ้มูลเกีÉยวกบัสินคา้และบริการทีÉตนเอง

ชืÉนชอบผ่านสังคมออนไลน์เหล่านีÊ  ประโยชน์ในการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ในการตลาดคือ การเขา้ถึง

ลูกคา้ไดต้รงตามกลุ่มเป้ หมาย ช่วยลดค่าใชจ่้ายในการโฆษณาสินคา้และบริการ นอกจากนีÊการทาํการตลาด

บนสังคมออนไลน์ยงัช่วยในการโปรโมทเวบ็ไซต์ให้ขึÊนไปอยู่ในอนัดบัทีÉดีขึÊ นในเว็บไซต์ของ Google 

พาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ในปัจจุบันนีÊ ย ังไม่ได้จ ําก ัด เฉพาะบนคอมพิวเตอร์เ ท่านัÊ นรูปแบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์แบบใหม่ทีÉกาํลงัขยายตวัอยา่งต่อเนืÉองในขณะปัจจุบนัก็คือ การซืÊอขายสินคา้และบริการบน

โทรศพัทมื์อถือ เครืÉองพีดีเอ และเครืÉองปาลม์ ซึÉงการซืÊอคา้สินคา้และบริการในรูปแบบนีÊ จะใช้โปรโตคอล 

WAP (Wireless Application Protocol) เป็นสืÉอการในการติดต่อสืÉอสารระหว่างอุปกรณ์ฝัÉ งตน้ทางและฝัÉ ง

ปลายทาง มีนกัการตลาดเรียกธุรกิจในรูปแบบนีÊ วา่ m-commerce หรือ mobile commerce จากการสํารวจ

พบวา่อตัราการเติบโตของ m-commerce ทั Éวโลกอยูที่Éร้อยละ 61 ต่อปีนอกจากการเสนอขายสินคา้และบริการ

ในรูปแบบใหม่ดงัทีÉกล่าวมาแลว้นีÊ  พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ยงัมีการพฒันาในเรืÉองการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์เชิง



23 

 

รุก ยกตวัอยา่งเช่น บางเวบ็ไซตเ์ปิดโอกาสใหผู้บ้ริโภคไดแ้ลกเปลีÉยนความคิดเห็นในตวัสินค้ากบัผู้บริโภค

รายอืÉนบนเวบ็ไซตต์วัเอง การใชมุ้มกลอ้ง 360 องศาเพืÉอใหผู้บ้ริโภคไดเ้ห็นสินคา้ในมุมมองทีÉชดัเจนขึÊน การ

เปิดช่องทางให้ผูบ้ริโภคได้สนทนากบัพนกังานขายโดยตรงบนเวบ็ไซต์ (live chat) ร่วมไปถึงการพฒันา 

application สําหรับโทรศพัทมื์อถือ เพืÉอความเหมาะสมในการเขา้ชมสินคา้ผ่านโทรศพัท์มือถือ นอกจากการ

ใชโ้ทรศพัทมื์อถือในการซืÊอของออนไลน์แลว้ ปัจจุบนันีÊ  การใช้ Tablet PC กาํลงัเป็นทีÉนิยมและคาดว่าจะ

เติบโตอย่างรวดเร็ว 

เพืÉอการศึกษาในเรืÉองพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (สถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา, 2555) จะ

ขอยกตวัอย่างกรณีศึกษาในประเทศออสเตรเลียญีÉปุ่น และสิงคโปร์ เนืÉองจากประเทศทัÊงสาม มีอุตสาหกรรม

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ทีÉมีการเติบโตอย่างต่อเนืÉอง Digital Economy Ranking (จากเดิม e-Readiness 

Ranking) ในปี พ.ศ. 2553 (ค.ศ. 2010) จดัอนัดบัให้ประเทศสิงคโปร์ ออสเตรเลีย และญีÉปุ่น  มีพร้อมด้าน 

ICT ในอนัดบัทีÉ สอง สาม และเจด็ ของประเทศในแถบเอเชียแปซิฟิก ตามลาํดบั การจดัอนัดบันีÊ แสดงให้

เห็นถึงความพร้อมในด้าน ICT ในดา้นการเชืÉอมเครือข่าย สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ สภาพแวดลอ้มดา้น

สังคม สภาพแวดลอ้มทางกฎหมาย และวิสัยทศัน์ของรัฐบาล ในปัจจุบนันีÊ พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในสาม

ประเทศยงัมีส่วนสําคญัต่อรายไดโ้ดยรวมของแต่ละประเทศต่อปี และประเทศทัÊงสามเป็นประเทศคู่เจรจาทีÉ

สําคญัของประเทศไทย ดงันัÊน ภาคเอกชนของไทยสามารถเรียนรู้และทาํความเข้าใจเกีÉยวกบัพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์จากประเทศคู่คา้รายใหญ่ทัÊงสามประเทศ เพืÉอเป็นข้อมูลในการเสริมสร้างขีดความทางการ

แข่งขนัดา้นพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ทัÊงภายในประเทศและระดบันานาชาติ 

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของประเทศสิงคโปร์ 

ในกลุ่มประเทศสมาชิกอาเซียน สิงคโปร์เป็นผูน้าํดา้นอุตสาหกรรมพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ รัฐบาล

สิงคโปร์ตระหนกัถึงความสําคญัของการยกระดบัประเทศไปสู่ความเป็นสังคมแห่งการเรียนรู้ (Knowledge 

Economy) โดยผ่านการพฒันาโครงสร้างพืÊนฐานทางดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศมาตัÊงแต่ในช่วงทศวรรษทีÉ

1990s เนืÉองจากข้อจาํกดัด้านทรัพยากรธรรมชาติและตลาดในประเทศทีÉมีขนาดเล็ก สิงคโปร์จาํเป็นตอ้ง

พึÉงพาปัจจยัจากภายนอกประเทศในการกระตุน้ให้เกิดการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ รัฐบาลจึงเล็งเห็น

ความสําคญัของการลงทุนในโครงสร้างพืÊนฐานทางดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ และส่งเสริมใหภ้าคธุรกิจหนั

มาใชพ้าณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ เพืÉอเป็นการสร้างความเชืÉอมโยงระหวา่งเศรษฐกิจสิงคโปร์และเศรษฐกิจโลกได้

อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ ÉงขึÊน การส่งเสริมอุตสาหกรรมพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ในสิงคโปร์ในช่วงทศวรรษ

1990s นัÊน ถูกบรรจุเป็นวาระแห่งชาติ โดยรัฐบาลไดป้ระกาศแผน IT 2000 เมืÉอปี พ.ศ. 2534 (ค.ศ. 1991)เพืÉอ

เป็นกรอบในการวางรากฐานและการพฒันาเทคโนโลยีสารสนเทศของประเทศ นอกจากนีÊ  รัฐบาลยงัไดริ้เริÉม

โครงการต่างๆ เพืÉอส่งเสริมใหเ้กิดการใชพ้าณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในภาคเอกชนมากยิ ÉงขึÊน เช่น โครงการ The 

Electronic Commerce Hotbed (ECH) program เป็นโครงการทีÉไดจ้ดัทาํเวบ็ไซต์เผยแพร่ขอ้มูลทีÉจาํเป็นใน

การดาํเนินธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ไวท้ ัÊงหมด (สถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา, 2555) 
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 ตลอดระยะเวลากว่าสามทศวรรษทีÉผ่านมา รัฐบาลสิงคโปร์ได้ให้ความสําคัญกับเรืÉ องการนํา

เทคโนโลยสีารสนเทศเขา้มาใชเ้ป็นเครืÉองมือในการเพิÉมขีดความสามารถทางการแข่งขนัของประเทศมาโดย

ตลอด ปัจจุบัน กล่าวได้ว่าประชากรทัÊ งหมดของสิงคโปร์สามารถเข้าถึงอินเทอร์เน็ต และบริษทัใน

ภาคเอกชนเกือบร้อยละ 80 ไดมี้การนาํคอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ตมาใชใ้นการดาํเนินงานจากการส่งเสริม

ของภาครัฐทาํใหอุ้ตสาหกรรมพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์เติบโตและมีความสําคญัต่อเศรษฐกิจของสิงคโปร์เป็น

อย่างมาก โดยในปี พ.ศ. 2554 (ค.ศ. 2010) มูลค่าการซืÊอขายผ่านทางช่องทางออนไลน์ในสิงคโปร์สูงถึง 1.1 

ลา้นเหรียญสิงคโปร์ และล่าสุดรัฐบาลสิงคโปร์ได้กาํหนดนโยบายทีÉจะส่งเสริมให้สิงคโปร์เป็นศูนย์กลาง

ดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศของโลกภายใตแ้ผน ICT21 (สถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา, 2555) 

 

ลักษณะและขนาดของตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Characteristics of the market and market scale) 

สิงคโปร์เป็นประเทศแรกๆ ในเอเชียทีÉใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเป็นตวัขบัเคลืÉอนเศรษฐกิจของ

ประเทศ จึงมีการเตรียมพร้อมในการสร้างสาธารณูปโภคและระบบเทคโนโลยีสารสนเทศก่อนทีÉพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์จะเกิดขึÊนอย่างเต็มตวั ตามแผนพฒันาเศรษฐกิจของประเทศรัฐบาลได้จดัสรรงบประมาณ

จํานวนมหาศาลในการออกแบบระบบเทคโนโลยีสารสนเทศทีÉทันสมยั เพืÉอดึงดูดดึงเงินลงทุนจาก

ต่างประเทศ นอกเหนือจากความพร้อมในหลายๆ ดา้นของประเทศทีÉมีแลว้ สิงคโปร์ยงัมีปัจจยัอืÉนๆ ทีÉจะทาํ

ให้การขยายตวัของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็นไปได้อย่างรวดเร็วและต่อเนืÉอง เช่น ประเทศสิงคโปร์มี

ประชากรทีÉมีรายไดร้วมต่อหวัต่อปี สูง เยาวชนและวยัหนุ่มสาวมีความรู้และความคุ้นเคยเกีÉยวกบัพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ เป็นประเทศทีÉมีการผสมผสานระหวา่งวฒันธรรมตะวนัตกและตะวนัออก ทาํใหป้ระชากรใน

ประเทศสามารถปรับตวัให้คุ้นเคยกับอุตสาหกรรมพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์อย่างง่ายดาย แต่ทัÊ งนีÊ  การทีÉ

สิงคโปร์เป็นประเทศขนาดเลก็ มีความหนาแน่นประชากรมาก ทาํให้เกิดคอมมูนิตีÊมอลล ์(Community Mall) 

ตามจุดชุมชนรอบๆ ประเทศ การเดินทางไปยงัคอมมูนิตีÊมอลลม์ีความสะดวกเนืÉองจากระบบขนส่งมวลชนทีÉ

ทนัสมยัและรวดเร็ว ทาํให้ชาวสิงคโปร์นิยมเดินทางไปจบัจ่ายใช้สอยทีÉคอมมูนิตีÊ มอลล์มากกว่าทีÉจะซืÊ อ

สินค้าและบริการผ่านระบบออนไลน์นอกจากนีÊ  สิงคโปร์ยงัมีตลาดซืÊอขายภายในประเทศทีÉมีขนาดเล็ก

เนืÉองจากมีจาํนวนประชากรเพียงห้าลา้นคน ส่งผลใหต้ลาดพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ของสิงคโปร์มีขนาดเล็ก

ดว้ย จึงไม่เป็นทีÉน่าสนใจสําหรับนกัลงทุนทีÉจะเขา้ไปทาํธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ภายในประเทศสิงคโปร์

สินคา้และบริการทีÉซืÊอขายผ่านระบบออนไลน์ในสิงคโปร์จึงมีรูปแบบคลา้ยกบัประเทศอืÉนๆ ไม่มีเอกลกัษณ์

เป็นของตัวเอง ปัจจยัโดยรวมเหล่านีÊ เป็นข้อจาํกดัการเติบโตของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ภายในประเทศ

(สถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา, 2555) 

อย่างไรก็ตาม แมว้่าจะมีข้อจาํกดัด้านตลาดภายในประเทศ สิงคโปร์มีการขยายตวัทางพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์อย่างต่อเนืÉอง มีการประเมินว่าในปีพ.ศ. 2558 (ค.ศ. 2015) พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของ

สิงคโปร์จะมีมูลค่าประมาณ 4.4 ล้านลา้นเหรียญสิงคโปร์ต่างจากปีพ.ศ. 2553 (ค.ศ. 2010) ซึÉงมีมูลค่า 730 

ลา้นเหรียญสิงคโปร์จากการสํารวจพบวา่จาํนวนผูซื้Êอสินคา้และบริการในปีพ.ศ. 2553 (ค.ศ. 2010) มีจาํนวน
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ทัÊงสิÊน 1.2 ลา้นคน จากประชากรทัÊงหมด 5 ลา้นกวา่คน จาํนวนการซืÊอขายโดยเฉลีÉยต่อครัÊ งมีมูลค่าประมาณ 

1,492 เหรียญสิงคโปร์ กลุ่มประชากรทีÉซืÊอสินคา้และบริการผ่านระบบออนไลน์คือกลุ่มทีÉมีรายไดป้านกลาง

ขึÊนไป ซึÉงเป็นกลุ่มคนทาํงานหรือมีรายไดต่้อเดือนมากกว่า 4,001เหรียญสิงคโปร์จากการสํารวจ พบว่า 

สาเหตุทีÉทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซืÊอสินคา้ผ่านระบบออนไลน์เนืÉองมาจากความหลายหลายของสินคา้บน

เวบ็ไซตแ์ละ เนืÉองมาจากผูบ้ริโภคไม่สามารถหาสินคา้แบบเดียวกนัไดใ้นตลาดทอ้งถิ Éน เหตุผลทัÊงสองขอ้นีÊ

คิดเป็นร้อยละ 58 และ 48 ตามลาํดบั สินคา้ทีÉเป็นทีÉนิยมในการซืÊอผ่านอินเทอร์เน็ตคือ สินคา้และบริการทีÉ

เกีÉยวขอ้งกบัการท่องเทีÉยว คิดเป็นร้อยละ 28 หรือคิดเป็นมูลค่า 307 ลา้นเหรียญสิงคโปร์ ต่อปีสินคา้ทีÉเป็นทีÉ

นิยมในการซืÊอผ่านระบบออนไลน์ ไดแ้ก่ เสืÊอผา้และเครืÉองประดบั (ร้อยละ 13) สินคา้และบริการเพืÉอความ

บนัเทิง (ร้อยละ 13) อุปกรณ์ IT (ร้อยละ 13) ประกนัภยั (ร้อยละ 8) และของสะสม (ร้อยละ 7)ในปีพ.ศ. 2554 

(ค.ศ. 2011) พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ผ่านทางสมารท์โฟนของสิงคโปร์มีการขยายตัวมากจากสถิติของ 

Paypal.com การซืÊอขายออนไลน์ผ่านสมารทโ์ฟน เพิÉมขึÊนร้อยละ 660คือเพิ Éมจาก 33 ลา้นเหรียญสหรัฐฯ ใน

ปีพ.ศ. 2553 (ค.ศ. 2010) เป็น 259 ลา้นเหรียญสหรัฐฯ ในปีพ.ศ. 2554 (ค.ศ. 2011) พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ถูก

คาดวา่จะมีมูลค่าถึง 2.45 พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯ ในปี พ.ศ. 2568(ค.ศ. 2025) ซึÉงในปี ดงักล่าวจาํนวนเงินและ

จาํนวนการซืÊอขายของพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ส่วนใหญ่ในโลกนีÊ จะซืÊอขายผ่านทางโทรศพัท์มือถือ(สถาบนั

นานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา, 2555) 

 นอกจากนีÊ  ประเทศสิงคโปร์ยงัมีเครือข่ายอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงทีÉเชืÉอมตรงกับเครือข่ายของ

ประเทศสหรัฐอเมริกา จนี และ ประเทศในยโุรป การทีÉเครือข่ายเชืÉอมตรงทาํใหผู้ใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตสามารถเขา้

ไปเวบ็ไซตข์องประเทศเหล่านีÊ ได้โดยตรง ทาํให้เปิดหน้าเวบ็ไซต์ได้อย่างรวดเร็วเพราะไม่ตอ้งเชืÉอมผ่าน

เครือข่ายอืÉน ๆ ไม่เหมือนกบัในสมยัก่อนทีÉการเขา้เวบ็ไซต์ต่างประเทศต้องผ่านเครือข่ายตวักลาง ก่อนทีÉ

เครือข่ายตวักลางจะทาํการโอนไปยงัเวบ็ไซต์ในประเทศเหล่านีÊ อีกทีหนึÉง ระบบเก่านีÊ จะมีปัญหาในบางครัÊ ง

ถา้เครือข่ายตวักลางเกิดขดัขอ้งทางเทคนิค จะทาํใหผู้ใ้ช้อินเทอร์เน็ตไม่สามารถเขา้ไปใชเ้วบ็ไซต์ทีÉต้องการ

ได ้(สถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา, 2555) 

  สรุปวา่ ปัจจยัแห่งความสําเร็จของการให้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ ได้รับการสนับสนุน

อย่างเตม็ทีÉจากภาครัฐและผูน้าํประเทศ ระบบขอ้มูลของหน่วยงานต่างๆ ของรัฐบาล มีความพร้อมเชืÉอมต่อ

กนัดา้นขอ้มูลกลาง ประชาชนและโครงสร้างพืÊนฐานมีความพร้อม ระบบอินเทอร์เน็ตครอบคลมุทั Éวประเทศ 

ราคาค่าบริการไม่สูงเกินไป มีระบบป้องกนัความลอดภยัจากการชําระเงินออนไลน์ และประชาชนตอ้งมี

ความรู้ในเรืÉองคอมพิวเตอร์และการใช้อินเทอร์เน็ตในระดบัทีÉเหมาะสม การออกแบบเวบ็ไซตแ์ละการกรอก

ขอ้มูลใส่ระบบทีÉไม่ซบัซ้อน ผูใ้ชบ้ริการสามารถใชง้านไดง่้าย มีความโปร่งใสและรวดเร็วในกระบวนการ

ดาํเนินการทุกขัÊนตอน เป็นตน้ 
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พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของประเทศออสเตรเลีย 

 สถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา (2555) กล่าวว่า ออสเตรเลียเป็นผู้นาํดา้นการพัฒนา

อุตสาหกรรมพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก โดยเริÉมตืÉนตวัในเรืÉ องของการลงทุนและการ

พฒันาเทคโนโลยสีารสนเทศมาตัÊงแต่ช่วงทศวรรษทีÉ 1990SซึÉงเป็นส่วนหนึÉงของนโยบายรัฐบาลในการก้าว

ไปสู่การเป็น The New Economy21 ในขณะนัÊน การส่งเสริมการลงทุนและการสนบัสนุนให้ภาคธุรกิจและ

อุตสาหกรรมหนัมาใชเ้ทคโนโลยีสารสนเทศ เพืÉอช่วยเหลือในกระบวนการผลิตและการกระจายสินค้าและ

บริการ เป็นปัจจยัสําคญัช่วยกระตุ้นให้ เศรษฐกิจของออสเตรเลียในช่วงดงักล่าวเจริญเติบโตและมี

ความสามารถในการแข่งขนัในเวทีโลกมากขึÊ น ปัจจุบนัครัวเรือนกว่าร้อยละ 72 ของออสเตรเลียสามารถ

เขา้ถึงอินเทอร์เน็ต เทียบกบัร้อยละ 16 เมืÉอปี พ.ศ. 2541 (ค.ศ. 1998) ในการส่งเสริมอุตสาหกรรมพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ รัฐบาลไม่เพียงแต่ลงทุนทางด้านโครงสร้างพืÊนฐานเทคโนโลยีสารสนเทศ แต่ยงัได้

วางรากฐานทางดา้นกฎหมาย ในเรืÉองการกาํกบัดูแลและการรักษาความปลอดภยัของผูบ้ริโภคเมืÉอมีการซืÊ อ

ขายสินค้าและบริการผ่านทางอินเทอร์เน็ต นโยบายดังกล่าวของรัฐบาลถือเป็นปัจจยัสําคญัทีÉทําให้

อุตสาหกรรมพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในออสเตรเลียเติบโตอยา่งรวดเร็ว ทัÊ งนีÊ  ในช่วง พ.ศ. 2551-2552 (ค.ศ. 

2008-2009) ประมาณร้อยละ 27 ของธุรกิจทีÉประกอบกิจการในออสเตรเลียมีรายไดส่้วนหนึÉงมาจากการขาย

สินคา้และบริการออนไลน์ โดยคิดเป็นมูลค่าสูงถึง 123 พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯ 

 

ลักษณะและขนาดของตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Characteristics of the market and market scale) 

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เข้ามามีบทบาทต่อเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศในรอบสิบปี ทีÉผ่านมา

ออสเตรเลียถูกจดัใหเ้ป็นหนึÉงในสิบประเทศทีÉมีความพร้อมต่อการขยายตวัของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์อนั

เนืÉองมาจากการเป็นประเทศทีÉทีÉมีตลาดโทรคมนาคมและสารสนเทศใหญ่เป็นอันดบัแปดของโลกมี

โครงสร้างพืÊนฐานพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ทีÉครบวงจร รัฐบาลมีการเปิดเสรีในธุรกิจบริการทางอินเทอร์เน็ต 

ทาํใหผู้ป้ระกอบการบริการอินเทอร์เน็ตในตลาดเพิÉมขึÊน และค่าบริการโทรศพัทแ์ละอินเทอร์เน็ตลดลง ในปี 

พ.ศ. 2552 (ค.ศ. 2009) มูลค่าของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์คิดเป็นมูลค่าประมาณ 19 ถึง 24 แสนล้านเหรียญ

ออสเตรเลีย หรือคิดเป็นสัดส่วนร้อยละสามของผลผลิตโดยรวมของประเทศ อย่างไรก็ตาม ร้อยละ20 ถึง 50 

ของพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ทีÉเกิดขึÊน เป็นการซืÊอสินคา้จากเวบ็ไซต์ต่างประเทศ ไม่ใช่การซืÊอขายสินคา้จาก

ผูป้ระกอบการภายในประเทศ (สถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา, 2555) 

สถาบันนานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา (2555) กล่าวว่า พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศ

ออสเตรเลียยงัไม่เติบโตนกั เมืÉอเทียบกบัประเทศมหาอาํนาจทางธุรกิจอืÉนๆ เช่น ประเทศอเมริกา องักฤษ 

ญีÉปุ่น เกาหลีใต ้และจีน เมืÉอพิจารณามูลค่าพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์พบว่าในปี พ.ศ. 2552 (ค.ศ. 2009) มูลค่า

พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ของสหรัฐอเมริกาและองักฤษ มีมูลค่า 129 และ 94 พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯ ตามลาํดบั 

ในขณะทีÉมูลค่าพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ของประเทศออสเตรเลียมีมูลค่าประมาณ 24 พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯ

สาเหตุหนึÉ งทีÉท ําให้มูลค่าของธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศออสเตรเลียตํÉากว่าสองประเทศนีÊ  
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เนืÉองจากการใชจ่้ายผ่านระบบออนไลน์ของชาวออสเตรเลียทีÉมีอยู่นอ้ย เมืÉอเปรียบเทียบกบัประเทศเกาหลใีต ้

เยอรมนั ญีÉปุ่น องักฤษ สวติเซอร์แลนด์ และฝรัÉงเศส ผูใ้ชอ้ินเทอร์เน็ตของประเทศเหล่านีÊ  มีการซืÊอของผ่าน

ระบบออนไลน์ประมาณร้อยละ 95 ในขณะทีÉผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในประเทศออสเตรเลียมีการซืÊอของผ่านระบบ

ออนไลน์เพียงแค่ร้อยละ 80 

 ในตลาดพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ของออสเตรเลีย ผู้บริโภคสินค้าทีÉซืÊอสินค้าหรือบริการผ่านระบบ

ออนไลน์คือ กลุ่มผูบ้ริโภคทีÉมีอายุ 25 ถึง 44 ปี ประชากรทีÉมีอายุ 15-17 ปี เป็นอีกกลุ่มทีÉมีการใชอ้ินเทอร์เน็ต

มากแต่ซืÊอขายสินคา้และบริการผ่านระบบออนไลน์ในระดบัทีÉต ํÉา เนืÉองจากเยาวชนเหล่านีÊยงัไม่มีบตัรเครดติ

เป็นของตวัเอง ปัจจุบนัตลาดพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์มีการขยายตวัเพิÉมขึÊน มีผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาใน

ตลาดมากขึÊน และสินคา้มีความหลากหลายขึÊน พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ในประเทศออสเตรเลียมีแนวโน้มทีÉ

เติบโตขึÊนจากสิบปีก่อนมาก เนืÉองมาจากการใชส้มาร์ทโฟนอยา่งแพร่หลาย ปัจจุบนันีÊ  มีการประเมินว่าการ

สั ÉงซืÊ อสินค้าและบริการผ่านระบบออนไลน์เกือบครึÉงหนึÉ งเป็นการสั Éงผ่านทางสมาร์ทโฟน (สถาบัน

นานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา, 2555) 

 ปัจจุบนัออสเตรเลียถูกจดัให้อยู่ในอนัดบัทีÉเก้าของโลกในดา้น Digital Economy ออสเตรเลียมี

อินเทอร์เน็ตทีÉเร็วและครอบคลุมทั Éวประเทศ แมแ้ต่เมืองเลก็ๆ ยงัมีการเปิดให้บริการอินเทอร์เน็ตแบบไร้สาย

อย่างทั Éวถึง ราคาค่าบริการอินเทอร์เน็ตมีอตัราทีÉถูกลงเรืÉอยๆ การเชืÉอมต่ออินเทอร์เน็ตในปัจจุบนั สามารถทาํ

ได้ในแบบสายเคเบิÊล สายโทรศัพท์ สายใยแก้ว ดาวเทียม และไร้สาย การจดัอนัดบั Digital Economy 

Ranking ปี พ.ศ. 2553 ออสเตรเลียไดค้ะแนนความพร้อมดา้นการเชืÉอมต่อเครือข่ายและโครงสร้างพืÊนฐาน

ทางเทคโนโลยี 7.35 คะแนน (ญีÉปุ่น สิงคโปร์ และไทย มีคะแนน 7.70, 7.35 และ 3.20 ตามลาํดบั) มีอตัรา

การใชอ้ินเทอร์เน็ตของประชากรเท่ากบั ร้อยละ 89.8 (ญีÉปุ่น สิงคโปร์ และไทย ร้อยละ 80.0, 77.2 และ 27.4 

ตามลาํดบั) 

 สถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา (2555) กล่าววา่ รัฐบาลออสเตรเลียมีการส่งเสริมการให้

ความรู้ เกีÉยวกบัพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์มีการอบรมภาคเอกชนในการก้าวสู่การเป็นพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

การเขียนแผนธุรกิจ การทาํเวบ็ไซต์ การทาํการตลาดออนไลน์ การใช้สืÉ อสังคมในการซืÊ อขายสินค้า การ

จดัระบบการชาํระเงินออนไลน์ และความปลอดภยัในการทาํธุรกิจออนไลน์ รัฐบาลมีแผนกวจิยัดา้นพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ทีÉสามารถใหค้าํแนะนาํในเรืÉองธุรกิจทีÉเหมาะสมแก่การซืÊอขายผ่านระบบออนไลน์ การจดัหา

เครือข่ายธุรกิจทีÉเกีÉยวข้องกัน การจดัหาบริการการขนส่งและไปรษณีย ์และยงัมีแผนกทีÉปรึกษาในเรืÉอง

กฎหมายพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ทีÉสามารถใหค้าํแนะนาํเรืÉองการจดทะเบียนธุรกิจและการปกป้องทรัพยสิ์น

ทางปัญญา การใหค้วามรู้เกีÉยวกบัการซืÊอขายสินคา้บริการผ่านระบบออนไลน์ทัÊงในและนอกประเทศ การ

ลดตน้ทุนในการประกอบการ การเพิÉมผลกําไรในการประกอบธุรกิจ การใช้สืÉอออนไลน์ในการโฆษณา

สินค้าและบริการ การสํารวจความพึงพอใจในตวัสินคา้และการให้บริการ และมีแผนกไอทีเพืÉอให้ความ

ช่วยเหลือในการสร้างเวบ็ไซตใ์หเ้ป็นทีÉดึงดูดแก่ลูกคา้ การโฆษณาออนไลน์ การโฆษณาผ่านโทรศัพท์ มือ

ถือ กลยทุธ์ในการทาํใหเ้ครืÉองคน้หา (search engine) ดนัเวบ็ไซต์ใหอ้ยู่หนา้แรกๆ เป็นตน้ 
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พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของประเทศญีÉปุ่ น 

 สถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา (2555) กล่าววา่ เศรษฐกิจของประเทศญีÉปุ่ นมีขนาดใหญ่

เป็นอนัดบัสองของโลก มีประชากรรวมทัÊงสิÊน 128 ลา้นคนญีÉปุ่นยงัมีจาํนวนผูส้มคัรใช้อินเทอร์เนต็แบบสาย

และไร้ สายมากเป็นอนัดบัสองของโลก รองจากสหรัฐอเมริกา ประเทศญีÉปุ่ นมีผู้ใช้อินเทอร์เน็ตไร้ สาย

ทัÊงหมดประมาณ 100 ลา้นคน หรือคิดเป็นสัดส่วนประมาณ ร้อยละ 17 ของจาํนวนผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตแบบไร้

สายของโลก มีการคาดคะเนวา่อตัราการซืÊอการซืÊอขายสินคา้ออนไลน์มีมูลค่าเพิÉมขึÊ นประมาณร้อยละ 9.6 

ต่อปี เทียบกบัอตัราการซืÊอการขายสินคา้ออนไลน์มีมูลค่าเพิÉมขึÊนประมาณร้อยละ 9.1 ต่อปี ของประเทศ

สหรัฐอเมริกา ชาวญีÉปุ่นมีการซืÊอของผ่านระบบออนไลน์ผ่านสมาร์ทโฟนเป็นจาํนวนมาก มีการคาํนวณกัน

วา่ร้อยละ 7 ของคนทีÉซืÊอของผ่านระบบออนไลน์ใช้สมาร์ทโฟนในการซืÊอของ 

 

ลักษณะและขนาดของตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Characteristics of the market and market scale) 

 ในช่วงทศวรรษทีÉผ่านมา ประเทศญีÉปุ่นถือได้ว่าเป็นประเทศผู ้นําด้านอุตสาหกรรมพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ในภูมิภาคเอเชีย แม้ในช่วงทีÉประเทศญีÉปุ่นตอ้งเผชิญหน้ากับความถดถอยทางเศรษฐกิจ

โดยรวม แต่อตัราการขยายตวัของอุตสาหกรรมพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ยงัคงเติบโตอย่างต่อเนืÉอง จะเห็นได้

จากในปี งบประมาณ พ.ศ. 2553 (ค.ศ. 2010) มูลค่าการซืÊอขายออนไลน์ในญีÉปุ่นมีมูลค่าสูงถึงประมาณ 20 

พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯ และหนึÉงในบริษทัทีÉดาํเนินการขายของออนไลน์ทีÉใหญ่ทีÉสุดในญีÉปุ่น ได้แก่ บริษทั 

Rakuten ซึÉงเป็นบริษทัทีÉก่อต ัÊงมาตัÊงแต่ปี พ.ศ. 2540 (ค.ศ. 1997) และปัจจุบนัไดติ้ดอนัดบัหนึÉงในสิบบริษทัทีÉ

ดาํเนินธุรกิจผ่านทางอินเทอร์เน็ตทีÉใหญ่ทีÉสุดในโลก มีผลิตภณัฑที์Éขายผ่านระบบออนไลน์มากกวา่ 95 ลา้น

ชนิด จากผูข้ายมากกวา่ 40,000 ราย ไปสู่ผูซื้ÊอทีÉเป็นสมาชิกของเวบ็ไซตม์ากกวา่ 75 ลา้นคนทั ÉวประเทศญีÉปุ่น 

และมีแผนการทีÉจะขยายธุรกิจทางดา้นพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ไปยงัประเทศอืÉนๆ ด้วย ล่าสุดอุตสาหกรรม

พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในญีÉปุ่นมีแนวโน้มทีÉจะก้าวไปสู่การขยายธุรกิจไปในกลุ่มผู้ทีÉใช้โทรศพัท์เคลืÉอนทีÉ 

หรือทีÉเรียกกันวา่ Mobile Commerce (M Commerce) เนืÉองจากความก้าวหน้าในปัจจุบนั ทาํให้ผูบ้ริโภค

สามารถใชอ้ินเทอร์เน็ตและสามารถเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารผ่านทางโทรศพัทเ์คลืÉอนทีÉได้อย่างสะดวกรวดเร็ว 

(สถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา, 2555) 

 สถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา (2555) กล่าววา่ พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ของประเทศญีÉปุ่น

เติบโตขึÊนกวา่แต่ก่อน เห็นไดจ้ากการเติบโตร้อยละ 15ต่อปี ของรายไดจ้ากพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์เมืÉอเทียบ

กบัการเติบโตของเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศทีÉโตขึÊนเพียงร้อยละ 1 ต่อปีโครงสร้างพืÊนฐานพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์สามอย่างทีÉทาํให้ธุรกิจนีÊ เติบโตกา้วหนา้ คือ อตัราค่าบริการทีÉอินเทอร์เน็ตถูกลง ค่าธรรมเนียม

ในการส่งไปรษณียที์Éถูก และการปรับตวัของบริษทัอินเทอร์เน็ตยกัษ์ใหญ่อย่าง Rakuten ทีÉเป็นเวบ็ไซต์ใน

การซืÊอขายสินคา้ทีÉมียอดผูเ้ขา้ใช้บริการมากทีÉสุดในญีÉปุ่ น (คล้ายกับเวบ็ไซต์ sanook และ pantip ของไทย) 

Rakuten เป็นบริษทัยกัษใ์หญ่ของญีÉปุ่นซึÉงมีขนาดใหญติ่ดอนัดบัโลก ทาํธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หลาย

อย่าง เช่น บตัรเครดิต ตั ÌวเครืÉ องบิน Rakuten แต่ก่อนเป็นเพียงคนกลางในการขายของบนอินเทอร์เน็ต 
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ผูบ้ริโภคญีÉปุ่นจาํนวนเก้าสิบลา้นคนใช้บริการของ Rakuten ในปัจจุบนันีÊ  Rakuten มีการร่วมมือกับบริษทั

อินเทอร์เน็ตยกัษ์ใหญ่ของประเทศต่างๆ ในการทาํธุรกิจออนไลน์ เช่น เข้าร่วมมือกับประเทศจีนและ

ประเทศอินโดนีเซีย เพืÉอเพิÉมยอดขายสินคา้เนืÉองจากสองประเทศมีการเติบโตของพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์สูง 

และมีประเทศทีÉมีประชากรมาก Rakuten ยงัมีแผนทีÉจะเข้าไปเปิดตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในอีกสิบ

ประเทศภายในปี พ.ศ. 2555 (ค.ศ. 2012) ปัจจยัหนึÉงทีÉทาํ ให้พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ขยายตวัอย่างรวดเร็ว คือ 

ญีÉปุ่นมีระบบขนส่งไปรษณียที์Éทนัสมยัและมีประสิทธิภาพ ในประเทศญีÉปุ่นผู้ซืÊอสามารถสั Éงสินค้าและรับ

สินคา้ได้ภายในวนัเดียวนอกจากนีÊ  บริษทัไปรษณีย์เอกชนยงัเพิ ÉมจาํนวนขึÊนเรืÉ อยๆ ทาํให้การแข่งขนัทาง

ราคาและบริการเพิÉมมากขึÊน มีการรับรองเวลาในการรับส่งสินคา้ภายในเวลาทีÉระบุไวห้รือจะไม่คิดคา่บริการ 

บริษทั Yamato Transport มีการรับส่งสินคา้ทุกขนาดทุกประเภท แมแ้ต่อาหารแช่แขง็ การรับส่งเสืÊอผา้ทีÉซกั

อบรีดแลว้พร้อมกบัรับประกนัวา่ผา้จะไม่ยบัตลอดการขนส่งหรือจะไม่คิดค่าบริการขนส่ง นอกจากนีÊ   ลกูคา้

สามารถรับสินคา้ไดต้ามจุดทีÉสะดวก เช่น ทีÉสนามบิน ตามสถานีรถไฟบีทีเอส หรือ ตามร้านคา้ปลีก (คล้าย

กบั 7-11 ในไทย) 

 รัฐบาลญีÉปุ่นมีการออกนโยบายกระตุน้ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เช่น การผ่อนปรนกฎหมาย

ควบคุมตลาดหลกัทรัพย ์การเปิดรับและสนบัสนุนเงินลงทุนจากต่างชาติมากขึÊน การเขา้มาของนกัการเมือง

หรือผู ้บริหารประเทศรุ่นใหม่ทีÉมีแนวคิดก้าวหน้า การออกกฎหมายทีÉต่อต้านการค้าแบบผูกมดั(Anti-

monopoly law) และการเพิÉมวีซ่าการท างานในประเทศให้กับแรงงานทีÉท ํางานเ กีÉยวกับเทคโนโลยี

สารสนเทศ รัฐบาลญีÉปุ่นมีความคิดวา่ การทีÉพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ในประเทศเติบโตช้าเพราะขาดการลงทุน

ดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศ หน่วยงานทีÉมีบทบาทโดยตรงต่อการเติบโตของพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์คือ MITI 

ซึÉงไดอ้อกนโยบายทีÉกระตุน้พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ออกมาเรืÉอยๆ เป้าหมายแรกในการกระตุน้นโยบายนีÊ  คือ

การเผยแพร่ความปลอดภยัและกระตุน้ความเชืÉอใจในระบบการชําระเงินผ่านระบบออนไลน์นโยบายของ

รัฐบาลทีÉกาํลงัส่งเสริมอยูค่ือการเชืÉอมโยงการศึกษากับระบบเทคโนโลยี รัฐบาลจึงมีนโยบายในการปูพืÊน

ฐานความรู้ความเข้าใจด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ การพฒันาโปรแกรมคอมพิวเตอร์ทางการศึกษา การ

ปรับปรุงสภาพแวดลอ้มในห้องเรียนให้เป็นระบบไอทีอย่างเต็มรูปแบบ การเปลีÉยนแปลงหลกัสูตรให้

เทคโนโลยสีารสนเทศเป็นตวัหลกัในหลกัสูตรการศึกษาในทุกระดบั การจดัการอบรมให้กับโรงเรียนโดย

ผูเ้ชีÉยวชาญดา้นไอทีจากภาคเอกชน และการออกกฎหมายในเรืÉองการลดภาษีใหก้บัภาคเอกชนทีÉใช้พาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์เป็นหลกัในการประกอบธุรกิจ (สถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา, 2555) 
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1.5 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย 

 พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เริÉ มต้นมานานกวา่ 20 ปีแลว้ โดยเริÉ มจากการใช้ระบบแลกเปลีÉยนข้อมูล

อิเลก็ทรอนิกส์ (Electronic Data Interchange : EDI) ระหว่างคู่คา้โดยการส่งขอ้มูลทางธุรกิจเช่น ใบสั ÉงซืÊอ 

ใบส่งของ และใบเรียกชําระเงิน เป็นตน้ ในระยะเวลาต่อมา ระบบ World Wide Web (www) จึงถูก

พฒันาขึÊ นโดย CERN Lab for Particle Physics ในกรุงเจนีวา เมืÉอปี ค.ศ.1991 โดยมี Mahasarakham 

University เวบ็บราวเซอร์ชืÉอ Mosaic เป็นเวบ็บราวเซอร์รุ่นแรก และมีการพฒันาอย่างต่อเนืÉองจนกลายเป็น

เวบ็บราวเซอร์ของ Netscape และ Internet Explorer ในปัจจุบัน (ศูนยพ์ฒันาพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์, 2549) 

ซึÉ ง Electronic Commerce (E-Commerce) หรือพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เป็นชืÉอทีÉถูกต ัÊ งโดยสํานักงาน 

ECAPMO (Electronic Commerce Acquisition Program Management Office) เป็นกลุ่มของหน่วยงานต่างๆ

ในสหรัฐอเมริกาทีÉรวมตวักนัเพืÉอวางกรอบนโยบายและยทุธศาสตร์ของการคา้แบบพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ 

 เมืÉอประมาณปี พ.ศ.2537 – 2539 กระแสความนิยมเกีÉยวกบัอินเทอร์เน็ตได้เพิÉมสูงขึÊนซึÉ งเป็น

ช่วงเวลาเดียวกบัทีÉธุรกิจออนไลน์ถือกาํเนิดขึÊนเช่นกนั โดยในช่วงแรกธุรกิจออนไลน์ของไทยส่วนใหญ่ จะ

เป็นไปในลกัษณะการแนะนาํสินคา้หรือรายละเอียดขององคก์รตนเองผ่านทางเวบ็ไซต์มากกวา่การทีÉจะทาํ

การคา้โดยใช้ระบบอินเทอร์เน็ตโดยตรง ซึÉ ง ณ จุดนัÊ นยงัไม่มีองค์กรหรือบริษทัไหนทีÉสามารถใช้งาน

อินเทอร์เน็ตเพืÉองานธุรกิจไดอ้ยา่งเต็มรูปแบบ บางแห่งอาจจะอยูใ่นช่วงเริÉมตน้จึงยงัไม่มีผูค้นใหค้วามสนใจ

มากนกั เนืÉองมาจากการติดขดัในเรืÉองของการชาํระเงินและการจดัการของระบบทีÉไม่คุน้เคยกบัคนไทยมาก

นกั ธุรกิจออนไลน์ในช่วงนัÊนจึงยงัไม่ประสบความสําเร็จเท่าทีÉควร 

 ต่อมาเมืÉอความนิยมอินเทอร์เน็ตเพิÉมสูงขึÊนกวา่แต่ก่อนมาก ผูค้นเริÉมใหค้วามสนใจบริษทัหลายแห่ง

จึงกลบัมาตัÊงตน้ใหม่อีกครัÊ ง เปลีÉยนนโยบายการใชอ้ินเทอร์เน็ตเพืÉอการค้าในรูปแบบใหม่และแตกต่างจาก

เดิม จากทีÉเคยพยายามใชเ้วบ็ไซต์ในการทาํการคา้เตม็รูปแบบเหมือนต่างประเทศ มีการปรับปรุงเปลีÉยนเป็น

เวบ็ไซตท์ีÉทาํธุรกิจออนไลน์ โดยการดาํเนินการให้เหมาะสมกบัคนไทยมากขึÊน จนกระทั ÉงปัจจุบนันีÊ  การ

ประกอบธุรกิจออนไลน์ไดป้ระสบความสําเร็จหลายแห่งทัÊงของบริษทัใหญ่และเอกชนรายย่อย อีกทัÊงยงัมี

ผูค้นใหค้วามสนใจอีกมากมาย จึงถือไดว้า่ช่วงนีÊ เป็นช่วงทีÉดีทีÉสุดช่วงหนึÉงของธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ 

(จิรธี กาํไร, 2547: 31) 

 ดงัทีÉไดก้ล่าวไวข้า้งตน้ วา่การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย ยงัมีผูใ้ชง้านทีÉไม่แพร่หลายใน

วงกวา้งมากนกั ทาํให้ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ดาํเนินธุรกิจแบบพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ยงัมีน้อยอยู่ ส่วนใหญ่

ผูที้Éใช้งาน คือ ผูป้ระกอบการรายใหญ ่ ส่วนของรายยอ่ย อาจจะมีใชแ้ลว้บา้ง แต่ยงัไม่แพร่หลาย แต่แนวโนม้ 

มีความเป็นไปไดสู้งทีÉผูป้ระกอบการ จะหนัมาใช้พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในการประกอบธุรกิจ โดยดูได้จาก

ภาพรวมการใชพ้าณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ทีÉผ่านมา ของผูป้ระกอบการในประเทศไทย 
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ภาพรวมของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 2.3 แสดงมูลค่าการคา้ของธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ประกอบ B-to-C  

และ B-to-B ตัÊงแต่ปี 1998 ถึง 2003 

 

 บริษทั อินเตอร์เนชั Éนแนลดาตา้ คอปอเรชั Éนจาํกดั (IDE) (สํานกังานนโยบายและยทุธศาสตร์การคา้, 

2556) ไดท้าํการสํารวจปริมาณและมูลค่าการทาํรายการคา้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต 

พบว่า มีปริมาณเพิÉมขึÊนอย่างรวดเร็วโดยในปี พ.ศ. 2541 รายไดข้องธุรกิจแบบ B-to-C มีมูลค่า 8 พนัล้าน

เหรียญสหรัฐฯ หรือประมาณ 360 พนัลา้นบาท ขณะทีÉธุรกิจประเภท B-to-B มีมูลค่าสูงถึง 43 พนัลา้นเหรียญ

สหรัฐฯ หรือประมาณ 1,935 พนัล้านบาท จากแผนภูมิ จะสังเกตไดว้่า รายไดจ้ากธุรกิจประเภท B-to-B 

สูงขึÊนอยา่งมากในทุก ๆ ปี แต่รายไดข้องธุรกิจประเภท B-to-C มีมูลค่ารวม 33 พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯ หรือ

ประมาณ 1,485 พนัล้านบาท ส่วนธุรกิจประเภท B-to-B มีมูลค่าสูงถึง 251 พนัล้านเหรียญสหรัฐฯ หรือ

ประมาณ 11 ลา้นลา้นบาท และในปี พ.ศ. 2546 รายไดข้องธุรกิจ B-to-C จะมีมูลค่ารวม 108 พนัล้านเหรียญ

สหรัฐฯ หรือประมาณ 4,860 พนัลา้นบาท ส่วนธุรกิจประเภท B-to-B นัÊนจะมีมูลค่าถึง 1,331 พนัลา้นเหรียญ

สหรัฐฯ หรือประมาณ 60 ลา้นลา้นบาท 

 สําหรับในประเทศไทยการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ยงัอยู่ในช่วงเริÉ มตน้ การคา้ขายส่วนใหญ่จะเป็น

แบบ B-to-C และมีจาํนวนเพียงเล็กนอ้ยเท่านัÊนทีÉจะประสบผลสําเร็จอย่างชดัเจน เช่น ไทยเจมส์ดอทคอม 

(www.thaigem.com) ซึÉ งเป็นเว็บไซต์ทีÉขายเครืÉองประดับเพชรพลอยจากจันทบุรีไปทั Éวโลกผ่านทาง

อินเทอร์เน็ตและมีส่วนแบ่งการตลาดของการขายเพชรพลอยผ่านอินเทอร์เน็ตทั Éวโลกถึงร้อยละ 90 (ศรีศกัดิÍ   

จามรมาน และสายพิณ ช่อโพธิÍทอง, 2548: 2) ส่วนการประกอบธุรกิจ B-to-B ของประเทศไทยยงัมีจาํนวน

น้อย เช่น บริษัทบลูเวฟโอลดิ Êงส์ จาํกดั ทาํธุรกิจเกีÉยวกับผลิตภณัฑ์ประเภทเคมีภณัฑ์ พลงังาน กระดาษ 

ชิ Êนส่วนประกอบทีÉใชใ้นโรงงานอุตสาหกรรม เป็นตน้ 
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 ในปี 2550 พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทยไดรั้บการพฒันาทัÊงจากภาครัฐและภาคเอกชนเป็น

อย่างมาก โดยสรุปภาพรวมพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ (ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์, 2550) ดงันีÊ  

 บทบาทภาครัฐทีÉมีต่อพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ ภาครัฐบาลไดเ้ขา้มามีบทบาทอย่างมากในการส่งเสริม

พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ทัÊงทางตรงและทางออ้ม ดงัจะเห็นไดจ้ากผลงานทีÉผ่านมา ดงันีÊ  

 1. การปฏิรูปการศึกษา โดยการออกพระราชบญัญตัิการศึกษาแห่งชาติ พ.ศ. 2542 ทีÉมุ่งหวงัให้

ผูเ้รียนไดมี้การคิดมากขึÊน และเป็นศูนยก์ลางของกิจกรรมการเรียนรู้ (Child Center)  

 2. การระบุในรัฐธรรมนูญฉบบัปัจจุบนั มาตรา 78 ว่าเป็นหน้าทีÉของรัฐทีÉจะตอ้งพฒันา โครงการ

พืÊนฐานทางสารสนเทศ (National Information Infrastructure: NII) ใหท้ั Éวถึงและเท่าเทียมกนัทั Éวประเทศ 

 3. การดาํเนินโครงการเครือข่ายคอมพิวเ ตอร์เพืÉอโรงเรียนไทย (SchoolNet) ผ่านเครือข่าย

อินเทอร์เน็ต โดยเสียค่าใชจ่้ายเพียงค่าโทรศพัท์อตัราทอ้งถิ Éน (3 บาท) เท่ากันทั Éวประเทศ 

 4. การจดัต ัÊงเขตอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ (Software Park)เพืÉอส่งเสริมใหเ้กิดการพฒันาอุตสาหกรรม

ซอฟตแ์วร์ โดยเฉพาะในกลุ่มผูป้ระกอบขนาดกลางและขนาดเล็กเพืÉอใช้ภายในประเทศ อนัจะเป็นการลด

การนาํเขา้จากต่างประเทศ และในอนาคตยงัสามารถพฒันาเป็นอุตสาหกรรมส่งออกได ้

 5. การจดัตัÊงศูนยพ์ฒันาพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce Resource Center) เพืÉอให้

ดาํเนินกิจกรรมสร้างความตืÉนตวั และให้ความรู้ ความเข้าใจเกีÉยวกบัพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แก่ภาคเอกชน 

โดยเฉพาะอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดเล็ก และประชาชนทั ÉวไปรวมทัÊ งพฒันาบุคลากรและการ

ติดตามความก้าวหน้า เพืÉอเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารเกีÉยวกับพฒันาการด้านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ทัÊ งใน

ระดบัประเทศ ระดบัภูมิภาค และระดบัโลก 

 6. การเร่งพฒันากฎหมายทีÉจาํเป็นเพืÉอรองรับการเกิดและเติบโตของระบบเศรษฐกิจใหม่ (New 

Economy) ทีÉตอ้งอาศยัความรู้และปัญญาเป็นปัจจยัการผลิตทีÉสําคญั ได้แก่พระราชบญัญตัิว่าด้วยธุรกรรม

ทางอิเล็กทรอนิกส์ พ.ศ. 2544 ซึÉ งรวมถึงเรืÉองลายมือชืÉออิเล็กทรอนิกส์และกฎหมายเกีÉยวกบัโครงสร้าง

พืÊนฐานสารสนเทศ 

 วตัถุประสงค์ของการใช้อินเทอร์เน็ต สามารถแบ่งได้เป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ ได้แก่เพืÉอการ

ติดต่อสืÉอสาร และเพืÉอการค้นหาขอ้มูลข่าวสาร ดา้นการติดต่อสืÉอสาร ไปรษณียอ์ิเล็กทรอนิกส์เวบ็บอร์ด 

และการสนทนาในห้องสนทนา (Chat Room) ไดรั้บความนิยมมากทีÉสุด สําหรับการคน้หาข้อมูลข่าวสาร 

อินเทอร์เน็ตถูกใช้มากในการติดตามข่าว และดาวน์โหลดซอฟต์แวร์ เพลง และเกมสินค้าและบริการทีÉผูใ้ช้

อินเทอร์เน็ตนิยมซืÊอบนเวบ็ไซต ์หนงัสือยงัคงเป็นสินคา้ทีÉไดรั้บความนิยมมากทีÉสุดบนอินเทอร์เน็ต เกินกว่า

ครึÉ งหนึÉ ง (ร้อยละ 57.0) ของกลุ่มตวัอย่างซืÊอหนังสือบนอินเทอร์เน็ต ตามด้วยซอฟต์แวร์ และอุปกรณ์

คอมพิวเตอร์ในสัดส่วนทีÉเท่ากนัทีÉร้อยละ 22เป็นทีÉน่าสังเกตวา่ ถึงแมว้า่ซอฟตแ์วร์จะเป็นสินคา้ทีÉสามารถทาํ

การจดัส่งไดท้ัÊงแบบกายภาพและแบบอิเลก็ทรอนิกส์ แต่จากการสํารวจพบว่าการจดัส่งแบบกายภาพได้รับ

ความนิยมมากกวา่การจดัส่งแบบอิเลก็ทรอนิกส์เป็นอยา่งมาก 
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 บุคลากรและการประกอบอาชีพในงานด้านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ การประกอบอาชีพในระบบ

พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์นัÊนเอืÊออาํนวยต่อการประกอบเป็นธุรกิจส่วนตวั โดยผูป้ระกอบการจะต้องมีความรู้

ความเขา้ใจทัÊงในเรืÉองของการทาํธุรกิจ และเรืÉองเทคโนโลย ีซึÉงบุคลากรทีÉมีความรู้ดา้นนีÊนัÊนยงัมีไม่มากนกั 

จึงย ังเป็นโอกาสให้กับบุคคลทั Éวไปได้เข ้ามาสู่ตลาดพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์นีÊ  ในประเทศไทยเริÉ มมี

สถาบันการศึกษาหลายแห่งทีÉ เปิดหล ักสูตรด้านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หรือเ กีÉยวข้องกับพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์บา้งแลว้ 

 กฎหมายพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ ขณะนีÊพระราชบญัญตัิว่าดว้ยธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ได้มีผล

บงัคบัใช้เรียบร้อยแล้ว ตัÊ งแต่วนัทีÉ 3 เมษายน 2545 ซึÉ งทาํให้มีการรับรองสถานะทางกฎหมายของขอ้มูล

อิเล็กทรอนิกส์ให้เสมอกับการทาํเป็นหนงัสือ คือการใช้ลายมือชืÉออิเล็กทรอนิกส์แทนลายมือชืÉอตาม

กฎหมายเดิมได ้

 พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในเวทีระหวา่งประเทศ เช่นASEAN APEC และ WTO ต่างใหค้วามสนใจกบั

การนาํพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เข้ามาใช้เป็นเครืÉองมือการค้าระหว่างประเทศเป็นอย่างมาก ซึÉ งในฐานะทีÉ

ประเทศไทยเป็นสมาชิกขององคก์รเหล่านัÊน จึงจาํเป็นทีÉจะตอ้งปฏิบัติตามเงืÉอนไข ข้อตกลงทีÉเกิดขึÊน เช่น 

ประเทศไทยไดจ้ดัตัÊง Electronic Thailand (e-Thailand) ขึÊนรวมทัÊงหน่วยงานทีÉเขา้มารับผิดชอบเพืÉอพัฒนา

พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย อนัไดแ้ก่ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ 

สถาบันนานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา  (2555) ได้ทําการสํารวจมูลค่าตลาดพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ของไทย ตัÊงแต่ปี พ.ศ. 2550-2553 ยอดขายผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ทัÊงหมดของไทย มีอตัรา

การเจริญเติบโตโดยรวมร้อยละ 42.4 หากจาํแนกตามประเภทผู ้ประกอบการ พบว่า B2B มีอตัราการ

เจริญเติบโตสูงถึงร้อยละ 97.7 (เพิ Éมจากมูลค่า 127,325 เป็นมูลค่า 251,699 ล้านบาท ในช่วง 4 ปี) ในขณะทีÉ 

B2C และ B2G มีอตัราการเจริญเติบโตร้อยละ 33.4 และ 15.0 ตามลาดบั แต่หากพิจารณาจากมูลค่าการขาย

ในแต่ละปี พบวา่มูลค่าการขายส่วนใหญ่มาจากผูป้ระกอบการ B2G 

ตารางทีÉ 2.1 มูลค่าพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ของไทย (ลา้นบาท) 

มูลค่าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของไทย (ล้านบาท) 

ประเภท 

ผู้ประกอบการ 

พ.ศ. 2553 พ.ศ. 2552 พ.ศ. 2551 พ.ศ. 2550 

มูลค่า ร้อยละ มูลค่า ร้อยละ มูลค่า ร้อยละ มูลค่า ร้อยละ 

มูลค่าขายรวม 608,587 100.0 629,611 100.0 527,538 100.0 427,460 100.0 

B2B 251,699 41.4 217,458 34.5 190,751 36.2 127,325 29.8 

B2C 84,593 13.9 67,783 10.8 45,951 8.7 63,425 14.8 

B2G 272,295 44.7 344,370 54.7 290,836 55.1 236,710 55.4 

ทีÉมา: รายงานผลทีÉสําคญั สํารวจสถานภาพการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ของประเทศไทย โดยสํานักงานสถิติ

แห่งชาติ 
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 สํานกังานสถิติแห่งชาติ (2554) สํารวจขอ้มูลในปี พ.ศ. 2553 พบวา่ธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ของ

ไทย มียอดขายผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ทัÊงสิÊนประมาณ 608,587 ลา้นบาท มูลค่าทีÉเกิดจากผูป้ระกอบการ B2C 

มีสัดส่วนเพียงร้อยละ 13.9 หรือประมาณ 84,593 ล้านบาทในส่วนของยอดขายผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์

ทัÊงหมด ในปี พ.ศ. 2553 (ประมาณ 608,587 ลา้นบาท) เป็นยอดขายของผู้ประกอบการ B2B ประมาณ 

251,699 ลา้นบาท (ร้อยละ 41.4) ผู ้ประกอบการ B2C ประมาณ 84,593 ล ้านบาท (ร้อยละ 13.9) และ

ผูป้ระกอบการ B2G ประมาณ 272,295 ล ้านบาท (ร้อยละ 44.7) ซึÉ งในส่วนของผู้ประกอบการ B2G 

ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ มูลค่าทีÉเกิดจากผูป้ระกอบการทาธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์กับหน่วยงานภาครัฐ 

โดยไม่ผ่าน e-Auction ประมาณ 4,611 ลา้นบาท (ร้อยละ 0.7) และมูลค่าจาก e-Auction ประมาณ 267,684 

ลา้นบาท (ร้อยละ 44.0)ตลาดของธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (ทีÉไม่รวม e-Auction ของภาครัฐ) มีมูลค่า 

340,903 ลา้นบาท มีมูลค่าจากการขายตลาดในประเทศ 268,530 ลา้นบาท (ร้อยละ 78.8) และจากการขาย

ตลาดต่างประเทศ 72,373 (ร้อยละ 21.2) ส่วนทีÉขายไปยงัตลาดต่างประเทศ มีลูกค้าสั ÉงซืÊอสินคา้/บริการจาก

ประเทศอังกฤษ และอเมริกา ในสัดส่วนสูงสุดเท่ากัน คือ ร้อยละ 35.4 รองลงมา ญีÉปุ่น ร้อยละ 16.2 

ออสเตรเลีย ร้อยละ 14.4 และสิงคโปร์ ร้อยละ 11.1 

 

ตารางทีÉ 2.2 มูลค่าพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ ปี พ.ศ. 2553 จาํแนกตามประเภทผูป้ระกอบการ 

การขาย มูลค่า (ล้านบาท) ร้อยละ 

มูลค่าขายรวม 608,587 100.0 

B2B 251,699 41.4 

B2C 84,593 13.9 

B2G 272,295 44.7 

(จากการสํารวจ) (4,611) (0.7) 

(จากe-Auction) กรมบัญชีกลาง (267,684) (44.0) 

ตลาดทีÉขาย 340,903 100.0 

ในประเทศ 268,530 78.8 

ต่างประเทศ 72,373 21.2 

ทีÉมา: รายงานผลทีÉสําคญั สํารวจสถานภาพการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของประเทศไทย พ.ศ. 2554 โดย

สํานกังานสถิติแห่งชาติ 
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ตารางทีÉ 2.3 ร้อยละของธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ทีÉมีมูลค่าขายต่างประเทศ จาํแนกตามประเทศทีÉสั ÉงซืÊอ

(หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ประเทศ) 

ประเทศ ร้อยละ ประเทศ ร้อยละ ประเทศ ร้อยละ 

องักฤษ 35.4 สวเีดน 10.7 มาเลเซีย 4.2 

อเมริกา 35.4 เกาหลี 9.2 เดนมาร์ก 4.1 

ญีÉปุ่น 16.2 ออสเตรีย 8.6 อิตาลี 3.9 

ออสเตรเลีย 14.4 นอร์เวย ์ 8.0 เนเธอร์แลนด์ 3.5 

สิงคโปร์ 11.1 สวสิเซอร์แลนด์ 6.7 ไตห้วนั 1.3 

ฝรั Éงเศส 10.9 จีน 5.3 ฮ่องกง 1.1 

เยอรมนี 10.7 พม่า 4.4 อืÉนๆ 6.6 

ทีÉมา: รายงานผลทีÉสําคญั สํารวจสถานภาพการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของประเทศไทย พ.ศ. 2554 โดย

สํานกังานสถิติแห่งชาติ 

  

 เมืÉอพิจารณามูลค่าขายโดยแยกตามกลุ่มอุตสาหกรรม พบวา่ในปี พ.ศ. 2553 เป็นมูลค่าขายทีÉเกิดจาก

กลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต์และผลิตภณัฑม์ากทีÉสุด คือ ประมาณ 73,131 ลา้นบาท (ร้อยละ 21.5) รองลงมา 

คือ กลุ่มคอมพิวเตอร์ อุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกส์และอินเทอร์เน็ต ประมาณ 66,297 ลา้นบาท (ร้อยละ 19.4) และ

กลุ่มท่องเทีÉยว โรงแรม รีสอร์ท ประมาณ 60,023 ลา้นบาท (ร้อยละ 17.6) 

 

ตารางทีÉ 2.4 มูลค่าพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ ปี พ.ศ. 2553 จาํแนกตามกลุ่มอุตสาหกรรม 

กลุ่มอุตสาหกรรม มูลค่า (ล้านบาท) ร้อยละ 

มูลค่ารวม 340,903 100.0 

ยานยนต์และผลิตภณัฑ ์ 73,131 21.5 

คอมพิวเต อร์อุปกรณ์อิ เล็กทรอนิก ส์และ

อินเทอร์เน็ต 

66,297 19.4 

ท่องเทีÉยวโรงแรมรีสอร์ท 60,023 17.6 

ธุรกิจบริการ 31,920 9.4 

แฟชั ÉนเครืÉองแต่งกายอญัมณีและเครืÉองประดบั 20,073 5.9 

สิÉงพิมพ์และเครืÉองใชส้านกังาน 7,250 2.1 

สินคา้และอืÉนๆ 82,209 24.1 

ทีÉมา: รายงานผลทีÉสําคญั สํารวจสถานภาพการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของประเทศไทย พ.ศ. 2554 โดย

สํานกังานสถิติแห่งชาติ  
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 สําหรับวิธีทีÉใช้ในการดูแลลูกค้าของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ส่วนใหญ่ใช้อีเมลหรือการให้

ลูกคา้ส่งคาํถามผ่านหน้าเวบ็ไซต์ ซึÉ งมีอยู่ประมาณร้อยละ 80.4 รองลงมาใช้เจา้หน้าทีÉรับโทรศพัท์ (Call 

Center) ประมาณร้อยละ 62.6 และใช้ระบบสนทนาลูกคา้แบบ Live Chat เช่น MSN, Skype, Gtalkประมาณ

ร้อยละ 30.5 

 และจากขอ้มูลของกรมพฒันาธุรกิจการคา้ ณ เดือนมิถุนายน 2555 (กรมพฒันาธุรกิจการค้า, 2555) 

มีจาํนวนผูป้ระกอบการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ ทีÉจดทะเบียนกบักรมธุรกิจการคา้จานวน 8,657 ราย เป็นนิติ

บุคคล 2,502 ราย และบุคคลธรรมดา 6,155 ราย และมีเวบ็ไซต์จานวน 10,141 เวบ็ไซต์ซึÉ งธุรกิจพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ของไทย ส่วนใหญเ่ป็นผูป้ระกอบการประเภท B2C ร้อยละ 73 รองลงมาเป็นผู้ประกอบการ

ประเภท B2B ร้อยละ 26 และเป็นผูป้ระกอบการ B2G เพียงร้อยละ 1 เท่านัÊน และเมืÉอพิจารณาผูป้ระกอบการ

ธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ตามกลุ่มอุตสาหกรรม จะอยูใ่นกลุ่มอุตสาหกรรมแฟชัÉนเครืÉองแต่งกาย อญัมณี 

และเครืÉ องประดับมากทีÉสุด คิดเป็นร้อยละ 32.3 รองลงมาเป็นกลุ่มอุตสาหกรรมคอมพิวเตอร์ อุปกรณ์

อิเลก็ทรอนิกส์และอินเทอร์เน็ต ร้อยละ 17.7 ท่องเทีÉยว โรงแรม รีสอร์ท ร้อยละ 12.2หากจาํแนกตามขนาด

ของธุรกิจ พบวา่ธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจขนาดเล็ก (มีคนทางานไม่เกิน 5 คน) ร้อย

ละ 68 ธุรกิจขนาดกลาง (มีคนทางาน 6-50 คน) ร้อยละ 28 และธุรกิจขนาดใหญ่ (มีคนทางานมากกวา่ 50 

คน) มีเพียงร้อยละ 4 เท่านัÊนลกัษณะการขายสินค้าและบริการ ประมาณร้อยละ 54.6 ของธุรกิจพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ทัÊงหมด ขายสินคา้และบริการผ่านอิเลก็ทรอนิกส์และมีหนา้ร้านทางกายภาพ ส่วนทีÉขายผ่าน

อิเลก็ทรอนิกส์อยา่งเดียว มีอยู่ร้อยละ 45.2 และอีกร้อยละ 0.2 ขายผ่านอิเล็กทรอนิกส์ผสมผสานกบัการขาย

ในลกัษณะอืÉน เช่น ส่งพนกังานออกไปขายตรง หรือฝากขาย เป็นตน้ (สํานกังานสถิติแห่งชาติ, 2554)  

 ธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ส่วนใหญ่ (ร้อยละ 68.8) มีเวบ็ไซต์เป็นของตนเอง ทีÉยงัไม่มีเวบ็ไซตแ์ต่

มีแผนทีÉจะจดัทาเวบ็ไซตมี์ประมาณร้อยละ 19.9 ส่วนทีÉไม่มีแผนและยงัไม่มีแผนการจดัทาเลย มีประมาณ

ร้อยละ 11.5 สาหรับธุรกิจทีÉมีเวบ็ไซต์อยู่แลว้ การพฒันาเวบ็ไซต์จะเป็นในลกัษณะของการใช้โปรแกรม

สําเร็จรูปมากทีÉสุด ประมาณร้อยละ 74.5 รองลงมาเป็นการจา้งบริษทัอืÉนมาพฒันาให้ ร้อยละ 15.7 มีทีม

พฒันาของตนเอง ร้อยละ 11.6 และในส่วนของการใชบ้ริการเวบ็ไซตข์องตลาดกลางอิเลก็ทรอนิกส์ คิดเป็น

ร้อยละ 7.1 

 จะเห็นไดว้า่กลุ่มผูบ้ริโภคในปัจจุบนั นิยมซืÊอสินคา้ออนไลน์กนัมากขึÊน เนืÉองจากความสะดวก และ

มีสินคา้ทุกอยา่งทีÉตอ้งการ ใหเ้ลือกสรร เพียงปลายนิÊวคลิก จากพฤติกรรมของลูกค้า มีมากกว่าร้อยละ 50 ทีÉ

เลือกซืÊอสินคา้ออนไลน์ 
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ลักษณะและพฤติกรรมของลูกค้าในธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 จากรายงานของศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ (NECTEC) (2553) ซึÉ งทาํ

การสํารวจกลุ่มผูใ้ชอ้ินเทอร์เน็ตในประเทศไทยเป็นประจาํทุกปี พบวา่คนไทยนิยมซืÊอสินค้าออนไลน์มาก

ขึÊน โดยในปี พ.ศ. 2553 มีผูต้อบว่าเคยซืÊอสินคา้และบริการทางอินเทอร์เน็ตคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 57.2 (ของ

ผูต้อบแบบสอบถามออนไลน์ทัÊงหมด ประมาณ 14,000 คน) เพิÉมจากร้อยละ 47.8 ในปี พ.ศ. 2552 จากผูต้อบ

แบบสอบถามทีÉตอบวา่เคยซืÊอสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต ระบุวา่มูลค่าในการสั ÉงซืÊอตํÉากว่า 1,000 บาท (ร้อยละ 

26.2) มูลค่าตัÊงแต่ 1,001-5,000 บาท (ร้อยละ 37.9) มูลค่าตัÊงแต่ 5,001-10,000 บาท (ร้อยละ 15.7) มูลค่าตัÊงแต่ 

10,001-20,000 (ร้อยละ 8.9) มูลค่าตัÊงแต่ 20,001-40,000 (ร้อยละ 7.6) และมูลค่ามากกว่า 40,000 บาทขึÊนไป 

(ร้อยละ 3.7) ตามลาํดบั สินคา้หรือบริการส่วนใหญ่ทีÉสั ÉงซืÊอทางอินเทอร์เน็ตมากทีÉสุด คือ หนงัสือ (ร้อยละ 

34.7) รองลงมาเป็นการสั Éงจองบริการต่างๆ เช่น จองหอ้งพกัโรงแรม จองเช่ายานพาหนะ จองตั Ìวภาพยนตร์ 

(ร้อยละ 31.3) เสืÊ อผา้และเครืÉองแต่งกาย (ร้อยละ 26.7) ภาพยนตร์ทีÉส่งผ่านพสัดุ (ร้อยละ 17.2) อุปกรณ์

คอมพิวเตอร์ (ร้อยละ 16.7) และเครืÉองสําอางหรือนํÊ าหอม (ร้อยละ 16.2)ในส่วนของผู ้ตอบแบบสอบถามทีÉ

ตอบวา่ไม่เคยซืÊอสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต (ประมาณร้อยละ 42.8 ของผูต้อบแบบสอบถามออนไลน์ทัÊ งหมด) 

ระบุถึงสาเหตุทีÉไม่ซืÊอสินคา้ดงักล่าววา่ เหตุผลทีÉสําคญัทีÉสุด คือ ไม่สามารถเห็นหรือจบัตอ้งสินคา้ได้ (ร้อย

ละ 60.5) รองลงมา คือ ไม่ไวใ้จผูข้ายวา่มีสินคา้นัÊนจริงหรือจะส่งสินคา้ใหจ้ริง (ร้อยละ 56.8) ไม่ตอ้งการส่ง

ขอ้มูลบตัรเครดิตผ่านอินเทอร์เน็ต (ร้อยละ 49.9) ไม่มั Éนใจในระบบการชําระเงิน (ร้อยละ 46.2) ข ัÊนตอนการ

สั ÉงซืÊอยุง่ยาก (ร้อยละ 35.4) และไม่สนใจทีÉจะสั ÉงซืÊอสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต (ร้อยละ 21.9) 

 สําหรับมุมมองของผูป้ระกอบธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ สํานกังานสถิติแห่งชาติ (2553) ทาํการ

สํารวจในดา้นของผูป้ระกอบธุรกิจฯ และพบว่าผู้ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ส่วนใหญ่เห็นว่า

พฤติกรรมของลูกคา้ทีÉเป็นอุปสรรคมากทีÉสุด คือ การทีÉลูกคา้กลวัการฉ้อโกง (ร้อยละ 61.2) เช่น ซืÊอของแลว้

ไม่ไดสิ้นคา้ รองลงมา คือ กลวัไดรั้บสินคา้ไม่ตรงตามทีÉโฆษณา (ร้อยละ 58.2) ลูกคา้ไม่มีความเชืÉอมั Éนใน

ระบบการชาระเงิน (ร้อยละ 53.7) ปัญหาการทีÉลูกคา้ไม่เห็นสินคา้ก่อนสั ÉงซืÊอสั Éงจอง (ร้อยละ 46.6) 

 ทัÊงนีÊ  จะเห็นวา่ปัญหาความไม่ไวเ้นืÊอเชืÉอใจผูข้าย เป็นเรืÉองทีÉทัÊงผูป้ระกอบการพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์

และผู้บริโภคส่วนใหญ่เห็นตรงกันว่าเป็นอุปสรรคทีÉทาให้ไม่ซืÊอสินค้าทางอินเทอร์เน็ต ซึÉ งในส่วนนีÊ  

กระทรวงพาณิชย์ ได้มีการดําเนินการทีÉสําคญั คือ การจดัทาเครืÉองหมายรับรองความน่าเชืÉอถือในการ

ประกอบธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ (Trustmark) เพืÉอให้ผูบ้ริโภคเกิดความมั ÉนใจในการซืÊอสินคา้และ

บริการจากเวบ็ไซต์ทีÉเชืÉอถือได้ อย่างไรก็ตาม จากผลสํารวจของสานักงานสถิติแห่งชาติ (2553) พบว่าผู ้

ประกอบธุรกิจพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ทีÉมีเว็บไซต์เป็นของตนเอง มีเพียงร้อยละ 8.7 ทีÉใช้เครืÉ องหมาย 

Trustmark ของกระทรวงพาณิชย์ นอกจากนีÊ  สิÉ งทีÉผูป้ระกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ต้องการความ

ช่วยเหลือจากภาครัฐ พบวา่ร้อยละ 9.1 ตอ้งการใหภ้าครัฐช่วยประชาสัมพนัธ์เครืÉองหมาย Trustmark ใหเ้ป็น

ทีÉรู้จกัมากขึÊน ดงันัÊน กระทรวงพาณิชยส์ามารถดาเนินการส่วนนีÊ ได้โดยเร็ว โดยการเร่งประชาสัมพนัธ์ให้

เครืÉองหมาย Trustmark เป็นทีÉรู้จกัทัÊงสําหรับผูป้ระกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์และผู ้บริโภค ตลอดจน
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กาํหนดเป้าหมายทีÉชดัเจนในการเพิÉมสัดส่วนของเวบ็ไซตที์Éมีการใช้เครืÉองหมาย Trustmark ซึÉงยงัมีช่องว่างทีÉ

ตอ้งมีการปรับปรุงอยูอ่ีกมาก 

พฤติกรรมการซืÊอสินคา้ออนไลน์ของคนไทยมีการเปลีÉยนแปลงอย่างรวดเร็ว คนไทยกล้าซืÊอสินคา้

ออนไลน์มากขึÊ น มีจาํนวนผู ้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์และมีการนําสินค้าใหม่ๆ เข ้าสู่ตลาด

ออนไลน์เพิÉมขึÊน ตลอดจนระบบการชาระเงินทีÉพฒันามากขึÊน ซึÉ ง NECTEC (2553) ได้สรุปปัจจยัสําคญั 5 

ขอ้ ทีÉช่วยกระตุน้ธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ของไทย ไดแ้ก่ 

1. ระบบการชําระเงินออนไลน์ทีÉพัฒนามากขึÊ น: ปัจจุบันระบบการชาระเงินออนไลน์ทีÉมีใน

เมืองไทยมีหลายรูปแบบ เช่น ผ่านบตัรเครดิต ชําระผ่านระบบอีแบงค์กิ Êง ต ัวกลางกลางชําระเงินอย่าง 

Paysbuy PayPal และ TARADpay หรือ ชาํระเงินผ่านโทรศพัท์มือถืออย่าง mPay และ True Money กล่าวได้

วา่ปัจจุบนั ประเทศไทยมีความพร้อมด้านการชําระเงินออนไลน์ค่อนขา้งมาก ทาํให้การคา้ขายออนไลน์มี

ความสะดวกและเป็นเรืÉองทีÉง่ายมากขึÊน 

2. การสร้างเวบ็ไซต์สําหรับธุรกิจ: ปัจจุบันมีผู้ให้บริการเว็บไซด์สําเร็จรูปมากมายรวมถึงมี

ระบบซอฟท์แวร์ลกัษณะเปิด (open source) ทีÉสามารถดาวน์โหลดไดส้ะดวกทาํใหก้ารสร้างเวบ็ไซต์สําหรับ

ผูป้ระกอบการเพืÉอใหบ้ริการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์สามารถทาํไดโ้ดยง่ายดงันัÊนจึงมีความหลากหลายของผู ้

ใหบ้ริการเพิÉมขึÊนซึÉงเป็นโอกาสดีสําหรับผูป้ระกอบการทีÉตอ้งการมีเวบ็ไซต์เป็นของตนเองหรือมีธุรกิจบน

โลกออนไลน์ก็สามารถทาํไดง่้ายมากขึÊน 

3. การทาํโปรโมชั Éนบนโลกออนไลน์: ก่อนหน้านีÊ ร้านคา้ออนไลน์และเวบ็ไซต์ขายสินค้าต่างๆใน

ประเทศไทยขายสินคา้โดยไม่มีการลดราคาสินค้าและพบวา่ยอดขายไม่ได้เพิ ÉมขึÊนมากนักแต่หลงัจากทีÉ 

TARAD.com ร่วมมือกบัญีÉปุ่นนาํเทคนิคการคา้ออนไลน์รวมถึงโปรโมชั Éนแคมเปญลดราคาต่างๆออกมาใช้

ทาํใหเ้กิดการเปลีÉยนแปลงในวงการคา้ออนไลน์อย่างมากหลายๆเวบ็ไซตที์Éทาํการคา้ขายออนไลน์ต่างเริÉมจดั

แคมเปญลดราคาเพืÉอกระตุน้ยอดขายตามทาํใหเ้กิดยอดขายและผูบ้ริโภคเริÉมสนุกทีÉจะจบัจ่ายสินคา้ออนไลน์

เพิÉมขึÊนจากเดิม 

4. แนวโนม้การซืÊอแบบกลุ่ม (group buying trend): ในประเทศไทยแนวโน้มการซืÊอแบบกลุ่มมีมาก

ขึÊนซึÉงผูป้ระกอบการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์มีการนาํโปรโมชั ÉนการซืÊอร่วมกนัมาใชโ้ดยหากซืÊอสินคา้หลาย

ชิÊนจะไดล้ดราคาสินคา้เป็นจาํนวนมากซึÉงการลดราคาเป็นจาํนวนมากและการทีÉตอ้งซืÊอสินคา้ร่วมกนัหลายๆ

คนทาํให้เกิดการบอกต่อผ่านโซเชียลเน็ตเวิร์กอย่างรวดเร็วเวบ็ไซต์รูปแบบนีÊ ในประเทศไทยเริÉ มต้นจากผู ้

ใหบ้ริการ เช่น Ensogo และ DealDiDi และปัจจุบนัมีหลายเวบ็ไซต์แลว้ซึÉงการเกิดเวบ็ไซตล์กัษณะนีÊมากขึÊน

จะยิ Éงกระตุน้การซืÊอขายสินคา้ออนไลน์ 

5. การเข้าสู่โลกออนไลน์ของร้านค้าออฟไลน์: ในช่วง 2-3 ปีทีÉ ผ่านมาเป็นช่วงทีÉบรรดา

หา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่หลายแห่งเริÉมเขา้มาเปิดธุรกิจให้บริการในโลกออนไลน์เช่น “เซ็นทรัลช้อปปิÊ ง

ออนไลน์” และ “MODs” หรือ M online Department Store ของเดอะมอลล์ต่างเริÉมเขา้มาสร้างหา้งออนไลน์
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แล้วนอกจากนีÊบรรดาห้างซุปเปอร์มาร์เก็ต เช่น ท็อป หรือไฮเปอร์มารท์อย่างบิËกซีก็เริÉมเปิดให้คนเข้ามา

จบัจ่ายสินคา้ทางออนไลน์ไดแ้ลว้เช่นกนั 

ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2555) คาดการณ์วา่มูลค่าตลาดของธุรกิจคา้ปลีกออนไลน์ในปี พ.ศ. 2555 น่าจะ

มีมูลค่าประมาณ 73,000 ล้านบาท และมีอตัราการขยายตวัต่อเนืÉองจากปีทีÉผ่านมา หรือมีส่วนแบ่งตลาด

ประมาณ ร้อยละ 5.0 เมืÉอเทียบกบัมูลค่าตลาดคา้ปลีกทัÊงหมดกว่า 1.48 ลา้นลา้นบาท โดยกลุ่มผูป้ระกอบการ

ค้าปลีกรายย่อย จะเป็นกลุ่มค้าปลีกทีÉผล ักด ันให้ธุรกิจค้าปลีกออนไลน์มีแนวโน้มเติบโต ในขณะทีÉ

หา้งสรรพสินคา้ ดิสเคาน์สโตร์ หรือซุปเปอร์มาร์เก็ต ก็เพิÉมช่องทางการคา้ผ่านทางออนไลน์ นอกจากจะเป็น

การสร้างโอกาสในการเพิÉมรายไดแ้ลว้ การทาํกิจกรรมผ่านทางช่องทางออนไลน์ อาทิ การประชาสัมพนัธ์

ขอ้มูล ข่าวสาร หรือโปรโมชั Éนพิเศษต่างๆ จะทาํให้เขา้ถึงกลุ่มผู ้บริโภคได้อย่างรวดเร็วและกวา้งขวางขึÊน 

โดยเฉพาะผู ้บริโภคกลุ่มวยัรุ่นและวยัทาํงาน ซึÉ งเป็นกลุ่มเป้าหมายหล ักในการซืÊอสินค้าผ่านช่องทาง

ออนไลน์ นอกจากนีÊ  ความกา้วหนา้ของเทคโนโลยี จาํนวนผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตและความแพร่หลายของการใช้

สมาร์ทโฟนและแทบ็เลต็ในประเทศไทย ทีÉมีแนวโนม้เพิÉมขึÊนอยา่งกา้วกระโดด ประกอบกบัพฤติกรรมการ

ซืÊอสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคทีÉมีความเชืÉอมั Éนกับการบริโภคออนไลน์มากขึÊน เป็นปัจจยับวกสําคญัทีÉ

ผลกัดนัให้ธุรกิจคา้ปลีกออนไลน์ของไทยมีมูลค่าตลาดเพิ ÉมสูงขึÊนอยา่งต่อเนืÉอง แต่ก็ยงัมีอุปสรรคหรือปัจจยั

เสีÉยงหลายดา้นทีÉสร้างความกงัวลใหก้บัผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซืÊอสินคา้หรือบริการทางออนไลน์ เช่น 

- คุณภาพของสินคา้และบริการ: เนืÉองจากผู ้บริโภคไม่สามารถจบัต้องหรือเห็นสินค้าจริงก่อน

ตดัสินใจซืÊอ ส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีความกงัวลต่อการตดัสินใจซืÊอสินคา้หรือบริการผ่านทางออนไลน์ 

- ระบบการจดัส่งสินคา้ทีÉมีความล่าช้า: ทาใหผู้บ้ริโภคตอ้งรอสินคา้และบริการนาน 

- ระบบการทางานของเวบ็ไซต ์และความรวดเร็วในการดาวน์โหลดขอ้มูลรายละเอียดของสินคา้: ก็

นบัเป็นอุปสรรคสําคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอสินค้าและบริการของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะในช่วงทีÉเ กิด

ปัญหาเวบ็ไซตล์่ม อาจทาํใหผู้บ้ริโภครู้สึกเบืÉอหน่าย และทาใหผู้ป้ระกอบการคา้ปลีกอาจสูญเสียรายได้จาก

ลูกคา้ไปได ้

- การบริการทีÉดี และดูแลลูกคา้อย่างสมํÉาเสมอ: เป็นปัจจยัทีÉผูบ้ริโภคตอ้งการเช่นกนั ผูป้ระกอบการ

คา้ปลีกควรใหค้วามสําคญักบัปัจจยัต่างๆ เหล่านีÊอยา่งรอบคอบ และมีการเตรียมวางแผนแนวทางการแก้ไข

ปัญหาต่างๆ ทีÉอาจจะเกิดขึÊน ก็น่าจะทาํให้ช่องทางการค้าปลีกออนไลน์เป็นช่องทางทีÉสามารถเพิÉมรายได้

ใหก้บัผูป้ระกอบการคา้ปลีกไดอ้ยา่งไม่ยากเยน็นกั 

อีกทัÊงธนาคารแห่งประเทศไทย (ธปท.) เป็นหน่วยงานกากับดูแลธุรกิจบริการการชาํระเงินทาง

อิเลก็ทรอนิกส์ ภายใตพ้ระราชกฤษฎีกาวา่ดว้ยการควบคุมดูแลธุรกิจบริการการชาระเงินทางอิเลก็ทรอนิกส์ 

พ.ศ. 2551 ซึÉ งบริการการชําระเงินทางอิ เล็กทรอนิกส์เ ป็นธุรกิจทีÉใช้เทคโนโลยีอิ เล็กทรอนิกส์ทีÉมี

ความก้าวหนา้ ซบัซ้อน และหลากหลาย มีมูลค่าโดยรวมทางเศรษฐกิจค่อนขา้งสูงและขยายตวัเพิÉมขึÊนอย่าง

รวดเร็ว ปัจจุบนัมีทัÊง ผูใ้หบ้ริการประเภททีÉเป็นสถาบนัการเงิน และไม่ใช่สถาบนัการเงิน (เช่น บริษทั เพย์

สบาย จากดั, บริษทั ตลาด ดอทคอม จากดั, บริษทั ทรูมนันีÉ จากดั เป็นตน้) ซึÉ งการกาํกับดูแลของ ธปท. 
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ครอบคลุมทัÊงผูใ้หบ้ริการทัÊงประเภทสถาบนัการเงินและไม่ใช่สถาบนัการเงิน ทัÊงนีÊการประกอบธุรกิจบริการ

การชาํระเงินทางอิเลก็ทรอนิกส์ ภายใตพ้ระราชกฤษฎีกาฯ ฉบบันีÊ  มี 3 ประเภท คือ 

1. ธุรกิจทีÉตอ้งแจง้ให้ทราบก่อนใหบ้ริการ (บญัชี ก) ไดแ้ก่ ธุรกิจการใหบ้ริการเงินอิเลก็ทรอนิกส์ ทีÉ

ใชซื้Êอสินคา้หรือรับบริการเฉพาะอย่าง ตามรายการทีÉกาํหนดไวล้่วงหนา้ จากผูใ้หบ้ริการเพียงรายเดียว ทัÊงนีÊ  

เวน้แต่การใหบ้ริการเงิน อิเลก็ทรอนิกส์ทีÉใช้จากดัเพืÉออาํนวยความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค โดยมิไดแ้สวงหากา

ไรจากการออกบตัร ตามทีÉธนาคารแห่งประเทศไทย (ธปท.) ประกาศกําหนดโดยความเห็นชอบของ

คณะกรรมการ 

2. ธุรกิจทีÉตอ้งขอขึÊนทะเบียนก่อนใหบ้ริการ (บญัชี ข) ไดแ้ก่ (1) การใหบ้ริการเครือข่ายบตัรเครดิต 

(2) การใหบ้ริการเครือข่ายอีดีซี (3) การใหบ้ริการสวติช์ชิÉงในการชาํระเงินระบบหนึÉงระบบใด และ (4) การ

ใหบ้ริการเงินอิเล็กทรอนิกส์ทีÉใชซื้Êอสินคา้ และรับบริการเฉพาะอย่างตามรายการทีÉกาํหนดไวล่้วงหน้า จากผู ้

ใหบ้ริการหลายราย ณ สถานทีÉทีÉอยูภ่ายใตร้ะบบการจดัจาหน่ายและการใหบ้ริการเดียวกนั 

3. ธุรกิจทีÉตอ้งไดร้ับอนุญาตก่อนใหบ้ริการ (บญัชี ค) (1) การให้บริการหักบญัชี (2) การให้บริการ

ชาํระดุล (3) การใหบ้ริการชาระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ผ่านอุปกรณ์อย่างหนึÉงอย่างใด หรือผ่านทาง เครือขา่ย 

(4) การให้บริการสวติช์ชิ Éงในการช ําระเงินหลายระบบ (5) การให้บริการชาระเงินแทน และ (6) การ

ใหบ้ริการเงินอิเล็กทรอนิกส์ทีÉใชซื้Êอสินคา้ และหรือรับบริการเฉพาะอย่างตามรายการทีÉกําหนดไวล่้วงหน้า 

จากผู ้ให้บริการหลายราย โดยไม่จาํกัดสถานทีÉและไม่อยู่ภายใตร้ะบบการจดัจาํหน่ายและการให้บริการ

เดียวกนั 

ทัÊ งหมดนีÊ  แสดงให้เห็นว่า ประเทศไทย เห็นถึงความสําคัญ และประโยชน์จากการมีพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ ดูไดจ้ากทีÉผ่านมา ทัÊงทางรัฐบาลและเอกชน ร่วมมือกันเพืÉอปรับปรุง พฒันาให้พาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์มีรูปแบบ และมีกฎหมายรับรอง เพืÉอการใช้งานทีÉถูกต้องและครอบคลุม และสร้างโอกาส 

สร้างประโยชน์ใหก้บัทัÊงผูบ้ริโภค และต่อองค์กรต่าง ๆ ทัÊ งเอกชนและรัฐบาลซึÉ งก็มีแนวโน้มทีÉเป็นไปใน

แนวทางทีÉดีขึÊนเรืÉอย ๆ  

 

แนวโน้มของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ไทยในอนาคต 

 อนาคตของพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ วเิคราะห์ในดา้นต่างๆ ดงันีÊ  

 เทคโนโลยีและโครงสร้างพืÊนฐาน การเข้ามาในตลาดของผู้ให้บริการอินเทอร์เน็ต (Internet 

Services Provider หรือ ISP) อย่างเตม็ตวัขององค์การโทรศพัท์แห่งประเทศไทยจะทาํใหก้ารแข่งขนัในตลาด

สูงยิ ÉงขึÊน ค่าบริการอินเทอร์เน็ตมีแนวโนม้วา่จะลดลง การคิดค่าบริการแบบเหมาจ่ายรายเดือนจะไดร้ับความ

นิยมมากขึÊน ในขณะเดียวกนั การพฒันาหาช่องทางใหม่ๆ เพืÉอการขนส่งขอ้มูลทีÉรวดเร็วขึÊนก็ยงัคงดาํเนิน

ต่อไป เช่น การพฒันาเคเบิลโมเดม็ (Cable Modem) ขนาดความกวา้งของช่องสัญญาณของเครือข่ายสืÉอสาร 

(Bandwidth) จะยงัคงเพิÉมขึÊนอย่างต่อเนืÉองต่อไปจากทีÉเคยเพิÉมขึÊนถึง 3 เท่าในระยะเวลา 10 ปีทีÉผ่านมา เพืÉอ

รองรับการใช้อินเทอร์เน็ตทีÉเพิ ÉมมากขึÊนการยอมรับในพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะมีมากขึÊ นเพราะสามารถ



41 

 

เขา้ถึงอินเทอร์เน็ตไดง่้ายขึÊนจากสืÉอต่างๆทีÉไม่จาํกัดอยู่แต่คอมพิวเตอร์ เช่น โทรทศัน์ โทรศพัท์เคลืÉอนทีÉ 

(Personal Digital Assistant: PDA ) หรือ อุปกรณ์ใดๆทีÉต่อกับบตัรเครดิต (Smart Card) บทบาทของศูนย์

ขอ้มูลอินเทอร์เน็ต(Internet Data Center: IDC) และโปรแกรมจดัสรรการบริการ (Application Services 

Provider :ASP) จะเด่นชดัมากยิ ÉงขึÊน (สถานภาพการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ของประเทศไทย, 2554) 

 สภาวะตลาดพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์แบบ B2C จะยงัคงเติบโตขึÊนดว้ยแรงผลกัดนัของการซืÊ อสินค้า

หรือบริการในหมวดการท่องเทีÉยว และคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ สําหรับตลาด B2B คาดวา่

จะขยายตวัสูงมาก โดยเฉพาะในดา้นนาํเขา้และส่งออก ความสะดวกสบายและประสิทธิภาพในการติดต่อ

กบัคู่คา้จะเป็นตวัทาํให้การถ่ายเทสินคา้คงคลงัทาํได้รวดเร็วยิ ÉงขึÊน ความรู้ดา้นการบริหารห่วงโซ่อุปทาน 

(Supply Chain Management) หรือ การจดัระบบขนส่งสินคา้จึงมีความจาํเป็นอย่างยิ Éง (สํานกังานสถิติ

แห่งชาติ, 2554) 

 ในส่วนของผูป้ระกอบการ ความตืÉนตวัและความรู้ความเขา้ใจด้านพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์จะมีมาก

ขึÊนและแพร่กระจายไปยงัภาคธุรกิจต่างๆ โดยเฉพาะวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ผูบ้ริโภคจะ

กล าย เ ป็นผู ้ผ ลิ ตห รือ ผู้ป ระ กอ บก าร มา กขึÊ น  ระบ บการ จัด ซืÊ อ จัด จ้างผ่ าน สืÉ อ อิ เ ล็ก ทร อ นิก ส์ 

(e-Procurement) ของภาครัฐจะมีบทบาทมากขึÊน และจะเป็นแรงจูงใจสําคญัสําหรับองค์กรธุรกิจทีÉต้องการ

ทาํธุรกรรมกบัภาครัฐให้ทาํการต่อเชืÉอมอินเทอร์เน็ตและใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็นเครืÉ องมือสําคัญ 

นอกจากนีÊการสนบัสนุนต่างๆจากภาครัฐจะปรากฏเห็นเด่นชดัมากขึÊน ไม่ว่าจะเป็นการส่งเสริมการบ่มเพาะ 

(Incubation) ธุรกิจใหม่ หรือ การเงินในธุรกิจทีÉมีความเสีÉยง (Venture Capital) หรือ การร่วมมือกบัเอกชน

จากสาขาต่างๆในการใชป้ระโยชน์จากเวบ็ไซต์เพืÉอพฒันาอุตสาหกรรมต่างๆ เช่น สิÉ งทอ การเกษตร และ 

ท่องเทีÉยว เป็นตน้ (สํานกังานสถิติแห่งชาติ, 2554) 

 ในส่วนของผู้บริโภค การเข้าถึงอินเทอ ร์เน็ตจะมีมากขึÊ น เพราะแนวโน้มของค่าอุปกรณ์

คอมพิวเตอร์และค่าบริการอินเทอร์เน็ตลดลง ความแพร่หลายของอินเทอร์เน็ตคาเฟ่จะมีมากขึÊน แผนการ

ตลาดจะเน้นทีÉแบบหนึÉงต่อหนึÉง ทีÉแต่ละเวบ็ไซตพ์ยายามทีÉจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้แตล่ะรายให้

มากทีÉสุด ประเภทของสินค้าจะมีให้เลือกมากขึÊ น โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์พืÊนบ้านของไทย ทีÉจะไดรั้บการ

ผลกัดนัอย่างมากจากรัฐบาลภายใตโ้ครงการหนึÉงตาํบลหนึÉงผลิตภณัฑ ์(ศูนยพ์ฒันาพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์, 

2550) 

 ปัจจุบนัจาํนวนผูป้ระกอบการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย ทีÉไดจ้ดทะเบียนกบักรมพฒันา

ธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชยท์ัÊงหมดมี 3,042 ราย โดยสามารถแบ่งได ้ดงัต่อไปนีÊ  
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ตารางทีÉ 2.5 จาํนวนผูป้ระกอบการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย 

จํานวนผู้ประกอบการ ราย ร้อยละ 

นิติบุคคล 1,255 41.26% 

บุคคลธรรมดา 1,787 58.74% 

รวม 3,042 100% 

  

จากตาราง จะเห็นไดว้า่ จาํนวนผูป้ระกอบการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ในประเทศไทยในปัจจุบนักว่า

ครึÉ ง (ร้อยละ 58.74) เป็นผูป้ระกอบการทีÉเป็นบุคคลธรรมดา นั Éนแสดงใหเ้ห็นวา่ ธุรกิจส่วนใหญ่ทีÉใช้พาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ เป็นผู ้ประกอบการธุรกิจขนาดย่อม หรือทีÉ เรารู้จักกันในนาม SMEs และถึงแม้จะมี

ผูป้ระกอบการทีÉเป็นนิติบุคคล ก็ไม่สามารถระบุไดว้า่ จะเป็นบริษทัขนาดใหญ่ทีÉเป็นมหาชนแลว้ เพราะส่วน

หนึÉง มาจากการทีÉการประกอบการแบบพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ เป็นการช่วยลดตน้ทุนค่าใช้จ่ายทัÊงในส่วน

ของหนา้ร้าน และลดค่าใชจ่้ายในการจา้งพนักงานขาย ดงันัÊน ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ทีÉจะใชบ้ริการพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ จึงเป็นผูป้ระกอบการประเภท SMEs ซึÉงประเภทของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

ยงัมีการแบ่งประเภทออกเป็นหมวดหมู่ เพืÉอใหง่้ายต่อการจาํแนกอีกดว้ย  

 

 2.6 แนวทางประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  (Guideline) 

 สถาบันนานาชาติเพืÉอ เอเ ชียแปซิฟิกศึกษา (2555) กล่าวว่า สําหรับการทําธุรกิจพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ระหวา่งผูป้ระกอบการกับผู้บริโภค (Business to Customer: B2C) มีวตัถุประสงค์เพืÉอสร้าง

ความเชืÉอมั Éนให้กบัผูบ้ริโภค เสนอแนวทางใหก้บัภาคธุรกิจในการปฏิบติัต่อผูบ้ริโภค มีหวัขอ้ต่างๆ ทีÉสําคญั 

สรุปไดด้งันีÊ  

การดาํเนินธุรกิจอย่างเป็นธรรม (Fair business practices) โดยการปฏิบติัตาม Trade Practices Act 

1974 เช่น ห้ามดาํเนินการใด ๆ ทีÉทาํใหเ้กิดการเขา้ใจผิด หรือหลอกลวงผูบ้ริโภค ไม่นาํเสนอเกีÉยวกบัสินค้า

หรือบริการทีÉเป็นเทจ็หรือทาํใหเ้กิดการเขา้ใจผิด สินคา้ทีÉส่งมอบใหก้บัผูบ้ริโภคตอ้งเป็นไปตามคุณลกัษณะ

ทีÉบรรยาย เป็นตน้ 

การเข้าถึงได้ (Accessibility) การค้าสินค้าหรือบริการทีÉส่งมอบทางอิเล็กทรอนิกส์ จะต้องไม่มี

เงืÉอนไขใหผู้บ้ริโภคตอ้งมีซอฟตแ์วร์หรือฮาร์ดแวร์เป็นการเฉพาะ เวน้แต่ ไดแ้จง้ใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหน้า

ไวอ้ยา่งชดัเจน 

การเขา้ถึงสําหรับคนพิการ (Disability Access) โดยเป็นไปตาม Disability Discrimination Act 1992 

ธุรกิจตอ้งมีการปรับตวัทีÉเหมาะสม (reasonable adjustment) ในการจดัหาสินคา้และบริการ เพืÉอให้แน่ใจวา่ผู ้

พิการสามารถเข้าถึงสินค้าและบริการได้ (ข ้อมูลสาหรับการดําเนินการในเรืÉ องนีÊ  สามารถดูได้จาก 

www.humanrights.gov.au) 
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การโฆษณาและการตลาด (Advertising and marketing) ตอ้งสามารถระบุเนืÊอหาในส่วนทีÉเป็นการ

โฆษณาได้อย่างชัดเจน โดยสามารถแยกแยะจากเนืÊอหาส่วนอืÉน และตอ้งปฏิบติัตามกฎหมาย Spam Act 

2003 ทีÉหา้มการส่งขอ้มูลอิเลก็ทรอนิกส์เชิงพาณิชยท์ีÉไม่พึงประสงค ์เช่น อีเมล SMS หรือ MMS เป็นตน้ 

การเกีÉยวข้องกับผูเ้ยาว ์(Engaging with minors) ตอ้งให้ความระมดัระวงัอย่างเป็นพิเศษในการ

โฆษณาหรือทาการตลาดทีÉมีเป้าหมายไปยงัผูบ้ริโภคทีÉเป็นผูเ้ยาว ์เช่น เด็กอายุต ํÉากวา่ 16 ปี ยงัไม่สามารถทา

นิติกรรมสัญญาได ้จะตอ้งไดรั้บความยินยอมจากผูป้กครอง 

ขอ้มูลของธุรกิจ (Information-Identification of the business) ผูป้ระกอบการตอ้งใหข้อ้มูลของธุรกิจ

ทีÉถูกตอ้งและเขา้ถึงไดง่้ายสําหรับผูบ้ริโภค ซึÉงขอ้มูลทีÉควรตอ้งมี ไดแ้ก่ ชืÉอทางการคา้ ชืÉอและทีÉอยู่ตามทีÉจด

ทะเบียน ขอ้มูลการติดต่อ ใบอนุญาตการจดทะเบียน เป็นตน้ 

 ขอ้มูลการทาํสัญญา (Information-contractual) ธุรกิจทีÉทาํการคา้ขายผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ จะต้อง

มีขอ้มูลทีÉเพียงพอเกีÉยวกับระยะเวลา เงืÉอนไข และค่าใช้จ่ายในการทาํธุรกรรม เพืÉอเป็นขอ้มูลสําหรับการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค ขอ้มูลตอ้งถูกตอ้งและสามารถเขา้ถึงไดง่้าย และให้โอกาสผูบ้ริโภคในการทบทวน

ก่อนทีÉจะตดัสินใจ ตลอดจนมีสําเนาใหผู้บ้ริโภคมีขอ้มูลเก็บไวใ้นส่วนของตน นอกจากนีÊ  ขอ้มูลด้านราคา

ควรระบุสกุลเงิน และใหค้าํแนะนาํเกีÉยวกบัแหล่งขอ้มูลของอตัราแลกเปลีÉยน 

การสรุปสัญญา (Conclusion of contract) โดยเป็นไปตามความเหมาะสม ก่อนทีÉจะมีการสรุปการทาํ

สัญญา ผู้ประกอบการควรมีกระบวนการ ดงันีÊ  เปิดโอกาสให้ผู้บริโภคทบทวน และสามารถยอมรับหรือ

ปฏิเสธเงืÉอนไขของสัญญา สามารถแก้ไขความถูกตอ้งของสัญญา สามารถยืนยนัการยอมรับหรือปฏิเสธการ

ทาํสัญญา นอกจากนีÊ  ผูบ้ริโภคควรไดร้ับการยืนยนัการสั ÉงซืÊอสินคา้หรือบริการ และสามารถเก็บสําเนาขอ้มลู

การติดต่อสั ÉงซืÊอสินคา้ เป็นตน้ 

ความเป็นส่วนตวั (Privacy) ผูป้ระกอบการตอ้งเคารพความเป็นส่วนตวัของผูบ้ริโภคในการปฏิบติั

ต่อขอ้มูลส่วนบุคคล และใหข้อ้มูลทีÉชดัเจนกบัผูบ้ริโภคเกีÉยวกบัวธีิการทีÉผูป้ระกอบการปฏิบติัต่อขอ้มูลส่วน

บุคคลของผูบ้ริโภค โดยในเบืÊองตน้ควรปฏิบติัใหส้อดคลอ้งกบักฎหมาย Privacy Act 1998 

การชาํระเงิน (Payment) ผูป้ระกอบการควรมีกลไกการชาํระเงินทีÉเชืÉอถือได้ ง่ายต่อการใช้ และมี

ความปลอดภยัทีÉเหมาะสมสําหรับการทาํธุรกรรม และผูบ้ริโภคควรสามารถเขา้ถึงขอ้มูลเกีÉยวกบัวธีิการชาํระ

เงินและความปลอดภยัของแต่ละวธีิการในการชาํระเงิน โดยใช้ภาษาทีÉง่ายและชดัเจน ให้ผูบ้ริโภคสามารถ

ประเมินความเสีÉยงได ้ตลอดจนบอกวธีิการสําหรับการยกเลิกการชาํระเงิน ตน้ทุนการชาํระเงนิสําหรบัแต่ละ

วธีิการ เป็นตน้ 

ความปลอดภยัและการพิสูจน์ตวัตน (Security and authentication) ผูบ้ริโภคตอ้งสามารถเขา้ถึง

ขอ้มูลเกีÉยวกบักลไกดา้นความปลอดภยัและการพิสูจน์ตวัตนทีÉผูป้ระกอบการใช้ ในภาษาทีÉง่ายและชดัเจน 

ซึÉงจะช่วยผูบ้ริโภคในการประเมินความเสีÉยงต่อการพึÉงพากลไกดงักล่าว ผูป้ระกอบการตอ้งมีความปลอดภยั

ทีÉเหมาะสมในการคุม้ครองขอ้มูลผูบ้ริโภคและขอ้มูลการชําระเงิน ไม่สนบัสนุนผูบ้ริโภคในการให้ข้อมูล

ความลบัในลกัษณะทีÉไม่ปลอดภยั เป็นตน้ 
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การจดัการเรืÉองร้องเรียนภายใน (Internal complaint-handling) ผูป้ระกอบการควรจดัตัÊ งระบบหรือ

กระบวนการการจดัการขอ้ร้องเรียนจากผูบ้ริโภค โดยมีระยะเวลาทีÉเหมาะสม ในทางทีÉเหมาะสมและไม่มี

ค่าใชจ่้ายเกิดกบัผูบ้ริโภค โดยให้มีในขอ้มูลเรืÉองนีÊทีÉชดัเจนและเขา้ถึงไดง่้าย นอกจากนีÊ  หากผูบ้ริโภคไม่พึง

พอใจกบัผลของการจดัการขอ้ร้องเรียนภายใน ผูป้ระกอบการตอ้งใหข้อ้มูลกบัผูบ้ริโภคเกีÉยวกบัองคก์รหรือ

หน่วยงานระงบัขอ้พิพาทภายนอกดว้ย 

การระงบัขอ้พิพาทภายนอก (External dispute resolution) ผูป้ระกอบการควรใหข้อ้มูลทีÉชดัเจนและ

เขา้ถึงไดง่้ายกบัผูบ้ริโภคเกีÉยวกบักลไกระงบัขอ้พิพาทภายนอก 

ทัÊงนีÊ  เนืÉองจากในบางหวัข้อของ Guidelines จะนาํกฎหมายภายในประเทศมาเป็นแนวทางปฏิบติั 

ดงันัÊน Guidelines จะมีการแก้ไขหรือเปลีÉยนแปลงเป็นระยะ รวมถึงในกรณีทีÉมีการเปลีÉยนแปลงกฎหมาย

ดว้ย 

 

2.7 ข้อเสนอแนะแนวทางยกระดับธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ไทย 

 จากการทีÉไดท้าํการศึกษานโยบาย กฎระเบียบ และวธีิปฏิบติัของภาครัฐและภาคเอกชนของไทยและ

ต่างประเทศ รวมทัÊงขอ้มูลทุติยภูมิและปฐมภูมิของไทยและต่างประเทศทีÉรวบรวมในการศึกษานีÊ  คณะผูว้จิยั

เสนอแนวทางยกระดบัธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ของไทยเพืÉอให้หน่วยงานภาครัฐและเอกชน ตลอดจน

ผู ้ประกอบการพิจารณาใช้เป็นแนวทางในการจดัทําแผนงานและโครงการทีÉ เกีÉยวข้อง ดังนีÊ  (สถาบัน

นานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา, 2555) 

ยุทธศาสตร์การยกระดบัธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ไทยควรมุ่งเนน้ใหธุ้รกิจพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์

มีประสิทธิภาพ เชืÉอถือได ้เป็นพลงัขบัเคลืÉอนธุรกิจการคา้ของไทย ลดตน้ทุน เพิÉมประสิทธิภาพ และขยาย

ธุรกิจการทาํการคา้ภายในประเทศและขยายธุรกิจสู่การคา้ระหวา่งประเทศ โดยใชพ้าณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์เป็น

เครืÉองมือในการทาํการคา้ โดยบทบาทของภาครัฐและภาคเอกชนทีÉควรดาํเนินการตามมาตรการ/แผนงาน

เพืÉอสนบัสนุนการดาํเนินการตามยุทธศาสตร์ฯ มีดงันีÊ  

แผนงานสร้างความพร้อมด้านโครงสร้างพืÊนฐานเทคโนโลยีสารสนเทศ  มีวตัถุประสงค์หลกัเพืÉอให้

ผูซื้Êอ ผูข้าย และประชาชนสามารถเขา้ถึงบริการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ไดอ้ย่างทั ÉวถึงในราคาทีÉเหมาะสม 

1. เร่งพฒันาโครงสร้างพืÊนฐานดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยเฉพาะโครงข่ายสืÉอสารความเร็วสูง

ใหค้รอบครอง ทั Éวถึง เพียงพอ มีคุณภาพดว้ยราคาทีÉเหมาะสมและการแข่งขนัทีÉเป็นธรรม เพืÉอสนบัสนุนการ

พฒันาประเทศไปสู่สังคมแห่งความรู้ นวตักรรม และความคิดสร้างสรรค์ โดยการสร้างเครือข่ายสืÉอสาร

โทรคมนาคมทีÉทั Éวถึง เขา้ถึงได ้และมีราคาถูกเท่านัÊน ทีÉจะเป็นการกระจายความเจริญและกระจายโอกาสให้

นกัธุรกิจระดบัใหญ่ กลาง เลก็ ลงไปถึงประชาชนสามารถเขา้มามีส่วนร่วมในการประกอบการและบริโภค

ในระบบพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ได ้  
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2. ส่งเสริมการเขา้ถึงการใชบ้ริการเครือข่ายอินเทอร์เน็ตสาธารณะทีÉมีการใช้งานตามความเหมาะสม

โดยไม่คิดค่าใช้จ่าย และผลักดันให้คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการ

โทรคมนาคมเพืÉอประโยชน์สาธารณะ (กสทช.) จดัให้มีบริการเครือข่ายอินเทอร์เน็ตตามมาตรฐานการ

ให้บริการในพืÊนทีÉสาธารณะและสถานทีÉราชการ โดยไม่คิดค่าใช้จ่ายหรือกําหนดเป็นเงืÉอนไขให้

ผูป้ระกอบการจดัให้บริการโทรคมนาคมอย่างทั Éวถึง  

 

แผนงานสร้างความพร้อมด้านนโยบายและกฎระเบียบ มีวตัถุประสงค์หลกัเพืÉอสร้างความปลอดภยั 

ความน่าเชืÉอถือ และลดอุปสรรคในการประกอบธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์  

 1. จดัทาํแผนงาน/โครงการบูรณาการดา้นการพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ เพืÉอให้หน่วยงาน

ต่าง ๆ  ประสานแผนงานการพฒันาทีÉเกีÉยวขอ้งและแลกเปลีÉยนขอ้มูลความคืบหนา้และปัญหาอปุสรรคในการ

พฒันาการทาํธุรกรรมอิเลก็ทรอนิกส์  

2. ลดเลิกและหลีกเลีÉยงจากการกาํหนดระเบียบราชการและกฎเกณฑ์ทีÉจะกีดขวางต่อการพฒันา

พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ 

3. ออกกฎหมายทีÉเอืÊออานวยความการเจริญเติบโตของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยเฉพาะกฎหมาย

ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ การรับรองลายมือชืÉออิเลก็ทรอนิกส์ การชาํระเงินโดยระบบอิเลก็ทรอนิกส์ การ

คุม้ครองทรัพยสิ์นทางปัญญา การคุม้ครองขอ้มูลส่วนบุคคล กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค กฎหมายทีÉเกีÉยวกบั

อาชญากรรมผ่านสืÉออิเลก็ทรอนิกส์ 

4. รัฐบาลเป็นผูน้าํการใชพ้าณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์เพืÉอกระตุน้ให้มีการใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มาก

ขึÊน โดยเร่งปฏิรูประบบราชการโดยใช้สืÉ ออิเล็กทรอนิกส์และเทคโนโลยีสารสนเทศ เพืÉอให้เกิดรัฐบาล

อิเล็กทรอนิกส์ (E-Government) ทีÉมีประสิทธิภาพในการบริหารรัฐกิจและบริการประชาชน เกิดความ

โปร่งใสในการจดัซืÊอจดัจา้งภาครัฐ รวมทัÊ งเป็นเครืÉองมือช่วยกระตุ ้นสภาพแวดล้อมการประกอบธุรกิจ

เพืÉอใหภ้าคเอกชนหนัมาใชอ้ิเลก็ทรอนิกส์ในการติดต่อกบัรัฐ (B-G) และติดต่อระหวา่งธุรกิจเอกชน (B-B) 

และติดต่อระหวา่งธุรกิจเอกชนกบัประชาชน (B-C) มากขึÊน  

5. ส่งเสริมการพฒันาอุตสาหกรรมซอฟแวร์ ฮาร์ดแวร์ และอุตสาหกรรมทีÉ เกีÉยวขอ้งกบัเทคโนโลยี

สารสนเทศใหเ้พียงพอต่อความตอ้งการในการใช้งาน ตลอดจนเพืÉอให้ไทยเป็นศูนย์กลางดา้นเทคโนโลยี

สารสนเทศและการสืÉอสารในภูมิภาค  

6. ผลกัดนัการเจรจาในเวทีการคา้ระหวา่งประเทศ ใหมี้การไม่เรียกเก็บภาษีศุลกากรสําหรับสินค้า

และบริการทีÉซืÊอขายผ่านสืÉออิเล็กทรอนิกส์ระหวา่งประเทศ  

7. ผลักดันการเจรจาในเวทีการค้าระหว่างประเทศส่งเสริมการจดัทาแนวปฏิบัติทีÉดีด้านการทาํ

สัญญาอิเลก็ทรอนิกส์และการยอมรับร่วมกนัดา้นลายมือชืÉออิเลก็ทรอนิกส์ในภูมิภาคอาเซียน  

8. ประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการใช้เครืÉ องหมายรับรองความน่าเชืÉอถือในการประกอบธุรกิจ

พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ (Trust Mark) เพืÉอใหเ้ป็นทีÉรู้จกัในสังคมไทยมากขึÊน เพืÉอเอืÊอประโยชน์ให้ผูใ้ช้บริการ
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ของผูป้ระกอบพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ทีÉไดรั้บตรา Trust Mark ไปแลว้เกิดความมั Éนใจในการติดต่อเพืÉอสั ÉงซืÊอ

สินคา้/บริการ  

 9. ส่งเสริมให้ภาคเอกชนไทย โดยเฉพาะกลุ่มสินค้ายานยนต์ อิเล็กทรอนิกส์ แฟชั Éน และบริการ

เดินทางและท่องเทีÉยวทีÉเป็นกิจการขนาดกลางและขนาดย่อม ทาํตลาดการคา้ดว้ยพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

โดยเฉพาะคู่คา้/ลูกคา้ในประเทศทีÉมีศกัยภาพและมีอตัราการเจริญเติบโตของการติดต่อการคา้สินคา้/บริการ

ผ่านสืÉออิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ สหรัฐอเมริกา อ ังกฤษ ฝรัÉ งเศส เยอรมนั สวีเดน ญีÉปุ่น ออสเตรเลีย และ

สิงคโปร์  

 

แผนงานสร้างความพร้อมด้านระบบชาระเงินและการเก็บภาษี มีวตัถุประสงค์หลกัเพืÉอสร้างความมั Éนใจดา้น

ระบบชาระเงินและการจดัเก็บภาษีให้เอืÊอต่อการประกอบธุรกิจ  

 1. ขอความร่วมมือกับสถาบันการเงิน ตัวกลางด้านการชําระเงิน (เช่น PaysbuyPaypal และ 

Taradpay) และการชาํระเงินผ่านโทรศพัท์เคลืÉอนทีÉ (M Pay) จบัคู่ทาํธุรกิจกับผูป้ระกอบการธุรกิจพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ โดยเฉพาะผูป้ระกอบการทีÉไดรั้บเครืÉองหมาย Trust Mark เพืÉอช่วยใหเ้กิดการใหบ้ริการทีÉครบ

วงจร และสถาบนัการเงิน / ตวักลางดา้นการชาํระเงินสามารถให้ความช่วยเหลือด้านคาํแนะนาแก่ลูกคา้ทีÉ

เป็นผูป้ระกอบการธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์  

2. ลดเลิกการเพิÉมภาระเสียภาษีของผู ้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ ภาษีเงินได ้

ภาษีมูลค่าเพิÉม และภาษีอืÉนภายใตป้ระมวลรัษฎากร  

3. สร้างแรงจูงใจดว้ยการลดหย่อนภาษีใหก้บัธุรกิจทีÉมีการใชพ้าณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ (Cyber Trader 

Act) เป็นธุรกรรมหลกัในการประกอบการ  

 

แผนงานสร้างความพร้อมด้านระบบโลจิสติกส์ในการให้บริการจัดส่ง มีวตัถุประสงค์หลกัเพืÉอให้เกิด

กระบวนการต่อเนืÉองหลงัจากทีÉผูใ้ช้บริการมาเยีÉยมชมเวบ็ไซต์และสนใจสั ÉงซืÊอสินค้า โดยต้องสร้างความ

พร้อมของระบบโลจิสติกส์เพืÉอใหส้ามารถจดัส่งสินคา้ไดจ้ริง โดยเฉพาะกรณีการคา้สินคา้อืÉนนอกเหนือจาก

สินคา้ดิจิตอล  

 1. ขอความร่วมมือใหบ้ริษทั ไปรษณียไ์ทย จากดั และผูใ้หบ้ริการโลจิสติกส์ทีÉน่าเชืÉอถือ โดยเฉพาะ

ผู ้ให้บริการโลจิสติกส์ทีÉผ่านการรับรองคุณภาพจากกรมพฒันาธุรกิจการค้า พิจารณาปรับลดราคาค่า

ใหบ้ริการ ตลอดจนยกระดบัความรวดเร็ว การรับประกนัการส่งมอบสินค้า และคุณภาพการจดัส่งสินคา้ 

เชืÉอมโยงระบบการติดต่อเขา้กบัหน่วยงานของผูป้ระกอบการทีÉนาํพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มาใช้เพืÉอรองรับ

การคา้ดว้ยระบบอิเลก็ทรอนิกส์มากขึÊน  
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แผนงานสร้างความพร้อมด้านบุคลากร ผู้ประกอบการ และสถาบัน  

 1. เป็นแกนนาํร่วมมือกบัภาคเอกชนเพืÉอให้เป็นการพฒันาสาธารณูปโภคพืÊนฐานด้านเทคโนโลยี

สารสนเทศและการสืÉอสารทีÉราคาเหมาะสม เขา้ถึงได ้และสามารถทาํงานร่วมกนัได ้ 

2. ส่งเสริมการจดัตัÊงตลาดพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ครบวงจร (Unified E-Commerce Marketplace) ทีÉ

เชืÉอถือได ้ 

3. ส่งเสริมการพฒันาผูใ้ห้บริการออกใบรับรองอิเล็กทรอนิกส์ (Certification Authority - CA) ทีÉ

เป็นหน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชนเพืÉอช่วยสร้างความมั ÉนใจและความเชืÉอถือได้ในการทาธุรกรรมทาง

อิเลก็ทรอนิกส์ ตลอดจนส่งเสริมใหผู้ป้ระกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์นาเวบ็ไซต์ของตนไปขอรับการ

รับรองจาก CA  

4. ส่งเสริมใหสิ้นคา้ประเภทอืÉนนอกเหนือจากสินคา้ดิจิตอลมีการทาํการคา้ผ่านอิเล็กทรอนิกส์มาก

ขึÊนเพืÉอเพิÉมมูลค่าตลาดภายในประเทศ โดยประสานงานขอความร่วมมือกบัสมาคมการคา้และสมาคมผูผ้ลิต

สินค้า/บริการทีÉมีความสนใจ เช่น ผูป้ระกอบการขนส่งและโลจิสติกส์ ผูป้ระกอบการนําเทีÉยวและทีÉพกั 

ผูป้ระกอบการจาํหน่ายของชาํร่วย/ของทีÉระลึก อาหาร เครืÉองดืÉม เครืÉ องแต่งกาย เครืÉ องประดบั ธุรกิจความ

งาม อิเลก็ทรอนิกส์ อุปกรณ์ก่อสร้าง เป็นตน้  

5. ส่งเสริมการทาํกิจกรรมเพืÉอส่งเสริมการใชพ้าณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์เพืÉอการส่งออกสินคา้/บริการ

ของไทยสู่ประเทศคู่คา้ โดยการจดัทาํและประชาสัมพนัธ์ web Portal เพืÉอการคา้ระหว่างประเทศทีÉมีความ

น่าเชืÉอถือทีÉ บริหารงานโดยหน่วยงานทีÉมีความน่าเชืÉอถือ สามารถเปิดใหท้าํการคา้ผ่านสืÉออิเลก็ทรอนิกส์ได ้

และมีการเชืÉอมต่อกบับริการโลจิสติกส์เพืÉอใหเ้กิดการจดัส่งสินคา้/บริการระหวา่งประเทศไดอ้ย่างครบวงจร 

(total e-commerce and logistics solution) 

6. ส่งเสริมการประกวดนวตักรรมทีÉเกิดจากการผสานเทคโนโลยีพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กบัการ

พฒันานวตักรรมการผลิตสินคา้และบริการ โดยเฉพาะสินค้าและบริการเป้าหมายของประเทศ เช่น สินค้า

อินทรีย ์ร้านคา้ส่งคา้ปลีกของไทย บริการสปา ท่องเทีÉยว โลจิสติกส์ เป็นตน้  

7. ส่งเสริมให้มีการพัฒนาบุคลากรเกีÉยวกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์อย่างเต็มทีÉ โดยการจดัสรร

ทรัพยากรทีÉจาํเป็นต่อการพฒันาบุคลากรอยา่งเป็นระบบและมีความต่อเนืÉอง โดยกาํหนดเป้าหมายการพฒันา

กาลงัคนในสาขาต่าง ๆ ทัÊงทางภาคการศึกษา และการเสริมทกัษะให้กับแรงงานปัจจุบนั รวมทัÊงกาํหนด

มาตรการพฒันาบุคลากรในรูปแบบทีÉมีประสิทธิผล  

 8. ส่งเสริมการฝึกอบรมและพฒันาพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในกลุ่มผูป้ระกอบการขนาดกลางและย่อม 

วสิาหกิจชุมชน เครือข่ายวสิาหกิจ สหกรณ์ ดว้ยการจดัการฝึกอบรมและพฒันาหลกัสูตรทีÉผูป้ระกอบการมี

ความตอ้งการ ไดแ้ก่ การทาํตลาดพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์เชิงรุก การนาพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มาใช้ในการ

ปรับปรุงกระบวนการทางธุรกิจ เป็นตน้  
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แผนงานทีÉภาคเอกชน / ผู้ประกอบการเป็นผู้ดําเนินการ  

 1. พฒันาใหก้ิจการเป็นองคก์รธุรกิจเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ (Learning Organization) มีการสร้าง

นวตักรรมในการทาํงานอย่างประหยดัและมีประสิทธิภาพ และส่งเสริมการเป็นสังคมอิเล็กทรอนิกส์ (E-

Society)  

2. ผูป้ระกอบการขนาดกลางและย่อมพิจารณาใช้ซอฟแวร์ลกัษณะเปิด (Open Source) ทีÉสามารถ

ดาวน์โหลดไดโ้ดยสะดวก ทาํให้การพฒันาเวบ็ไซต์ใหม่ทาํไดง่้ายและประหยดัตน้ทุน  

3 .พฒันาระบบเชืÉอมต่อพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แบบ B-B ระหว่างคู่คา้ ผูผ้ลิต ผู้จดัจาํหน่ายและผู้

จดัส่งภายใตร้ะบบโซ่อุปทาน โดยเฉพาะในสาขาธุรกิจทีÉมีความพร้อม อาทิ ยานยนต์และชิÊนส่วนยานยนต ์

อิเลก็ทรอนิกส์ ยาและเวชภณัฑ ์บริการทางการเงินและประกนัภยั คา้ส่งคา้ปลีก บริการดา้นการศึกษา ขนส่ง

และโลจิสติกส์ สินคา้ดิจิตอล (หนงัสือ เพลง ภาพยนตร์) บริการเดินทางและท่องเทีÉยว  

4. พฒันาและออกแบบเวบ็ไซต์ ผงัเวบ็ไซต์ ใช้แอพพลิเคชั Éนให้มีความน่าสนใจ และมีการใช้

เทคโนโลยเีพืÉอรักษาความปลอดภยั ใชค้าคน้หาและโดเมนเนมทีÉน่าสนใจ คน้หาผ่าน Search Engine ไดง่้าย 

รวมทัÊงพฒันาเวบ็ไซต์ให้สามารถทาการติดต่อซืÊ อขายไดม้ากกวา่การแสดงขอ้มูลทั Éวไป ตลอดจนพฒันา

พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ใหลู้กคา้สามารถติดต่อได้หลายช่องทาง อาทิ เฟสบุ๊ก ทวิตเตอร์ โทรศพัท์เคลืÉอนทีÉ 

(M-Mobile) และบูรณาการเชืÉอมโยงไปยงัลิงค์ต่าง ๆ ของผูจ้ดัส่งและผูรั้บชาํระเงินไดค้รบวงจร  

5. ผูป้ระกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ควรหันมาจบักลุ่มกับผู้ประกอบการดว้ยกันทีÉมีสินคา้ /

บริการทีÉเสริมกนั เพืÉอใหลู้กคา้เกิดการซืÊอแบบกลุ่ม (group buying) ซึÉ งทาให้ธุรกิจมียอดขายเพิÉมขึÊนขณะทีÉ

ลูกคา้มีตน้ทุนรวมการซืÊอสินคา้ถูกลง  

6. พัฒนาเกมออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ เครือข่ายสังคมออนไลน์ แ ละโทรศัพท์เคลืÉอนทีÉ เพืÉอ

วตัถุประสงคใ์นการสร้างตราสินคา้ (Branding) รวมทัÊงสร้างภาพลกัษณ์ของกิจการและสินคา้ 

 

3. ธุรกิจขนาดเล็ก / กลาง / ใหญ่ 

SMEs ย่อมาจากภาษาองักฤษ Small and Medium Enterprises หรือแปลเป็นภาษาไทยว่า "วิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม"(สํานกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2552)  

สําหรับความหมายของวิสาหกิจ (Enterprises) ครอบคลุมกิจการ 3 กลุ่มใหญ่ ๆ ได้แก่ 

1. กิจการการผลิต (Production Sector) ครอบคลุมการผลิตในภาคเกษตรกรรม (Agricultural Processing) 

ภาคอุตสาหกรรม(Manufacturing) และเหมืองแร่(Mining) 

2. กิจการการคา้ (Trading Sector) ครอบคลุมการคา้ส่ง (Wholesale) และการค้าปลีก (Retail)  

3. กิจการบริการ (Service Sector) 
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ส่วนลกัษณะขนาดของวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม กําหนดจากมูลค่าชัÊนสูงของสินทรัพย์

ถาวร สําหรับกิจการแต่ละประเภท ดงันีÊ  
 

ตารางทีÉ 2.6 ลกัษณะขนาดของวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

ประเภทของกิจการ ธุรกิจขนาดใหญ่ ธุรกิจขนาดกลาง ธุรกิจขนาดย่อม 

1. กิจการการผลิต เกิน 200 ลา้นบาท ไม่เกิน 200 ลา้นบาท ไม่เกิน 50 ลา้นบาท 

2. กิจการบริการ เกิน 200 ลา้นบาท ไม่เกิน 200 ลา้นบาท ไม่เกิน 50 ลา้นบาท 

3. กิจการการคา้ 

- คา้ส่ง เกิน 100 ลา้นบาท ไม่เกิน 100 ลา้นบาท ไม่เกิน 50 ลา้นบาท 

- คา้ปลีก เกิน 60 ลา้นบาท ไม่เกิน 60 ลา้นบาท ไม่เกิน 30 ลา้นบาท 

 

ส่วนลกัษณะขนาดของวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม กาํหนดจากจาํนวนการจา้งงาน สําหรับ

กิจการแต่ละประเภท ดงันีÊ   
 

ตารางทีÉ 2.7 ลกัษณะขนาดของวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมกาํหนดจากจาํนวนการจา้งงาน สําหรับ

กิจการแต่ละประเภท 

ประเภทของกิจการ ธุรกิจขนาดใหญ่ ธุรกิจขนาดกลาง ธุรกิจขนาดย่อม 

1. กิจการการผลิต เกิน 200 คน ไม่เกิน 200 คน ไม่เกิน 50 คน 

2. กิจการบริการ เกิน 200 คน ไม่เกิน 200 คน ไม่เกิน 50 คน 

3. กิจการการคา้ 

- คา้ส่ง เกิน 50 คน ไม่เกิน 50 คน ไม่เกิน 25 คน 

- คา้ปลีก เกิน 30 คน ไม่เกิน 30 คน ไม่เกิน 15 คน 

  

 SMEs คือ วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เป็นวิสาหกิจทีÉมีความเหมาะสม มีความคล่องตวัใน

การปรับสภาพใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ทั ÉวไปของประเทศอีกทัÊงยงัเป็นวสิาหกิจทีÉใชเ้งินทุนในจาํนวนทีÉต ํÉากวา่

วสิาหกิจขนาดใหญ ่และยงัช่วยรองรับแรงงานจากภาคเกษตรกรรมเมืÉอหมดฤดูกาลเพาะปลูก รวมถึงเป็น

แหล่งทีÉสามารถรองรับแรงงานทีÉเขา้มาใหม่เป็นการป้องกนการอพยพของแรงงานเข้ามาหางานทาํในเขต

กรุงเทพฯและปริมณฑล ซึÉ งช่วยกระจายการกระจุกตวัของโรงงานกิจการวิสาหกิจในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑลไปสู่ภูมิภาค ก่อให้เกิดการพฒันาความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจทัÊ งในส่วนภูมิภาคและของ

ประเทศอยา่งย ั Éงยืนต่อไป (สํานกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2552) 
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 กล่าวโดยสรุป SMEs มีความสําคญัต่อระบบเศรษฐกิจ คือ 

 1. ช่วยการสร้างงาน 

 2. สร้างมูลค่าเพิÉม 

 3. สร้างเงินตราต่างประเทศ 

 4. ช่วยประหยดัเงินตราต่างประเทศ โดยการผลิตเพืÉอทดแทนการนาํเขา้จากต่างประเทศ 

 5. เป็นจดุเริÉมตน้ในการลงทุน และสร้างเสริมประสบการณ์ 

 6. ช่วยเชืÉอมโยงกบักิจกรรมขนาดใหญ่ และภาคการผลิตอืÉน ๆ เช่น ภาคเกษตรกรรม 

 7. เป็นแหล่งพฒันาทกัษะฝีมือ 

สรุปไดว่้าธุรกิจขนาดเล็ก หรือ SMEs คือ กลุ่มผู้ประกอบการทีÉประกอบธุรกิจ หรือ มีกิจการทีÉมี

ขนาดเลก็ ทาํกนัเองในครัวเรือน กลุ่มญาติ กลุ่มเพืÉอน มีลูกจา้ง หรือคนงานในจาํนวนทีÉนอ้ย การลดค่าใชจ่้าย

ในส่วนต่าง ๆ ได้มากเท่าไหร่ คือผลดีต่อธุรกิจมากเท่านัÊน ซึÉงการนําพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มาใช้ในการ

ดาํเนินธุรกิจ คือ การลดค่าใชจ่้าย และสร้างผลประโยชน์ใหก้บักิจการไดอ้ย่างสูงสุด 

 

การนําพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มาใช้ในธุรกิจ SMEs 

 จากสภาพการแข่งขนัทางธุรกิจในปัจจุบนั จาํเป็นตอ้งนาํเทคโนโลยีมาใชใ้นการบริหารจดัการ โดย

การขยายตวัอย่างรวดเร็วของการใช้อินเทอร์เน็ต มีความต้องการเพิÉมขึÊ นทั Éวโลก และทาํให้การแข่งขัน

เพิÉมขึÊน และมีการเปลีÉยนแปลงตลอดเวลา (Yeung, J. P. Shim et al., 2003) และการนาํเทคโนโลยีพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์มาใช้ไดรั้บการยอมรับ (Daniel, Wilson et al., 2002) โดยจากสภาพปัญหาเศรษฐกิจของโลก

ในปัจจุบนั ไดส่้งผลกระทบต่อประเทศไทยอย่างหลีกเลีÉยงไมได้ ทัÊงสภาวะทางการเงิน ทรัพยากร และ

พลงังานสําหรับธุรกิจ E-Commerce เป็นธุรกิจหนึÉงทีÉจะช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถอยู่ไดใ้นสถานการณ์

ปัจจุบนั เพราะช่วยลดตน้ทุนในหลาย ๆ ดา้น ประกอบกบัเทคโนโลยีสารสนเทศในปัจจุบนั มีความกา้วหนา้

ไปอย่างมาก โยเฉพาะสืÉออินเทอร์เน็ต ซึÉ งสามารถนาํมาประยุกต์ใช้เป็นช่องทางการซืÊอขายสินคา้และบริการ

ไดเ้ป็นอย่างดี 

 ปัจจุบนัการนาํพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์มาใช ้มีอตัราเพิ ÉมขึÊนทั Éวโลก และมีการเปลีÉยนแปลงของขอ้มลู 

ข่าวสาร การติดต่อสืÉอสารกนั จึงเป็นสาเหตุให้อินเทอร์เน็ต สร้างเป็นการค้าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดยมี

การขยายตวัอยา่งรวดเร็วโดยใช้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เป็นเครืÉองมือ เพืÉอจะเป็นแหล่งแลกเปลีÉยนเงินทุน 

และเปลีÉยนขอ้มูลผ่านอินเทอร์เน็ต ในอดีต บริษทัใหญ ่ๆ มีการเพิÉมขึÊนของการนาํพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์มา

ใชใ้นการประกอบธุรกิจ เนืÉองจากโอกาสในการเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลและแหล่งเทคโนโลยมีีการสร้างเครือขา่ย

และขยายไปในวงกวา้ง และสามารถใช้เทคโนโลยีไดเ้กิดประโยชน์สูงสุด (Kaynak, Tatoglu et al., 2005) 

ซึÉงจะสามารถลดค่าใชจ่้ายได ้และยงัสามารถเข้าถึงตลาดกลุ่มใหม่ ๆ ได้ ซึÉ งไม่มีข้อจาํกดัทางด้านสถานทีÉ 

เป็นข้อดีของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ซึÉ งเหมาะกับธุรกิจขนาดเล็ก ซึÉ งข้อดีนีÊ  จะสามารถแก้ไขปัญหา 

จุดบกพร่องของธุรกิจขนาดเลก็ไดอ้ย่างมากมาย 
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ในประเทศไทย วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม หรือ SMEs นบัว่าเป็นธุรกิจหลกัของระบบ

เศรษฐกิจทีÉมีความสําคญัมาก เพราะมีอตัราการจา้งงานสูงทีÉสุด ซึÉ งการใช้ E-Commerce จะเป็นการเพิÉม

ช่องทางการตลาดและประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการให้กบัธุรกิจ SMEs ไปสู่ตลาดทัÊงในประเทศและ

ต่างประเทศ ซึÉ งจากผลการสํารวจข้อมูลของศูนย์เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ 

(NECTEC) ในปี 2551 พบวา่ ประเทศไทยมีจาํนวนผูที้ÉซืÊอสินคา้และบริการผ่านทางอินเทอร์เน็ตเป็นสดัส่วน

กวา่ร้อยละ 45.5 เพิÉมสูงขึÊนจากปี 2550 ทีÉมีประมาณร้อยละ 28.9 ซึÉงผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ในธุรกิจซืÊอขาย

ออนไลน์อยู่ในธุรกิจเสืÊอผา้และเครืÉองแต่งกาย รวมทัÊงคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ (สํานกังาน

ส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2552) 

จากนโยบายการผลักดนัของภาครัฐบาล  ส่งผลให้ผู ้ประกอบการ SMEs ไทยในปัจจุบนั ขยาย

กิจการเพิÉมมากขึÊ นหลายแสนราย   รัฐบาลได้อดัฉีดเงินงบประมาณเข้าช่วยเหลือฟืÊ นฟูและจดักิจกรรม 

ต่างๆ มากมาย ตลอดจนการใช้นโยบายของรัฐใหส้ถาบนัการเงินปล่อยเงินทุนให้ SMEs ไดมี้ทุนหมุนเวียน   

ประกอบกบัการประชุม APEC 2003 ทีÉจดัขึÊนในประเทศไทยเมืÉอปี พ.ศ. 2546 นัÊน ไดมี้กรอบความร่วมมือ

เกีÉยวกบั SMEs ส่งผลให้มีการขยายตวัของ SMEs อย่างมากมายในภูมิภาค APEC และไดมี้การเจรจาทาง

การคา้ระหวา่งประเทศทีÉสามารถช่วยเหลือผูป้ระกอบการ SMEs ทัÊงหลายใหส้ามารถก้าวสู่ตลาดต่างประเทศ

และสามารถประสบความสําเร็จไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรมมากขึÊน (สํานกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอ่ม, 2552) 

   เครืÉองมือทางการตลาดทีÉ SMEs ส่วนใหญ่พึÉงพาในระยะเริÉมตน้ก็คือ การส่งเสริมการตลาดดว้ยการ

จดันิทรรศการแสดงสินคา้ทัÊงในและต่างประเทศ โดยมีความช่วยเหลือนาํร่องจากภาครัฐบาล อาทิ กรม

ส่งเสริมการส่งออก กระทรวงพาณิชย์ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม เป็นต้น  

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่จึงไดรั้บการสนบัสนุนจากงบประมาณภาครัฐส่วนหนึÉงและอาจต้องออกค่าใช้จ่าย

เองบา้งส่วนหนึÉง  แต่ไม่ไดห้มายความวา่รัฐจะช่วยเหลือไดต้ลอดไป  SMEs ควรมีเครืÉองมือทางการตลาดทีÉ

มีประสิทธิภาพ สามารถเขา้ถึงตลาดไดง่้ายดว้ยตน้ทุนตํÉา การตลาดอิเล็กทรอนิกส์  จะเป็นเครืÉ องมือหนึÉงทีÉ

สามารถช่วยเหลือผูป้ระกอบการได ้(สํานกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2552) 

 การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ คือ การใช้เครืÉองมือทางอิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ เช่น คอมพิวเตอร์  โทรศัพท ์ 

โทรสาร ช่วยเหลือกิจกรรมทางการตลาด โดยเฉพาะอย่างยิÉงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสืÉอสาร (ICT) 

ได้แก่ ฮาร์ดแวร์ ซอฟท์แวร์และเครือข่ายการสืÉอสารทุกชนิด เพราะว่าข้อมูลอิเล็กทรอนิกส์สามารถ

แลกเปลีÉยนทางสืÉออิเลก็ทรอนิกส์ได ้และในปัจจุบนัมีการจดัทาํเวบ็ไซต์เพืÉอการสืÉอสารและคา้ขายบนสืÉอ

อินเทอร์เน็ตหรือทีÉรู้จกัก ันในชืÉอ “พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์” (e-Commerce) เป็นสืÉอทีÉประหยดั สามารถ

โตต้อบได ้มีทัÊงภาพและเสียง มีขอ้มูลมากมายและปรับปรุงได้อย่างต่อเนืÉองและมากไปกวา่นัÊนการตลาด

อิเลก็ทรอนิกส์ก่อใหเ้กิดนวตักรรม3 ประการ คือ 
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• เกิดตลาดใหม่ (New Market) ผูผ้ลิตสินค้าสามารถจาํหน่ายสินคา้ของตนเองได้ทั Éวโลก

โดยไม่ตอ้งอาศัยคนกลางในอุตสาหกรรม ก่อให้เกิดตลาดใหม่ขึÊ นอย่างมากมาย ผู ้ประกอบการสามารถ

แสวงหาโอกาสทางการตลาดเองได ้และสามารถเปิดร้านคา้ตัÊงรับการเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารไดจ้ากทั Éวโลก 

• เกิดกระบวนการทาํงานแบบใหม่ (New Business Process) การใชเ้ทคโนโลยีสารสนเทศ

เขา้มาช่วยควบคุมการทาํงาน วเิคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจอยา่งมีเหตุผล ทาํใหธุ้รกิจมีประสิทธิภาพมากขึÊน 

เช่น การนาํขอ้มูลพืÊนฐานของกิจการมาวเิคราะห์  เพืÉอสนบัสนุนการตดัสินใจในการวางแผนธุรกิจ หรือการ

เก็บขอ้มูลลูกคา้ พฤติกรรมลูกคา้ เพืÉอนาํมาสร้างรูปแบบการซืÊอและสามารถผลิตสินคา้ไดต้รงความตอ้งการ

ของผู้บริโภคได้มากขึÊ น และสามารถนําไปสร้างซอฟท์แวร์ความสัมพันธ์ทีÉ ดีกับลูกค้า (Customer 

Relationship Management Software: CRM Software) หรือพฒันาระบบการวจิยัตลาดทีÉตอบสนององค์กร

ไดร้วดเร็วและมีประสิทธิภาพมากขึÊน 

• เกิดผลิตภณัฑ์ใหม่ (New Digital Product) เกิดผลิตภณัฑ์ใหม่ภายใตรู้ปลกัษณะขอ้มูล

ดิจิทลั (Digital Thing Feature) ทีÉสามารถส่งผ่านทางด่วนขอ้มูลได ้ซึÉงก่อให้เกิดการประหยดัตน้ทุนหน่วย

สุดทา้ย (Marginal Cost) เกิดการประหยดัภาษี และประหยดัค่าขนส่ง เพราะสามารถส่งสินคา้หรือบริการ

ผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ตได ้(อาณตัิ ลีมคัเดช, 2546: 3)  

ผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดกลางขนาดย่อมของไทย (SMEs) ทัÊงหลายควรมีความมุ่งมั Éนในรูปแบบ

ธุรกิจทีÉตนทาํอยู่  อิเล็กทรอนิกส์ไม่ใช่เครืÉองมือสมบูรณ์แบบทีÉแกปั้ญหาไดทุ้กเรืÉองแต่มีความเหมาะสมใน

บางเรืÉอง  แต่เนืÉองจากการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีÉกําลงัจะเปลีÉยนไปอย่าง

รวดเร็ว ประกอบกบัโลกกาํลงัแข่งขนักันทีÉความเร็วในการตอบสนองความตอ้งการ (Speed of  Efficient 

Consumer Response) ผูป้ระกอบการ SMEs ควรเขา้ใจรูปแบบธุรกิจทีÉตนเองกําลงัทาํอยู่วา่เราเป็นลกัษณะ

อย่างไร  การใช้การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์จึงจะประสบความสําเร็จตามทีÉไดย้กตวัอย่างมาขา้งตน้   

โอกาสทีÉดีของผูป้ระกอบการ SMEs ไทยถา้ใช้การตลาดอิเล็กทรอนิกส์เป็นเครืÉองมือทางการตลาด 

ไดแ้ก่ ต้นทุนการดาํเนินงานระยะยาวจะต ํÉากวา่การคา้รูปแบบเดิมและเพิÉมโอกาสทางการตลาด (ทวีศักดิÍ  

กาญจนสุวรรณ, 2552)ไดด้งันีÊ  

• ลดตน้ทุนดา้นช่องทางจาํหน่ายในรูปแบบร้านคา้ ธุรกิจออนไลน์เสียค่าใช้จ่ายในการเช่า

พืÊนทีÉไฟล์เวบ็เพจเพียงเลก็นอ้ย และสามารถใช้เวบ็ไซตท์าํการตลาดระหวา่งประเทศได ้โดยไม่ตอ้งเดินทาง

ไปจดักิจกรรมในต่างประเทศบ่อยๆ  

• ลดตน้ทุนการส่งเสริมการตลาด เช่น ลดตน้ทุนการโฆษณาผ่านสืÉอปกติอืÉนๆ ลดตน้ทุน

การจดักิจกรรมทางการตลาดซึÉ งสามารถใช้เวบ็ไซตบ์ริหารจดัการได ้  

• เพิÉมโอกาสทางการตลาดในตลาดออนไลน์ เพราะผูบ้ริโภคเกือบทั Éวโลกมีพฤติกรรมการ

ใชอ้ินเทอร์เน็ตในการบริโภคสินคา้เพิÉมมากขึÊน การทีÉองคก์รมีเวบ็ไซต์เป็นการสร้างโอกาสทางการตลาดทีÉ

ผูบ้ริโภคจะคน้พบในโลกอินเทอร์เน็ต 
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• เพิÉมโอกาสทางการตลาดในการบริหารขอ้มูลลูกคา้ เพราะระบบอิเล็กทรอนิกส์สามารถ

เก็บขอ้มูลลูกคา้เพืÉอการทาํการตลาดทางตรงได ้

•เป็นโอกาสทีÉดีอย่างยิ Éงต่อการตลาดแบบธุรกิจต่อธุรกิจ (B2B) การตลาดอิเล็กทรอนิกส์

สามารถอาํนวยความสะดวกแก่ลูกคา้ไดดี้กวา่การตลาดแบบเดิม จากระบบจดัซืÊอจดัหาสินคา้และการขนส่ง

แบบเดิมทีÉยุ่งยาก ล่าชา้ มาเป็นระบบการจดัการโซ่อุปทาน (Supply Chain Management) ทีÉใชส้ารสนเทศเขา้

มาช่วยเหลือ สามารถลดตน้ทุนการจดัซืÊอแก่ลูกค้า ตลอดจนการติดตามการขนส่งได้ ทาํให้ลูกคา้มั Éนใจใน

การบริการของผูข้ายและนาํมาซึÉงความยั Éงยืนในการคา้ต่อกนั 

แต่อุปสรรคสําคญัอนัดบัหนึÉงของ SMEs ไทย คือผลิตภณัฑแ์ละตรายีÉหอ้ เพราะสินคา้ไทยส่วนใหญ่

ยงัไม่เป็นทีÉรู้จกัในตลาดโลก ประกอบกบั SMEs ไทยบางส่วนเคยชินกบัการรับจา้งผลิต จึงไม่ไดพ้ฒันาตรา

ยีÉห้อสินค้า  ทาํให้ขาดโอกาสในการสร้างชืÉอเสียง ในขณะเดียวกัน ปี 2547 นีÊรัฐบาลรณรงค์ให้สินค้าทีÉ

ส่งออกควรมีตราสินคา้ (Brand) เพราะมีความสําคญัเป็นอย่างยิ Éงในสร้างการจดจาํและทาํให้ผูบ้ริโภคระลึก

ถึงไดง่้าย ตราสินค้าทีÉมีชืÉอเสียงจะสร้างความเชืÉอมั Éนไดร้วดเร็ว และสามารถบอกปากต่อปากได้ (Viral 

Marketing) (E. Turban, 2002: 219) ซึÉงเป็นการทาํการตลาดทีÉมีประสิทธิภาพดว้ยตน้ทุนตํÉาทีÉสุด จากผลวจิยั

ของ Gartner ในปี พ.ศ. 2549 พบวา่ ผูบ้ริโภคร้อยละ 59 นิยมซืÊ อสินค้าจากเวบ็ไซต์ทีÉคุน้เคย ดงันัÊนจึงควร

สร้างตราสินคา้ใหแ้ก่เวบ็ไซต์เพืÉอให้ผูบ้ริโภคจดจาํ ชืÉอเวบ็ไซต์เปรียบเสมือนตราสินค้า ดงันัÊนควรตัÊงชืÉอ

เวบ็ไซตใ์หสื้Éอถึงสินคา้หรือบริการทีÉเสนอ ต ัÊงชืÉอให้ง่ายต่อการสะกดและจดจาํ ผู้ประกอบการ SMEsไทย 

สามารถคน้ควา้ศึกษาเรืÉองการจดทะเบียนชืÉอร้านคา้ออนไลน์ไดที้É www.thainic.net  

ปัญหาทีÉสําคญัอีกสิÉ งหนึÉง คือ สินคา้ออนไลน์อาจไม่ตรงกบัความตอ้งการของผู้บริโภคทัÊงในและ

ต่างประเทศอีกทัÊงผูซื้Êอไม่สามารถเห็นสินคา้และทดลองสินคา้ไดก่้อนตดัสินใจซืÊอ ดงันัÊนการใช้การตลาด

อิเลก็ทรอนิกส์กบัผูป้ระกอบการบางรายอาจไม่เหมาะสม การคดัสรรสินคา้เพืÉอขายผ่านระบบอินเทอร์เน็ต  

ตอ้งเขา้ใจธรรมชาติของสินคา้และพฤติกรรมผู้ซืÊอเป็นสําคญั ควรมีการทาํวิจยัผู้บริโภคตลาดต่างประเทศ

หรือศึกษาหาข้อมูลในต่างประเทศให้ชัดเจนก่อน การเดินทางไปดูงานทศันศึกษาตลาดต่างประเทศ ทีÉ

สนบัสนุนการเดินทางโดยรัฐบาลนัÊน นบัเป็นการเริÉมตน้ทีÉดีในการเก็บขอ้มูลเพืÉอการออกแบบสินค้าการตัÊง

ราคาสินค้าและรูปแบบการนํา เส นอผ่านเว็บไซต์ (พระราชบัญญัติการกระทําความผิดเ กีÉ ยวกับ 

คอมพิวเตอร์, 2550) 

ค่าขนส่งก็เป็นอุปสรรคทีÉสําคญัอีกประการหนึÉงเพราะบางครัÊ งราคาสูงมากจนไม่สามารถแข่งขนัได้

กบับางประเทศ ผูใ้หบ้ริการขนส่งระดบัโลกลว้นแลว้แต่มีค่าบริการทีÉสูงมาก การแกปั้ญหาสําหรับ SMEs ทีÉ

สินคา้มีขนาดเลก็นํÊ าหนกัเบาควรเสนอขายสินคา้เป็นชุด (Collection) เพืÉอไม่ใหผู้ซื้Êอรู้สึกวา่ราคาสินค้าแพง

เกินไป และควรแยกราคาสินคา้ออกจากค่าขนส่ง ตลอดจนสร้างทางเลือกผูใ้ห้บริการขนส่งแก่ลูกคา้ไวบ้น

เวบ็ไซต ์ ซึÉ งควรมีทัÊงระดบัราคาสูงและตํÉา ผูใ้ห้บริการขนส่งทีÉรวดเร็วมกัมีค่าบริการทีÉสูง ส่วนผู้ให้บริการ

ขนส่งระดบัธรรมดาจะมีราคาต ํÉากว่า ดังนัÊนการผลกัดนัให้เกิดการค้าด้วยพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรือ
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การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ ภาครัฐต้องสนใจเรืÉ องค่าบริการขนส่งสามารถเจรจาให้ธุรกิจขนส่งลดราคา

ช่วยเหลือผูป้ระกอบการดว้ย (พระราชบญัญติัการกระทาํความผิดเกีÉยวกบัคอมพิวเตอร์, 2550) 

ผูป้ระกอบการ SMEs อาจมีความวติกกงัวลเกีÉยวกบัการใช้คอมพิวเตอร์และการสร้างเวบ็ไซต์เพืÉอ

การตลาดอิเล็กทรอนิกส์  ซึÉ งส่วนใหญ่จะขาดความรู้และทกัษะด้านนีÊ  ในความเป็นจริงแลว้เทคโนโลยี

สารสนเทศเรียนรู้ไดง่้ายดว้ยความรวดเร็ว แต่ในช่วงเริÉมตน้ควรใช้วธีิจดัจา้งองค์กรภายนอกหรือปรึกษาผูที้Éมี

ความชาํนาญดา้นนีÊ  ใหเ้ขา้มาดูแลใหใ้นช่วงเริÉมตน้ ดว้ยการวา่จา้งจดัทาํเวบ็ไซตข์องกิจการตามความตอ้งการ

ของผูป้ระกอบการ แต่หลงัจากนัÊนผูป้ระกอบการควรมีการเรียนรู้เพืÉอบริหารเวบ็ไซต์ดว้ยตนเองอยา่งถกูตอ้ง

และมีกลยุทธ์ทีÉดีอยา่งต่อเนืÉอง ขอ้สําคญัผูป้ระกอบการควรเปิดใจรับเทคโนโลยเีหล่านีÊมาปรับใชก้บัองค์กร 

เพืÉอให้องค์กรมีความได้เปรียบและสามารถแข่งขนัได้ต่อไป (ศูนย์เทคโนโลยีอิ เล็กทรอนิกส์และ

คอมพิวเตอร์, 2553) 

ขอ้เสียทีÉสําคญัอีกประการหนึÉงของการตลาดอีเล็กทรอนิกส์ ทีÉผูเ้กีÉยวขอ้งหลายฝ่ายพยายามแก้ไข 

คือความไม่มั Éนใจและขาดความเขา้ใจในระบบการชาํระเงิน ตลอดจนความปลอดภยัในระบบอินเทอร์เน็ต

และภาษีพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ของผูป้ระกอบการและผูใ้ชบ้ริการแมว้า่ในปัจจุบนัจะมีผูใ้หบ้ริการใบรับรอง

อิเลก็ทรอนิกส์ (Certified Authority: CA) ทัÊงในและต่างประเทศ แต่ผูป้ระกอบการยงัขาดความเขา้ใจและมี

ค่าใช้จ่ายทีÉสูงมาก แมว้่าองค์กรในประเทศไทยทีÉสามารถรับรองความมีตวัตนของเวบ็ไซต์จะมีอยู่หลาย

องค์กรและค่าใชจ่้ายถูกกวา่มากก็ตาม แต่ผูบ้ริโภคในต่างประเทศอาจไม่มั Éนใจในการรับรองของไทย อีกทัÊ ง

ข่าวเกีÉยวกบัผูคุ้กคามอินเทอร์เน็ต (Hacker) เข้าเจาะระบบแลว้ก่ออาชญากรรม ลกัขโมยหรือสําเนาข้อมูล

ส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริการ  ทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการไม่มั Éนใจ ส่งผลให้การพฒันาตลาดอิเล็กทรอนิกส์มีอุปสรรค

อย่างมาก ตลอดจนความสับสนในเรืÉ องภาษีพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ระหว่างประเทศทีÉย ังไม่มีข้อตกลง

ระหวา่งประเทศทีÉชดัเจน (ศูนยเ์ทคโนโลยอิีเลก็ทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์, 2553) 

ความปลอดภยัในการชาํระเงินเป็นสิÉ งสําคญัทีÉผูใ้หบ้ริการพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ให้ความสําคญัใน

อนัดบัตน้ๆ จึงไดมี้การพฒันาวธีิการชาํระเงินใหป้ลอดภยัและคุม้ครองบริโภคอย่างต่อเนืÉองจนถึงระดบัทีÉดี

มากในปัจจุบนั เช่น การพฒันาระบบการชาํระเงินของ VISA (Verified by VISA) เทคนิคการเขา้รหัสลบั 

(Cryptographic Technique) เทคนิคกุญแจสาธารณะ (Public Key Infrastructure: PKI), การออกใบรับรอง

อิเลก็ทรอนิกส์แก่เวบ็ไซต ์การใช้ระบบลายมือชืÉอดิจิทลั (Digital Signature) ตลอดจนการพฒันาวธีิการชาํระ

เงินทางโทรศพัทเ์คลืÉอนทีÉของธนาคารต่าง ๆ (ศูนยเ์ทคโนโลยอีิเลก็ทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์, 2547) 

อย่างไรก็ตามแนวโนม้การบริโภคทั Éวโลก จะเปลีÉยนไปในทิศทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์มากขึÊ น  

ดงันัÊนการพฒันาการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ไวร้องรับการเปลีÉยนแปลงในอนาคตจึงเป็นสิÉ งจาํเป็นสําหรับ 

SMEs ไทย ส่วนปัญหาและอุปสรรคทีÉกล่าวมานัÊน ส่วนใหญ่เป็นปัญหาทางเทคโนโลยีและปัญหาทาง

กฎหมายซึÉงลว้นแลว้แต่แก้ไขได้ แต่การเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคทัÊงในและต่างประเทศเป็นสิÉงทีÉ

สําคญักวา่ เป็นหนา้ทีÉของผูป้ระกอบการ SMEs ทีÉตอ้งศึกษาคน้ควา้ต่อไป 
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การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ จึงเป็นเสมือนเครืÉองมือส่งเสริมการตลาดและเครืÉ องมือพฒันาช่องทาง

จาํหน่ายทีÉ SMEs ส่วนใหญ่ประสบปัญหาอยู่  สามารถช่วยสนับสนุนภาคการส่งออกต่างประเทศได้ดี       

เหตุผลเพราะว่าผูบ้ริโภคในตลาดต่างประเทศทัÊงในแบบ B2B หรือ B2C ก็ตาม ล้วนแลว้แต่พยายามลด

ตน้ทุนองคก์รและแสวงหาความสะดวกในการจดัซืÊอ จดัหาดว้ยการใช้เครืÉองมือทางอิเล็กทรอนิกส์ทัÊงสิÊน 

ภาครัฐบาลจึงพยายามสนบัสนุนให ้SMEs ใชก้ารตลาดอิเล็กทรอนิกส์มาประยุกต์กับการตลาดของ SMEs 

เพืÉอพฒันาการส่งออก (พระราชบญัญตัิว่าดว้ยธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์ พ.ศ. 2544 ฉบบัแกไ้ข พ.ศ. 2551)  

ดว้ยการพฒันาโครงสร้างพืÊนฐานทาง ICTในความดูแลของกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสืÉอสาร 

การพฒันาผูป้ระกอบการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ของกระทรวงพาณิชย ์ภายใตก้ารดูแลของกรมพฒันาธุรกิจ

การคา้ หรือแมแ้ต่การอบรมผูป้ระกอบการใหใ้ช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพืÉอการบริหารจดัการองค์กร โดย

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม การพฒันาลู่ทางการคา้ส่งออก โดยกรมส่งเสริมการ

ส่งออก กระทรวงพาณิชย ์ ตลอดจนการเจรจาทางการค้าระหว่างประเทศ เพืÉอช่วยเหลือผู ้ประกอบการใน

สนธิสัญญาการคา้ต่างๆ โดยกรมการคา้ระหวา่งประเทศ กระทรวงการต่างประเทศ ทัÊงหมดนีÊลว้นแล้วแต่

ตอ้งการช่วยเหลือภาคอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดย่อมทัÊงสิÊน นบัเป็นแรงผลกัดนัทีÉภาครัฐพยายาม

ยกระดบั SMEs ไทยใหก้้าวขึÊนสู่เวทีระดบัโลก ดว้ยตน้ทุนค่าใชจ่้ายทีÉต ํÉาลง  แต่มีประสิทธิภาพมากขึÊน 

สรุปไดว้า่ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ คือ การใช้อินเทอร์เน็ตเข้ามาเป็นส่วนช่วยในการดาํเนินธุรกิจ 

และการใชอ้ินเทอร์เน็ตนีÊ เอง เป็นการขยายฐานลูกคา้ให้กวา้งมากขึÊน ไดท้ัÊงกลุ่มลูกคา้ใหม่ ไดท้ ัÊงกลุ่มลูกคา้ทีÉ

อยู่ท ัÊงในประเทศและต่างประเทศ และเพราะเรามีฐานลูกค้าทีÉกวา้งขึÊ น เราจึงควรมีกลยุทธ์ในการดาํเนิน

ธุรกิจแบบพาณิชยธุ์รกิจนีÊ  เพืÉอการดาํรงอยูข่องกิจการ 

 

3.1 กลยุทธ์ของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

3.1.1 รูปแบบของกลยุทธ์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

  การจาํแนกรูปแบบของกลยุทธ์พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของ Necmi และ Martin (2004) ได้

การศึกษา พบวา่ กลยุทธ์ทีÉมีความสอดคลอ้งกบัพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ มี 3 กลยุทธ์ คือ 

  1. ดา้นกลยุทธ์การขยายฐานลูกคา้ (Customer Base Expansion Strategy) 

  2. ดา้นกลยุทธ์การบริการลูกคา้ (Customer Service Strategy) 

  3. ดา้นกลยุทธ์การจดัการจดัซืÊอ (Purchasing Management Strategy) 

 

1. ดา้นกลยุทธ์การขยายฐานลูกคา้ 

 การขยายฐานลูกค้าผ่านสืÉออิเล็กทรอนิกส์สามารถทําหน้าทีÉดาํเนินการทางเว็บไซต์ในการให้

รายละเอียดของผลิตภณัฑ ์การสร้างเครืÉองหมายการคา้และการโฆษณา รวมทัÊงการขายผลิตภณัฑ์ออนไลน์ 

(Sekhar, 2001) การสร้างความประทบัใจแรกทีÉคุณสร้างเป็นสิÉงหนึÉงทีÉจะคงอยู่ต่อไป และสิÉ งทีÉง่ายทีÉสุดทีÉจะ

ไดรั้บทนัทีถา้ความประทบัใจแรกดีลูกคา้ก็จะกลบัมาถา้ไม่ดีอาจจะไม่ไดรั้บโอกาสอีก ดงันัÊน ถ้าลูกค้าสงสัย
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และไม่สามารถพบสิÉงทีÉพวกเขาตอ้งการหรือเกิดความสับสน พวกเขาจะไม่อยู่และไม่ซืÊอ ดงันัÊนควรสร้าง

เวบ็ไซตใ์หมี้ลกัษณะเชืÊอเชิญน่าไวว้างใจการสร้างเวบ็ไซต์ทีÉดีเพืÉอวา่ลูกคา้ทีÉคลิกเขา้มาควรจะไดพ้บกบัสิÉ งทีÉ

ตอ้งการ เช่น สไตล ์ขอ้มูลข่าวสารผลิตภณัฑแ์ละรับรู้ถึงประโยชน์ของเวบ็ไซต์ทนัที เป็นตน้ นั Éนเป็นกลยทุธ์

ทีÉจะเพิÉมลูกคา้ใหม่และรักษาลูกคา้เก่าใหค้งอยูต่่อไป นอกจากนีÊ  การสร้างความภกัดีในตวัลกูคา้กเ็ป็นอกีวธีิทีÉ

จะช่วยทาํให้มีการขยายฐานลูกค้า ลูกคา้ทุกรายเป็นลูกค้าทีÉดีพวกเขาจ่ายเงินให้กับธุรกิจ ดว้ยเหตุนีÊ ต้อง

ปฏิบติักบัลูกคา้ ใหเ้ป็นคนสําคญัและมีคุณค่ามากทีÉสุด (Brenda, 2000) การสนบัสนุนวางแผนแนวนโยบาย

การขยายฐานลูกคา้เพืÉอบรรลุจุดมุ่งหมายในระยะยาว การแสวงหาผลกาํไรจากลูกคา้ใหม่ๆ การปรับปรุงตรา

ยีÉหอ้สินคา้ใหเ้ป็นทีÉรู้จกั การเพิÉมความไวว้างใจจากลูกคา้ใหย้อมรับในตวัสินคา้ การมุ่งเนน้สร้างภาพลกัษณ์

องค์กรทีÉดี การสนบัสนุนพฒันาผลิตภณัฑใ์หมี้ความหลากหลายและใหค้วามสําคญัในการเลือกผลิตภณัฑที์É

มีคุณลกัษณะเด่นเพืÉอขยายไปสู่กลุ่มตลาดเป้าหมายใหม่อีกทัÊงสนบัสนุนการสืÉอสารทางการตลาดอย่าง

ต่อเนืÉองผ่านสืÉออิเลก็ทรอนิกส์หรือลงโฆษณาสินคา้ชืÉอโดเมนของเวบ็ไซตแ์ละการส่งเสริมการขายโดยใช้

ช่องทางการตลาดผ่านอินเทอร์เน็ต เช่น การใช้ Push Marketing ทางอีเมล์ เป็นต้น (Necmi and Martin, 

2004) สิÉงเหล่านีÊ  จะทาํใหธุ้รกิจมีศกัยภาพในการแข่งขนัและประสบผลสําเร็จในอนาคต 

 

2. ดา้นกลยุทธ์การบริการลูกคา้ 

 การบริการลูกคา้ผ่านสืÉออิเล็กทรอนิกส์เป็นกลยุทธ์หนึÉงทีÉช่วยเสริมให้ธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์

ประสบความสําเร็จ ซึÉงสามารถทาํหน้าทีÉดาํเนินการให้บริการลูกคา้โดยการให้รายละเอียดของผลิตภณัฑ์

อย่างครบถว้น การนาํเอาขอ้มูลจากการติดต่อสืÉอสารกบัลูกคา้ไปใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ การออกแบบเวบ็ไซต์

ทีÉง่ายต่อการใชบ้ริการ การทาํคาํสั ÉงซืÊอออนไลน์ทีÉมีความมั Éนคงปลอดภยั และมีขอ้มูลการรับประกนัสินคา้

ระบุไวอ้ย่างชัดเจนทางเว็บไซต์ (Korper and Ellis, 2001) การให้ความสําคญัในการบริการตอบคาํถามทีÉ

รวดเร็วผ่านทางอีเมล์โดยมีเนืÊอหาทีÉสัÊ นและตรงประเด็น การปรับปรุงโทรสารให้มีความชดัเจน (Brenda, 

2000) การใช้เทคโนโลยีสารสนเทศมาประยุกต์เพืÉอการให้บริการ ได้แก่ ระบบการขายอตัโนมติั การใช้

คลงัขอ้มูลเพืÉอรวมฐานขอ้มูลหลายฐานจากระบบปฏิบตัิงานมาจดัสรุปใหม่หรือเรียบเรียงใหม่ตามหวัขอ้

ต่างๆ ให้ผู้ใช้สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดง่้าย การขุดคน้ขอ้มูล (Data Mining) เพืÉอนาํมาวิเคราะห์ทางสถิติหา

พฤติกรรมของลูกค้า และการพฒันาระบบโทรศัพท์มือถือให้สามารถรับส่งข้อมูลได้ทัÊงรูปภาพ เสียง

ภาพเคลืÉอนไหว (Necmi and Martin, 2004) ดงันัÊน การมุ่งเน้นให้ความสําคญัในการบริการลูกค้าจะทําให้

ธุรกิจมีอตัราการเจริญเติบโตอย่างต่อเนืÉองและมีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 

3. ดา้นกลยุทธ์การจดัการจดัซืÊอ 

 การจดัการจดัซืÊอผ่านสืÉออิเลก็ทรอนิกส์เป็นกลยุทธ์หนึÉงทีÉช่วยเสริมใหธุ้รกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์

ประสบผลสําเร็จ การจดัการจดัซืÊอสามารถดาํเนินการโดยอาศยัเครือข่ายทางธุรกิจเพืÉอพึÉงพาตนเองให้มาก

ทีÉสุด ในขณะเดียวกนัก็สามารถเก็บเกีÉยวผลประโยชน์จากการต่อรองให้ได้ส่วนลดมากทีÉสุดและหลีกเลีÉยง
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ความเสีÉยงจากการเปลีÉยนแหล่งซืÊอสินคา้หรือเปลีÉยนแปลงสินคา้ซึÉงจะเกิดค่าใชจ่้ายสูง การสนบัสนุนพฒันา

เทคโนโลยสีมยัใหม่เพืÉอช่วยองค์กรสามารถเขา้ถึงแหล่งซืÊอสินคา้ใหม่ ๆ และจดัหาแหล่งทรัพยากรต่าง ๆ 

ไดส้ะดวกรวดเร็วยิ ÉงขึÊน ซึÉงการวางแผนจดัการทรัพยากรขององค์กร เช่น กระบวนการของสํานักงานส่วน

หลงัและการผลิตให้มีประสิทธิภาพ จะช่วยลดต้นทุนในการประกอบธุรกิจ การมุ่งเน้นสร้างพนัธมิตรกบั

ธุรกิจคู่คา้ปันส่วนค่าใชจ่้าย และทรัพยากรต่าง ๆ (สมคิด จาตุศรีพิทกัษ ์และคณะ, 2545) การใหค้วามสําคญั

ในการใชเ้ครือข่ายคอมพิวเตอร์กบัระบบโลจิสติกส์ (Logistics) ทาํให้มีระยะเวลาเพียงพอทีÉจะปฏิบติังาน

ตามแผนงานและช่วยลดขัÊนตอนการดาํเนินการ (Phan, 2003) นอกจากนีÊ  การใช้ซอฟต์แวร์ห่วงโซ่อุปทาน

เพืÉอใหผ้ลการดาํเนินงานมีประสิทธิภาพ และลดค่าใช้จ่ายในระยะยาว (Necmi and Martin, 2004) สิÉ งเหล่านีÊ

จะทาํใหธุ้รกิจมีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 ทัÊงหมดทีÉกล่าวมา คือ กลยทุธ์ทีÉจะสามารถดึงดูดลูกคา้ ใหลู้กคา้เกิดความพอใจในสินคา้และบริการ 

และกลบัมาใช้บริการของธุรกิจเราอีกครัÊ ง ไม่ว่าจะเป็นการขยายฐานลูกค้า การบริการลูกค้า หรือการการ

จดัการการจดัซืÊอสินคา้  นอกจากกลยุทธ์ทีÉกล่าวมาแลว้ ยงัมีอีกส่วนทีÉสําคญัไม่แพก้นั นั Éนคือ ปัจจยัต่าง ๆ ทีÉ

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค 

 

ปัจจัยทีÉมีอิทธิผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภคถูกกําหนดดว้ยลกัษณะทางกายภาพและลกัษณะทางกายภาพถูกกําหนดด้วย

สภาพจิตวทิยาโดยสภาพจิตวทิยาถูกกาํหนดดว้ยครอบครัวและครอบครัวถูกกาํหนดดว้ยสังคมรวมถึงสังคม

จะถูกกาํหนดดว้ยวฒันธรรมของแต่ละทอ้งถิ ÉนดงันัÊนเมืÉอทราบถึงสิÉงเหล่านีÊนกัการตลาดจึงต้องคาํนึงถึงสิÉง

ต่างๆดว้ยสาเหตุนีÊนกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมการซืÊอและพฤติกรรมการนั Éนก็คือพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคนั ÉนเองเนืÉองจากวา่ผูบ้ริโภคทุกคนเป็นสิÉงมีชีวติ (Organic) ร่างกายของมนุษย์มีลกัษณะเป็นฟิสิกส์

ชีววิทยาและเคมีการทีÉมีร่างกายสูงเตีÊ ยผอมอ้วนเป็นลกัษณะทางฟิสิกส์การทีÉร่างกายมีเลือดมีเนืÊอก็เป็น

ลกัษณะทางชีววทิยาขณะเดียวกนัเรามีต่อมนํÊ าลายมีต่อมเหงืÉอต่อมนํÊ าตาเหล่านีÊคือเคมีซึÉ งรวมแล้วเรียกว่า

มนุษยเ์ป็นอินทรียมี์การเกิดแก่เจบ็ตายดงันัÊนจึงมีปัจจยัต่างๆทีÉมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคอย่างหลีกเลีÉยงไมไ่ดด้งันีÊ  

(วเิชียร วทิยอุดม และเขมมารี รักษชู์ชีพ, 2553) 

 

1. ลักษณะทางสรีระ (Physiological condition)  

สรีระเป็นปัจจยัเบืÊองตน้ในการกาํหนดพฤติกรรมการซืÊอและพฤติกรรมการใชข้องผูบ้ริโภคเช่นการ

ทีÉผูบ้ริโภคสวมแวน่ตาก็เกิดจากสรีระคือสายตาสัÊนหรือสายตายาวการทีÉตอ้งไปสุขากเ็กิดจากสรีระหรือการทีÉ

กระหายนํÊ าต้องหานํÊ าดืÉมเนืÉองจากคอแห้งก็เป็นสาเหตุจากสรีระซึÉ งสิÉ งเหล่านีÊ เป็นปัจจยัเบืÊองตน้ทีÉจะต้อง

ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคใหเ้ขา้ใจก่อนตวัอย่างเช่นแชมพูสระผมยีÉหอ้หนึÉงซึÉงนาํเขา้จากต่างประเทศแลว้ไม่

ประสบความสําเร็จเท่าใดนักสาเหตุเพราะสูตรของแชมพูเหมาะสําหรับผมของชาวต่างชาติ ซึÉงมีความ
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แตกต่างกับเส้นผมของคนไทยซึÉงเป็นเรืÉองของสรีระหรืออย่างเช่นบริษทัทีÉผลิตเสืÊ อจาํหน่ายก็ต้องมีการ

เปลีÉยนแบบเสืÊอเพราะเดก็ไทยในปัจจุบนัมีสรีระทีÉเปลีÉยนแปลงไป 

จากอดีตทีÉเด็กตัวเล็กแต่ปัจจุบนัเด็กมีสรีระทีÉตัวสูงขึÊ นตวัใหญ่ขึÊนแบบเสืÊ อก็ต้องเปลีÉยนไปให้

เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคเป็นตน้เพราะฉะนัÊนสิÉ งแรกทีÉตอ้งวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือการวิเคราะห์ความ

เปลีÉยนแปลงทางด้านสรีระเป็นสิÉ งแรกเนืÉองจากมีบทบาทมากทีÉสุดในการตดัสินใจของมนุษยเ์ป็นสิÉงทีÉ

หลีกเลีÉยงไม่ไดเ้พราะสิÉงเหล่านีÊ เป็นความตอ้งการของร่างกายส่วนใหญ่เป็นปัจจยั 4 ซึÉงประกอบด้วยอาหาร

เครืÉองนุ่งห่มทีÉอยู่อาศยัยารักษาโรคทีÉบงัคบัใหเ้ราตอ้งประพฤติปฏิบติัเช่นเราจาํเป็นต้องรับประทานอาหาร

เพราะหิวเราตอ้งรับประทานยาเพราะไม่สบายเป็นตน้ดงันัÊนสิÉงแรกทีÉบงัคบัมนุษยใ์ห้เกิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค

คือเหตุผลทางสรีระเป็นสิÉงทีÉเป็นพืÊนฐานมากทีÉสุด 

 

2. สภาพจิตวิทยา (Psychological condition)  

เป็นลกัษณะของความตอ้งการทีÉเกิดจากสภาพจิตใจซึÉงเกีÉยวขอ้งกบัพฤติกรรมของมนุษยร์ายละเอยีด

ไดก้ล่าวไวใ้นเรืÉองของปัจจยัภายในทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของมนุษยล์กัษณะความต้องการตอบสนอง

ในเรืÉองเดียวกนัแต่สภาพทางจิตใจไม่เหมือนกนัเช่นคนบางคนรับประทานอาหารตามร้านริมบาทวิถีได้แต่

บางคนตอ้งรับประทานอาหารในร้านติดแอร์หรือร้านในโรงแรมหรืออย่างเช่นการสวมแว่นสายตาบางคน

สวมเพืÉอใหอ้่านหนงัสือไดเ้ท่านัÊนแต่บางคนตอ้งการความเท่ดว้ยดงันัÊนกรอบแวน่ก็จะมีราคาแตกต่างกันไป

ซึÉ งเป็นสภาพทางจิตวิทยาของมนุษย์ทีÉไม่เหมือนกันเช่นบางคนเป็นคนประหยดัมธัยสัถ์บางคนเป็นคน

ฟุ้งเฟ้อฟุ่มเฟือยบางคนแคร์สายตาคนอืÉนบางคนไม่ใส่ใจคนอืÉนเลย 

ซึÉงจากสภาพทางจิตวทิยาของผูบ้ริโภคทาํใหน้กัการตลาดสามารถดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดอยู่

ไดส้ภาพทางจิตวทิยาเป็นสิÉงทีÉมีบทบาทสําคญักวา่สรีระเพราะสรีระเป็นพืÊนฐานเช่นความหิวเป็นพืÊนฐานแต่

จะรับประทานอะไรทีÉไหนจะเริÉมไม่เป็นพืÊนฐานแลว้ถือวา่เป็นสภาพทางจิตวทิยาหรือจะตอ้งแต่งตวัไปงาน

เลีÊ ยงจะตอ้งมีเสืÊอผา้ปกปิดร่างกายซึÉ งเป็นพืÊนฐานแต่การทีÉจะแต่งตวัแบบไหนแบบเรียบแบบหรูหราก็จะมี

เรืÉองของสภาพจิตวทิยาเขา้มาเกีÉยวขอ้ง 

 

3. ครอบครัว (Family)  

เป็นกลุ่มสังคมเบืÊองตน้ทีÉบุคคลเป็นสมาชิกอยู่ครอบครัวเป็นแหล่งอบรมและสร้างประสบการณ์

ของบุคคลถ่ายทอดนิสัยและค่านิยมลักษณะของครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคและ

พฤติกรรมอืÉนๆครอบครัวเป็นส่วนหนึÉงของสังคม (Socialization) และครอบครัวถือวา่เป็นหน่วยทีÉมีบทบาท

ในแง่ของการเตรียมตวัผูบ้ริโภคให้เข้าสู่สังคม (Socializing agent) สังคม (Socialization) คือกระบวนการ

สําหรับเตรียมคนให้เขา้สู่สังคมซึÉ งจะมีหน่วยทีÉจะเขา้กระบวนการนีÊ  (Socializing agent) หลายหน่วยเช่น

ครอบครัวโรงเรียนวดัสถาบนัการเมืองสถาบนัสืÉอมวลชนเป็นตน้ขณะทีÉผูบ้ริโภคแต่ละคนเจริญเติบโตมานัÊน

ก็ไดรั้บการอบรมสั Éงสอนมาจากครอบครัวเช่นบางคนถูกสอนใหไ้หวพ้ระก่อนนอนบางคนถกูสอนใหดื้Éมนม
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ก่อนนอนบางคนไดร้ับการสอนใหป้ระหยดัอดออมบางคนไดร้ับการสอนใหฟุ้้งเฟ้อฟุ่มเฟือยเพราะพ่อแม่ทาํ

ใหดู้หรือบางคนเสริมสวยในร้านทีÉแม่เคยทาํมาหรือซ่อมรถในร้านทีÉพ่อเคยทาํมาฯลฯเหล่านีÊ เป็นสิÉงทีÉไดม้า

จากครอบครัวสิÉงทีÉสําคญัทีÉสุดทีÉไดจ้ากครอบครัวคือนิสัยและค่านิยมลกัษณะต่างๆดา้นครอบครัวทีÉจะตอ้ง

พิจารณาเช่นบทบาทในกระบวนการตดัสินใจซืÊอของครอบครัววฎัจกัรชีวติครอบครัว (Family life cycle) 

 

4. สังคม (Social group)  

 เป็นสิÉงทีÉอยู่รอบตวัเราซึÉงจะมีผลทีÉเราตอ้งทาํตวัใหส้อดคลอ้งกับบรรทดัฐาน (Norm) ของสังคมการทีÉ

ผูบ้ริโภคเป็นคนชนชัÊนสูงชนชัÊนกลางหรือชนชัÊนตํÉาซึÉ งแต่ละชนชัÊนก็จะมีพฤติกรรมแตกต่างกนัเช่นบางคน

เทีÉยวในประเทศไทยบางคนชอบเทีÉยวต่างจงัหวดัแต่บางคนตอ้งไปพกัผ่อนยงัต่างประเทศวฒันธรรมของชน

ชัÊนจะบ่งบอกถึงพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภควา่จะใชเ้สืÊอผา้แบบไหนรับประทานอาหารแบบไหนจะ

ท่องเทีÉยวทีÉไหนสิÉงเหล่านีÊจะสอนผูบ้ริโภคทัÊงหมดเพราะมนุษย์หลีกหนีการเป็นส่วนหนึÉงของชนชัÊนไม่ได้

อย่างไรก็ตามตอ้งมีชนชัÊนเป็นของตนเองเช่นเป็นชาวไร่ชาวนาเป็นกรรมกรเป็นขา้ราชการเป็นเจา้ของธุรกิจ

เป็นเศรษฐีเป็นนายธนาคารสิÉงเหล่านีÊจะเป็นผูก้ ําหนดให้มนุษย์เสมออีกประการหนึÉ งสงครามชนชัÊนเป็น

สงครามถาวรไม่มีวนัหยดุตลอดชีวติของมนุษยจ์ะตอ้งพบกับสงครามชนชัÊนตลอดเพราะชนชัÊนล่างจะไล่

ตามชนชัÊนบนส่วนชนชัÊ นบนก็จะหนีชนชัÊ นล่างออกไปตวัอย่างเช่นการใช้นํÊ าหอมพอชนชัÊนสูงเริÉมใช้

นํÊ าหอมอะไรชนชัÊนล่างกใ็ชต้ามพอชนชัÊนล่างใช้ตามชนชัÊนสูงก็ตอ้งเปลีÉยนยีÉหอ้ให้สูงขึÊนไปเรืÉ อย ๆ อญัมณีกีฬา

เสืÊอผา้ก็เช่นเดียวกนัซึÉงทาํให้ชีวติแพงขึÊนเรืÉอย ๆ 

 

5. วัฒนธรรม (Culture)  

 ไม่วา่เราจะอยูช่นชัÊนใดในสังคมก็ตามก็จะตอ้งมีวฒันธรรมเป็นตวัครอบงาํวฒันธรรมคือวิถีชีวติทีÉ

คนในสังคมยอมรับประพฤติปฏิบติัตามกันเพืÉอความงอกงามของสังคมคาํว่าวฒันะแปลว่างอกงามธรรม

แปลว่าสิÉงทีÉดีงามดงันัÊนวฒันธรรมก็แปลว่าสิÉงดีสิÉงงามทีÉคนในสังคมยอมรับทีÉจะประพฤตปิฏิบติัร่วมกนั

เพืÉอใหส้ังคมนัÊนดาํเนินไปไดด้ว้ยดีวฒันธรรมเป็นสิÉ งทีÉมนุษย์สร้างขึÊ น (Man made product) ไม่ใช่เป็นสิÉงทีÉ

พระเจา้สร้าง (Godmade product) สิÉ งทีÉพระเจา้สร้างกบัสิÉงทีÉมนุษย์สร้างนัÊนแตกต่างกนัตรงทีÉสิÉ งทีÉพระเจา้

สร้างเป็นกฎเกณฑ์ทางธรรมชาติทีÉเปลีÉยนแปลงไม่ได้เช่นพระอาทิตย์ขึÊ นทางทิศตะวนัออกตกทางทิศ

ตะวนัตกของย่อมตกลงสู่พืÊนส่วนวฒันธรรมเป็นสิÉงทีÉมนุษยส์ร้างขึÊนเช่นคนไทยเมืÉอพบกนัก็ทกัทายกันดว้ย

การไหวส่้วนชาวต่างประเทศทกัทายกนัดว้ยการจบัมือเป็นตน้ 

 ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมี 2 ประการคือปัจจยัภายใน (Internal factors) และ

ปัจจยัภายนอก (External factors) โดยปัจจยัภายในจะเรียกวา่ตวักาํหนดพืÊนฐาน (Basic determinants) โดยมี

ปัจจยัต่างๆทีÉจะเขา้มาเป็นตวักาํหนดพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคดงันีÊ  

(1) ความจาํเป็น (Needs)  

(2) สิÉงจูงใจ (Motive)  
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(3) บุคลิกภาพ (Personality)  

(4) ทศันคติ (Attitude)  

(5) การรับรู้ (Perception) 

(6) การเรียนรู้ (Learning) 

 

1. ความจําเป็น (Needs)  

ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ของมนุษยซึ์ÉงทัÊง 3 ประการนีÊสามารถใช้แทน

กนัไดค้วามจาํเป็น (Needs) ใชส้ําหรับสินคา้ทีÉจาํเป็นต่อการครองชีพความตอ้งการ (Wants) ใชส้ําหรับความ

ตอ้งการทางจิตวทิยาทีÉสูงขึÊนว่าความจาํเป็น(Needs) ส่วนความปรารถนา (Desire) ถือวา่เป็นความตอ้งการ

ทางดา้นจิตวทิยาทีÉสูงทีÉสุดเป็นความปรารถนาอนัสูงส่งของมนุษยสิ์ÉงทีÉเป็นปัญหาของผู้บริโภคทีÉต ้องแก้ไข

เช่นความหิวตอ้งแก้ไขโดยการรับประทานอาหารความหนาวแก้ไขโดยการใส่เสืÊ อผา้เป็นตน้ดงันัÊนความ

จาํเป็น (Needs)และความตอ้งการ (Wants) จึงทาํใหน้กัการตลาดสามารถขายสินคา้ไดโ้ดยทีÉสินคา้ (Product) 

และบริการ (Service) เป็นสิÉงทีÉสามารถแก้ปัญหาไดเ้พราะความจาํเป็น (Needs) และความตอ้งการ(Wants) 

คือปัญหาเช่นทําไมจึงมีอ า ชีพซ่อมรถค ําตอบก็คือ เ พราะมีปัญหารถเ สีย หรือ ทําไมจึง มีคนขาย

เครืÉองปรับอากาศคาํตอบก็คือเพราะเมืองไทยเป็นเมืองร้อนเป็นตน้นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงลกัษณะความ

ตอ้งการทางกายภาพตวัอยา่งสมยัก่อนนัÊนเมืÉอจะสั ÉงทาํเสืÊอผา้สําเร็จรูปออกขายจะสั Éงทาํขนาดเล็กกลางใหญ่

อย่างละเท่าๆกนัแต่ปัจจุบนัจะสั Éงทาํขนาดเล็กนอ้ยทีÉสุดขนาดกลางสั Éงจาํนวนปานกลางแต่ขนาดใหญ่จะสั Éง

มากทีÉสุดเพราะลกัษณะทางกายภาพของคนไทยเปลีÉยนไปแลว้ปัจจุบนับุตรอาย ุ14 ปีจะสูงกวา่พ่อและแม่ถา้

บริษทัใดยงัติดอยู่ทีÉภาพเดิมการตลาดก็จะผิดไปปัจจุบันธุรกิจลดความอ้วนเกิดขึÊนมากซึÉ งเป็นค่านิยมทีÉ

เปลีÉยนแปลงไปจากเดิมสําหรับความจาํเป็น (Needs) สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทดงันีÊ  

 ความต้องการขัÊนปฐมภูมิหรือความต้องการทางชีวภาพ (Primary needs orphysiological needs) 

เช่นความหิวความกระหายความง่วงการพกัผ่อนการขบัถ่ายความตอ้งการทางเพศเป็นตน้เป็นสิÉงทีÉตอ้งติดตวั

มนุษยม์าตัÊงแต่เกิดเป็นสิÉงทีÉสังคมไม่จาํเป็นตอ้งสอนแต่เป็นลกัษณะทางชีวภาพของมนุษย์ทีÉเกิดมาแลว้ตอ้ง

หิวตอ้งกระหายตอ้งพกัผ่อนตอ้งขบัถ่าย 

 ความต้องการขัÊนทุติยภูมิหรือความต้องการทางสังคม (Secondary needs orsocial needs) ความ

ตอ้งการนีÊหมายถึงความตอ้งการทีÉเกิดจากการเรียนรู้ถึงการอยูร่่วมกนัในสังคมไดแ้ก่ความตอ้งการความรัก

ความตอ้งการความภูมิใจความตอ้งการเพืÉอนความต้องการความปลอดภยัความต้องการมีสุขภาพดีเป็นตน้

ความตอ้งการทุติยภูมิเป็นความตอ้งการทีÉไม่ไดเ้กิดขึÊนโดยสภาพร่างกายแต่เกิดแต่เป็นสิÉงทีÉเกิดจากการเรียนรู้

จากคนอืÉนทีÉอยู่ในสังคมและความตอ้งการทุติยภูมิทีÉจะเป็นความตอ้งการครอบคลุมความตอ้งการขัÊนปฐมภมิู

ความตอ้งการขัÊนปฐมภูมิเป็นสิÉงทีÉมนุษย์หลีกเลีÉยงไม่ได้เพราะเป็นสิÉงทีÉบงัคบัให้เกิดขึÊ นกบัตวัเราแต่ความ

ตอ้งการขัÊนทุติยภูมิจะเป็นตวักาํหนดทางเลือกของการบริโภคว่าถา้หิวแลว้จะรับประทานอะไรทีÉไหนถา้

กระหายจะดืÉมอะไรถา้ง่วงแลว้จะนอนทีÉไหนอย่างนีÊ เป็นตนั 
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2. สิÉงจูงใจ (Motive)  

สิÉ งจูงใจ หมายถึงปัญหาทีÉถึงจุดวกิฤติทีÉทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่สบายใจแรงจูงใจจึงเป็นความ

ตอ้งการทีÉเกิดขึÊนรุนแรงบงัคบัใหบุ้คคลคน้หาวธีิมาตอบสนองความพึงพอใจอาจจะเป็นความไม่สบายทาง

ร่างกายหรือจิตใจก็ไดจ้นก่อใหเ้กิดความพยายามในการจะแก้ไขปัญหาดงักล่าวนัÊนโดยแรงจูงใจ (Motive) 

นัÊนมีพืÊนฐานมาจากความจาํเป็น (Based on needs) กล่าวคือ ถ้าไม่มีความจาํเป็น (Needs) ก็จะไม่เกิด

แรงจูงใจ (Motive) และความจาํเป็นเมืÉอเกิดเป็นความรุนแรงขึÊนในใจก็จะกลายเป็นตณัหาแห่งความตอ้งการ

แต่ถา้ความต้องการ (Wants) นัÊนไม่รุนแรงพอก็จะไม่เกิดแรงจูงใจ (Motive) เช่นนายก. มีความจาํเป็น 

(Needs) ตอ้งใช้รถเขามองวา่เขามีเงินพอทีÉจะซืÊอรถเบนซ์เขาเกิดความต้องการ (Wants) รถเบนซ์แต่หาก

ความตอ้งการดงักล่าวเป็นความตอ้งการทีÉไม่รุนแรงเพียงพอแรงจูงใจ (Motive) ในการซืÊอจึงไม่เกิดดงันัÊน

นกัการตลาดจึงมีหนา้ทีÉกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซืÊอจนกระทั Éงผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการจนเขา้

สู่จุดวิกฤติทีÉทาํให้ผู้บริโภคเกิดความไม่สบายใจอย่างรุนแรง (Tension) ทาํให้ผู ้บริโภคค้นหาวิธีมา

ตอบสนองความตอ้งการนัÊนนกัการตลาดตอ้งเป็นนกัจิตวทิยาโดยต้องเขา้ใจถึงความตอ้งการทศันคติความ

เชืÉอฯลฯของผูบ้ริโภคเพืÉอเป็นแนวทางในการทีÉจะนาํไปสู่การเปลีÉยนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได ้

 

3. บุคลิกภาพ (Personality)  

บุคลิกภาพ คือลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลทีÉพฒันาขึÊ นมาในระยะยาวซึÉ งมีผลกระทบต่อการ

กาํหนดรูปแบบในการโตต้อบหรือตอบสนอง (Reaction) ทีÉไม่เหมือนกันเช่นเมืÉอเกิดเหตุการณ์ไฟไหม้

บุคคลแต่ละคนจะมีปฏิกิริยาตอบสนองทีÉแตกต่างกันทัÊ งนีÊ ขึÊ นอยู่กับบุคลิกภาพของแต่ละบุคคลดงันัÊน

บุคลิกภาพจึงเป็นตวักาํหนดการตอบสนอง (Reaction)ของมนุษย ์

 

4. ทัศนคติ (Attitude)  

ทศันคติ คือการประเมินความพอใจหรือไม่พอใจความรู้สึกและท่าทีความรู้สึกทีÉคนเรามีต่อความคดิ

หรือสิสิÉ งใดสิÉ งหนึÉงทศันคติเป็นสิÉงทีÉจะนาํมาซึÉงการปฏิบติัของผูบ้ริโภคเช่นผูบ้ริโภคมีทศันคติวา่การออกไป

นอกบา้นนัÊนน่าเบืÉอดังนัÊ นถ้ามีใครมาชวนไปดูภาพยนตร์จึงมีโอกาสทีÉจะตอบปฏิเสธสูงมากในทาํนอง

กลบักนัถา้ผูบ้ริโภคคิดวา่การอยูบ่า้นน่าเบืÉอถา้มีเพืÉอนมาชวนไปดูภาพยนตร์ก็จะไปกบัเขาทนัทเีพราะมคีวาม

พร้อมทีÉจะกระทาํ (Readinessto act) สิÉงทีÉจะเขา้มากาํหนดทศันคติ (Attitude) มี 3 ประการคือ (1) ความรู้ (2) 

ความรู้สึก (3) แนวโนม้ของนิสัยหรือความพร้อมทีÉจะกระทาํ (Readiness to act) ทัÊงสามประการนีÊ เป็นสิÉ งทีÉ

นกัการตลาดพยายามจะเปลีÉยนแปลงโดยผูบ้ริโภคคนใดทีÉมีทศันคติทีÉดีต่อสินคา้เราก็พยายามรักษาเอาไวแ้ต่

ถา้ผูบ้ริโภคคนใดมีทศันคติทีÉไม่ดีต่อสินคา้เราก็พยายามจะเปลีÉยนทศันคติของเขาให้ชอบสินค้าของเราใน

ทีÉสุดการเปลีÉยนแปลงทศันคติของมนุษยเ์ป็นงานทีÉยากมากของนกัการตลาดจากกรณีนีÊมกัจะมีคนชอบพูดว่า

การทีÉนกัการตลาดไปเปลีÉยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลเป็นงานทีÉยากวา่การตลาดทีÉตามพฤติกรรมบุคคล
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ตวัแทนบุคคลทีÉเปลีÉยนแปลงพฤติกรรมถือวา่เป็นตวัแทนกระบวนการทางสังคม (Socializing agent) โดยเรา

อาจแบ่งการตลาดไดเ้ป็น 2 แบบคือ 

 4.1 การตลาดแบบปรับตัวตามความต้องการของตลาด (Adaptive marketing) เป็นการตลาดแบบ

ปรับตวัตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยศึกษาจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคแลว้ปรับตวัตามการตลาดแบบนีÊ ง่ายกวา่ใช้

งบประมาณนอ้ยกว่าเพราะมีพฤติกรรมของผูบ้ริโภครองรับการกระทาํขององคก์รอยู่แลว้เช่นทาํไมเบียร์สิงห์

จึงตอ้งผลิตสิงห์โกลด์ออกจาํหน่ายทัÊงนีÊก็เพราะทศันคติของผูบ้ริโภคเปลีÉยนไปจากเดิมเพราะการทีÉผูบ้ริโภค

ไม่เคยคาํนึงถึงจาํนวนแคลอรีÉในเบียร์วา่มีจาํนวนมากน้อยเท่าไรแต่ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีทศันคติต่อการดืÉม

เบียร์เปลีÉยนไปโดยคาํนึงถึงสุขภาพมากขึÊนจึงมีพฤติกรรมตอ้งการดืÉมเบียร์ทีÉมีแคลอรีตํÉาจาํนวนดีกรีตํÉาเบียร์

สิงห์จึงมี Light Beer ออกมาป้องกนัไม่ให้คู่แข่งขนัทีÉมีดีกรีอ่อนกวา่มาแย่งส่วนครองตลาดไปเหล่านีÊ เป็น

การตลาดแบบปรับตวัตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคซึÉงนกัการตลาดส่วนใหญ่ในปัจจุบนัจะปฏิบติัตาม 

 4.2 การตลาดแบบจงใจเปลีÉยนแปลงผู้บริโภค (Manipulative marketing) เป็นการตลาดทีÉ

เปลีÉยนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคสินคา้ทีÉจะใชก้ารตลาดแบบจงใจเปลีÉยนแปลงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเป็น

สินคา้ทีÉนาํสังคมโดยก่อนทีÉจะมีสินคา้ดงักล่าวสังคมไม่มีทศันคติทีÉดีเกีÉยวกบัสินคา้นัÊนแต่เมืÉอมีสินค้าเขา้มา

สนองความตอ้งการก็จะเป็นสิÉงทีÉจะเปลีÉยนแปลงทศันคติให้เกิดความตอ้งการและพฤติกรรมการใช้สินค้า

เช่นการรณรงค์การใช้นํÊ ามนัไร้สารตะกั Éวในประเทไทยประสบความสําเร็จเนืÉองจากมีการร่วมกนัทุกสืÉอและ

รัฐบาลให้ความร่วมมือดว้ยโดยการลดภาษีให้ตลอดจนการใช้มาตรการด้านกฎหมายให้จาํหน่ายเฉพาะ

นํÊ ามนัไร้สารตะกั ÉวเหตุนีÊ จึงทาํให้เกิดการเปลีÉยนแปลงทางสังคมจะเห็นว่าการเปลีÉยนแปลงทศันคติของ

ผูบ้ริโภคตอ้งไดรั้บความร่วมมือกนัจากหลายฝ่าย 

 

5.  การรับรู้ (Perception)  

การรับรู้ เป็นกระบวนการซึÉงบุคคลเลือกจดัองค์กรและตีความขอ้มูลเพืÉอกาํหนดภาพทีÉมีความหมาย

การรับรู้เป็นสิÉ งทีÉสําค ัญมากในแง่การตลาดจนมีคาํกล่าวทีÉวา่“สงครามการตลาดความจริงไม่ใช่สงคราม

สินค้าแต่เป็นสงครามการสร้างการรับรู้ (A marketingwar is not a battle of product but a battle 

ofperception)” ซึÉงหมายถึงการแข่งขนัทางดา้นการตลาดไม่ไดแ้ข่งขนักนัเพียงทาํให้สินคา้ดีเท่านัÊนแต่จะ

แข่งขนักนัในดา้นการสร้างภาพพจน์ใหดี้กวา่ในสินคา้เช่นสินค้าก.เป็นสินคา้ทีÉมีคุณภาพดีแต่นักการตลาด

ไม่ใส่ใจในการสร้างภาพพจน์ปล่อยใหผู้บ้ริโภครับรู้ภาพพจน์ของสินค้าในแง่ร้ายหรือรับรู้ภาพพจน์ทีÉเป็น

ธรรมดาสามญัจนผูบ้ริโภคไม่เกิดความชืÉนชมถึงแมว้า่สินคา้ของบริษทัจะดีแต่ก็ไม่อาจสร้างทศันะคติทีÉดีให้

เกิดแก่ผูบ้ริโภคไดใ้นขณะเดียวกนัสินคา้เป็นสินคา้ทีÉมีคุณภาพปานกลาง แต่นกัการตลาดใส่ใจในการสร้าง

ภาพพจน์ทีÉจะให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ (Perception) ทีÉดี สินคา้ก็สามารถขายได ้แต่สินคา้ทีÉสร้างภาพพจน์เก่ง

(ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้) แลว้ไม่ประสบความสําเร็จนัÊนมีสาเหตุเพราะสินคา้ไม่มีคุณภาพจนผูบ้ริโภครับไม่ได ้

(The product is not passable) ดงันัÊนการสร้างภาพพจน์ตราสินคา้ (Brand image) ให้คนมองสินค้าของ
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บริษทั การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product positioning) ลว้นแลว้แต่เป็นเรืÉองของการรับรู้ (Perception) 

ทัÊงสิÊน 

 

6. การเรียนรู้ (Learning) 

การเรียนรู้ เป็นการเปลีÉยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซึÉงเกิดจากประสบการณ์ ดงันัÊนการเรียนรู้

จึงเป็นประสบการณ์ทีÉบุคคลสะสมไว ้เช่น บางคนจะใช้ผงซกัฟอกทีÉผสมมะนาว น้ายาลา้งจานผสมมะนาว 

เพราะเกิดการเรียนรู้วา่การใส่มะนาวช่วยใหส้ะอาดได ้บางคนไม่รับประทานเนืÊอเพราะทราบมาเนืÊอววัทีÉมี

เชืÊอโรคแอนแทร็กซ์ ซึÉงอาจทาํให้คนถึงตายได ้เหล่านีÊ เกิดจากประสบการณ์การเรียนรู้ดงันัÊนนกัการตลาดจึง

มีหน้าทีÉใส่ประสบการณ์การเรียนรู้เกีÉยวกบัตราสินคา้ทีÉถูกตอ้งให้กบัผูบ้ริโภค 

 

 ปัจจยัภายนอก ( External factors) ทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค มีรายละเอียดดงันีÊ  

 1. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นสิÉ งทีÉกาํหนดอาํนาจซืÊอ (Purchasing power) ของผู้บริโภค 

ตวัอย่างเช่น บางคนเชืÉอวา่โสมเกาหลีรับประทานแลว้บาํรุงกาํลงัก็เกิดความตอ้งการ แต่เมืÉอไปเห็นราคาแลว้

แพงเกินไป ไม่สามรถซืÊอได ้บางคนชอบสินค้ามียีÉห้อดงัๆ แต่ไม่สามารถซืÊอไดเ้พราะราคาแพง สิÉ งนีÊ คือ

ปัจจยัทีÉจะเป็นตวักาํหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคประการหนึÉง 

 2. ครอบครัว (Family) ครอบครัวทําให้เกิดการตอบสนองต่อความต้องการ ผลิตภัณฑ์การ

ตอบสนองความตอ้งการของร่างกายจะไดรั้บอิทธิพลจากสมาชิกของครอบครัว ตวัอย่าง เด็กบางคนแปรง

ฟันตอนเช้าและก่อนนอนแต่บางคนแปรงฟันตอนเช้าอย่างเดียว เด็กบางคนดืÉมนมทุกวนัแต่บางคนดืÉมไม่

เป็น เด็กบางคนดูถูกสินคา้ทีÉทาํในประเทศไทย แต่เด็กบางคนนิยมใช้สินคา้ทีÉทาํในประเทศไทย สิÉ งเหล่านีÊ

ลว้นเป็นการหล่อหลอมมาจากสถาบนัครอบครัวทัÊงสิÊน เช่น พ่อ แม่สอนใหลู้กประหยดัหรือฟุ่มเฟือย พ่อแม่

อบรมสั Éงสอนใหลู้กใชสิ้นคา้ทีÉผลิตในประเทศไทยให้ลูกฟังเป็นประจาํ ลูกก็จะใช้สินคา้ทีÉผลิตในประเทศ

ไทย เป็นตน้ 

 นกัการตลาดตอ้งเป็นนกัพฤติกรรมศาสตร์ในเรืÉองของครอบครัว โดยตอ้งเขา้ใจว่าครอบครัวนัÊน

เป็นส่วนหนึÉงของตวัแทนกระบวนการทางสังคม ( Socializing agent) เป็นกระบวนการทีÉเตรียมคนเข้าสู่

สังคม ซึÉ งประกอบด้วย โรงเรียน ครอบครัว ศาสนา สืÉอมวลชน สถาบนัการเมือง การเตรียมพร้อมเขา้สู่

สังคมนัÊน ครอบครัวจะเป็นพืÊนฐานการดาํรงชีวติของแต่ละบุคคล ขณะเดียวกนัโรงเรียนก็ชีÊ แนวทางในการ

ดาํเนินชีวติของบุคคลไดห้ลายประการ ศาสนา ทีÉเรานบัถือก็สอนบุคคลไดห้ลายอย่าง เป็นตน้ 

 3. สังคม (Social group) ลกัษณะดา้นสังคมประกอบดว้ยรูปแบบการดาํรงชีวติ (Lifestyle) ค่านิยม

สังคม (Social Values) และความเชืÉอถือ  เช่น ถา้เป็นลุกทหารอยู่ในสังคมครอบครัวทหาร  ก็จะมีสังคมอยา่ง

หนึÉงถา้เป็นลูกนายธนาคาร  ก็จะมีสังคมอีกอย่างหนึÉง ถา้เป็นลูกของครู อาจารย ์ก็จะมีสังคมอีกอย่างหนึÉง ถา้

เป็นลูกพ่อคา้ ก็จะมีสังคมอีกอย่างหนึÉงสังคมในทีÉนีÊ  อาจจะเป็นไดท้ัÊงสังคมอาชีพและสังคมทอ้งถิÉน ตวัอย่าง 
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สังคมทอ้งถิ Éน ถา้เราเป็นคนในภาคใดในการซืÊ อของใช้ก็ไม่เหมือนคนในภาคอืÉนๆหรืออาจเป็นคนในภาค

เดียวกนั แต่ต่างจงัหวดักนั ก็จะซืÊอสินคา้ไม่เหมือนกนั 

 นกัการตลาดตอ้งเป็นนกัสังคมวทิยาเพืÉอทีÉจะไดม้องวา่อิทธิพลของสังคมทีÉมีต่อการอยู่ร่วมกันของ

มนุษยน์ัÊนมีอะไรบา้ง  โดยเฉพาะอยา่งยิ ÉงเรืÉองบรรทดัฐาน กล่าวคือ ตอ้งทราบวา่สิÉงใดทีÉสังคมยอมรับได ้สิÉ ง

ใดทีÉสังคมยอมรับไม่ได ้เช่นสินคา้ต่างประเทศบางอย่างขายในประเทศไทยได้แร่บางอย่างบายไม่ได ้ การ

โฆษณาในเมืองไทยไม่ไดเ้พราะบรรทดัฐานต่างกนั  ความคิดในแต่ละสังคมมีบรรทดัฐานทีÉไม่เหมือนกนั 

 4. วัฒนธรรม (Culture) เป็นกลุ่มของค่านิยมพืÊนฐาน การรับรู้ ความต้องการ และพฤติกรรม ซึÉ ง

เรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของสังคมในครอบครัว วฒันธรรมจึงเป็นรูปแบบหรือวถิีทางในการดาํเนินชีวติ ทีÉ

คนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ ประกอบดว้ยค่านิยมการรับประทานอาหาร คนพม่านุ่งโสร่ง คนยุโรป สวม

กางเกงเป็นตน้  วิธีการคิดเป็นวฒันธรรม สังคมไทยเป็นระบบของสังคมแก้ไขไม่ใช่สังคมแบบป้องกัน  

ดงันัÊนคนไทยจึงมีการตรวจร่างกายประจาํปีดว้ยสถิติทีÉต ํÉามาก เพราะเกรงวา่จะตรวจแลว้เจอโรคร้ายซึÉ งเป็น

ความคิดทีÉผิด  คนไทยบางคนไม่ยอมทําประกันชีวิต เพราะกลัวว่าจะเป็นการแช่งตัวเอง คนไทยไม่

รับประทานวติามินเพราะคิดวา่ไม่ไดเ้จบ็ไขรั้บประทานไปก็ไม่มีประโยชน์  คนไทยอยู่ในเขตร้อนน่าจะใช้

ยาปรับกลิ Éนตวัมากแต่ไม่ใชเ้พราะถ้าใช้จะถูกมองว่ามีปัญหาเรืÉองกลิÉนตวั  สังคมไทยเพิÉงจะเริÉ มเป็นสังคม

แบบป้องกนัเพียงเลก็นอ้ยเท่านัÊน เนืÉองจากมีสิÉ งบอกเหตุจากการทีÉมีสถานบริการร่างกายเพิÉมมากขึÊน  อาหาร

เสริมเพืÉอสุขภาพเริÉมมีมากขึÊน เป็นตน้  นกัการตลาดต้องเป็นนักมนุษยว์ทิยาเพืÉอจะไดท้ราบว่าวฒันธรรม

ของแต่ละสังคมไม่เหมือนกนัการทาํการตลาดในประเทศไทยจะตอ้งคาํนึงถึงสังคม และ วฒันธรรมของไทย

ดว้ยธุรกิจใดทีÉให้การการสนบัสนุนดา้นศิลปวฒันธรรม  เชืÉอว่าเป็นรูปแบบหนึÉงของความรับผิดชอบต่อ

สังคมซึÉงสามารถส่งเสริมการรู้จกับริษทัและสร้างความรู้สึก หรือทศันคติทีÉดีให้เกิดกบับริษทัได ้

 5. การติดต่อธุรกิจ (Business contacts) หมายถึง โอกาสทีÉผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้นัÊน ๆ  สินคา้

ตวัใดทีÉผูบ้ริโภคไดรู้้จกั พบเห็นบ่อยๆมีความคุน้เคยซึÉงจะทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกไวว้างใจและมีความ

ยินดีทีÉจะใช้สินคา้นัÊน แต่สินคา้ทีÉผูบ้ริโภคไม่รู้จกั ไม่ค่อยไดพ้บเห็น ทาํให้ไม่มีความคุน้เคยเมืÉอไม่คุน้เคยก็

ไม่มีความไวว้างใจ ผูบ้ริโภคก็ไม่ยากใชสิ้นคา้นัÊน ดงันัÊนในการทาํธุรกิจจึงตอ้งเน้นในเรืÉองของการทาํให้เกิด

การพบเห็นในตราสินคา้ ( Brand contact) นาํสินคา้เขา้ไปใหผู้บ้ริโภคไดพ้บเห็น ได้รู้จกั ได้สัมผสั ไดย้ิน ได้

ฟังดว้ยความถีÉสูง ซึÉ งหลกัการนีÊจะเห็นจากค่ายเพลงต่างๆทีÉซืÊอเวลาในรายการวิทยุ รายการโทรทศัน์ เจตนา

คือ ต้องการให้ผู ้บริโภคได้ยินได้ฟังเพลงของเขาบ่อยๆเป็นการสร้างการพบเห็นในตราสินค้า (Brand 

contact) ใหม้ากทีÉสุดเท่าทีÉจะมากได ้จะเห็นได้วา่การสร้างใหบุ้คคลเกิดการเปิดรับ (Exposure) มากเท่าใด ก็

ยิ Éงทาํใหไ้ดป้ระโยชน์มากขึÊนเท่านัÊน 

 การทีÉผูบ้ริโภคมีโอกาสไดข้อ้มูลเกีÉยวกบัสินคา้ เช่น ผูบ้ริโภคเห็นโฆษณาชนิดนีÊ บ่อยหรือไม่ เราได้

อ่านข่าวเรืÉ องสินคา้นัÊนบ่อยหรือไม่ เพราะหลกัจิตวิทยามีอยู่อย่างหนึÉ งว่าความคุน้เคยก่อให้เกิดความรัก 

ดงันัÊนถา้สินคา้ใดทีÉผูริ้โภคไม่เคยไดรั้บข่าวสาร หรือไดรั้บข่าวสารน้อยจนไม่เกิดความคุ้นเคยก็จะไม่เกิด
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ความรัก ตวัอย่างของเรืÉองนีÊจะเห็นไดช้ดัวา่ค่ายเทปเพลงต่างๆจะทาํอยู ่โดยพยายามเปิดเพลงทีÉต้องการขาย

ใหผู้บ้ริโภคไดฟั้งบ่อยๆ จนกระทั Éงเกิดความคุน้เคยจะกลายเป็นความชอบในทีÉสุด 

ในประเทศไทยอินเทอร์เน็ตมีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วในหมู่เด็กวยัรุ่น และวยัทาํงานเพราะการ

ดาํเนินชีวิตในยุคปัจจุบนั ต้องมีการติดต่อ ปฏิสัมพนัธ์กันโดยอาศยัเครืÉ องมือทางอิเล็กทรอนิกส์มากขึÊ น 

ดงันัÊนผูใ้ชอ้ินเทอร์เน็ตแต่ละวนัแต่ละอาชีพ ลว้นมีเป้าหมายในการใช้อินเทอร์เน็ตทีÉเหมือนและแตกต่างกนั 

พอทีÉจะจาํแนกได ้ดงันีÊ   เพืÉอการรับการส่งขอ้มูลข่าวสารส่วนตวั การทาํงาน และการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

การคน้หาและเลือกขอ้มูลต่างๆ การเลือกคน้หาสินค้าและบริการ (shopping and service) การคน้หาข้อมูล

ร้านค้าบนเวบ็ไซต์หลายๆ เวบ็ เพืÉอเปรียบเทียบสินคา้ รวมทัÊ งคุณภาพและราคา การเลือกซืÊอสินค้าและ

บริการบนโลกออนไลน์ (Online Buying) เพืÉอการคน้หากลุ่มและเพืÉอนใหม่ๆ ทีÉสนใจในเรืÉองทีÉคลา้ยๆ กัน 

จนเกิดสังคมออนไลน์ (Social Online) เช่น Facebook, Hi5, MSN หรือ Twitter 

 และดว้ยการเติบโตอย่างรวดเร็วของอินเทอร์เน็ต ทาํใหเ้กิดธุรกิจต่าง ๆ มากมายทีÉมีการซืÊอขายบน

อินเทอร์เน็ต เมืÉอมีธุรกิจเกิดขึÊนมากมาย สิÉงหนึÉงทีÉตามมา คือ การแข่งขนั แยง่ลูกคา้กนัในธุรกิจแบบพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ ดงันัÊน ผูป้ระกอบการต่าง ๆ จึงมีการแข่งขนัสูง เพืÉอความอยู่รอดของธุรกิจบนโลกออนไลน์ 

 

3.2 ศักยภาพในการแข่งขัน 

ความหมายศักยภาพในการแข่งขัน 

 จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง พบว่า มีนักวิชาการและหน่วยงานต่างๆได้ให้

ความหมายของ ศกัยภาพในการแข่งขนั ดงัต่อไปนีÊ  

 สุวรรณา แซ่ตัÊง (2547) ไดใ้หค้วามหมายไวว่้า ศ ักยภาพในการแข่งขนัหมายถึง การนาํเทคโนโลยี

สารสนเทศก่อให้เกิดประโยชน์จากการลดตน้ทุน และความรวดเร็วแม่นยาํในเรืÉองของระบบขอ้มูลข่าวสาร

ซึÉงทาํใหก้ารวางแผนกลยทุธ์ไดเ้หมาะสม ก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการดาํเนินการ  

 Demeter (2003) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ศกัยภาพในการแข่งขนัหมายถึง ผลการดาํเนินการของธุรกิจ 

โดยมีดชันีชีÊวดัต่างๆ เช่น อตัราการหมุนเวยีนของสินคา้คงคลงัผลตอบแทนจากยอดขาย เป็นตน้   

 Jian and others (2004) ได้ให้ความหมายไวว้่า ศ ักยภาพในการแข่งขันขององค์กร หมายถึง 

ความสามารถอนับงัเกิดจากการครอบครองทรัพยากรทีÉมีความพิเศษต่างๆ อาทิสมรรถภาพดา้นนวตักรรม 

คือ ทรัพยากรทีÉมีค่าและมีความแตกต่างออกไปจากรูปแบบเดิมไม่สามารถลอกเลียนแบบรวมทัÊงทดแทนกนั

ได ้

สรุปไดว้า่ ศกัยภาพในการแข่งขนั คือ ความสามารถและผลประกอบการของธุรกิจในการสร้างและ

รักษาสภาพแวดลอ้มทีÉเหมาะสมแก่การประกอบกิจการ ซึÉงการประเมินขีดความสามารถทางการแข่งขนันัÊน

จะช่วยใหเ้ขา้ใจถึงจุดเด่นและจุดดอ้ยของธุรกิจในเชิงเปรียบเทียบกบัองคก์รอืÉนๆ ณ ช่วงเวลาเดียวกนัซึÉงเมืÉอ

เรารู้ศกัยภาพของธุรกิจของเราวา่ มีความเขม้แขง็ อ่อนแออย่างไร  ณ จุดนีÊ  เราจะสามารถวางแผนเพืÉอดาํเนิน

ธุรกิจของเราต่อไปได ้
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ความสําคัญของศักยภาพในการแข่งขัน 

 การดาํเนินธุรกิจในปัจจุบนัตอ้งมีความเขา้ใจในวิธีการทีÉธุรกิจสร้างและรักษาข้อไดเ้ปรียบในการ

แข่งขนั เพืÉอความเขา้ใจวา่ประเทศมีบทบาทอะไรในกระบวนการดงักล่าว ซึÉ งในการแข่งขนัระดบัระหว่าง

ประเทศ ธุรกิจไม่จาํเป็นจะตอ้งจาํกดัตนเองอยู่เฉพาะในประเทศ แต่ตอ้งสามารถแข่งขนัดว้ยยุทธการระดบั

ระหวา่งประเทศและสามารถกระจายกิจกรรมออกไปตัÊงอยู่ในต่างประเทศอีกดว้ย (สมคิด จาตุศรีพิทกัษ ์และ

คณะ, 2545: 11-25) อย่างไรก็ตาม ธุรกิจสามารถค้นหาดชันีทีÉสามารถชีÊ วดัถึงประสิทธิภาพในการ

ประกอบการหรือดาํเนินธุรกิจในรูปแบบต่างๆ กันโดยตวัชีÊ วดัทีÉนิยมใช้กันส่วนใหญ่จะเป็นมิติทางดา้น

การเงิน ซึÉ งสามารถเขา้ใจไดง่้ายเนืÉองจากมีขอ้มูลทางตวัเลขทีÉสะทอ้นถึงผลการดาํเนินการของธุรกิจไดเ้ป็น

อย่างดี ตวัอย่างของดชันีชีÊ วดัมิติทางการเงินเช่น อัตราส่วนสภาพคล่อง อตัราส่วนความสามารถในการ

บริหารสินทรัพย ์อตัราส่วนความสามารถในการบริหารหนีÊ สิน หรืออตัราส่วนความสามารถในการทาํกําไร 

เป็นตน้ นอกจากนีÊ  ในบางกรณียงัพบวา่มีการนาํมิติดา้นอืÉนๆ มาใชใ้นการวดัศกัยภาพในการแข่งขนั เช่น มิติ

ทางการตลาด วดัไดโ้ดยส่วนถือครองตลาด ยอดขาย หรือมิติดา้นกลยุทธ์และการบริการ เป็นตน้ ท้ายทีÉสุด

แลว้ จะเห็นไดว่้าตวัชีÊวดัเหล่านีÊหากพิจารณาอยา่งผิวเผินก็อาจบอกไดว้า่เป็นตวัชีÊวดัทีÉสะทอ้นถึงศกัยภาพใน

การแข่งขนัไดเ้ป็นอย่างดี แต่เมืÉอพิจารณากนัลึกซึÊ งลงไปในรายละเอียดแทที้Éจริงแลว้ไม่สามารถ บ่งบอกถึง

ศกัยภาพในการแข่งขนัไดอ้ย่างครบถว้น จึงมีผูพ้ยายามคน้หาดชันีทีÉสามารถชีÊวดัถึงศักยภาพดงักล่าวให้ได้

ครอบคลุม และสะทอ้นถึงศกัยภาพในการแข่งขนัอย่างแทจ้ริง (อนิรุทธิÍ  ผงคลี,2548) เพืÉอนาํไปเปรียบเทียบ

กบัคู่แข่งในธุรกิจเดียวกัน สามารถทาํให้ผูบ้ริหารหรือผู้ประกอบการไดม้องเห็นขีดแห่งศ ักยภาพในการ

แข่งขนัของธุรกิจตนเองไดอ้ย่างชดัเจน แมว้า่ขอ้มูลเกีÉยวกบัศกัยภาพในการแข่งขนัทีÉไดม้านัÊน มิไดบ่้งบอก

ว่าธุรกิจของตนมีความสามารถทีÉเหนือกวา่ผู้ประกอบการรายอืÉนๆ แต่ก็ช่วยให้ธุรกิจสามารถปรับปรุง

กิจกรรมในดา้นทีÉบกพร่องไดอ้ย่างตรงประเดน็ ทัÊงนีÊ เพืÉอให้ไดม้าซึÉงความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 จะเห็นได้ว่า  ไม่ ว่า เราจะประกอบธุรกิจในลักษณะใด วางขายสินค้าตามท้องตลาด ใน

หา้งสรรพสินคา้ ตลาดนดั หรือแมแ้ต่บนเวบ็ไซต ์ในอินเทอร์เน็ต ย่อมมีคู่แข่งขนั คู่ต่อสู้ดว้ยกนัทัÊงนัÊน เพียง

แค่วา่กิจการทีÉประกอบธุรกิจบนโลกออนไลน์ อาจจะมีค่าใช้จ่ายทีÉประหยดั ขายได้ไกลกว่า จึงมีคู่แข่งขนั

มากกวา่ ส่งผลใหเ้ห็นว่า ในปัจจุบนั พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เข้ามาเป็นส่วนหนึÉ งของการประกอบธุรกิจ มี

อิทธิพลต่อผูซื้Êอและผูข้ายเป็นอย่างมาก  

 

3.3 อิทธิพลของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กับธุรกิจ 

 ในขณะทีÉประเทศไทยกําลงัเตรียมตวัเข้าสู่ยุค 3G/4G (LTE: Long Term Evolution) ซึÉ งเป็น

ระบบสืÉอสารไร้สายความเร็วสูง และเมืÉอรวมกบัระบบสืÉอสารความเร็วสูงแบบใช้สาย กลายเป็นโครงสร้าง

พืÊนฐานรองรับการทาํงานของอินเทอร์เน็ตทีÉสําคญัสําหรับการทาํธุรกิจแบบเขา้ถึงลูกคา้ประชาชน ทัÊงคู่แข่ง

และพนัธมิตรไดโ้ดยตรง เปิดโอกาสสร้างรูปแบบธุรกิจใหม่ ๆ อย่างทีÉไม่เคยเป็นมาก่อน ธุรกิจทีÉรู้เท่าทนั

และเริÉมกระบวนการปรับเปลีÉยนเพืÉอสร้างทกัษะเกีÉยวกบัการสร้างขอ้เสนอให้ลูกค้าทีÉมีคุณค่าทีÉแทจ้ริง จะ
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สามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนัและมีความยั Éงยืนได้ไม่เพียงแต่การ การสืบคน้ข่าวสารขอ้มูล

ต่างๆ การติดต่อสืÉอสารในหมู่เพืÉอนฝูง แต่ยงัรวมไปถึงการซืÊอขายสินคา้และบริการผ่านอินเทอร์เน็ตหรือทีÉ

นิยมเรียกกนัวา่ E-Commerce เพราะ E-Commerce บริการการซืÊอขายออนไลน์ เพียงแค่คลิก ก็สามารถซืÊอ

ขายได้ทุกทีÉง่ายดาย สร้างความสะดวกสบายให้ผู ้ซืÊ อและผู ้ขาย จบัจ่ายได้ทุกทีÉทุกเวลานอกจากนัÊ น 

เทคโนโลย ีก็ยงัถือเป็นปัจจยัหลกัทีÉช่วยส่งเสริมใหธุ้รกิจ E-Commerce เติบโตไปไดอ้ย่างรวดเร็วมาก เพราะ

การทาํธุรกิจ E-Commerce ปัจจบุนั สามารถใชง้านไดจ้ากหลายช่องทาง ทัÊงทางสมาร์ทโฟนแท็บเล็ต หรือ 

คอมพิวเตอร์ ซึÉงระบบของ E-Commerce ก็มาพร้อมความปลอดภยั โดยเวบ็ไซต์ E-Commerce ส่วนใหญ่จะ

มีระบบการจ่ายเงินทีÉสะดวกสบายแต่ระบบความปลอดภยัสูงมากยิ Éงไปกวา่นัÊน E-Commerce ยงัเป็นช่องทาง

ใหม่สําหรับผู้ประกอบการ ซึÉ งถือเป็นช่องทางหนึÉงทีÉช่วยสร้างโอกาสในการขยายช่องทางการคา้ขายให้

ผูป้ระกอบการไดม้ากยิ ÉงขึÊน และเป็นตวัช่วยหนึÉงในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายและตรงกลุ่มเป้าหมายมากขึÊ น 

ทัÊงยงัเป็นวธีิทีÉดีในการสร้างแบรนด์ให้เป็นทีÉรู้จกัอีกทางหนึÉงดว้ย เพราะในปัจจุบนัสังคมออนไลนถื์อเป็นสืÉอ

หลกัทีÉช่วยในการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ไดอ้ย่างดีเ ยีÉยม ไดรั้บความนิยมอย่างแพร่หลาย ดงันัÊนจึงถือ

เป็นอีกช่องทางหนึÉงในการช่วยขยายแบรนด์ ซึÉ งจะช่วยเพิÉมฐานลูกค้าและขยายฐานธุรกิจออกไปอีกดว้ย 

(ผูจ้ดัการออนไลน์, 2556: ออนไลน์)  

การผนัตวัของผูป้ระกอบการเขา้สู่ E-Commerce ในสมยันีÊ  แตกต่างจากสมยัก่อนอย่างสิÊนเชิง การ

เปลีÉยนแปลงนัÊ นสามารถทําได้ง่ายมาก ไม่เหมือนเมืÉอ ก่อนทีÉต้องมีความรู้และเข้าใจในเ รืÉ อ งขอ ง 

Programming, Designing, Database, Network, Internet, Payment และอืÉนๆ แต่ด้วยความก้าวหน้าของ

เทคโนโลยใีนปัจจุบนัทาํใหห้ลายสิÉงหลายอย่างเป็นเรืÉองง่ายขึÊนมาก จึงส่งผลให้ธุรกิจ E-Commerce เป็นสิÉง

ทีÉผูป้ระกอบการตอ้งจบัตา และเริÉมเรียนรู้มนัและโดยเฉพาะในปัจจุบนัทีÉประเทศไทยกาํลงัจะเข้าถึงยุค 3G 

อย่างแทจ้ริง การใชง้านอุปกรณ์เคลืÉอนทีÉขยายตวัมากขึÊนเรืÉอยๆ กระแสการใชง้านอุปกรณ์เคลืÉอนทีÉจึงถือเป็น

ปัจจยัหนึÉงในการผลกัดนัใหก้ารซืÊอขายออนไลน์เติบโตมากยิ ÉงขึÊน 

สําหรับประเทศไทย เรามีเวบ็ไซต์ซืÊอขายออนไลน์มากมาย ทีÉสร้างมาเพืÉอเป็นอีกช่องทางการขายสําหรับ

ผูป้ระกอบการ และเพืÉอเพิÉมทางเลือกสินค้าและบริการทีÉหลากหลายใหม่ๆ  ให้ผู ้บริโภค สนุกดอทคอม 

เวบ็ไซตอ์นัดบัหนึÉงของประเทศไทย ก็ใหบ้ริการธุรกิจ E-Commerce เช่นกนั ในชืÉอ Sabuy.com ซึÉ งปัจจุบนั 

มีร้านคา้กวา่ 1,400 ร้านคา้ เป็นแหล่งรวมสินคา้คุณภาพทีÉหลากหลาย ดว้ยสินคา้กว่า 200,000 ชิ Êน โดยสินคา้

ทีÉขายดีทีÉสุด คือ สินคา้แฟชั Éนผูห้ญิงซึÉ งเป็นสินคา้ยอดนิยมในเวบ็ไซตซื์Êอขายออนไลน์ทุกเวบ็ไซต์ ดว้ยสถิติ

ผู ้ ใ ช้ ง า น ส่ ว น ใ ห ญ่ ทีÉ มี อ า ยุ ร ะ ห ว่ า ง  18-35 ปี  โ ด ย เ ป็ น ผู ้ ห ญิ ง ม า ก ก ว่ า ผู้ ช า ย 

              ในยุคสมยัทีÉสืÉอสังคมออนไลน์มีอิทธิพลมากต่อชีวิตประจาํวนั การบริหารธุรกิจ E-Commerce จึงมี

ความจาํเป็นตอ้งใชก้ารสืÉอสารและกลยุทธ์ในหลายทิศทางในการทาํให้ธุรกิจดาํเนินไปอย่างต่อเนืÉอง โดยมี

ส่วนหลกัๆ ในการช่วยบริหารจดัการ คือ (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2556: ออนไลน์)  

 

 



68 

 

สังคมออนไลน์ช่วยเพิÉมยอดขาย 

นอกจากการคา้ขายบนเวบ็ไซตแ์ลว้ การใชส้ังคมออนไลน์เป็นส่วนช่วยในการขบัเคลืÉอนถือวา่เป็นปัจจยัทีÉ

ช่วยผลกัดนัยอดขายไดเ้ป็นอย่างดี ทัÊง Facebook, Instagram, Pinterestหรือ Twitter ซึÉงถือเป็นช่องทางหนึÉงทีÉ

เขา้มาช่วยผูป้ระกอบการในการโฆษณา สามารถประชาสัมพนัธ์ข่าวสาร โปรโมชั Éน และโฆษณาสินคา้ต่าง  ๆ

ไดอ้ย่างสะดวกสบาย (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2556: ออนไลน์)  

 

ความปลอดภัย หัวใจสําคัญของ E-Commerce  

ธุรกิจ E-Commerce ในปัจจุบนั ลว้นแลว้แต่ตอ้งชาํระเงินผ่านระบบออนไลน์ทัÊงสิÊน ดงันัÊนความปลอดภยัใน

การชาํระเงิน จึงถือเป็นอีกปัจจยัสําคญัในการซืÊอขายออนไลน์ ทุกเวบ็ไซต์ควรจะมีระบบทีÉไวว้างใจได้ ให้

ลูกคา้หมดห่วงกบัการชาํระเงิน ปัจจุบนั มีการนาํระบบ การชาํระเงิน ผ่านบตัรเครดิตมาใช้ ซึÉ งได้รับความ

นิยมจากทัÊง ผูซื้Êอ และผูข้าย เพราะถือวา่ เป็นระบบทีÉไดรั้บ ความปลอดภยั ไม่วา่จะเป็นการใชจ่้ายในประเทศ 

หรือ ต่างประเทศก็ตาม หรือระบบการโอนเงินออนไลน์ผ่าน OTP (One Time Password) หรือระบบการใส่

รหสัผ่านแบบครัÊ งเดียว ซึÉ งตอ้งใช้เลขพาสเวิร์ดทีÉไดรั้บในโทรศัพท์ของเจา้ของเครืÉองเท่านัÊนเมืÉอมีการทาํ

รายการออนไลน์ จะสามารถแน่ใจไดว้า่ขอ้มูลส่วนตวัจะมีการดาํเนินการอย่างปลอดภยั (ผูจ้ดัการออนไลน์, 

2556: ออนไลน์)  

 

ชอปสะดวกสบายตาผ่านอุปกรณ์สืÉอสารทุกรูปแบบ 

  ดว้ยยคุสมยัแห่งโมบิลิตีÊ  การทาํธุรกรรมหรือการใชบ้ริการผ่านออนไลน์เป็นทีÉนิยมอยา่งมาก เพราะ

สร้างความสะดวกสบายให้ผูใ้ชง้านเป็นอยา่งยิ Éง เราแทบจะปฏิเสธไม่ไดเ้ลยวา่ ทุกวนันีÊการเล่นอินเทอร์เน็ต

บนอุปกรณ์เคลืÉอนทีÉ กลายเป็นส่วนหนึÉงของชีวิตประจาํวนัของคนยุคใหม่ไปแลว้ ซึÉงดว้ยไลฟ์สไตลนี์Ê  ส่งผล

ใหมี้ผูเ้ขา้มาเลือกซืÊอสินคา้ผ่านอุปกรณ์เคลืÉอนทีÉเติบโตเฉลีÉยจากปีทีÉแลว้จาก 10% เป็น 22% ซึÉงสะทอ้นให้

เห็นอย่างชดัเจนว่า การใช้ชีวิตแบบโมบิลิตีÊ  กลายเป็นส่วนสําคญัส่วนหนึÉ งในชีวติปัจจุบนัแลว้ (ผูจ้ดัการ

ออนไลน์, 2556: ออนไลน์)  

 

 สรุปไดว้า่ ในยคุทีÉมีการเชืÉอมโยงกนัอย่างใกลช้ิดดว้ยอินเทอร์เน็ต ความสําเร็จของธุรกิจจะเกิดจาก 

“ลูกคา้”  มากว่าเกิดจากตวัโรงงานหรือสินค้าทีÉผลิตจากโรงงานเหมือนยุคก่อน สินค้ามีไวเ้พืÉอสร้างฐาน

ลูกคา้เพืÉอสร้างธุรกิจ แต่สินคา้จะไม่สามารถสร้างธุรกิจดว้ยตนเองอีกต่อไป การลงทุนส่วนใหญ่จากนีÊไปจึง

ตอ้งเนน้เรืÉองการสนบัสนุนฐานลูกคา้ใหข้ยายตวัอย่างย ั Éงยนื แต่การกําหนดกลยุทธ์ทีÉมีลูกคา้เป็นศูนย์กลาง 

(Customer Centricity) จาํเป็นตอ้งปรับเปลีÉยนแนวคิดและวฒันธรรมองค์การ โดยหนัมาสนใจและเข้าใจวิธี

พฒันาทกัษะและสมรรถนะทีÉเกีÉยวกบัการสร้างขอ้เสนอ และสนบัสนุนใหลู้กคา้สร้างคุณค่าจากขอ้เสนอได ้ 

ทัÊงหมดนีÊ เป็นแนวความคิดของการทาํธุรกิจดว้ยบริการ (Service)  กระบวนการพฒันาขอ้เสนอและส่งเสริม

ใหลู้กคา้สร้างคุณค่านัÊนเป็นกระบวนการบริการ เป็นบริการทีÉเนน้การทาํใหลู้กคา้มีคุณค่าเป็นสําคญั เมืÉอเป็น
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เช่นนีÊ  อิทธิพลจากบรอดแบนดอ์ินเทอร์เน็ตจะทาํใหธุ้รกิจทุกประเภท ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจภาคการผลิต ภาค

เกษตร และภาคบริการเดิม กลายเป็นกิจการบริการภายใต้แนวคิดของ “ข้อเสนอ (Offering)” ทีÉนาํไปสู่

เป้าประสงคห์ลกัคือการสร้างคุณค่า (Value Creation) ดงันัÊน อินเทอร์เน็ตในปัจจุบนั จึงมีประโยชน์มากกวา่

การติดต่อสืÉอสาร แต่ยงัเป็นช่องทางการคา้ขาย ช่องทางใหญ่ ทีÉสําคญัช่องทางหนึÉงในปัจจุบนัชีÊ ให้เห็นถึง

การนาํเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการประกอบธุรกิจ เห็นไดจ้ากความสัมพนัธ์ระหว่างพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

ต่อธุรกิจ 

 

ความสัมพันธ์ระหว่างพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ต่อธุรกิจ 

 การดาํเนินการธุรกิจการคา้บนอินเทอร์เน็ต หรือ อีคอมเมิร์ซ จาํเป็นจะต้องมีความสัมพนัธ์กับผูที้É

เกีÉยวขอ้ง โดยมีการประสานงานกนัอย่างมีประสิทธิภาพ ผูที้ÉเกีÉยวขอ้งในระบบการคา้บนอินเทอร์เน็ต หรือ อี

คอมเมิร์ซ (การส่งเสริมพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์, 2555) มีดงันีÊ  

 1. BANK ทาํหนา้ทีÉเป็น Payment Gateway คือตรวจสอบและอนุมตัิวงเงินของผู้ถือบตัร เมืÉอมีการ

สั ÉงซืÊอสินคา้ และ/หรือบริการ ทาง Internet ผ่านระบบของธนาคารและธนาคารจะโอนเงินค่าสินคา้ หรือ

บริการนัÊน ๆ เขา้บญัชีของร้านคา้ สมาชิก 

 2. TRANSACTION PROCESSING SERVICE PROVIDER (TPSP) องค์กรผูบ้ริหารและพฒันา

โปรแกรมการประมวลผลการชาํระค่าสินคา้ และ/หรือบริการ ผ่าน Internet ใหก้บัร้านคา้หรือ ISP ต่างๆผ่าน 

Gateway โดย TPSP สามารถต่อเชืÉอมระบบให้กบัทุก ๆ ร้านคา้หรือทุก ๆ ISP และทาํการ Internet ระบบ

ชาํระเงินผ่าน Gateway ของธนาคาร 

 3. CUSTOMER ลูกคา้สามารถชาํระค่าสินคา้และ/หรือบริการได้ดว้ย บตัรเครดิต บตัรเครดิตวซ่ีา

หรือมาสเตอร์การ์ดจากทุกสถาบนัการเงินทั Éวโลก ระบบหกับญัชีเงินฝากของธนาคาร (Direct Debit) 

 4. MERCHANT ร้านคา้ทีÉตอ้งการขายสินคา้และ/หรือบริการผ่านระบบ Internet โดยเปิด Home 

Page บน Site ของตนเองหรือฝาก Home Page ไวก้ับ Web Site หรือ Virtual Mall ต่างๆ เพืÉอขายสินคา้และ

หรือบริการผ่านระบบของธนาคาร ร้านคา้จะตอ้งเปิดบญัชี และสมคัรเป็นร้านค้าสมาชิก E-Commerce กบั

ธนาคารก่อน 

 5. INTERNET SERVICE PROVIDER (ISP) องค์กรผูใ้ห้บริการเชืÉอมต่อระบบการสืÉอสารทาง 

Internet ใหก้บัลูกคา้ ซึÉงอาจเป็นร้านคา้ หรือผูใ้ช ้Internet ทั Éวไป โดย ISP รับและจดทะเบียน Domain หรือ

จะจดัตัÊง Virtual Mall เพืÉอใหร้้านคา้นาํ Home Page มาฝากเพืÉอขายสินคา้ 

 สรุปไดว้า่ การนาํเอาเทคโนโลย ีเขา้มาเป็นสืÉอกลางในการประกอบธุรกิจ ระหว่างผู้ซืÊอและผู ้ขาย 

การเพิÉมขึÊนของเวบ็ไซตท์างธุรกิจมีอย่างต่อเนืÉอง ทาํใหก้ารประกอบธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจบนอินเทอร์เน็ต

เป็นช่องทางการตลาดขนาดใหญ่ของโลกไร้พรมแดนทีÉสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

ไร้ขีดจาํกดัในเรืÉองของเวลาและสถานทีÉ การแข่งขนัทางการคา้เสรีและระหวา่งประเทศทีÉตอ้งแข่งขนัและชิง

ความไดเ้ปรียบกนัทีÉ “ความเร็ว” ทัÊงการนาํเสนอสินคา้และการให้บริการ การใหต้น้ทุนทีÉต ํÉารวมถึงการสร้าง
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ความสัมพนัธ์ทีÉ ดีต่อลูกค้า ส่งผลให้การทาํการคา้ผ่านสืÉ ออิเล็กทรอนิกส์มีความสําคญัอย่างยิ Éงในสังคม

เศรษฐกิจเชิงสารสนเทศ พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์จึงเป็นอีกทางเลือกหนึÉงของการประกอบธุรกิจในปัจจุบนั 

และไดรั้บความนิยมเพิÉมขึÊนเป็นลาํดบั บริษทัต่าง ๆ ใช้เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตเพืÉอยกระดบัขึÊน 

 การส่งเสริมพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (2555) กล่าวว่า ลูกคา้สามารถใช้เวบ็ไซต์เพืÉอเข้าถึงธุรกิจ  

E-Commerce ไดต้ลอดเวลา ซึÉงเป็นผลมาจากเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต เมืÉอพิจารณาแลว้ E-commerce นัÊน มี

ประโยชน์ร่วมกนัของทัÊงผูซื้Êอ, ผูข้าย และผูผ้ลิต อยู ่3 ประเด็น คือ  

1) ประหยดัค่าใชจ้่าย โดยสามารถลดค่าใชจ่้ายบุคลากรบางส่วน ลดข ัÊนตอนการประกอบ

ธุรกิจ ประหยดัค่าใชจ่้ายในการติดต่อแบบเดิม ๆ ได ้ 

2) ไม่มีขอ้จาํกดัดา้นสถานทีÉ ซึÉ งทาํใหผู้ป้ระกอบการสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดท้ ั Éวโลก  

3) ไม่มีขอ้จาํกดัดา้นเวลา สามารถทาํการคา้ได ้24 ชั Éวโมงต่อวนั 7 วนัต่อสัปดาห์ ผ่านระบบ

อตัโนมติัได ้ 

ถา้เราเป็นผู ้ประกอบธุรกิจประเภทนีÊ  เราต้องมีความรู้ในการพฒันาเวบ็ไซต์ และติดตัÊงระบบ

สารสนเทศทีÉเกีÉยวขอ้งจาํนวนมาก ตวัอย่างของระบบเหล่านีÊ  คือ การซืÊอแบบออนไลน์ การขายแบบอตัโนมติั 

การเขา้สั Éงสินคา้ การจดัการการเงิน การควบคุมรายการสินค้าและการจดัการคลงัสินคา้ การจดัสรรสินคา้ 

และระบบการทาํรายการจดัซืÊอ เป็นตน้ แต่หากเราเป็นผูซื้Êอ ก็ควรมีความเขา้ใจในการทาํงาน เพืÉอจะไดใ้ช้

ประโยชน์จากเทคโนโลยทีีÉมีเพืÉอใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 

  

3.4 ประโยชน์ในด้านต่าง ๆ ของการทําธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์และอินเทอร์เน็ตมีประโยชน์ต่อทัÊงผู ้ซืÊอและผูข้ายดงันีÊ  (ปณิศา ลญัชา

นนท,์ 2548: 287) 

1. ประโยชน์สําหรับผูซื้Ê อ (Benefits to Buyers) ประโยชน์จากการซืÊอผ่านทางอินเทอร์เน็ตเกิดขึÊ น

สําหรับผูซื้ÊอทีÉเป็นผูบ้ริโภคขัÊนสุดทา้ยและผูซื้ÊอทีÉเป็นธุรกิจมีดงันีÊ  

1.1 ความสะดวกผูซื้Êอไม่ตอ้งเสียเวลาในการเดินทางเพืÉอสํารวจหรือหาขอ้มูลเกีÉยวกบัสินคา้

จากร้านคา้ต่างๆเพียงแค่เปรียบเทียบซืÊอจากแคต็ตาลอ็กหรือคน้หาจากเวบ็ไซต์การซืÊอดว้ยวธีินีÊ เป็นวธีิทีÉง่าย

และมีความเป็นส่วนตวัในการคน้หาโดยลูกคา้ไม่ตอ้งเผชิญหนา้กบัพนกังานขายทีÉจะจูงใจเชิญชวนหรืออาจ

ทาํใหเ้กิดอารมณ์เสียผูซื้Êอสามารถเรียนรู้เกีÉยวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการโดยไม่ตอ้งมีการรอคอยหรือเสียเวลา

กบัพนกังานขาย 

1.2 สามารถหาข้อมูลเกีÉยวกบัผลิตภณัฑ์และมีโอกาสเลือกซืÊอสินคา้ไดม้ากขึÊน (Product 

Access and Selection) ผูข้ายบนพืÊนทีÉเวบ็ไซต์สามารถนาํเสนอทางเลือกให้แก่ผูซื้Êอได้อย่างไม่มีขอบเขต

จาํก ัดเนืÉองจากช่องทางของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce Channels) ช่วยให้ผู้ซืÊอสามารถ

เปรียบเทียบขอ้มูลต่างๆเกีÉยวกบับริษทัผลิตภณัฑแ์ละคู่แข่งขนัจาํนวนมากไดเ้วบ็ไซตที์Éดีควรใหข้อ้มูลทีÉเป็น

ประโยชน์มากกวา่ขอ้มูลทีÉลูกคา้จะจากพนกังานขายดว้ยตวัอย่าง Amazon.com ให้รายชืÉอผลิตภณัฑ์ทีÉขายดี
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ใน 10 อนัดบัแรกรายละเอียดเกีÉยวกบัผลิตภณัฑ์ขอ้เสนอแนะจากลูกค้าทีÉเคยใช้สินคา้รวมทัÊ งความคิดเห็น

ของผูเ้ชีÉยวชาญดว้ย 

1.3 สามารถโตต้อบปฏิสัมพนัธ์ (Interactive) และเกิดการซืÊอขายในทนัที (Immediate) ผูซื้Êอ

สามารถโตต้อบหรือต่อรองกบัผูข้ายผ่านเวบ็ไซตเ์กีÉยวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละบริการทีÉตอ้งการและสามารถ

สั ÉงซืÊอหรือดาวน์โหลดขอ้มูลไดท้นัที 

1.4 ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกทีÉดีในการควบคุมสถานการณ์และมีอาํนาจในการตดัสินใจมาก

ขึÊนจากการศึกษาในอดีตพบว่าร้อยละ 27 ของผูซื้Ê อรถยนต์จะศึกษาทางเวบ็ไซต์ก่อนทีÉจะไปหาตวัแทน

จาํหน่ายซึÉงการกระทาํดงักล่าวทาํใหผู้ซื้Êอรู้สึกวา่มีขอ้มูลเพียงพอและสามารถควบคุมสถานการณ์นัÊนได ้

2. ประโยชน์สําหรับผูข้าย (Benefits to sellers) การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์มีประโยชน์ต่อผูข้ายดงันีÊ  

2.1 ช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Customer Relationship Building) เนืÉองจากเป็น

การปฏิสัมพนัธ์โตต้อบกนัระหวา่งลูกคา้แต่ละรายกบัผูข้าย 

2.2 ผูข้ายสามารถเรียนรู้เกีÉยวกบัความจาํเป็นและความตอ้งการทีÉเฉพาะเจาะจงของลูกคา้ 

เนืÉองจากลูกคา้สามารถถามคาํถามและให้ข้อมูลป้อนกลบัไดท้าํให้ผู้ขายสามารถสร้างคุณค่าและความพึง

พอใจใหก้บัลูกคา้โดยการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการใหดี้ขึÊนดงัทีÉผูเ้ชีÉยวชาญท่านหนึÉงไดก้ล่าววา่ “เวบ็ไซต์

เป็นพืÊนทีÉทีÉดึงดูดลูกคา้ไดอ้ยา่งเหนียวแน่นไม่วา่จะเป็นลูกคา้ทั Éวไปหรือลูกคา้ในตลาดธุรกิจก็ตามในปัจจุบนั

นีÊลูกคา้ออนไลน์มีแนวโนม้ทีÉจะจงรักภกัดีต่อธุรกิจ” 

2.3 ช่วยลดตน้ทุนรวมทัÊงเพิÉมความรวดเร็วและประสิทธิภาพโดยสามารถลดค่าใช้จ่ายใน

การบาํรุงรักษาร้านคา้และตน้ทุนทีÉเกีÉยวขอ้งเช่นค่าเช่าสถานทีÉค่าประกนัภยัและค่าสาธารณูปโภคต่าง ๆ 

2.4 สามารถเชืÉอมโยงผูข้ายปัจจยัการผลิตโรงงานผูจ้ดัจาํหน่ายลูกคา้และธุรกิจได้โดยตรง

เช่น Dell Computer และ General Electric สามารถลดตน้ทุนและประหยดัเวลาสําหรับลูกคา้เพราะลูกค้า

สามารถติดต่อกับผู้ขายได้โดยตรงนอกจากนีÊ ยงัช่วยลดตน้ทุนและเพิÉมประสิทธิภาพของการทาํกิจกรรม 

ต่างๆในช่องทางการจัดจาํหน่ายและการกระจายตัวสินคา้ (Logistics) เช่นกระบวนการสั ÉงซืÊอ (Order 

Processing) การถือครองสินคา้คงเหลือ Inventory Handling) การส่งมอบสินคา้ (Delivery) และการส่งเสริม

การคา้ (Trade Promotion) ตลอดจนการสืÉอสารอิเล็กทรอนิกส์มกัจะใช้ต้นทุนน้อยกว่าการสืÉอสารผ่าน

เอกสาร 

2.5 การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์มีความยดืหยุน่ (Flexibility) อย่างมาก คือ สามารถแก้ไขขอ้มูล

ปรับปรุงความหลากหลายของสินค้าราคาและการส่งเสริมการตลาดให้สามารถตอบสนองกับสภาพของ

ตลาดทีÉเปลีÉยนแปลงไดต้ลอดเวลา 

2.6 อินเทอร์เน็ตเป็นสืÉอกลางระดบัโลก (Global Medium) ทีÉช่วยใหผู้ซื้Êอสามารถติดต่อกับ

ผูข้ายปัจจยัการผลิตในประเทศต่างๆไดท้ั Éวโลก 
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ประโยชน์ของพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ (พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์, 2556: ออนไลน์) กล่าวไวด้งันีÊ  

1. ประโยชน์สําหรับผูซื้Êอ/ผูบ้ริโภค  

 - หาขอ้มูลเพืÉอเปรียบเทียบเรืÉองราคา, คุณภาพสินคา้ และขอ้มูลอืÉน ๆ เพืÉอประกอบการตดัสินใจซืÊอ 

อินเทอร์เน็ตมีประโยชน์มากในเรืÉองนีÊ  (สามารถเขา้ไปในเวบ็บอร์ดต่างในการหาขอ้มูลไดง่้าย มีร้านคา้ให้

เลือกมากขึÊน) 

 - เพียงแค่พิมพ์คาํคน้ (key words) ลงในเครืÉองมือค้นหา (search engine) ก็มีสินคา้ออกมาให้เลือก

มากมาย  

 - ได้รับสินคา้อย่างรวดเร็ว ในกรณีทีÉซืÊอสินคา้อิเล็กทรอนิกส์ เช่น เพลง ภาพยนตร์ ซอฟต์แวร์ 

เพราะสามารถไดรั้บสินคา้ผ่านทางอินเทอร์เน็ตไดเ้ลย  

 - การซืÊอสินคา้บางประเภทสามารถลดพ่อคา้คนกลางได ้ทาํใหไ้ดร้าคาทีÉถูกลง  

2. ประโยชน์สําหรับผูผ้ลิตและผูข้าย  

 - ลดความผิดพลาดในการสืÉอสารแบบเดิมทีÉใชใ้นการคา้ เช่น การส่งแฟกซ์, บอกจดทางโทรศัพท ์

หรือการรับใบคาํสั ÉงซืÊ อแลว้พิมพ์ขอ้มูลเขา้ระบบ ซึÉงมีโอกาสผิดพลาดมากกว่า ถา้จะให้ดีนัÊน ลูกคา้ตอ้ง

สามารถทาํการติดต่อผ่านสืÉออิเล็กทรอนิกส์และส่งขอ้มูลไดเ้ลยโดยตรง จะช่วยลดความผิดพลาดในส่วนนีÊ

ไปได ้ 

 - ลดเวลาในการผลิต สามารถนาํเทคโนโลยีมาช่วยในการคาํนวณเรืÉองความต้องการของการใช้

วตัถุดิบ การทาํคาํสั ÉงซืÊอวตัถุดิบ เป็นตน้  

 - เพิÉมประสิทธิภาพในระบบสํานกังานทีÉประสานงานและบริการ 

 - เปิดตลาดใหม่, หาคู่คา้, ผูส่้งสินคา้ (Supplier) รายใหม่ ๆ  

 - เพิÉมประสิทธิภาพการจดัการสินคา้คงคลงั  

 - เพิÉมความสัมพนัธ์กบัคู่คา้ให้ดีขึÊน  

 - สร้างมูลค่าเพิÉมให้กับเว็บไซต์ของบริษทั โดยการสร้างข้อมูลทีÉเป็นประโยชน์ต่อลูกคา้ , การ

ใหบ้ริการหลงัการขาย, ใหค้าํปรึกษาเรืÉองผลิตภณัฑ ์หรือการแก้ไขปัญหาเบืÊองตน้อย่างรวดเร็ว เป็นตน้ 

สรุปจากทีÉผ่านมานัÊน จะพบวา่ จะมีขอ้ทีÉเป็นประโยชน์ร่วมกันของทัÊ งผู้ซืÊอและผูข้าย ผู้ผลิตอยู่ 3 

ประเดน็ คือ 

1. ประโยชน์ของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

1.1 ประหยดัค่าใชจ่้าย ลดค่าใชจ่้ายบุคลากรบางส่วน ลดขัÊนตอนการประกอบธุรกิจ 

1.2 ประหยดัค่าใชจ่้ายในการติดต่อแบบเดิม ๆ 

1.3 ไม่มีขอ้จาํกดัดา้นสถานทีÉ สามารถเขา้ถึงลูกคา้ทั Éวโลก 

1.4 ไม่มีขอ้จาํกดัดา้นเวลา สามารถทาํการคา้ได ้24 ชั Éวโมง ผ่านระบบอตัโนมติั  
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2. ประโยชน์สําหรับผูซื้Êอ/ผูบ้ริโภค 

2.1 หาข้อมูลเพืÉอเปรียบเทียบเรืÉ องราคา คุณภาพสินค้าและข้อมูลอืÉน ๆ เพืÉอประกอบการ

ตดัสินใจซืÊอ 

2.2 อินเทอร์เน็ตมีประโยชน์มากในเรืÉองนีÊ  สามารถเขา้ไปในเวบ็บอร์ดต่าง ๆ ในการหาข้อมูล

ไดง่้าย 

2.3 มีร้านคา้ใหเ้ลือกมากขึÊน 

2.4 เพียงแค่พิมพค์ียเ์วร์ิดลงในเครืÉองมือคน้หาก็มีสินคา้ออกมาใหเ้ลือกมากมาย 

2.5 ไดรั้บสินคา้อยา่งรวดเร็ว ในกรณีทีÉซืÊอสินคา้ทีÉจบัตอ้งไม่ได ้เพราะสามารถไดรั้บสินคา้ผ่าน

ทางอินเทอร์เน็ตไดเ้ลย 

2.6 สินคา้บางอยา่งสามารถลดพ่อคา้คนกลางได้ ทาํให้ไดร้าคาทีÉถูกลง คงไม่ใช่กับสินค้าบาง

ชนิด 

3. ประโยชน์สําหรับผูผ้ลิตและผูข้าย 

3.1 ลดความผิดพลาดในการสืÉอสาร จากเดิมทีÉในการคา้ตอ้งส่งแฟกซ์ หรือบางทีบอกจดทาง

โทรศัพท์ รับใบคําสั É งซืÊ อ แล้วมาคีย์เข้าระบบ ถ้าสามารถทําการติดต่อกันผ่านสืÉ อ

อิเลก็ทรอนิกส์ ส่งขอ้มูลกนัไดเ้ลยจะช่วยลดความผิดพลาดในส่วนนีÊไปไดเ้ลย 

3.2 ลดเวลาในการผลิต นาํเอาเทคโนโลยีมาช่วยในการคาํนวณเรืÉองความตอ้งการวตัถุดิบ การ

ทาํคาํสั ÉงซืÊอวตัถุดิบ 

3.3 เพิÉมประสิทธิภาพในระบบสํานกังานส่วนหลงั 

3.4 เปิดตลาดใหม่หาคู่คา้ซพัพลายเออร์รายใหม่ 

3.5 เพิÉมประสิทธิภาพการจดัสินคา้คงคลงั 

3.6 เพิÉมความสัมพนัธ์กบัคู่คา้ใหดี้ขึÊน 

3.7 สร้างมูลค่าเพิÉมใหก้บัเวบ็ไซตข์องบริษทั โดยการสร้างขอ้มูลทีÉเป็นประโยชน์ต่อลูกคา้ การ

ใหบ้ริการหลงัการขายให้คาํปรึกษาเรืÉองผลิตภณัฑ ์หรือการแกไ้ขเบืÊองตน้อย่างรวดเร็ว 

 สรุปได้ว่า พาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ สร้างความสะดวกสบายให้กับทัÊ งผู้ซืÊ อและผู ้ขาย โดยใช้

อินเทอร์เน็ตเป็นสืÉอกลางในการดาํเนินธุรกิจ 
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ประโยชน์และความสําคัญของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 ธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ ก่อใหเ้กิดประโยชน์มากมายกบัธุรกิจทัÊงในปัจจุบนัและอนาคต ซึÉ งไม่

เพียงแต่ละสร้างโอกาสใหม่ ๆ ของการทาํธุรกิจแต่ยงัทาํให้การทาํธุรกิจกับลูกคา้กลุ่มเดิมนัÊนเป็นได้อย่าง

สะดวกรวดเร็ว การติดต่องานด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ช่วยเพิÉมประสิทธิภาพของการดาํเนินงาน ลดงาน

เอกสารและลดค่าใชจ่้ายลง เช่น การออกเอกสารต่าง ๆ  การใชเ้วบ็เพจและอีเมลติดต่อลูกคา้ ทาํใหก้ารบริการ

หลงัการขายสะดวกรวดเร็วขึÊน เมืÉอขอ้มูลต่าง ๆ อยูใ่นระบบของดิจิทลัมากขึÊน ก็สามารถนาํขอ้มูลเหล่านีÊ มา

ใชต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิ ÉงขึÊน (ฉัททวฒิุ  พืชผล, 2547: 27) 

  

ข้อดีของการประกอบธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (ฉทัทวฒิุ  พืชผล, 2547: 27) พอสรุปไดด้งันีÊ  

ข้อดีสําหรับผู้ประกอบการ 

1. ประหยดัเงินในการพิมพเ์อกสารประกอบการขายลงบนกระดาษ เช่น แคตตาล็อกโบร์ชวัร์และ

อืÉน ๆทาํใหผ้ลิตเอกสารไดร้วดเร็ว ทาํการเปลีÉยนแปลงไดง้่าย 

2. ประหยดัเวลาและลดข ัÊนตอนทางการตลาด เนืÉองจากไม่ตอ้งใชเ้วลาในการผลิตสืÉอทัÊงทางดา้น

การประสานงานกบับริษทัโฆษณาและการผลิตเอกสาร ลดข ัÊนตอนการใชพ้นกังานขายในการ

เขา้พบลูกคา้ ผูป้ระกอบการสามารถเสนอขอ้มูลใหลู้กค้าไดอ้ย่างรวดเร็วและถูกต้อง และเมืÉอ

ลูกคา้ตอ้งการขอ้มูลเพิÉมเติมหรือเฉพาะเจาะจง ผู้ประกอบการก็สามารถจดัทาํไดอ้ย่างรวดเร็ว 

ซึÉงทาํใหก้ารซืÊอขายสะดวกขึÊน 

3. ผูข้ายสามารถกําหนดกระบวนการซืÊอได ้เพราะการขายบนเว็บผู้ขายสามารถจดัข ัÊนตอนการ

จดัซืÊอให้ลูกค้าดาํเนินการตามขัÊนตอนทีÉกําหนดด้วยการอาํนวยความสะดวกในเรืÉ องของ

แบบฟอร์มและการกรอกเพียงลูกค้าคลิกเมาส์ขบวนการในการซืÊ อก็จบลง ซึÉ งเป็นการ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว และตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้มากทีÉสุด 

4. ผูข้ายสามารถใหข้อ้มูลแก่ลูกคา้ได้มากเท่าทีÉลูกคา้ตอ้งการ และขอ้มูลจะเป็นมาตรฐาน ซึÉงถา้

เปรียบเทียบกบัการตลาดแบบดัÊงเดิมทีÉใชพ้นกังานเป็นผูใ้หข้อ้มูล มาตรฐานของขอ้มูลจะขึÊนอยู่

กบัความเหนืÉอยและอารมณ์ของพนกังาน 

5. ตลาดกวา้งใหญไ่พศาล เพราะสามารถขายสินคา้ใหก้บัลุกคา้ทั Éวโลก ดังนัÊนระยะทางและเวลา

จะไม่เป็นอุปสรรคสําหรับการขาย 

6. กาํจดัอุปสรรคในการขายสินค้าในบางประเทศ เพราะสามารถขายให้กับทุกคนทีÉมีเครืÉอง

คอมพิวเตอร์ กฎระเบียบ และขอ้จาํกดัต่าง ๆ ทางการคา้ ซึÉงเคยเป็นอุปสรรคในการตลาดแบบ

ดัÊงเดิม จะไม่เป็นอุปสรรคอีกต่อไป โดยเฉพาะอย่างยิ Éง สินค้าทีÉซืÊ อขายไดด้วยวิธีการดาวน์

โหลด 

7. สามารถขายและสืÉอสารไดต้ลอดเวลา ดว้ยมาตรฐานเดียวกนัตลอด 365 วนั และ 24 ชั Éวโมง ซึÉ ง

ทาํให้สามารถขายไดต้ลอดเวลา 
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8. การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ทาํไดก้วา้งขวาง เพราะสามารถเชืÉอมโยงกบัเวบ็ต่าง ๆ ได ้ผูส้นใจ

สามารถคน้หาขอ้มูลจากเวบ็อืÉนได ้ทาํใหเ้ขา้ถึงผูซื้Êอไดม้าก 

9. ขอ้มูลจากผูซื้Êอทาํใหน้กัการตลาดปรับแผนและกลยทุธการตลาดไดอ้ย่างรวดเร็ว ขอ้เสนอแนะ

หรือข้อคิดเห็นของผู้ซืÊ อจะเป็นประโยชน์ต่อการปรับปรุงสินค้า ราคา เงืÉอนไขและกลยุทธ์

การตลาดต่าง ๆ ได ้

10. ผูป้ระกอบการสามารถสืบหาขอ้มูลเกีÉยวกบักลยุทธ์การตลาดของคู่แข่งขนั ไดโ้ดยการเขา้ไปใน

เวบ็ของคู่แข่งขนัก็จะทราบกลยุทธ์การตลาด ทาํใหส้ามารถปรับแผนการตลาดไดอ้ย่างรวดเร็ว 

ข้อดีสําหรับลูกค้า 

1. ลูกคา้สามารถเลือกสินคา้และบริการไดท้ั Éวโลก ทาํใหไ้ดร้ับสิÉงทีÉดีทีÉสุด 

2. ผูซื้Êอจ่ายเงินซืÊอสินคา้น้อยลง เพราะผูข้ายไม่ตอ้งเสียค่าใช้จา่ยทางด้านพ่อคา้คนกลาง นอกจากนีÊ  

ผูข้ายมกัจะขายในราคาใกล้เคียงกับคู่แข่งขนั เพราะผู ้ซืÊ อสามารถเปรียบเทียบราคาได้อย่าง

สะดวกและรวดเร็ว 

3. ผูซื้Ê อประหยดัเวลาในการเลือกซืÊอ เพราะสามารถหาข้อมูลไดอ้ย่างรวดเร็วและใกล้เคียงกับ

ความเป็นจริงในการตลาดแบบดัÊ งเดิม ผูซื้Êอตอ้งเดินทางหลายแห่ง หรือตอ้งเดินทางออกจาก

บา้นเพืÉอไปยงัสถานทีÉขายสินคา้ (กิตติ  สิริพลัลภ, 2548: 53-54) 

ในการใชจ่้ายซืÊอสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตนัÊน มีความง่ายและยากอยู่ในตวัของมนัเอง การใชง้านของผู ้

ซืÊอนัÊน นบัวนัจะมีเทคโนโลยีทีÉเขา้มาอาํนวยความสะดวกมากขึÊน ประกอบกบัมีการพฒันาวิธีการชาํระเงินทีÉ

มีประสิทธิภาพ มีความน่าเชืÉอถือ จึงมีลูกคา้มากขึÊน ในทางเดียวกนั ผูป้ระกอบการก็มีเครืÉองมืออาํนวยความ

สะดวกมากขึÊน ทาํให้สามารถบริการลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว และเพิÉมมูลค่าให้กับสินค้าได้แต่ถึงแมจ้ะมี

ประโยชน์มากมายขนาดไหน สุดท้ายก็ย ังมีช่องโหว่ หรืออุปสรรคในการประกอบธุรกิจพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์เช่นกนั 

 

ปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 ปัญหาและอุปสรรคสําคญัทีÉเกีÉยวขอ้งกบัพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ มีมากมายหลายประการ ทัÊงทีÉเป็น

ปัญหาเฉพาะของประเทศไทย และปัญหาทั ÉวไปทีÉทุกประเทศจะตอ้งพบ เช่น ปัญหาการคุ้มครองผูบ้ริโภค 

การคุม้ครองขอ้มูล ภาษีอากร ฯลฯ (การส่งเสริมพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์, 2555) ซึÉ งสามารถแบ่งออกเป็น

หมวดหมู่ไดด้งันีÊ  

1. โครงสร้างพืÊนฐานทางสารสนเทศ (Information infrastructure) ในประเทศไทยครอบคลุมถึง 

ความสามารถในการเขา้ถึง (Accessibility) ซึÉ งเกีÉยวข้องกับความมีอยู่ (Availability) ของเครือข่ายสืÉอสาร 

และราคาซึÉงเกีÉยวขอ้งกบัความสามารถในการจ่ายเพืÉอใชบ้ริการ (Affordability) กล่าวคือ ในปัจจุบนัเครือขา่ย

การสืÉอสารโดยทั Éวไป และเครือข่ายอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ยงัมีความแพร่หลายอยูใ่นระดบัทีÉจาํกดั และ
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มีราคาค่าใชบ้ริการแพงกวา่ประเทศเพืÉอนบา้น โดยเฉพาะค่าบริการสานเช่า (Leased Line) ซึÉงจาํเป็นต่อการ

ทีÉธุรกิจจะเขา้มามีส่วนร่วมในการใหบ้ริการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ 

2. การคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นประเดน็ทีÉมีความสําคญัเป็นอย่างมากต่อการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

โดยเฉพาะการคา้ปลีกอิเล็กทรอนิกส์ ปัญหาทีÉสําคญัทีÉสุด คือ การทีÉผูซื้Êอและผูข้ายสินคา้และบริการไมไดท้าํ

การคา้โดยพบปะกนัโดยตรงเช่นเดียวกบัการคา้ทั Éวไป และยงัไม่สามารถระบุตาํแหน่งทีÉตัÊงของแต่ละฝ่ายได้

อย่างถูกตอ้ง ทาํใหเ้กิดโอกาสการโกงกนัไดเ้พิÉมขึÊน นอกจากนีÊ  การซืÊอสินคา้ทางอิเล็กทรอนิกส์ยงัมีปัญหาทีÉ

ไม่ไดเ้ห็นสินคา้โดยตรง ทาํให้อาจได้สินคา้ทีÉไม่ต้องการอย่างแทจ้ริง และปัญหาอีกประการในเรืÉองการ

คุม้ครองผูบ้ริโภค คือการถูกนาํขอ้มูลส่วนตวัไปใชอ้ยา่งเหมาะสม 

3. การเงินและการชําระเงิน ในปัจจุบนัวธีิการชาํระเงินทีÉสะดวกทีÉสุด คือ การใช้บตัรเครดิต ใน

อนาคตวธีิการชาํระเงินจะมีความหลากหลายมากยิ ÉงขึÊน ทัÊงการใช้เช็ค การใชบ้ตัรเครดิต การใช้การโอนทาง

อิเลก็ทรอนิกส์ และการใชเ้งินอิเลก็ทรอนิกส์ในรูปแบบอืÉน ๆ  ซึÉ งจะทาํใหผู้ใ้ชมี้สิทธิเลือกวธีิการชาํระเงินได้

เหมาะสมกบัลูกคา้ของสินคา้และบริการ ในทางปฏิบตัิแลว้วธีิการชาํระเงินมกัจะเกีÉยวข้องกบักฎหมายและ

การกาํกบัดูแลของรัฐ กฎระเบียบในการกาํกบัดูแลทางการเงินของแต่ละประเทศ มีความแตกต่างกันมาก 

ส่วนผลกระทบของการชาํระเงินทางอิเลก็ทรอนิกส์ต่อระบบการเงิน ยงัไม่เป็นทีÉแจง้ชดัในปัจจุบนั 

4. ภาษีอากร การพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ มีผลโดยตรงต่อการเก็บภาษีของประเทศต่าง ๆ ไม่ว่าจะ

เป็นภาษีนิติบุคคล ภาษีมูลค่าเพิÉมและภาษีศุลกากร ในประเดน็ทีÉวา่พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์อาจทาํให้รัฐบาล

สูญเสียรายไดท้ีÉเคยเก็บไดจ้ากภาษีต่าง ๆ เหล่านีÊ  นอกจากนีÊ  ระบบภาษีของแต่ละประเทศมีความแตกต่างกนั 

และการมีสนธิสัญญาทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการเก็บภาษีระหวา่งประเทศต่าง ๆ มกัจะเป็นในลกัษณะทวิภาคต่ีางตอบ

แทน ทาํใหเ้กิดช่องวา่งในการหลบเลีÉยงภาษีมากมายอีกดว้ย ในส่วนของการคา้ปลีกพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

ประเดน็ปัญหาของภาษีทีÉจะจดัเก็บระหวา่งสินค้าทั Éวไป ทีÉมีการสั ÉงซืÊอสินค้าทางอิเล็กทรอนิกส์และสินคา้

สารสนเทศมกัมีความแตกต่างกนั ทัÊงนีÊ  เนืÉองจากการจดัเก็บภาษีสินค้าโดยทั Éวไปมกัสามารถทาํได้ง่ายกว่า

มาก หากสามารถระบุจุดผ่าน (Point Of Entry) ไดใ้นขณะทีÉการเก็บภาษีสินค้าสารสนเทศแทบจะเป็นสิÉงทีÉ

ทาํไม่ไดเ้ลย 

5. การคุม้ครองทรัพยสิ์นทางปัญญา ปัญหาทีÉเกิดขึÊนในธุรกิจพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์แบ่งออกเป็น 2 

รูปแบบ คือ การละเมิดสิทธิในทรัพยสิ์นทางปัญญาของบุคคลอืÉน เนืÉองจากการทาํซํÊ าสินคา้สารสนเทศ ไมได้

ทาํใหคุ้ณภาพของสินคา้เสืÉอมลง อีกประการคือ เกิดการแยง่ชิงสิทธิทางทรัพยสิ์นทางปัญญาอย่างใหม่ เช่น 

ชืÉอเมน ซึÉงไม่ไดรั้บการคุม้ครองจากกฎหมายทรัพยสิ์นทางปัญญา จึงเกิดเหตุการณ์ทีÉมีบุคคลทีÉสามจาํนวน

มากตัÊงชืÉอโดเมนของตนคลา้ยคลึงกบัชืÉอทางการคา้ของผูอ้ืÉน ทาํใหผู้ถ้ือสิทธิไดรั้บความเสียหาย 

6. ความปลอดภัย ของข้อมูล ปัญหาเ รืÉ อ งความปลอ ดภัยขอ งข้อมูลในเ ชิงธุรกิจพาณิช ย์

อิเลก็ทรอนิกส์ เช่น ปัญหาการตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล ปัญหาการให้การรองรับวา่ฝ่ายต่าง ๆ ทีÉ

เกีÉยวขอ้งกบัพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์เป็นบุคคลหรือองค์กรทีÉถูกกล่าวอา้งจริง และปัญหาการคุม้ครองข้อมูล

ไม่ใหถู้กลกัลอบแอบดูหรือถูกทาํลายโดยผูอ้ืÉน 
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 สารสนเทศทีÉก่อใหเ้กิดปัญหา โดยแบ่งสารสนเทศทีÉเกิดปัญหาออกเป็น 2 ชนิด คือ สารสนเทศทีÉผิด

กฎหมายและสารสนเทศทีÉมีเนืÊอหาไม่เป็นทีÉยอมรับของสังคม ตวัอย่างของสารสนเทศทีÉผิดกฎหมาย ได้แก่ 

การโฆษณาการคา้ยาเสพติด อาวุธ หรือสินคา้ต้องห้ามต่าง ๆ ส่วนตวัอย่างสารสนเทศทีÉมีเนืÊอหาไม่เป็นทีÉ

ยอมรับของสังคม ได้แก่ ภาพลามกอนาจาร การด่าก ันด้วยถ้อยคําทีÉหยาบคาย หรือการทาํให้เกิดความ

แตกแยกระหวา่งเชืÊอชาติ ศาสนา เป็นตน้ 

 สรุปไดว้า่ ในโลกของเทคโนโลยีสารสนเทศทีÉมีการบริโภคขอ้มูลข่าวสารผ่านสืÉออินเทอร์เนต็อย่าง

กวา้งขวางเช่นในปัจจุบนันีÊ  จึงเป็นสิÉงทีÉหลีกเลีÉยงไม่ไดที้Éจะมีการทาํการคา้ขายในอินเทอร์เน็ตมากขึÊน เพราะ

อินเทอร์เน็ตถือวา่เป็นตลาดทีÉราคาถูกและมีขนาดทีÉใหญ่ทีÉสุดในโลก ผูค้นทุกชาติ ทุกภาษา สามารถเข้าถึง

สินคา้ของผูค้า้ไดโ้ดยผ่านอินเทอร์เน็ตในอนาคต การคา้ขายจะยา้ยตลาดไปทีÉอินเทอร์เน็ตมากขึÊน เพราะการ

พฒันาเครือข่ายอินเทอร์เน็ตทีÉมีความเร็วสูง สินคา้และบริการจะไดรั้บการแลกเปลีÉยนในรูปแบบทีÉแตกต่าง

ไปจากวถิีการดาํเนินชีวติเดิม 

 

4. ธุรกิจการค้าส่งออกของไทย 

 จากขอ้มูลการคา้ระหวา่งประเทศของไทย (สํานกังานนโยบายและยทุธศาสตร์การคา้, 2556) ทีÉผ่าน

มา ระบุว่า จากการคาดการณ์แนวโน้มการส่งออกของไทยปี 2556 และครึÉ งปีแรกของปี 2556 โดยใช้

แบบจาํลองทางเศรษฐมิติทีÉต่างกนัเพืÉอใชพ้ยากรณ์ในระยะสัÊนและระยะยาวพบวา่การส่งออกของไทยไปยงั

ตลาดสําคญัในช่วงครึÉ งปีแรกของปี 2556 ยงัคงมีทิศทางเพิÉมขึÊนเมืÉอเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปีก่อนโดยคาด

วา่มูลค่าการส่งออกจะอยู่ทีÉประมาณ123,000 ลา้นเหรียญสหรัฐเพิÉมขึÊนประมาณร้อยละ 9.4 การส่งออกของ

ไทยปี 2556 จะขยายตวัอยู่ทีÉร้อยละ 13.2 มีมูลค่า 8,027,374.1 ลา้นบาท ในส่วนของการเติบโตดา้นพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ในปีนีÊ สืบเนืÉองมาจากความก้าวหน้าของเทคโนโลยีสารสนเทศและการสืÉอสาร จะก้าวจาก

แค็ตตาล็อกออนไลน์สู่ร้านคา้ออนไลน์เต็มรูปแบบ ซึÉง E-commerce เป็นช่องทางหนึÉงทีÉผูป้ระกอบการไม่

ควรละเลย ซึÉงปัจจุบนัการทาํไม่ใช่เรืÉองยาก และสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างกวา้งขวางและรวดเร็ว 

จากสถิติการส่งออกเดือนธนัวาคม 2555 มีมูลค่า 18,101.4 ลา้นเหรียญสหรัฐฯเพิÉมขึÊนร้อยละ 13.4 โดยสินคา้

เกษตร/อุตสาหกรรมเกษตรภาพรวมลดลงร้อยละ 9.2 โดยขา้ว (-12.4%) ยางพารา (-20.1%) ผลิตภณัฑ์มนั

สําปะหลงั (-15.2%) กุง้แช่แข็งและแปรรูป (-22.6%) ในขณะทีÉอาหารทะเลแช่แข็งกระป๋องและแปรรูป (ไม่

รวมกุง้) (+3.5%) ไก่สดแช่แขง็และแปรรูป (+1.5%) ส่วนสินคา้อุตสาหกรรมสําคญัภาพรวมเพิÉมขึÊ นร้อยละ 

28.4 โดยรถยนต์และอุปกรณ์ฯ (+126.8%) คอมพิวเตอร์และอุปกรณ์ฯ (+29%) นํÊ ามนัสําเร็จรูป (+5.2%) 

ตลาดส่งออกสําคญัของไทย 5 ลาํดบัแรกไดแ้ก่จีน (+10.1%) สหรัฐอเมริกา (+4.6%) ญีÉปุ่น (+3%) มาเลเซีย 

(+35.9%) และฮ่องกง (+40.9%) ระยะ 12 เดือนของปี 55 (ม.ค.-ธ.ค.) มีมูลค่า 229,518.8 ล้านเหรียญสหรัฐฯ

เพิÉมขึÊนร้อยละ 2.3 โดยสินคา้เกษตร/อุตสาหกรรมเกษตรภาพรวมลดลงร้อยละ 10.8 โดยข้าว (-28%) 

ยางพารา (-31.1%) กุง้แช่แข็งและแปรรูป(-17.3%) ส่วนสินคา้อุตสาหกรรมสําคญัภาพรวมเพิÉมขึÊ นร้อยละ 7 
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โดยรถยนต์และอุปกรณ์ฯ (+34.9%) คอมพิวเตอร์และอุปกรณ์ (+11.7%) อญัมณีและเครืÉองประดบั (+6.9%) 

นํÊ ามนัสําเร็จรูป (+27.8%) 

 การคาดการณ์แนวโนม้การส่งออกของไทย ปี 2556 (สํานกังานานโยบายและยุทธศาสตร์การค้า, 

2556) โดยใช้แบบจาํลองทางเศรษฐมิติสํานกังานนโยบายและยทุธศาสตร์การคา้ร่วมกบัศูนยบ์ริการวิชาการ

คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ จัดทําคาดการณ์แนวโน้มการส่งออกปี 2556 โดยใช้

แบบจาํลองทางเศรษฐศาสตร์ 2 แบบจาํลอง ไดแ้ก่ การคาดการณ์ระยะสัÊนระยะครึÉ งปีแรกของปี 2556 โดยใช้

แบบจาํลองอนุกรมเวลา Autoregressive Integrated Moving Average with Explanatory Variable 

(ARIMAX) แสดงผลในรูปสกุลเงินดอลลาร์ และการคาดการณ์ระยะยาวทัÊงปี 2556 โดยใช้แบบจาํลองเชิง

โครงสร้างแสดงผลอยูใ่นรูปเงินบาท ซึÉงทัÊง 2 แบบจาํลองจะใหผ้ลการคาดการณ์แนวโน้มมูลค่าการส่งออก

รายตลาดทีÉสําคัญของไทยและภาพรวมแนวโน้มมูลค่าส่งออกครึÉ งปีแรกและมูลค่าทัÊงปี 2556แบบจาํลอง

อนุกรมเวลาเป็นแบบจาํลองทางเศรษฐมิติทีÉนกัเศรษฐศาสตร์มีความเห็นตรงกนัวา่เป็นแบบจาํลองทีÉมีความ

แม่นยาํในการคาดการณ์ระยะสัÊนมากกวา่แบบจาํลองเชิงโครงสร้าง โดยแบบจาํลองอนุกรมเวลาใช้ข้อมูล

พฤติกรรมในอดีตมาอธิบายหรือคาดการณ์ ตวัแปรนัÊนๆ ในอนาคต (คือใช้มูลค่าการส่งออกในอดีตมา

คาดการณ์การมูลค่าส่งออกในอนาคต) และใช้ตวัแปรดชันีชีÊนาํสภาวะเศรษฐกิจเพืÉอคาดการณ์ส่งออกของ

ไทยในตลาดคู่คา้สําคญัและเพืÉอใหค้าดการณ์แม่นยาํมากขึÊน คณะผูว้จิยัไดเ้ลือกใชต้วัแปรชีÊนาํภาวะเศรษฐกิจ

ของกลุ่ม/ประเทศคู่คา้สําคญัของไทยทีÉจดัทาํโดยองค์การเพืÉอความร่วมมือทางเศรษฐกิจและการพฒันา 

(OECD) ซึÉ งประเมินจากสถานการณ์เศรษฐกิจและการเงินของกลุ่มธุรกิจและผูบ้ริโภค ในปัจจุบนัและ

อนาคตของประเทศ/กลุ่มประเทศนัÊนๆผลการศึกษา พบวา่การส่งออกของไทยไปยงัตลาดสําคญัในช่วงครึÉ ง

ปีแรกของปี 2556 ยงัคงมีทิศทางเพิÉมขึÊน เมืÉอเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปีก่อน โดยคาดว่ามูลค่าการส่งออกจะ

อยู่ทีÉประมาณ123,000 ลา้นเหรียญสหรัฐฯ เพิÉมขึÊนประมาณร้อยละ 9.4 โดยตลาดส่งออกทีÉคาดว่าจะมีอตัรา

การเติบโตสูงสุด ได้แก่ อินเดียขยายตวัร้อยละ 10.3 จีนขยายตวัร้อยละ 10 อาเซียนขยายตัวร้อยละ 6.8

สหภาพยโุรป (15) ขยายตวัร้อยละ 5.7 สหรัฐอเมริกาขยายตวัร้อยละ 5.5 และญีÉปุ่ นขยายตวัร้อยละ 3.3 

 การคาดการณ์การส่งออกปี 2556 (สํานักงานานโยบายและยุทธศาสตร์การค้า, 2556)โดยใช้

แบบจาํลองเชิงโครงสร้างไดก้าํหนดปัจจยัทีÉมีผลต่อการส่งออกทีÉสําคญัคืออตัราการเติบโตทางเศรษฐกิจของ

ประเทศคู่ค้าในปี 2556 และอตัราแลกเปลีÉยนบาทต่อดอลลาร์สหรัฐฯ คณะผูว้ิจยัไดใ้ช้ขอ้สมมติฐานการ

เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจในปี 2556 จากการประเมินของกองทุนการเงินระหวา่งประเทศ (IMF) ทีÉคาดวา่

อตัราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจโลกปี 2556จะอยู่ทีÉร้อยละ 3.6โดยทีÉประเทศพฒันาแลว้จะมีอตัราการ

เจริญเติบโตร้อยละ 1.5 กลุ่มประเทศตลาดใหม่และกาํลงัพฒันาจะมีอตัราการเจริญเติบโตเท่ากบัร้อยละ 5.6 

โดยประเทศกาํลงัพฒันาในเอเซียจะเป็นกลุ่มทีÉมีอตัราการเจริญเติบโตสูง เช่น จีน อินเดีย และกลุ่มอาเซียน 5 

จะมีอตัราการเจริญเติบโตเท่ากบัร้อยละ 8.2, ร้อยละ6 และร้อยละ 5.8 ตามลาํดบั ทัÊงนีÊ การคา้โลกจะมีอตัรา

การเติบโตร้อยละ 4.5 และอตัราแลกเปลีÉยนอยู่ทีÉ 31 บาทต่อดอลลาร์สหรัฐฯ ผลการศึกษา พบวา่การส่งออก

ของไทยปี 2556 จะขยายตวัอยู่ทีÉร้อยละ 13.2 มีมูลค่า 8,027,374.1 ล้านบาท (มูลค่าส่งออกปี 2555 มีมูลค่า 



79 

 

7,091,319.9 ล้านบาท การขยายตัวอยู่ทีÉ ร้อยละ 5.7)โดยตลาดทีÉมีอ ัตราขยายตัวสูงได้แก่ อินโดนีเ ซีย 

ออสเตรเลีย ฟิลิปปินส์จีน และมาเลเซีย จะขยายตวัร้อยละ 32.5 ร้อยละ 32.2 ร้อยละ 20.5ร้อยละ18.4 และ

ร้อยละ 17.8 ตามลาํดบั ตลาดทีÉมีอตัราขยายตวัระดบัรองลงมาคือ เกาหลี ฮ่องกง ยุโรป อินเดียและญีÉปุ่น 

คาดการณ์ว่าจะมีอัตราขยายตวัอยู่ทีÉร้อยละ 11.8 ร้อยละ 11.1 ร้อยละ 10.5ร้อยละ 10.4 และร้อยละ 10 

ตามลาํดบั รวมไปถึงตลาดทีÉมีการขยายตวัอยู่ในระดบัตํÉาได้แก่ เวียดนามและสหรัฐอเมริกา ทีÉคาดว่าจะ

ขยายตวัร้อยละ 10.5 และ 3.6 ตามลาํดับ ในส่วนของตลาดทีÉมีแนวโน้มลดลงได้แก่ สิงคโปร์ ทีÉคาดว่าจะ

ส่งออกลดลงร้อยละ 3ทัÊงนีÊ  การคาดการณ์ส่งออกของไทยโดยใชแ้บบจาํลองเชิงโครงสร้างและแบบจาํลอง

อนุกรมเวลาอาจมีความคลาดเคลืÉอนได้บ้างเนืÉองจากเป็นการคาดการณ์จากข้อมูลทางสถิติและหา

ความสัมพนัธ์ของปัจจยัตามหลกัการทางวชิาการ ซึÉงยงัมีขอ้จาํกดัอยู่หลายประการ อาทิ มีการเปลีÉยนแปลง

ของรายได้ประเทศคู่ค้าและอตัราแลกเปลีÉยนไม่เป็นไปตามสมมติฐ านทีÉต ัÊงไว้ ต ัวแปรทีÉนํามาใช้ใน

แบบจาํลองยงัไม่ครบถ้วนเนืÉองจากความยากในการเข้าถึงข้อมูล นอกจากนีÊ ปัจจยัตวัแปรชีÊ นําสภาวะ

เศรษฐกิจทีÉจดัทาํโดย OECD บางประเทศไม่มีดชันีชีÊนาํสภาวะเศรษฐกิจในฐานขอ้มูลจงึใชด้ชันีชีÊนําฯ ของ

ประเทศใกลเ้คียงแทนซึÉงอาจจะไม่ใช่ตวัแปรชีÊนาํทีÉดีทีÉสุด 

 สรุปจากการคาดการณ์ของสํานกังานนโยบายและยุทธศาสตร์การคา้ร่วมกบัศูนย์บริการวิชาการ

คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์จะเห็นวา่แนวโนม้การส่งออกของประเทศไทย มีแนวโน้มไป

ในทางทีÉดีมากขึÊนทัÊงในประเทศแถบยโุรปและประเทศในเอเชียดว้ยกนัเอง ดงันัÊนหากกลุ่มผูป้ระกอบการทีÉ

คาดหวงัจะทาํธุรกิจดา้นการส่งออก และประกอบกบัการเติบโตดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ความก้าวหน้า

ของเทคโนโลยีสารสนเทศและการสืÉอสาร จะกา้วจากแคต็ตาลอ็กออนไลน์สู่ร้านคา้ออนไลน์เต็มรูปแบบ ซึÉง 

E-commerce เป็นช่องทางหนึÉงทีÉผูป้ระกอบการไม่ควรละเลย ซึÉงปัจจบุนัการทาํไม่ใช่เรืÉองยาก และสามารถ

เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างกวา้งขวางและรวดเร็ว 

 4.1 แนวคิดเกีÉยวกับการค้าระหว่างประเทศ 

 เทิดศกัดิÍ   ศรีสุรพล และคณะ (2545 อา้งถึงใน สาธิต พรหมมินทร์, 2553) ใหค้วามหมายของการค้า

ระหวา่งประเทศวา่หมายถึง การซืÊอขายแลกเปลีÉยนสินคา้และบริการระหวา่งประเทศหนึÉงกับประเทศหนึÉง 

การคา้ระหวา่งประเทศประกอบดว้ย การส่งเสริมสินคา้และบริการออกนอกประเทศ กบัการนาํเข้าสินคา้

และบริการเขา้ประเทศ ซึÉงอาจเป็นการซ้อขายแลกเปลีÉยนระหวา่งเอกชนกบัเอกชน เอกชนกบัรัฐบาลหรือ

รัฐบาลกบัรัฐบาล  

 สาเหตุสําคญัทีÉทาํใหเ้กิดการคา้ระหว่างประเทศ มีดงันีÊ  

  1) ปริมาณและชนิดของปัจจยัการผลิต การคา้ระหว่างประเทศเกิดขึÊนเนืÉองจากประเทศต่าง 

ๆ มีปัจจยัหรือทรัพยากรการผลิตในปริมาณไม่เท่ากนัหรือไม่เหมือนกนั ปัจจยัการผลิตใดถา้อุปทานมาก จะ

มีผลทาํให้ราคาปัจจยันัÊนตํÉา และจะส่งผลให้ตน้ทุนการผลิตและราคาสินค้าตํÉาไปด้วย นอกจากนีÊ  ยงัตอ้ง

คาํนึงถึงเทคโนโลยทีีÉใช้ในการกระบวนการผลิตด้วยวา่เน้นการใช้ปัจจยัใดมากเป็นพิเศษ เช่น เน้นการใช้

แรงงานมาก เนน้การใชทุ้นมาก เนน้การใช้ทีÉดินมาก ดงันัÊน ในการตดัสินใจเลือกผลิตสินคา้และส่งออกนัÊน 
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แต่ละประเทศควรทีÉจะคาํนึงถึงอุปทานของส่วนประกอบของปัจจยัการผลิตทีÉมีอยู่ เพราะจะมีผลกระทบถึง

ตน้ทุนในการเปรียบเทียบระหวา่งประเทศ 

  2) ความเหมาะสมของปัจจยัการผลิต ความเหมาะสมของปัจจยัการผลิตมีอิทธิพล ทาํใหเ้กิด

การคา้ระหวา่งประเทศ กล่าวคือ ปัจจยัการผลิตไมไดมี้คุณสมบติัเหมือนกนัทัÊงหมด 

  3) ปริมาณการผลิต การผลิตในปริมาณมากจะมีผลทาํให้ตน้ทุนในการผลิตลดลงแต่การ

ผลิตในปริมาณมาก ๆ นัÊนจาํเป็นทีÉจะตอ้งมีตลาดรับรองผลผลลิต ซึÉงตลาดภายในประเทศอาจไม่เพียงพอ จึง

ตอ้งมีตลาดต่างประเทศรองรับ 

  4) ตน้ทุนการขนส่ง ค่าขนส่งวตัถุดิบและค่าขนส่งสินคา้สําเร็จรูป เป็นต้นทุนส่วนสําคญั

ส่วนหนึÉงของสินคา้ ดงันัÊน ความแตกต่างในตน้ทุนการขนส่งจะก่อให้เกิดความแตกต่างในดา้นราคาสินค้า

โดยเปรียบเทียบ ซึÉงเป็นบ่อเกิดแห่งการคา้ระหวา่งประเทศ 

 

4.2 แนวคิดเกีÉยวกับการดําเนินธุรกิจส่งออก 

 เทิดศกัดิÍ   ศรีสุรพล และคณะ (2545 อา้งถึงใน สาธิต พรหมมินทร์, 2553) กล่าวา่ ธุรกิจส่งออกเป็น

กลไกหนึÉงทีÉสําคญัต่อการผลกัดนัให้เศรษฐกิจของประเทศมีการขยายตวัในอตัราทีÉสูงขึÊ น เนืÉองจากธุรกิจ

ส่งออกสามารถนาํเงินตราต่างประเทศเขา้มาสู่ประเทศไดเ้ป็นจาํนวนมากในแต่ละปี 

 โดยสามารถแบ่งความสําคญัของธุรกิจส่งออกไดด้งันีÊ  

 1) ดา้นการผลกัดนัในดา้นการขยายการลงทุน และสร้างความตอ้งการแรงงาน การส่งออกทีÉขยายตวั

ย่อมทาํใหผู้ผ้ลิตตอ้งการขยายฐานการผลิตหรือมีการลงทุนเพิÉมและโดยส่วนใหญ่แลว้ ระบบการผลิตของ

ไทยเป็นระบบการผลิตทีÉใช้แรงงานในสัดส่วนทีÉมากกว่าเครืÉองจกัร ดงันัÊน จึงเป็นปัจจยัหนึÉงทีÉก่อให้เกิด

ความตอ้งการแรงงานใหแ้ก่ประเทศทีÉสําคญัปัจจยัหนึÉง นอกจากนีÊ  ยงัมีผลต่อการช่วยยกระดบัรายได้ของ

แรงงานดว้ย 

 2) ด้านการช่วยในการนําข้าเ งินตราต่างประเ ทศ ช่วยในการลดการขาดดุลการค้า และ

ดุลการชาํระเงิน เพราะในการส่งออกส่วนใหญ่จะเป็นการใชส้กุลเงินตราต่างประเทศในการชําระค่าสินค้า 

และส่วนมากจะเป็นเงินสกุลหลกั ๆ ทีÉเป็นทีÉยอมรับในตลาดโลก เช่น ดอลลาร์สหรัฐฯ ยโูร หรือเยน เมืÉอส่ง

สินคา้ออกไปแลว้ก็จะทาํให้เงินตราต่างประเทศเขา้มา และเมืÉอจะตอ้งนาํเขา้สินคา้จากต่างประเทศ จะทาํให้

มีเงินไปชาํระค่าสินคา้นัÊนได ้

 3) ดา้นการก่อใหเ้กิดการใชท้รัพยากรอยา่งมีประสิทธิภาพ การส่งสินคา้ออกนัÊนส่วนหนึÉงเป็นเพราะ

ระดบัราคาของสินคา้ทีÉส่งออกส่วนมากอยูใ่นระดบัตํÉา เมืÉอเปรียบเทียบกบัประเทศอืÉน จึงทาํใหสิ้นคา้นัÊนเขา้

ไปแข่งขนัในตลาดโลกได ้ซึÉงเป็นไปตามหลกัของการได้เปรียบโดยเปรียบเทียบ (comparative adventage) 

เมืÉอประเทศใดสามารถผลิตสินคา้ดว้ยตน้ทุนทีÉต ํÉากวา่ประเทศอืÉนแลว้ ยอ่มแสดงวา่ทรัพยากรทีÉถูกนาํมาผลิต

นัÊนถูกนาํมาใชไ้ดอ้ยา่งคุม้ค่าและมีประสิทธิภาพหรืออีกนยัหนึÉง คือ ถา้สินคา้ทีÉผลิตไดมี้ระดบัราคาทีÉสูงกวา่
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การนาํเขา้จากต่างประเทศแลว้ ควรทีÉจะนาํเขา้สินคา้นัÊนมากกวา่แลว้นาํทรัพยากรต่าง ๆ ทีÉใช้ผลิตสินคา้นัÊน  

ไปผลิตสินคา้อืÉนทีÉสามารถผลิตไดโ้ดยมีตน้ทุนทีÉต ํÉากวา่ 

 4) ดา้นการก่อใหเ้กิดมูลค่าเพิÉม (value added) ให้แก่ทรัพยากร เป็นการพิจารณาในการนาํวตัถุดิบ

ต่าง ๆ มาแปรรูปก่อนการส่งออก ซึÉ งจะทาํใหสิ้นคา้นัÊน ๆ มีมูลค่าสูงขึÊน เช่น แทนทีÉจะส่งออกในรูปของผา้

ผืน แต่เปลีÉยนมาเป็นการส่งออกเสืÊอผา้สําเร็จรูปแทน ซึÉ งมูลค่าของสินค้าย่อมสูงขึÊน ทาํให้ได้กาํไรเพิÉมขึÊน

ดว้ย 

 5) ดา้นการช่วยลดตน้ทุนการผลิตลง (economic of scale) ถา้ผู้ผลิตทีผลินสินค้าเพืÉอป้อนตลาดใน

ประเทศเพียงอย่างเดียว ปริมาณการผลิตก็จะเพิÉมขึÊนจากกาํลงัการผลิตเดิมทีÉมีอยูโ่ดยเพิÉมขึÊนใหเ้ต็มกาํลังการ

ผลิต หรืออาจเป็นการขยายกาํลงัการผลิตขึÊน เหล่านีÊย่อมเป็นการช่วยลดตน้ทุนต่อหน่วยให้ต ํÉาลง หรือเป็น

การผลิต ณ จุดทีÉมีระดบัตน้ทุนตํÉาสุด ซึÉงจะเป็นการช่วยใหไ้ดก้าํไรเพิÉมขึÊน 

 6) ด้านการช่วยสร้างความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี การขยายและการะจายการส่งออกจะช่วย

ปรับปรุงระดบัเทคโนโลยีในการผลิตและการบริหารเพราะในตลาดโลกย่อมมีการแข่งขนัทีÉรุนแรง ซึÉงจะ

เป็นปัจจยัทีÉจะกระตุน้ให้ผูส่้งออกตอ้งปรับปรุงสินคา้ เพืÉอตอบสนองความตอ้งการของตลาด โดยการใช้

เทคโนโลยีใหม่ ๆ ในการผลิตตลอดจนการจดัการเพืÉอเพิÉมความสามารถในการแข่งขนัซึÉงเป็นการช่วย

ยกระดบัของเทคโนโลยีของประเทศอีกทาง 

 7) ดา้นการช่วยลดการพึÉงพิงสินคา้จากต่างประเทศ เป็นการพิจารณาในการผลิตสินคา้เพืÉอทดแทน

การนาํเขา้ (import substitution) เพราะเดิมตอ้งนาํเข้าสินคา้ต่าง ๆ ทีÉยงัไม่สามารถผลิตเองไดห้รือผลิตไดแ้ต่

มีต้นทุนทีÉสูงกว่าการนําเข้า แต่เมืÉอพยายามพฒันาให้สามารถผลิตสินค้านัÊนได้แล้วก็จะลดการนําเข้า 

ขณะเดียวกนั นอกจากจะผลิตเพทืÉอใช้ภายในประเทศแลว้ ก็มุ่งหาการตลาดในต่างประเทศเพืÉอใหไ้ดป้ริมาณ

การผลิตเพิÉมขึÊน ซึÉงเป็นการช่วงลดตน้ทุนต่อหน่วยให้ตํÉาลง 

 

5. งานวจัิยทีÉเกีÉยวข้องกับ e-commerce 

งานวจิัยในประเทศ 

 ศิริลกัษณ์  โรจนกิจอาํนวย (2545) ไดศึ้กษาปัจจยัทีÉมีผลต่อความสําเร็จของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

แบบธุรกิจผู้บริโภคของไทย พบว่า ปัจจยัทีÉมีผลต่อความสําเร็จของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แบบธุรกิจ

ผูบ้ริโภคของไทย คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายและระบบสนับสนุนการซืÊ อขาย (Promotion and Sales 

Support) เป็นปัจจยัทีÉมีความสัมพนัธ์โดยตรงทีÉจะทาํใหมี้อตัราการเติบโตของยอดขายและผลตอบแทนจาก

การลงทุนปัจจยันีÊประกอบดว้ยการโฆษณาชืÉอโดเมนของเวบ็ไซตอ์ยา่งต่อเนืÉอง การส่งเสริมการขาย การมี

พนัธมิตรทางธุรกิจและการปรับรูปแบบและเนืÊอหาของเวบ็ไซต์ให้ทนัต่อสภาวการณ์ทีÉเปลีÉยนไป การหา

ตลาดใหม่หรือเพิÉมกลุ่มลูกคา้ใหม่รวมถึงการมีระบบสนบัสนุนการซืÊอขายทีÉช่วยอาํนวยความสะดวกต่อการ

ซืÊอสินคา้ของผูบ้ริโภคบนเวบ็เป็นองค์ประกอบทีÉสําคญัของปัจจยันีÊนอกจากนีÊ ปัจจยันโยบายสนับสนุนของ

ภาครัฐ (Government Support) มีความสัมพนัธ์เชิงลบกบัอตัราเติบโตของยอดขาย ซึÉ งแสดงให้เห็นว่า
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ผูป้ระกอบการบนอินเตอร์เน็ตเห็นวา่ ภาครัฐไม่ไดใ้หก้ารสนบัสนุนต่อธุรกรรมอินเตอร์เน็ตทีÉจะส่งผลให้มี

การเติบโตของยอดขายในช่วงปี พ.ศ.2544 เวบ็ไซต์ของไทยสามารถจดักลุ่มได้เป็น 3ลกัษณะ คือ กลุ่มทีÉ

ไดรั้บการสนบัสนุนจากภาครัฐ กลุ่มทีÉมีความหลากหลายของสินคา้และกลุ่มทั Éวไป โดยทั Éวไปเวบ็ไซต์ไทย

ส่วนใหญ่มีเงินลงทุนในการทาํธุรกรรมผ่านอินเตอร์เน็ตทีÉตํÉา โดยกลุ่มทีÉไดรั้บการสนบัสนุนจากภาครัฐและ

กลุ่มทีÉมีความหลากหลายของสินคา้เป็นกลุ่มทีÉมีการโฆษณา และมีอตัราเติบโตของยอดขายและผลตอบแทน

จากการลงทุนมากกวา่กลุ่มทั Éวไป 

 จิตตาภิมุข  อกัษรอินทร์ (2546) ไดศึ้กษาปัจจยัทีÉมีผลต่อความสําเร็จทางการตลาดของธุรกิจพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ พบว่า กลุ่มตวัอย่าง ร้อยละ 32 เคยซืÊอผลิตภณัฑ์ทางอินเตอร์เน็ต ในขณะทีÉยงัไม่เคยซืÊ อ

ผลิตภณัฑท์างอินเตอร์เน็ตมาก่อน แต่มีความสนใจทีÉจะซืÊอในอนาคต ประมาณ ร้อยละ 30 ส่วนอีก ร้อยละ 

38 ไม่มีความสนใจทีÉจะซืÊอเลย เนืÉองจากยงัไม่มั Éนใจในระบบการรักษาความปลอดภยัของขอ้มูลส่วนบุคคล

และการชาํระเงิน โดยสินคา้ทีÉกลุ่มตวัอย่างมีความตอ้งการทีÉจะซืÊอมากทีÉสุด คือ หนงัสือและสิÉงพิมพ ์ซึÉงกลุ่ม

ตวัอย่างทัÊงทีÉเคยซืÊอ และสนใจทีÉจะซืÊ อผลิตภัณฑ์ทางอินเตอร์เน็ต จะให้ความสําคญักับปัจจยัทางด้าน

ผลิตภณัฑ์ มากทีÉสุด รองลงมา คือปัจจยัด้านช่องทางการจาํหน่าย ปัจจยัทางด้านราคาและปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดตามล ําด ับ นอกจากนีÊ  ในกลุ่มผู ้ทีÉเคยซืÊ อผลิตภณัฑ์ทางอินเตอร์เน็ตมาก่อน ย ังให้

ความสําคญักบัปัจจยัดา้นบริการหลงัการขายมากทีÉสุด รองลงมา คือ ปัจจยัด้านบริการเสริม ปัจจยัด้านการ

ติดต่อสืÉอสาร และปัจจยัดา้นบริการของเวบ็ไซต ์ตามลาํดบั 

มารุต  ดิลกวุฒิสิทธิÍ  (2546) ทาํการศึกษาเรืÉ อง “ปัจจยัทีÉ ส่งผลต่อการซืÊ อสินค้า Onlineโดยมี

วตัถุประสงคเ์พืÉอจะศึกษาถึงพฤติกรรมในการใช้บริการอินเทอร์เน็ต“ และ ศึกษาถึงปัจจยัทีÉส่งผลต่อการซืÊอ

สินค้า On-line พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีอายุระหวา่ง 21-30 ปี (ร้อยละ 63) ระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี (ร้อยละ 61) มีระดบัรายไดต้ ํÉ ากว่า 15,000 บาท (ร้อยละ 37) มีสถานทีÉอยู่ในปัจจุบันอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร และ ปริมณฑล (ร้อยละ 66) มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน (ร้อยละ 47) และมี

สถานภาพโสด (ร้อยละ 79) โดยส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่างไม่เคยซืÊอสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต (ร้อยละ 65) 

ส่วนผูที้ÉเคยซืÊอสินคา้ทางอินเทอร์เน็ต (ร้อยละ 35) กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญจ่ะซืÊอสินคา้ใหต้วัเองมากทีÉสุด และ

ชาํระสินคา้ดว้ยการตดัเงินผ่านบตัรเครดิต และผูใ้ชอ้ินเทอร์เน็ตมีความคิดเห็น ต่อปัจจยัการซืÊอสินคา้ On-

line อยู่ในระดบัมากในทุกดา้น ประกอบดว้ย ปัจจยัในดา้นการสั Éงสินค้าและการชาํระเงิน ปัจจยัในดา้นตวั

สินคา้และบริการ ปัจจยัในดา้นตวัเวบ็ไซต์ และ ปัจจยัในดา้นภาพลกัษณ์ของเวบ็ไซต์ และเมืÉอเปรียบเทียบ

ความคิดเห็นทีÉมีต่อปัจจยัทัÊง 4 ปัจจยั ปัจจยัทีÉมีผลต่อการซืÊอสินคา้ On-line มากทีÉสุดคือ ปัจจยัในด้านการสั Éง

สินคา้และการชาํระเงิน 

 ณัฐวฒัน์  ลิ Êมลอ้มวงศ์ (2546) ทาํการศึกษาเรืÉ อง “การวิเคราะห์ความเป็นไปไดแ้ละกําหนดแผน

ธุรกิจของนิตยสารคอมพิวเตอร์ฉบบัภาษาไทยบนอินเตอร์เน็ต“ โดยมีวตัถุประสงค์เพืÉอจะศึกษาถึงความ

เป็นไปได้และกําหนดแผนธุรกิจของนิตยสารคอมพิวเตอร์ฉบับภาษาไทยบนอินเตอร์เน็ต พบว่า 

กลุ่มเป้าหมายหลกัเป็นกลุ่มผูใ้ชง้านอินเตอร์เน็ตทีÉมีอายุระหวา่ง 20-29 ปีและ 30-39 ปีกลุ่มเป้าหมายรองเป็น
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กลุ่มผูใ้ช้งานอินเตอร์เน็ตทีÉมีอายุระหวา่ง 15-19 ปี และ 40-49 ปี การวางตาํแหน่งของผลิตภณัฑข์องนิตยสาร

คอมพิวเตอร์ฉบบัภาษาไทยบน อินเตอร์เน็ตจดัอยู่ในระดบัสินคา้ทีÉมีทนัสมยัและรวดเร็วในด้านของข้อมูล 

รวมไปถึงมุ่งเนน้ในดา้นของคุณภาพ ความครบถ้วนถูกตอ้งของเนืÊอหา ผู้บริโภคทีÉสนใจใช้บริการตอ้งทาํ

การสมคัรสมาชิกและเสียค่าใชจ่้ายเป็นรายปี 

 

งานวจิัยต่างประเทศ 

 Rita et al. (2000) ไดท้าํการศึกษาเรืÉ อง ปัญหาและอุปสรรคสําหรับการใช้อินเทอร์เน็ตของธุรกิจ

ขนาดเลก็ในประเทศเนเธอร์แลนด ์ เป็นการศึกษาเกีÉยวกบัการใชอ้ินเทอร์เน็ตของธุรกิจขนาดเลก็ในประเทศ

เนเธอร์แลนด ์ชีÊ ใหเ้ห็นทัÊงประโยชน์และอุปสรรคในการใชอ้ินเทอร์เน็ตกับธุรกิจ ปัญหาและอุปสรรค คือ 

ธุรกิจขนาดเลก็ในเนเธอแลนด์ไม่มีการลงทุนดา้นอินเทอร์เน็ต และไม่ใชอ้ินเทอร์เน็ตทีÉมีความเร็วสูงเหมอืน

ธุรกิจขนาดใหญ่ เพราะกังวลวา่อินเทอร์เน็ตจะไม่มีประสิทธิภาพ หรือจะช่วยลดค่าใช้จ่ายไดอ้ย่างไร ซึÉ ง

ธุรกิจขนาดเล็กไม่เห็นผลประโยชน์ จึงไม่ลงทุนทัÊ งเวลาและเงินกบัอินเทอร์เน็ต เพราะธุรกิจขนาดเล็ก

ตอ้งการการเห็นผลในระยะเวลาอนัสัÊน เพืÉอใหไ้ดร้ายไดก้ลบัมาเร็วทีÉสุด แต่เมืÉอทาํการศึกษาเกีÉยวกับการใช้

อินเทอร์เน็ตในกลุ่มธุรกิจขนาดเล็กในเนเธอร์แลนด์พบว่า ธุรกิจทีÉใช้อินเทอร์เน็ตไดรั้บประโยชน์จาก

อินเทอร์เน็ตเช่นกนั  ซึÉ งประโยชน์ทีÉไดรั้บจากอินเทอร์เน็ตของธุรกิจขนาดเลก็ คือ การไดเ้ปิดตลาด เพืÉอหา

ลูกคา้ใหม่ ทัÊงในประเทศและต่างประเทศ โดยใชอ้ินเทอร์เน็ต เพราะลงทุนน้อย ใชเ้วลานอ้ย แต่ขยายตลาด

ไดก้วา้งไกล พบวา่เกือบ  1 ใน 4 ของธุรกิจขนาดเลก็ในเนเธอร์แลนด์ ใชอิ้นเทอร์เน็ตเป็นหนึÉงในเครืÉ องมือ

ในการหาลูกค้าใหม่ สรุปได้ว่า ถึงแม้จะมีกลุ่มธุรกิจขนาดเล็กในเนเธอร์แลนด์ ส่วนใหญ่จะใช้เพืÉอ

ติดต่อสืÉอสาร ในอนาคตอนัใกล ้เวบ็ไซตที์Éยงัไม่ไดถู้กใช้ประโยชน์อย่างเต็มศกัยภาพ จะถูกนาํมาใช้อย่าง

เต็มศกัยภาพ จะตอ้งมีเนืÊอหาทีÉมากขึÊนเพืÉอดึงดูดผูซื้Êอ ซึÉงปัจจุบนั ส่วนใหญ่ธุรกิจขนาดเลก็มีเวบ็ไซตไ์วเ้พียง

แค่แสดงความมีตัวตน ซึÉ งน้อยกว่าหนึÉ งในสามของเว็บไซต์ทัÊ งหมดทีÉจะมีช่องทางให้สั É งซืÊ อทาง

อิเลก็ทรอนิกส์ หรือประมาณร้อยละ 21 ทีÉให้บริการลูกคา้บนเวบ็ไซต์ของตน แต่ในจาํนวน 1 ใน 3 ตามทีÉ

กล่าวมาขา้งตน้ พบวา่ ผลประโยชน์การมีเวบ็ไซต์คือ ยอดขายทีÉเพิ ÉมขึÊน การใช้ประโยชน์จากอินเทอร์เน็ต 

ถือเป็นกลยุทธ์ทีÉดีทีÉสุดของการโนม้น้าวใจ และช่วยลดต้นทุนในการหาลูกคา้ หรือทําการประชาสัมพนัธ์ 

การใชง้านอินเทอร์เน็ตจึงเป็นช่องทางทีÉดีในการเขา้ถึงตลาดใหม่ ๆ หาลูกคา้ใหม่ ๆ  

 Rodgers, Yen และChou (2002) ไดศึ้กษาธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ทีÉไดน้าํเอาการคา้พาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์มาประยุกต ์พบวา่ ประโยชน์ทีÉจะตอ้งถูกขบัเคลืÉอนจากทาํธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ครบ

วงจรมีมากกว่าการขายผ่านสืÉออิเลก็ทรอนิกส์เพียงอยา่งเดียว ธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์กาํลงัเปลีÉยนแปลง

วธีิการสืÉอสารระหวา่งผูมี้ส่วนไดเ้สียภายใน และภายนอกทีÉอยู่ภายในองคก์ร การเชืÉอมโยงระบบสารสนเทศ

จาํนวนมากและการบูรณการกระแสขอ้มูล สามารถเพิÉมประสิทธิภาพการดาํเนินการขององค์กร อีกทัÊง ยงั

สามารถนาํองค์กรไปสู่ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและสร้างผลกาํไรมากขึÊน 
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 Phan (2003) ไดศ้ึกษาการพฒันาธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์เพืÉอความไดเ้ปรียบในเชิงแข่งขนั พบวา่ ปัจจยั

ทีÉทาํให้บริษทัไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัในการทาํธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์ประกอบด้วย 8 ด้าน ไดแ้ก่ 1) ดา้นการ

สร้างและยงัคงใชก้ลยุทธ์ความแตกต่างวางตาํแหน่งตนเองในตลาด 2) ดา้นการนาํธุรกิจอิเลก็ทรอนิกส์มาใช้

อย่างสมบูรณ์ครอบคลุมทุกช่องทางทีÉมีการแข่งขนั 3) ดา้นการสนบัสนุนจากผู้บริหารระดบัสูง 4) ดา้นการ

มุ่งเป้าหมายไปทีÉเครือข่ายทีÉมีประสิทธิภาพ 5) ดา้นการสนบัสนุนความรู้ใหม่ๆ ดา้นพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

แก่เครือข่ายและการให้บริการทดลองใชแ้ก่ลูกคา้ 6) ดา้นการรักษาความปลอดภยัทีÉมีประสิทธิภาพทัÊงระบบ

เครือข่าย 7) ดา้นการสร้างและดาํรงไวซึ้Éงโครงสร้างอนัแขง็แกร่งของธุรกิจอิเลก็ทรอนิกส์ และ8) ดา้นการใช้

กลยทุธ์การบริหารธุรกิจอิเลก็ทรอนิกส์ทีÉมีประสิทธิภาพ 

 Necmi และ Martin (2004) ได้ศึกษาเพืÉอสํารวจความเกีÉยวข้องของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ใน

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในรัฐแคลิฟอร์เนียตอนเหนือ ด้านกลยุทธ์การดําเนินการและการ

ปฏิบติังาน พบว่า วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมกัจะดาํเนินการและปฏิบติังานตามกลยทุธ์พาณิชยเ์ลก็

ทรอนิกส์ทีÉสัมพนัธ์กบัการขยายฐานลูกคา้และการใหบ้ริการลูกคา้ซึÉงคงทีÉกบักลยุทธ์การแข่งขนัแบบเขา้ถึง

ครัวเรือนและการสร้างการดาํเนินการแบบพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ซึÉงคงทีÉกบักลยทุธ์พาณิชยเ์ลก็ทรอนิกส์ กล

ยุทธ์ดงักล่าวช่วยใหก้ารเติบโตทางการขายและเพิÉมผลกาํไรในวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม อย่างไรก็

ตาม กลยทุธ์พาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ทีÉสัมพนัธ์กบัการจดัการดา้นจดัซืÊอเป็นทางเลือกทีÉนิยมนอ้ยทีÉสุด และไม่

ส่งผลต่อกาํไร 

 Eric C.C. Shiu and John A. Dawson (2004) ไดท้าํการศึกษา เปรียบเทียบผลกระทบของเทคโนโลยี

อินเทอร์เน็ตและวฒันธรรมของชาติกบัการใช้งานออนไลน์และซืÊอสินคา้จากมุมมองของสีÉประเทศ  ผล

การศึกษา พบวา่ อินเทอร์เน็ตไดถู้กสร้างขึÊนให้ผูใ้ชไ้ดรั้บความพอใจในการใช้อินเทอร์เน็ต ทัÊงการสืÉอสาร

ผ่านทางอินเทอร์เน็ต หรือการทาํธุรกรรมอืÉน ๆ เพราะในปัจจุบนั อินเทอร์เน็ตไดข้ยายตวัให้ครอบคลุมและ

รองรับความตอ้งการในทุก ๆ  ดา้นของผูใ้ชใ้หไ้ดร้ับความสะดวกสบายมากทีÉสุด แต่การใชง้านอินเทอร์เน็ตก็

ยงัคงมีช่องวา่ง ดงันัÊน จึงมีการศึกษาช่องวา่งทีÉกล่าว คือ วฒันธรรม จากมุมมองของสีÉประเทศ คือ สหราช

อาณาจกัร เยอรมนี ญีÉปุ่นและไตห้วนั ซึÉงแสดงให้เห็นวา่ถึงแมว้า่ทางเทคโนโลยีทีÉเกิดขึÊน จะค่อนข้างประสบ

ความสําเร็จ แต่ความยากลาํบากในการสั É งซืÊอออนไลน์ หรือกิจกรรมอืÉน  ๆ  ในการใช้งานออนไลน์ สิÉ ง

สําคญัคือ วฒันธรรม  

วฒั นธรรมระหว่างประเทศ พบว่า มีความสําคัญเพิÉมขึÊ นอย่างมีนัยสําคัญกว่าวัฒนธรรม

ภายในประเทศ ในการใชง้านออนไลน์ระหวา่งสีÉประเทศ นีÊหมายถึงเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตทีÉไดร้ับคอ่นขา้ง

ทีÉจะประสบความสําเร็จในการเชืÉอมขอ้มูล ขา้มสีÉประเทศ คือ สามารถดึงดูดใหมี้การสัÉงซืÊอออนไลน์ บ่งชีÊ ว่า

อาํนาจของวฒันธรรมแห่งชาติไม่สามารถยบัย ัÊงการเจริญเติบโตของโลกออนไลน์ การใช้งานออนไลน์ เป็น

การรวบรวมขอ้มูลทีÉสะดุดตา และสามารถจูงใจให้เกิดการซืÊอขายผ่านทางช่องทางออนไลน์ได้ และผู ้ทีÉมี

อิทธิพลในการซืÊอสินคา้ออนไลน์ คือ วยัรุ่น และเมืÉอลงรายละเอียดลึกไปอีกพบว่า เพศชายเป็นเพศทีÉมีการ

ซืÊอออนไลน์มากกวา่เพศหญิง แมว้า่บางประเทศโดยเฉพาะสหรัฐ ช่องวา่ระหวา่งเพศหญิงกบัเพศชายจะลด
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นอ้ยลง (Pastore, 1999; Cyber Atlas, 2001) แต่จาํนวนผูที้ÉซืÊอของออนไลน์ก็ยงัเป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง

อยู่ดี เช่นเดียวกนั ในเอเชียตะวนัออกหรือตะวนัออกกลาง เพศชายก็ยงัเป็นเพศทีÉมีอิทธิพลมากกวา่เพศหญิง  

 Bai, Cai and Qian (2006) ไดศึ้กษาเกีÉยวกบัการแข่งขนัทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ทาํการพิจารณา 

State of the art ของพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์แบบย่อ ๆ และทาํการวิเคราะห์แบบจาํลองทีÉแตกต่างกัน บน

พืÊนฐานของแบบจาํลองพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์แบบ B2B B2C C2C และ C2B และแบบจาํลองทีÉสัมพนัธ์กนั

ในธุรกิจทีÉคลา้ย ๆ กัน ด้วยการนาํเสนอแบบจาํลอง 3S คือ แสดง (Show) คน้หา (Search) และขาย (Sale) 

แบบจาํลอง 3S ประกอบดว้ย Online Show การแสงดขอ้มูลและการโฆษณาสินคา้และบริการแบบออนไลน์

บนอินเทอร์ เน็ตด้วยข้อมูลและรูปภาพทีÉแปลกใหม่ E-Commerce Search การค้นหาบนพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ดว้ยเทคโนโลยีแอดวานซ์เซิร์สทีÉเป็นหนึÉงเดียว Sale Channels ช่องทางการจดัจาํหน่าย ทีÉมี

กระบวนการขายทีÉทันสมยัและสมบูรณ์แบบบนอินเทอร์เน็ต การค้าบนอินเทอร์เน็ตทีÉสมบูรณ์ด้วย

กระบวนการ Online Transaction การเพิÉมประสิทธิภาพ และการลด Transaction Cost เพิÉมผลกาํไรและ

ผลประโยชน์ร่วมกนั ผลการวจิยัพบวา่ การพฒันาเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตได้ส่งผลกระทบอย่างงลึกซึงใน

การจดัการวฒันธรรมการซืÊ อและแบบจาํลองธุรกิจ ดังนัÊน แบบจาํลองพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ตอ้งมีการ

พฒันาปรับเปลีÉยน นวตักรรมแบบจําลองใหม่ในงานวิจ ัยนีÊ ได้ผสมผสานเข้ากับการพัฒนาพาณิช ย์

อิเลก็ทรอนิกส์อยา่งแทจ้ริง ควรใช้แบบจาํลอง 3S กบั 1. การแสดงผลิตภณัฑแ์บบออนไลน์และช่องทางการ

โฆษณาประชาสัมพนัธ์ 2. เทคโนโลยีพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในรูปแบบช่องทางการตลาดแบบใหม่ 3. 

เทคโนโลยใีนการคน้หาบนพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ การพฒันาการคา้บนอินเทอร์เน็ตจะแผ่ขยายกวา้งออกไป 

โดยผ่านการวิเคราะห์จากแบบจาํลอง 3S 

George R.G. Clarke (2008) ไดท้าํการศึกษา เรืÉอง การใช้อินเทอร์เน็ตทีÉเพิ ÉมขึÊ นสําหรับการส่งออก

ของบริษทั จากประเทศรายไดต้ ํÉาและประเทศรายไดป้านกลาง หลายคนได้ชีÊ ใหเ้ห็นวา่อินเทอร์เน็ตเป็นหนึÉง

ในการขบัเคลืÉอนของยุคโลกาภิวตัน์ อินเทอร์เน็ตทีÉดูเหมือนจะมีผลต่อประสิทธิภาพการส่งออก โดยขอ้มูล

จากผู ้ประกอบการในระบบเศรษฐกิจทีÉต ํÉาและปานกลางในยุโรปตะวนัออกและเอเชียกลาง พบว่ามี

ความสัมพนัธ์ทีÉแข็งแกร่งระหวา่งการเขา้ถึงอินเทอร์เน็ตและระดบัการส่งออกของแต่ละองค์กร ผลจาก

การศึกษานีÊ มีความสอดคลอ้งกบัความคิดทีÉวา่อินเทอร์เน็ตมีส่วนทาํให ้โลกเปลีÉยนแปลง อย่างน้อยก็ในช่วง

การเปลีÉยนเศรษฐกิจของยุโรปตะวนัออกและเอเชียกลาง ในประเทศเหล่านีÊ  พบว่า ผู ้ประกอบการทีÉใช้

อินเทอร์เน็ตมีแนวโนม้ในการส่งออกมากกว่าผูป้ระกอบการทีÉไม่ใช้อินเทอร์เน็ต แต่ก็ใช่ว่าทุกธุรกิจทีÉจะ

สามารถทาํธุรกิจด้านการส่งออได้ เช่น ธุรกิจร้านตดัผม หรือการซ่อมแซมรถ สินคา้เหล่านีÊ ไม่สามารถ

ส่งออกได ้ดงันัÊน ธุรกิจทีÉไม่น่าจะสามารถใชอ้ินเทอร์เน็ตในการขยายตลาดดา้นการส่งออกได ้ส่วนใหญ่จะ

เป็นธุรกิจดา้นการบริการ แต่สามารถใชอ้ินเทอร์เน็ตในการประชาสัมพนัธ์ใหรู้้จกั แพร่หลายได้ 

 Blanca Hernandez et al., (2009) ไดท้าํการศึกษา เรืÉ อง เวบ็ไซต์ ปัจจยัสําคญัในกลยุทธ์ e-business 

การออกแบบเวบ็ไซตใ์หมี้คุณภาพ เป็นส่วนหนึÉงของกลยุทธ์ในการทาํ e-business ซึÉงกลายเป็นองคป์ระกอบ

สําคญัสําหรับความสําเร็จในการตลาดออนไลน์ บทความนีÊ วิเคราะห์ปัจจยัหลกัทีÉจะตอ้งนาํมาพิจารณาเมืÉอ
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ออกแบบเวบ็ไซต์เชิงพาณิชย ์วตัถุประสงค์ของบทความนีÊคือการกําหนดลกัษณะสําคญัซึÉงจะต้องนาํมา

พิจารณาเพืÉออออกแบบเวบ็ไซตเ์ชิงพาณิชยใ์หป้ระสบความสําเร็จ มีการพฒันากรณีศึกษาเป็นงานวจิยั โดย 

Lin (2007) ชีÊ ใหเ้ห็นและมีการวเิคราะห์ บริษทั Aceros de Spain ไดวิ้เคราะห์การรับรู้ของลูกค้าเพืÉอประเมิน

คุณภาพเวบ็โดยมุ่งเนน้การวเิคราะห์และพฒันา ปรับปรุงเวบ็ไซต์เพืÉอให้ธุรกิจประสบความสําเร็จในด้าน

ตลาดออนไลน์ ซึÉ งจากผลการศึกษาพบวา่ สิÉงสําคญั ประการแรก คือ การวางตาํแหน่งของเครืÉ องมือ ในการ

ช่วยคน้หาอาํนวยความสะดวกในการเขา้สู่ตลาดออนไลน์ ประการทีÉสอง คือ ความรวดเร็วในการเขา้ถึง 

ความปลอดภยัในการเลือกซืÊอสินคา้ และความปลอดภยัในดา้นการชาํระเงิน ทีÉสําคญัไม่นาํขอ้มูลสําคญัของ

ลูกค้าไปเปิดเผยไม่ว่าทางใดทางหนึÉ ง และประการสุดท้ายคือ ข้อมูลสินค้าจะต้องมีการปรับปรุงอย่าง

สมํÉาเสมอ และตอ้งมีความถูกตอ้ง ชดัเจน และทีÉสําคญั ตรงกบัความตอ้งการของลูกค้า จากการศึกษาครัÊ งนีÊ

แสดงให้เห็นว่า ตลาดออนไลน์จะจะประสบความสําเร็จนัÊนจะต้องปฏิบัติตามกลยุทธ์เวบ็ไซต์ ดงัทีÉได้

วิเคราะห์และนาํไปพฒันาเวบ็ไซต์ให้มีคุณภาพ ทัÊงในแง่ของความเรียบง่ายแต่มีประสิทธิภาพทัÊงความ

รวดเร็วในการเขา้ถึงขอ้มูล  

Mika and Peter Gabrielsson (2011) ไดท้าํการศึกษาเรืÉอง อินเทอร์เน็ต ช่องทางการขายของบริษทั

ทั Éวโลก การเปลีÉยนแปลงล่าสุดในสภาพแวดลอ้มทางเทคโนโลยีทีÉมีผลกระทบต่อช่องทางการขายอย่างมี

นยัสําคญั คือ อินเทอร์เน็ต  การศึกษาครัÊ งนีÊ  อธิบายและวิเคราะห์โครงสร้างและการพฒันาทีÉมีต่อช่อง

ทางการจาํหน่าย ประกอบดว้ย 3 ปัจจยั คือ  (1) ความสัมพนัธ์ระหวา่งกระบวนการกับโครงสร้างตลาด (2) 

ความเหมาะสมของอินเทอร์เน็ต (3) การเลือกช่องทางการขาย งานวจิยันีÊ เป็นแนวทางตามกรอบทฤษฎีการ

พฒันาและขอ้เสนอทีÉจะจดัการกบัผลกระทบของการเปลีÉยนแปลงของโลก โครงสร้างตลาด ความเหมาะสม

ทางอินเทอร์เน็ต และการเลือกช่องทางของอินเทอร์เน็ต ทีÉใช้สําหรับเป็นกลยุทธ์สําหรับเป็นช่องทางการขาย 

พบวา่ยอดขายทางอินเทอร์เน็ต เพิÉมขึÊน เป็นการยืนยนัผลการวจิยั การเลือกช่องทางทีÉเป็นนวตักรรมใหม่ คือ

การใชอ้ินเทอร์เน็ตเพืÉอการส่งออกนัÊนประสบความสําเร็จ  (Samiee, 1998) อินเทอร์เน็ต คือ กลยุทธ์ เป็นช่อง

ทางการขายทีÉมีอยู่ โดยเฉพาะอย่างยิ Éงถูกนาํมาใช้ก ันอย่างแพร่หลายในหมู่ บริษทั ทัÊงบริษทัทีÉทาํธุรกิจใน

ทอ้งถิ Éนและบรรษทัขา้มชาติ 

 

 

  

 

  

  

 

 

 



87 

 

บททีÉ 3 

วิธีการดาํเนินงานวิจัย 

 การวิจยั เรืÉอง อิทธิพลของการคา้ออนไลน์ต่อการเขา้สู่ตลาดส่งออกของผูส่้งออกไทย เป็นการวิจยั

เชิงสํารวจ (survey research) เพืÉอสํารวจการใช้อินเทอร์เน็ตของผูส่้งออกของไทยในการคา้ระหวา่งประเทศ 

ศึกษาถึงรูปแบบของการทาํธุรกิจออนไลน์ของผูส่้งออกของไทย และศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของการทํา

ธุรกิจออนไลน์ต่อการส่งออกของผูป้ระกอบการของไทย โดยมีวธีิการดาํเนินงานวิจยั ดงันีÊ  

      1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

      2. เครืÉองมือทีÉใชใ้นการวจิยั 

      3. การสร้างเครืÉองมือทีÉใชใ้นการวิจยั 

      4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

      5. การวเิคราะห์ขอ้มลู 

      6. สถิติทีÉใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ กลุ่มทีÉมาจากขอ้มูลการสํารวจเชิงปริมาณ และกลุ่ม

ทีÉมาจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ 

 1.1 ขอ้มูลการสํารวจเชิงปริมาณ 

      1.1.1 ประชากรทีÉใชใ้นการสํารวจเชิงปริมาณ คือ ผูส่้งออกไทยในอุตสาหกรรมภาคการ

ผลิตอุตสาหกรรมเบา (light industry) และไม่ใช่บริษทัร่วมทุนต่างชาติ และเข้าร่วมแสดงสินคา้ในงาน 

BIG+BIH April 2013 จะจดัขึÊนในวนัทีÉ 19-23 เมษายน 2556 ทีÉศูนยแ์สดงสินค้าไบเทค บางนา จาํนวน 497 

บริษทั 

       1.1.2 กลุ่มตวัอย่างทีÉใชใ้นการสํารวจเชิงปริมาณ คือ ผูส่้งออกไทยทีÉเขา้ร่วมแสดงสินค้า

ในงาน BIG+BIH April 2013 ซึÉ งจดัขึÊนในวนัทีÉ 19-23 เมษายน 2556 ทีÉศูนยแ์สดงสินค้าไบเทค บางนา 

จาํนวน 200 บริษทั กาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใช้สูตรการหาขนาดตวัอย่าง ยามาเน่ (Yamane, 1973) ซึÉงจะได้

ขนาดตวัอย่างอยา่งตํÉาโดยใหค้วามเชืÉอมั Éนเท่ากบั 95% หรือยอมใหมี้ค่าความคลาดเคลืÉอนเท่ากบั 0.05 โดยใช้

เทคนิคการหาขนาดกลุ่มตวัอย่างไดด้งันีÊ   

  n = 
ே

ଵାே(௘)మ
 

 เมืÉอ  N  =  ขนาดของประชากร 

 e  =  ความคลาดเคลืÉอนของการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง = 0.05 

 n  =  ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 
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  จากการคาํนวณได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 200 คน และใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบ

เฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) โดยแบ่งตามขนาดของธุรกิจ คือ ธุรกิจขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และ

ขนาดยอ่ม 

  การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

  ผูว้จิยัใชว้ธีิการเลือกกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 

sampling) โดยมีลาํดบัขัÊนตอนดงันีÊ  

      ข ัÊนตอนทีÉ 1 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) โดยการ

เลือกกลุ่มตวัอย่างจากผูส่้งออกไทยทีÉเข้าร่วมแสดงสินค้าในงาน BIG+BIH April 2013 จาํนวน 497 บริษทั

ในการจดังานครัÊ งนีÊ มีการแบ่งตามสมาพนัธ์ผลิตภณัฑไ์ลฟ์สไตล์ไทย ประกอบดว้ย 7 สมาคมพนัธมิตร ดงันีÊ  

  - สมาคมของขวญัของชาํร่วยไทยและของตกแต่งบา้น 

  - สมาคมอุตสาหกรรมของเล่นไทย 

  - สมาคมการคา้เครืÉองใช้ในครัวเรือนไทย 

  - สมาคมผูผ้ลิตและผูส่้งออกสินคา้หตัถกรรมภาคเหนือ (NOHMEX) 

  - สมาคมเครืÉองเขียนและเครืÉองใช้สํานกังานไทย 

  - สมาคมผูผ้ลิตผลิตภณัฑแ์นวดีไซน์ (Design & Object Association) 

   - สมาคมสินคา้ตกแต่งบา้น 

 

ตาราง 3.1 รายชืÉอบริษทัทีÉเขา้ร่วมแสดงสินคา้ในงาน BIG+BIH April 2013 

 รายชืÉอบริษทั  รายชืÉอบริษทั 

1 128 GROUP CO., LTD. 250 M.O. DEC & CONSTRUCTION CO., LTD. 

2 2 DESIGN CO.,LTD. 251 M&N TIGERLINE CO.,LTD 

3 3-D ART CO.,LTD. 252 MAGIC CRAFT CO., LTD. 

4 348 DECOR CO., LTD. 253 MAHATHANAKORN CO., LTD. 

5 A BOOKNET CENTER (ABC) CO.LTD 254 MAICOME HANDICRAFT 

6 A GIFT FROM NATURE CO.,LTD. 255 MAKE SCENTS LTD. 

7 A-Z CONSULTANTS & CORPORATION 

(THAILAND) CO.,LTD. 

256 MANA MAMA CO.,LTD. 

8 A.K. LEATHER MANUFACTURE CO., 

LTD. 

257 MARCHE CO., LTD. 

9 A.T.R. GENERAL SUPPLY LTD., PART. 258 MARQUIS CO., LTD. 

10 A&E TASTY CO.,LTD. 259 MARUWA (THAILAND) CO.,LTD. 
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 รายชืÉอบริษทั  รายชืÉอบริษทั 

11 ABCO INTERNATIONAL CO.,LTD. 260 MEDEE CO.,TLD. 

12 ACHARA SILVER CO.,LTD 261 MEDIA EXPERTISE INTERNATIONAL 

(THAILAND) CO., LTD. 

13 ACME INDUSTRIES CO., LTD. 262 MEDICOS CO.,LTD. 

14 AGAL DECOR CO.,LTD. 263 MEELARP CERAMIC LTD., PART. 

15 AIYARA HOMESTORE CO., LTD. 264 MEEPIYABOON CO., LTD. 

16 ALFA CARPET INDUSTRY CO., LTD. 265 MEOUNG NEUA LAO SILK AND 

COTTON 

17 ALIE F CO., LTD. 266 MERIMIES DESIGN CO.,LTD. 

18 ALL ART CRAFT CO., LTD. 267 MERRY LIFE CO.,LTD 

19 ALL NINE CO.,LTD. 268 MING'S CO.,LTD. 

20 ALL THAI POTTERY & GARDENING 

CO.,LTD. 

269 MIPOW LIMITED 

21 AMAN IMPORT EXPORT CO., LTD. 270 MMP CORPORATION LTD. 

22 AMARIN PRINTING AND PUBLISHING 

PUBLIC CO., LTD. 

271 MODERN CASS INTERNATIONAL 

COSMETICS CO.,LTD. 

23 ANGESE (THAILAND) CO., LTD. 272 MODERN VINTAGE CO., LTD. 

24 ANITA EXPORT LIMITED 

PARTNERSHIP 

273 MOON TWENTY TWO CO.,LTD. 

25 APOSTROPHE CO., LTD. 274 MOW CO.,LTD. 

26 APOSTROPHE L CO., LTD. 275 MRS. YENG XUMNEUA SILK 

ENTERPRISE 

27 ART OF T CO.,LTD. 276 MURANO CAPITAL CO.,LTD. 

28 ART TO DESIGN CO., LTD. 277 NAKORNCHAISRI INDUSTRY CO.,LTD. 

29 ARTHIES TRADING 278 NAM NGAI HONG INDUSTRY CO., LTD. 

30 ARTING CO.,LTD. 279 NARA COMPANY (SIRISUKAWATT 

LIMITED PARTNERSHIP) 

31 ASIA CARPETS CO.,LTD. 280 NARA FACTORY COMPANY LIMITED. 

32 ASIAN DESIGN HOUSE CO., LTD. 281 NARA PROSPER CO., LTD. 

33 ASTA FOAM AND RUBBER CO., LTD. 282 NARATARA COMPANY LIMITED 
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 รายชืÉอบริษทั  รายชืÉอบริษทั 

34 AT EAST DESIGN CO.,LTD. 283 NARULA NONWOVEN CO.,LTD. 

35 AT FAVOURITE CO., LTD 284 NATURAL HOMEMADE CO., LTD. 

36 ATSIAMSIGHT CO.,LTD. 285 NATURAL NICHE CO.,LTD. 

37 ATTRADHA CO.,LTD. 286 NATURE DECORATION CO., LTD. 

38 AU-SMITH STUDIO&WORKSHOP 

CO.,LTD. 

287 NATURETOUCH INTERNATIONAL CO., 

LTD. 

39 AUTHENTIC THAI SPA CO., LTD. 288 NEO ANTIQUE LTD.,PART. 

40 AWA DECOR LIMITED PARTNERSHIP 289 NEW ARRIVA CO., LTD. 

41 AYADA PRODUCT CO., LTD. 290 NEW OO MOTHER OF PEARL WARE & 

SEA SHARE 

42 AZTIQUE JEWELRY LIMITED 

PARTNERSHIP 

291 NEXT PROGRESS CO.,LTD. 

43 AZURE PHOTONICS CO., LTD. 292 NGAM SAENG DOEUN CO.,LTD. 

44 B BIJOUX CO., LTD. 293 NGURNNUM CHOKE GROUP CO., LTD. 

45 B.S.P. INDUSTRIAL CO.,LTD. 294 NHD LEATHER 

46 B.T. SPACESHIP CO., LTD. 295 NICE & SOLID DECORATION CO., LTD. 

47 B.T.F.INTERNATIONAL CO.,LTD. 296 NICS INDUSTRY (1992) CO.,LTD. 

48 BA SOE AU MYANMAR ARTS 

JEWELS& HANDICRAFTS 

297 NINETERNITY CO.,LTD 

49 BAANCHAAN EXPORT CO., LTD. 298 NORTHERN HANDICRAFTS 

MANUFACTURERS AND EXPORTERS 

ASSOCIATION 

50 BAB GROUP DESIGN CO.,LTD. 299 OFAI IMPORT-EXPORT CO.,LTD. 

51 BACKUP COMMUNICATIONS & 

SERVICES CO., LTD. 

300 OFFICIAL FAR EAST IMPORT AND 

EXPORT CO.,LTD. 

52 BAGODD CO., LTD. 301 OOPSSTUFF CO.,LTD. 

53 BAHARI (THAILAND) CO., LTD. 302 ORIENTAL AROMA CO., LTD. 

54 BAISAK FRAME CO., LTD. 303 OST OVERSEAS CO., LTD. 

55 BAISRI CREATION CO.,LTD 304 OUTDOOR INNOVATION CO., LTD. 

56 BANGKOK CTV. INTERTRADE 305 OZ DECOR CO., LTD. 
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 รายชืÉอบริษทั  รายชืÉอบริษทั 

CO.,LTD. 

57 BANGKOK MELAMINE MARKETING 

AND HOLDING CO.,LTD. 

306 P AND P UMBRELLA CO.,LTD. 

58 BANGKOK MODERN GLASSWARE CO., 

LTD. 

307 P. PRECISION PRODUCTS CO.,LTD. 

59 BANGKOK WEAVING MILLS CO., LTD. 308 P. RANGSAN STAINLESS STEEL LTD., 

PART 

60 BECRAFTS CO.,LTD. 309 P.INTER MARKETING AND 

MANUFACTURING CO.,LTD. 

61 BELLA INTERIORS COMPANY 

LIMITED 

310 P.K.R. MARKETING CO.,LTD. 

62 BELLA PAZZO CO.,LTD. 311 P.L.BRONZE CO.,LTD. 

63 BETTER ARTS GROUP CO., LTD. 312 P.P. JEWELRY & ACCESSORIES 

CO.,LTD. 

64 BIG O CO., LTD. 313 P&T SIAM CO., LTD. 

65 BIODIVERSITY-BASED ECONOMY 

DEVELOPMENT OFFICE (PUBLIC 

ORGANIZATION) 

314 PADARI CO., LTD. 

66 BIOWAY CO.,LTD 315 PANA DESIGN CO., LTD. 

67 BLUE LIGHT INDUSTRIAL CO., LTD. 316 PANDAO CO.,LTD. 

68 BODHI TREE DECOR CO., LTD. 317 PANNAPORN CO., LTD. 

69 BONNY INTERNATIONAL CO.,LTD. 318 PANTAVANIJ CO., LTD. 

70 BOON AR-REEYA IMPORT AND 

EXPORT CO., LTD. 

319 PANUMA CO., LTD. 

71 BOTANIQUE CO.,LTD. 320 PARAWOOD DESIGN INDUSTRIES CO., 

LTD 

72 BOX & CO CO., LTD. 321 PARKS TOY (THAILAND) CO., LTD. 

73 BP WORLD INTERNATIONAL CO.,LTD. 322 PASAWEE CO.,LTD. 

74 BUA BHAT FACTORY LTD., PART. 323 PASTINA COMPANY LIMITED 

75 BY BOON COMPANION CO., LTD. 324 PENINSULAR ASSOCIATE CO.,LTD. 



92 

 

 รายชืÉอบริษทั  รายชืÉอบริษทั 

76 C - CONCEPT CO., LTD. 325 PERFECT BIJOUX PARTNERSHIP 

77 C.N.D. CHIANGMAI CO.,LTD. 326 PHLIU DESIGNCO., LTD. 

78 CANDY 'S DANDY COMPANY LIMITED 327 PHNOM PENH ROSE FLOWER 

79 CERAS IMPLY CO.,LTD. 328 PHORNTHIP SPORTS WEAR CO., LTD. 

80 CHAINAKIN CO.,LTD 329 PHRONG INTERTRADE CO., LTD. 

81 CHAIWACHARA RUBBER CO.,LTD. 330 PHRUKSA CANDLE CO.,LTD. 

82 CHAIYAPAN 999 CO.,LTD. 331 PICNIC PLAST INDUSTRIAL CO.,LTD. 

83 CHANG JIA CERAMIC CO., LTD. 332 PIONEER FURNITURE CO., LTD. 

84 CHARTTHANA CO., LTD. 333 PIONEER INDUSTRIAL CORP., LTD. 

85 CHAWANVUTLERGKIT LIMITED 

PARTNERSHIP 

334 PIYAPORN INTERNATIONAL CO.,LTD. 

86 CHENGTEH CHINAWARE (THAILAND) 

CO.,LTD. 

335 PKT DEVELOPMENT CO., LTD. 

87 CHERRY BLOSSOM CO.,LTD. 336 PLAN CREATIONS CO., LTD. 

88 CHIANGMAI RAEM COMPANY 

LIMITED 

337 PLANET 2001 CO.,LTD. 

89 CHIEM COSMETIC PACKAGING 

CO.,LTD. 

338 PLANET HANDICRAFT (THAILAND) 

LTD. 

90 CHOTIKA (THAILAND) CO.,LTD. 339 POLYFRAMES CO., LTD. 

91 CHULABHORN RESEARCH INSTITUTE 340 POLYMATE CO., LTD. 

92 CKD POLYMER CO.,LTD. 341 POOM-PARK INDUSTRY CO., LTD. 

93 CLASSIC FLOWERS INTERNATIONAL 

CO., LTD. 

342 POP GALLERY AVENUE CO., LTD. 

94 CLINIC CERAMICS CO., LTD. 343 PORCELAIN INTER LIMITED 

PARTNERSHIP 

95 COLOR PARTY OBJECT COMPANY 

LIMITED 

344 PORT AUTHORITY OF THAILAND 

96 COME IN CRAFTS LTD., PART. 345 PRADITSILPA CENTER CO., LTD. 

97 CORDIAL CREATIVE CO., LTD. 346 PRECIOUS MEMORY CO.,LTD. 

98 COTTON FIELD CO.,LTD. 347 PREMIER BINDER AND DESIGN CO., 
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 รายชืÉอบริษทั  รายชืÉอบริษทั 

LTD. 

99 CREASIA HOUSE LTD. 348 PREMPRACHA'S COLLECTION CO.,LTD. 

100 CUBIC GEMS CO., LTD. 349 PRIDE WORKS SDN BHD 

101 CULTURE CLUB LIMITED 

PARTNERSHIP 

350 PROCRAFT MARKETING ASIA CO., 

LTD. 

102 CUSTOM ASIA CO.,LTD. 351 PROD LOGI CO., LTD. 

103 DALIAN IRIS GROUP INTERNATIONAL 

TRADE CO., LTD. 

352 PROFESSIONAL ART & CRAFT 

104 DALIN ART & CRAFT 353 PROJECT D COMPANY LIMITED 

105 DASH INTERNATIONAL (THAILAND) 

CO., LTD. 

354 PROSPER CO.,LTD. 

106 DE BOIS INTERNATIONAL CO., LTD. 355 PROUD LINE CO., LTD. 

107 DECOR VIVANT CO., LTD. 356 PUN TAANG ANTIQUES & ART-CRAFTS 

LIMITED 

108 DECORAMIX ROOM DESIGN CO.,LTD. 357 PURI CO.,LTD. 

109 DEMAJE CO.,LTD. 358 PV PLUS PRODUCTION CO., LTD. 

110 DEN MAS 359 PYC UNION TRADING CO.,LTD. 

111 DEPARTMENT OF INTELLECTUAL 

PROPERTY 

360 PYOD COMPANY LIMITED. 

112 DEPARTMENT OF INTERNATIONAL 

TRADE PROMOTION,HAD YAI 

361 QUALITY LEATHER INTERNATIONAL 

CO.,LTD. 

113 DEPARTMENT OF SCIENCE SERVICE 362 R & N 2011 INTERNATIONAL CO.,LTD. 

114 DESIGN & OBJECTS ASSOCIATION 363 RARE GIFTS AND DECOR CO., LTD. 

115 DESIGNERS FIELD CO., LTD. 364 RAYONG PALACE LTD., PART. 

116 DHANABADEE ART CERAMIC CO., 

LTD. 

365 REANGWA STANDARD INDUSTRY CO., 

LTD. 

117 DHANU ART AND DESIGN LTD., PART. 366 REFLECTIONS LIMITED PARTNERSHIP 

118 DISPLAY SUPPLY CO., LTD. 367 REGAL JEWELRY MANUFACTURE CO., 

LTD. 

119 DK-ONE CO.,LTD. 368 RELUX INNOVATION CO., LTD. 
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 รายชืÉอบริษทั  รายชืÉอบริษทั 

120 DO DESIGN 369 RICHIE NATURAL OIL CO., LTD 

121 DOI TUNG DEVELOPMENT PROJECT 

MAE FAH LUANG FOUNDATION 

UNDER ROYAL PATRONAGE 

370 ROI-IN CO., LTD. 

122 DPAC INTER CORPORATION CO., LTD 371 ROYAL PACIFIC INDUSTRIES LTD. 

123 DVN INTERNATIONAL CO., LTD. 372 RUNGSANG PRODUCTS CO.,LTD. 

124 DWELL SCENTS & BOTANIC CO.,LTD. 373 S & J INTERNATIONAL ENTERPRISES 

PUBLIC CO., LTD. 

125 E.G.K.PRODUCTS LIMITED 

PARTNERSHIP 

374 S. BETTER TRADING CO., LTD. 

126 EARTH FACTORY CO.,LTD. 375 S. TANAKORN CO., LTD. 

127 EARTH LIFE CO.,LTD. 376 S.S.O. INDUSTRIES LIMITED 

PARTNERSHIP 

128 EAST TO WEST CO.,LTD 377 S.T.SEA STAR LEATHER CO., LTD. 

129 EASTERN GLASS MANUFACTURER 

CO.,LTD. 

378 SABAI-D DESIGN STUDIO CO.,LTD. 

130 ECLECTIC BY JOINT CO., LTD. 379 SANG AH (THAI) CO., LTD. 

131 EGO & ICON CO.,LTD. 380 SANGDUENJEN LIMITED 

PARTNERSHIP 

132 EIWLEE INDUSTRIAL CO.,LTD. 381 SARINA INTERMART LTD.,PART 

133 EKAMON SERVICE CO.,LTD. 382 SATI KIDS CO., LTD. 

134 ELE IN EVERYDAY LIFE ELEMENTS 

CO., LTD. 

383 SATIEN STAINLESS STEEL PUBLIC CO., 

LTD. 

135 EMOTION ART CO., LTD. 384 SEASHELLS CO.,LTD. 

136 ENCORE THAI ORIGINALS LTD. 385 SEREVANA PRODUCTS CO., LTD. 

137 EQUITUS CO., LTD. 386 SETH INTERTRADE CO., LTD. 

138 EXACT INTERTRADE CO., LTD. 387 SEVERAL LTD., PART. 

139 FAIR LADY LTD., PART. 388 SHENG YING CO., LTD. 

140 FAMILY CORPORATION CO.,LTD. 389 SIAM CHRISTMAS CO., LTD. 

141 FILL IN THE BLANK CO., LTD. 390 SIAM GLORY WOODWORK CO., LTD. 
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 รายชืÉอบริษทั  รายชืÉอบริษทั 

142 FINE STITCHES CO.,LTD. 391 SIAM IMAGERY LIMITED 

143 FINE WOOD PRODUCTS CO., LTD. 392 SIAM KAMPAN CO, LTD 

144 FINE26 CO.,LTD. 393 SIAM LAMPS CO., LTD. 

145 FINEST INTERGROUP CO.,LTD. 394 SIAM ORCHID GALLERY CO., LTD. 

146 FLORAL STYDIO COMPANY LTD 395 SIAM PEWTER CO., LTD. 

147 FOOK HENG SILICATE GLASS 

CO.,LTD. 

396 SIAM QUALITY INDUSTRIES CO.,LTD 

148 FOR KIDS CO.,LTD. 397 SIAM ROSE WOOD CO., LTD. 

149 FOUR-J PACIFIC CO.,LTD. 398 SIAM ROYAL ORCHID CO., LTD. 

150 FPS- GHANA 399 SIAM UNIQUE PRODUCTS CO.,LTD. 

151 GFCT CO., LTD. 400 SIAMESE MERCHANDISE COMPANY 

LIMITED 

152 GINGER FASHION CO., LTD. 401 SIAMPHOMPRATHAN CO., LTD. 

153 GIVE THE GIFT CO.,LTD 402 SIAMRAK CO., LTD. 

154 GLA NATURE CO., LTD. 403 SILAPANIMIT CO., LTD. 

155 GLOBAL STATE LIMITED 404 SILPFA PLASTIC INDUSTRY CO.,LTD. 

156 GLOBAL VISION HOUSE CO., LTD. 405 SINGTHONG NECKWEAR CO., LTD. 

157 GM MULTIMEDIA PUBLIC COMPANY 

LIMITED 

406 SIRADA PRODUCTS CO., LTD. 

158 GMM CJ O SHOPPING CO., LTD. 407 SMILE COMMERCIAL CO., LTD. 

159 GOMONO (THAILAND) CO.,LTD. 408 SOAP-N-SCENT CO., LTD. 

160 GOOD GUY GROUP CO., LTD. 409 SOMBOONCHOKE KITCHENWARE 

CO.,LTD. 

161 GOOD JOB CO., LTD. 410 SOVANNARITH 

162 GOODDAY PROJECT CO., LTD. 411 SQI GROUP CO.,LTD. 

163 GREATEST HIGH CO.,LTD. 412 SRITHAI SUPERWARE PUBLIC CO., 

LTD. 

164 GUANGDONG JIANCHENG HIGH-TECH 

GLASS PRODUCT CO., LTD. 

413 ST. PLUSH TOY CO.,LTD. 

165 GUATE LEATHER CO.,LTD 414 STANDARD UNIVERSAL 
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 รายชืÉอบริษทั  รายชืÉอบริษทั 

INTERNATIONAL CO., LTD. 

166 HAND & HEART CO.,LTD. 415 STAR CARPET CO., LTD. 

167 HAPPA THAI CO., LTD 416 SUBBOONCHAITHAVORN LTD., PART. 

168 HATSTUDIO CO., LTD. 417 SUWAN SUPPLY CAST ALLOY ART 

FOREVER CO.,LTD. 

169 HAVING COMPANY LIMITED 418 SWEET DAYDREAM LIFESTYLE 

DECORATION CO., LTD. 

170 HEART THROB LTD., PART. 419 SWEET SEASON CO.,LTD. 

171 HERBALIST CO.,LTD 420 T.N.V. RAREWOOD AND PEARL LTD., 

PART. 

172 HERITAGE CANDLE CO., LTD. 421 T.S. INDUSTRY CO., LTD. 

173 HK.PRINTING CO.,LTD. 422 T.T.T.CANDLE CO.,LTD. 

174 HOME AND CARE MARKETING CO., 

LTD. 

423 TABLEWARE INTERNATIONAL CO., 

LTD. 

175 HOME DECORATIVE DESIGN 

ASSOCIATION 

424 TAIDENGLAO COMPANY 

176 HONEY GLASS LTD.,PART. 425 TANO CO., LTD. 

177 HOT APRIL CO.,LTD. 426 TAWEEMAAKMEE LIMITED 

PARTNERSHIP 

178 HOUAPHAN LAIKID TRADITIONAL 

SILK HANDICRAFT GROUP 

427 TECHNOLOGY 2004 CO., LTD. 

179 I.J. SIAM CO., LTD. 428 THAI ARTBORNE MANUFACTURING 

CO.,LTD. 

180 I.Q. PLUS MUSIC CO., LTD. 429 THAI CANE BOARD CO.,LTD. 

181 ICE PLAY & LEARN CO.,LTD. 430 THAI CRAFT CORNER CO.,LTD. 

182 IDEA GEMS ART & FRAME 431 THAI DIRECT TERRACOTTA CO.,LTD 

183 IDLM CO., LTD. 432 THAI FRAME & ACCESSORIES CO.,LTD. 

184 IKONDEX AUTOMATIC DINING TABLE 

CO.,LTD 

433 THAI GIFTS PREMIUMS & 

DECORATIVE ASSOCIATION 

185 IMAGE TRENDS CO., LTD. 434 THAI HANDICRAFT DESIGN CO., LTD. 
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 รายชืÉอบริษทั  รายชืÉอบริษทั 

186 IMASSAGE CO., LTD. 435 THAI HOUSEWARES TRADE 

ASSOCIATION 

187 IMPLEMENT DESIGN ASSOCIATES 

CO.,LTD. 

436 THAI LOCAL PRODUCTS CO.,LTD. 

188 INDIGO SEA 437 THAI OCEAN INDUSTRIES CO., LTD. 

189 INGREDIENTS CO., LTD. 438 THAI STAINLESS STEEL CO., LTD. 

190 INNER ROOM CO.,LTD. 439 THAI STATIONERIES AND OFFICE 

SUPPLIES  

191 INSTITUTE FOR SMALL AND MEDIUM 

ENTERPRISES DEVELOPMENT 

440 THAI TOY INDUSTRY ASSOCIATION 

192 INTERNATIONAL CONNECTED TRADE 

CO.,LTD. 

441 THAI WELLTEX INTERNATIONAL CO., 

LTD. 

193 J.C.J. CO., LTD. 442 THAI WELLTEX INTERPRODUCTS CO., 

LTD. 

194 J.C.P. PLASTIC LTD.,PART. 443 THAI WOOD INDUSTRIAL CO., LTD. 

195 J.J. GIFTS AND TOYS CO.,LTD. 444 THAIYARA CO.,LTD. 

196 J.N. PROGRESS LTD., PART. 445 THE AMBER INTERNATIONAL CO.,LTD 

197 J.S.FLOWER CO.,LTD. 446 THE CLASSIC CHAIRS CO., LTD. 

198 J.T. SILK CO., LTD. 447 THE EMPEROR CO.,LTD. 

199 JAIFAH CHIANGMAI LACQUERWARE 

CO., LTD. 

448 THE FIRST THAI BRUSH CO., LTD. 

200 JITPROM PROPERTY PART., LTD. 449 THE SUPPORT ARTS AND CRAFTS 

INTERNATIONAL 

201 JK FACTORY CO., LTD. 450 THEPPRATHAN PRINTING LTD., PART. 

202 JONAKS LTD. 451 THIRI MYANMAR TRADITIONAL ART 

& CRAFT 

203 JONGWI INTERTRADE LTD., PART. 452 THUYEN QUYEN CO., LTD. 

204 JOY SPORTS CO.,LTD. 453 TIEN DAHLA CO.,LTD 

205 JT SPENCER CO.,LTD. 454 TIERRA DE TE CO., LTD. 

206 JTT PLUS INDUSTRIAL CO., LTD. 455 TIMIDEE ARTSY CO., LTD. 
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 รายชืÉอบริษทั  รายชืÉอบริษทั 

207 K.M. STATIONERY INDUSTRY CO., 

LTD. 

456 TONGHAI CERAMIC CO.,LTD. 

208 K.T.P. (THAILAND) CO.,LTD. 457 TOP VICTORY ENTERPRISES 

DEVELOPMENT LIMITED 

209 KAMOL LEATHER CO., LTD. 458 TOURBILLON COMPANY LIMITED 

210 KATAWAA SCENT & SENSIBILITY 

CO.,LTD. 

459 TP WORLD PRODUCT CO., LTD. 

211 KC&L INDUSTRY CO., LTD. 460 TRANS-OCEAN SUPPLIERS (THAI) LTD., 

PART. 

212 KEDTAWA CO.,LTD. 461 TREND 11 LTD., PART. 

213 KHAMSAO PHAFAI THAILUE 

ENTERPRISE 

462 TRINITY INTERNATIONAL CO., LTD. 

214 KHAO SHONG GROUP CO.,LTD. 463 TRIPLE PIM CO., LTD. 

215 KHMER PRINCESS 464 TRUE CORPORATION CO.,LTD. (FREE 

SIM CARD) 

216 KIAT SIAM LEATHERWARE CO.,LTD. 465 TRUE SUCCESS MEDICAL SUPPLY 

LTD., PART. 

217 KIDDEE TAMDEE CO.,LTD. 466 TWELVE SCENE CO., LTD. 

218 KITO (THAILAND) 467 TYME HOLDING CO., LTD. 

219 KIWI AND KOM-KOM PRODUCTS CO., 

LTD. 

468 UNION BUTTON CORP.,LTD. 

220 KK INTERBRAND CO.,LTD. 469 UNION STAINLESS STEEL PRODUCTS 

CO.,LTD. 

221 KNOTTY BERRY CO.,LTD. 470 UNION VICTORS CO.,LTD. 

222 KNOW HOW SERVE CONSULTING 471 UNION ZOJIRUSHI CO.,LTD. 

223 KONG THAVORN GLASSWARE CO., 

LTD. 

472 UNITED GLASS CO., LTD. 

224 KORAT SANGSUWAN POTTERY LTD., 

PART. 

473 VANDA SIAM CO., LTD. 

225 KOWSUPAMONKOL EXPORT CO.,LTD. 474 VANILLA VAVIA CO.,LTD. 
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 รายชืÉอบริษทั  รายชืÉอบริษทั 

226 KPN MATERIAL 475 VARIATIONS DESIGN CO., LTD. 

227 KRUNG THAI BANK PUBLIC CO.,LTD. 476 VASSACHOL LTD., PART. 

228 KRUNGCHING CO.,LTD. 477 VIP PACKAGING CO., LTD. 

229 KUSAR INTERNATIONAL CO., LTD. 478 VIS-ART CO.,LTD. 

230 KWAISUN ACCESSORIES CO.,LTD. 479 VIVA LOCO CO., LTD. 

231 KYD CERAMICS MANUFACTURER 

CO.,LTD. 

480 VJ SUPPLIES EURONATIONS CO., LTD. 

232 L'ARREDO CO., LTD. 481 WALD POTTERY CO.,LTD 

233 LABRADOR CO.,LTD 482 WATANAPANICH 

234 LADY PENH 483 WATTA CLASSIFIEDS CO., LTD. 

235 LAIYA LIMITED PARTNERSHIP 484 WE LABS COMPANY LIMITED 

236 LAKOBO COMPANY LIMITED 485 WELL WEALTH CO.,LTD 

237 LANDBOX CO., LTD. 486 WIN WIN PLUS BUSINESS CO.,LTD. 

238 LAYANI LIVING CO.,LTD. 487 WIRAT PHA THAI 

239 LEATHER MINE CO.,LTD. 488 WONGKAMOL (THAILAND) CO., LTD. 

240 LEATHERPARAGON (2000) CO., LTD. 489 WOODWORK INTERTRADE CO., LTD. 

241 LEGINAYBA 490 WORLD PORT SERVICES CO.,LTD. 

242 LERNER GROUP LTD., PART 491 YARNNAKARN.CO.,LTD 

243 LIKEN EUROPE UNION CO.,LTD. 492 YOUNG EYES CO., LTD. 

244 LIU DE SAC CO., LTD. 493 ZEN FORUM CO.,LTD. 

245 LIVING EARTH CO.,LTD 494 ZENGEO CO., LTD. 

246 LOTUS CRYSTAL CO.,LTD. 495 ZENITH ENTERPRISE CO., LTD. 

247 LOYFAR COLLECTION CO., LTD. 496 ZIMAGE MOTION CO., LTD. 

248 LOYTEE CO., LTD. 497 ZINNIA LOOK CO.,LTD. 

249 M I WARE CORPORATION LTD.   

 

       ข ัÊนตอนทีÉ 2 ใชวิ้ธีการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามทีÉไดจ้ดัเตรียมไว ้นาํไปเก็บขอ้มูลจากผูส่้งออกไทยทีÉเขา้ร่วมแสดงสินคา้

ในงาน BIG+BIH April 2013 จาํนวน 200 บริษทั โดยกระจายให้ครอบคลุมตามขนาดของธุรกิจ คือ ธุรกิจ

ขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดย่อม 
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 1.2 ขอ้มูลการสัมภาษณ์ 

      1.2.1 ประชากรทีÉใช้ในการสัมภาษณ์ คือ ผูส่้งออกไทยในอุตสาหกรรมภาคการผลิต

อุตสาหกรรมเบา (light industry) และไม่ใช่บริษทัร่วมทุนต่างชาติ ทีÉมีรายชืÉอลงทะเบียนในหน่วยงานภาครฐั

ทีÉเกีÉยวขอ้ง 

      1.2.2 กลุ่มตวัอย่างทีÉใช้ในการสัมภาษณ์ เป็นการสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 

(Purposive sampling)  จากผูส่้งออกไทยในอุตสาหกรรมภาคการผลิตอุตสาหกรรมเบา (light industry) โดย

จะตอบแบบสัมภาษณ์เชิงลึก ดา้นรูปแบบของการใช้ธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออกและประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผลของธุรกิจออนไลน์ต่อการส่งออกเพืÉอเป็นกรณีศึกษา เป็นกลุ่มผูป้ระกอบการในแต่ละขนาดของ

ธุรกิจ ในทีÉนีÊ จะแบ่งออกเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ ขนาดกลางและขนาดย่อม โดยจะสุ่มตัวอย่างขนาดละ 3 

บริษทั รวมทัÊงหมด 9 บริษทั ประกอบดว้ย 

  - บริษทั มนทิพย ์จาํกดั 

  - บริษทั ธญัรพฒัน์ การ์เมนท ์จาํกดั 

  - บริษทั ทีทีเอช เทรดดิ Êง จาํกดั 

  - บริษทั โอเรียลทอล บิวตีÊ จาํกดั 

  - บริษทั แซนด์เอม็ จาํกดั 

  - บริษทั พราวลาย จาํกดั 

  - บริษทั เนเจอร์ทชั อินเตอร์เนชั Éนแนล จาํกดั 

  - บริษทั ไทย โคดามา จาํกดั 

  - บริษทั เจเอสพี ฟาร์มาซูติคอล แมนูแฟคตอรีÉ  (ประเทศไทย) จาํกดั 

 

2. เครืÉองมือทีÉใช้ในการวจัิย 

 เครืÉ องมือทีÉใช้ในการวิจยัครัÊ งนีÊ ประกอบด้วย แบบสอบถามความคิดเห็นเกีÉยวกับการนําธุรกิจ

ออนไลน์มาใช้ในธุรกิจส่งออก และแบบสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเกีÉยวกับการใช้ธุรกิจออนไลน์เพืÉอการ

ส่งออก มีรายละเอียดดงันีÊ  

 2.1 แบบสอบถามความคิดเห็นเกีÉยวกับการนําธุรกิจออนไลน์มาใช้ในธุรกิจส่งออก เป็น

แบบสอบถามทีÉผูว้จิยัไดจ้ดัทาํขึÊน แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันีÊ  

  ส่วนทีÉ 1 เป็นขอ้มูลทั Éวไปของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นลกัษณะคาํถามปลายปิด (Close-

Ended Questions) ทีÉมีลกัษณะเป็นแบบ Check List จาํนวน 9 ข้อ ประกอบด้วย ตาํแหน่งทีÉทาํงาน ลกัษณะ

ธุรกิจ จาํนวนหนกังาน สัดส่วนการขายในประเทศ และต่างประเทศ ระยะเวลาทีÉทาํธุรกิจ มูลค่าการส่งออก

สินคา้โดยเฉลีÉยต่อปี หน่วยงานทีÉรับผิดชอบเกีÉยวกบัเทคโนโลยีสารสนเทศหรือระบบสารสนเทศ เวบ็ไซต์

และอีเมลทีÉใชง้าน  
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  ส่วนทีÉ 2 ขอ้มูลเกีÉยวกับการยอมรับธุรกิจออนไลน์ เป็นลกัษณะคาํถามปลายปิด (Close-

Ended Questions) ทีÉมีลกัษณะเป็นแบบ Check List จาํนวน 11 ขอ้ 

  ส่วนทีÉ 3 ความคิดเห็นเกีÉยวกับการนําธุรกิจออนไลน์มาใช้ในธุรกิจส่งออก ทีÉมีลักษณะ

เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จาํนวน 40 ขอ้ โดยแบ่งเป็นดา้นต่าง ๆ ดงันีÊ  

       1. ความพึงพอใจในภาพรวม      จาํนวน 1 ขอ้ 

       2. ดา้นการลดตน้ทุนในการดาํเนินธุรกิจ    จาํนวน 3 ขอ้ 

       3. ดา้นการประหยดัเวลา และการเพิÉมประสิทธิภาพในการดาํเนินธุรกิจ  จาํนวน 3 ขอ้ 

       4. ดา้นการเพิÉมช่องทางในการขยายตลาด และลดการติดต่อผ่านคนกลาง จาํนวน 6 ขอ้ 

       5. ดา้นการสนบัสนุนของภาครัฐ     จาํนวน 4 ขอ้ 

       6. ดา้นการส่งเสริมการขาย และการสร้างโอกาสทางธุรกิจ  จาํนวน 7 ขอ้ 

       7. ดา้นความพร้อมขององคก์ร และเทคโนโลยี    จาํนวน 6 ขอ้ 

       8. ดา้นการสนบัสนุนของผูบ้ริหาร     จาํนวน 3 ขอ้ 

       9. ดา้นการเพิÉมความไดเ้ปรียบของคู่แข่งทางการคา้   จาํนวน 5 ขอ้ 

       10. ดา้นการชาํระเงิน       จาํนวน 2 ขอ้ 

  โดยเกณฑ์การให้คะแนนแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 

แบ่งเป็น 5 ระดบั (บุญชม  ศรีสะอาด. 2535) โดยกาํหนดค่าความคิดเห็นตามระดบัดงันีÊ  

   ระดบั  5  หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดบัมากทีÉสุด 

   ระดบั  4  หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดบัมาก 

   ระดบั  3  หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง 

   ระดบั  2  หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดบันอ้ย 

   ระดบั  1  หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดบันอ้ยทีÉสุด 

 2.2 แบบสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเกีÉยวกบัการใช้ธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออก เป็นแบบสัมภาษณ์

ปลายเปิด ซึÉงประกอบดว้ยขอ้คาํถามดงันีÊ  

  2.2.1 ขอ้มูลทั ÉวไปเกีÉยวกบัชืÉอ เพศ อายุ ตาํแหน่ง และสถานทีÉทาํงาน 

  2.2.2 การใชง้านและรูปแบบของการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ของผูส่้งออก จาํนวน 11 ขอ้ 

 

3. การสร้างเครืÉองมือทีÉใช้ในการวิจัย 

 3.1 แบบสอบถามความคิดเห็นเกีÉยวกบัการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ในธุรกิจส่งออก 

  3.1.1 ศึกษาเอกสารและงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งกับธุรกิจออนไลน์ การคา้ต่างประเทศ และ

การคา้ส่งออกเพืÉอนาํเนืÊอหา และสาระสําคญัมาสร้างเป็นขอ้คาํถาม 

  3.1.2 จัดทาํแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดทีÉกําหนด โดยพิจารณาถึงรายละเอียดทีÉ

ครอบคลุมถึงวตัถุประสงค์ของการวจิยั 
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  3.1.3 นาํแบบสอบถามไปใหผู้เ้ชีÉยวชาญจาํนวน 3 ท่านตรวจสอบความตรงทางเชิงเนืÊอหา 

(Content validity) โดยตรวจสอบความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามทีÉผูว้ิจยัสร้างขึÊน (index of item – objective 

congruence : IOC) ซึÉงมีเกณฑใ์นการพิจารณาค่า IOC ดงันีÊ  

   ขอ้คาํถามทีÉมีค่า IOC ต ัÊงแต่ 0.5 – 1.00 คดัเลือกไวใ้ช้ได ้

   ขอ้คาํถามทีÉมีค่า IOC ต ํÉากวา่ 0.5 ควรพิจารณาปรับปรุงหรือตดัทิÊง 

  3.1.4 นาํแบบสอบถามทีÉไดน้ํามาปรับปรุงแกไ้ขอีกครัÊ งตามคาํแนะนําจากผู้เชีÉยวชาญ และ

พิมพ์เป็นแบบสอบถามฉบบัจริง 

 3.2 แบบสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเกีÉยวกบัการใช้ธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออก 

  3.2.1 ศึกษาเอกสารและงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งกับธุรกิจออนไลน์ การคา้ต่างประเทศ และ

การคา้ส่งออกเพืÉอนาํเนืÊอหา และสาระสําคญัมาสร้างเป็นขอ้คาํถาม 

  3.2.2 จดัทาํแบบสัมภาษณ์ตามกรอบแนวคิดทีÉกําหนด โดยพิจารณาถึงรายละเอียดทีÉ

ครอบคลุมถึงวตัถุประสงค์ของการวจิยั 

  3.2.3 นาํแบบสอบถามไปใหผู้เ้ชีÉยวชาญจาํนวน 3 ท่านตรวจสอบความตรงทางเชิงเนืÊอหา 

(Content validity) และแกไ้ขในส่วนทีÉยงัไม่สมบูรณ์ 

  3.2.4 นาํแบบสัมภาษณ์ทีÉไดน้าํมาปรับปรุงแกไ้ขอีกครัÊ งตามคาํแนะนาํจากผูเ้ชีÉยวชาญ และ

นาํไปสัมภาษณ์กบัผูป้ระกอบการทีÉกาํหนดไว ้

 

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ผูว้จิยัไดก้าํหนดขัÊนตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงันีÊ  

 4.1 แบบสอบถามความคิดเห็นเกีÉยวกบัการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ในธุรกิจส่งออก 

  4.1.1 ดาํเนินการจดัทาํแบบสอบถามตามจาํนวนกลุ่มตวัอย่าง 

  4.1.2 ขอหนงัสือราชการจากวิทยาลยันวตักรรมสืÉอสารสังคม มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิ

โรฒ โดยแนบพร้อมกบัแบบสอบถามส่งไปยงัผูจ้ดังาน BIG+BIH April 2013 เพืÉอขอความอนุเคราะห์และ

ความร่วมมือในการเขา้ไปจดัเก็บแบบสอบถาม  

  4.1.3 ดาํเนินการจดัเก็บแบบสอบถามกับกลุ่มตวัอย่างในงาน BIG+BIH April 2013 

ระหวา่งวนัทีÉ 19-23 เมษายน 2556 ทีÉศูนยแ์สดงสินคา้ไบเทค บางนา จาํนวน 200 ฉบบั 

  4.1.4 ทาํการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามจนครบตามจาํนวน 200 ฉบบั 

  4.1.5 นาํขอ้มูลจากแบบสอบถามทีÉไดรั้บไปวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 

 4.2 แบบสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเกีÉยวกบัการใช้ธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออก 

  4.2.1 สัมภาษณ์ผูส่้งออกไทยในอุตสาหกรรมภาคการผลิตอุตสาหกรรมเบา (light industry) 

โดยมีการนดัหมายวนัและเวลาล่วงหน้า ตามความสะดวกของกลุ่มตวัอยา่ง 
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  4.2.2 เตรียมอุปกรณ์ และการจดบนัทึกขณะสัมภาษณ์ และขออนุญาตในการบนัทึกเทป

  4.2.3 สัมภาษณ์โดยใช้แบบสอบถามปลายเปิดให้แสดงความคิดเห็นอย่างอิสระเกีÉยวกบั

ดา้นรูปแบบของการใช้ธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออกและประสิทธิภาพและประสิทธิผลของธุรกิจออนไลน์

ต่อการส่งออก ซึÉ งหลังจากไดร้วบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์แล้วจึงนาํมาถอดเทปเพืÉอวเิคราะห์เนืÊอหา 

(Content Analysis) ต่อไป 

 

5. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ผูว้จิยันาํแบบสอบถามทีÉเก็บรวบรวมไดม้าตรวจสอบความถูกต้อง และนาํไปลงรหัสบนัทึกขอ้มูล

เพืÉอประมวล และวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยเครืÉ องคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ทีÉมีความ

น่าเชืÉอถือทีÉเป็นทีÉยอมรับ และใช้สถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามแต่ละชุด ซึÉ งผู ้วจิยัจะทาํวเิคราะห์

ขอ้มูล และนาํเสนอผลการวจิยั รูปแบบและมีรายละเอียดดงันีÊ  

 5.1 แบบสอบถามความคิดเห็นเกีÉยวกบัการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ในธุรกิจส่งออก 

  ส่วนทีÉ 1 เป็นขอ้มูลทั Éวไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยใช้วธีิการประมวลผลทางหลกัสถิติ

เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยนาํขอ้มูลทีÉรวบรวมไดม้าวเิคราะห์หาค่าทางสถิติ ซึÉ งประกอบดว้ย 

การแจกแจงความถีÉ (frequency) ร้อยละ (Percentage) และนาํผลการวเิคราะห์ข้อมูลในรูปแผนภูมิประกอบ

คาํบรรยาย 

  ส่วนทีÉ 2 ขอ้มูลเกีÉยวกบัการยอมรับธุรกิจออนไลน์ โดยใช้วธีิการประมวลผลทางหลกัสถิติ

เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยนาํขอ้มูลทีÉรวบรวมไดม้าวเิคราะห์หาค่าทางสถิติ ซึÉ งประกอบดว้ย 

การแจกแจงความถีÉ (frequency) ร้อยละ (Percentage) และนาํผลการวเิคราะห์ข้อมูลในรูปแผนภูมิประกอบ

คาํบรรยาย 

  ส่วนทีÉ 3 ความคิดเห็นเกีÉยวกับการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ในธุรกิจส่งออก โดยใช้วธีิการ

ประมวลผลทางหลกัสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยนาํขอ้มูลทีÉรวบรวมไดม้าวิเคราะห์หาค่า

ทางสถิติ ซึÉงประกอบดว้ย ค่าเฉลีÉย (Mean) ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ตามเกณฑ์ระดบัความคิดเห็น 5 

ระดบั โดยผลค่าเฉลีÉยทีÉออกมามีความหมายดงันีÊ  (บุญชม  ศรีสะอาด. 2545) 

       ค่าคะแนนเฉลีÉย 4.50-5.00 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากทีÉสุด 

       ค่าคะแนนเฉลีÉย 3.50-4.49 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก 

       ค่าคะแนนเฉลีÉย 2.50-3.49 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง 

       ค่าคะแนนเฉลีÉย 1.50-2.49 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบันอ้ย 

       ค่าคะแนนเฉลีÉย 1.00-1.49 หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบันอ้ยทีÉสุด 
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 5.2 แบบสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเกีÉยวกบัการใช้ธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออก 

  ขอ้มูลทีÉได้จากการสัมภาษณ์นํามาวิเคราะห์และสังเคราะห์ เพืÉอให้ไดข้้อสรุปเกีÉยวกับ

รูปแบบของการใชธุ้รกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออกและประสิทธิภาพและประสิทธิผลของธุรกิจออนไลน์ต่อ

การส่งออก 

 

6. สถิติทีÉใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ในการวจิยัครัÊ งนีÊ ผูว้จิยัไดใ้ชส้ถิติข ัÊนพืÊนฐาน ประกอบดว้ย 

  6.1 หาค่าร้อยละ (Percentage) 

 6.2 หาค่าเฉลีÉย  โดยใชสู้ตร 

  x  = 
N
x

 

 เมืÉอ x  คือ คะแนนเฉลีÉย 

  x  คือ ผลรวมของคะแนนทัÊงหมด 

N   คือ   จาํนวนคนในกลุ่มตวัอย่าง 

   6.3 หาความเบีÉยงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation) ใชสู้ตร 

   S.D. =  
 

 1
22




nn
xxn

 

 เมืÉอ S.D. คือ ความเบีÉยงเบนมาตรฐาน 

x 2 คือ ผลรวมของกาํลงัสองของคะแนน 

( x )2 คือ ผลรวมของคะแนนทัÊงหมดยกกาํลงัสอง 

  X คือ คะแนนของนกัเรียน 

  N คือ จาํนวนคนในกลุ่มตวัอย่าง 
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บททีÉ 4 

ผลการศึกษา 

 ผลการวจิยัเรืÉองอิทธิพลของการคา้ออนไลน์ต่อการเขา้สู่ตลาดส่งออกของผูส่้งออกไทย งานวจิยันีÊ

เป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (survey research) ในครัÊ งนีÊ เ ป็นการวิจยัเชิงบูรณาการ กล่าวคือใช้วิจยัเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research)  ร่วมกบัการวจิยัเชิงพรรณนา (Descriptive Research) การวจิยัในครัÊ งนีÊ ผูว้จิยัไดแ้บ่ง

ผลการวเิคราะห์เป็น 2 ข ัÊนตอน 

 ข ัÊนตอนทีÉ 1 ผลวเิคราะห์ตามหลกัทางสถิติ เพืÉอให้ไดผ้ลของการใช้อินเทอร์เน็ตของผูส่้งออกของ

ไทยในการค้าระหวา่งประเทศ และทราบถึงความสัมพนัธ์ของการทาํธุรกิจออนไลน์ต่อการส่งออกของ

ผูป้ระกอบการของไทย 

 ข ัÊนตอนทีÉ 2 ผลวเิคราะห์ตามการสัมภาษณ์ เพืÉอใหไ้ดผ้ลของรูปแบบของการใชธุ้รกิจออนไลน์เพืÉอ

การส่งออก และประสิทธิภาพและประสิทธิผลของธุรกิจออนไลน์ต่อการส่งออก 

 

ผลการศึกษาขัÊนตอนทีÉ 1   :   การวเิคราะห์ตามหลักสถิติ 

ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาอิทธิพลของการคา้ออนไลน์ต่อการเขา้สู่ตลาดส่งออกของผูส่้งออกไทย โดย

วธีิการสํารวจจากผูส่้งออกไทยทีÉเขา้ร่วมแสดงสินคา้ในงาน BIG+BIH April 2013 ซึÉ งจดัขึÊนในวนัทีÉ 19-23 

เมษายน 2556 ทีÉศูนยแ์สดงสินคา้ไบเทค บางนา จาํนวน 200 บริษทั หลงัจากนัÊนทาํการตรวจแบบสอบถาม 

จาํนวน 200 ชุด โดยนาํมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งครบถว้นของขอ้มูลในแบบสอบถามทุก

ฉบบั พบว่า แบบสอบถามมีความสมบูรณ์ครบถ้วนทุกฉบบั โดยผู ้วิจยัได้ดาํเนินการวิเคราะห์ข้อมูลจาก

แบบสอบถามทีÉรวบรวมได ้สามารถจาํแนกออกเป็น 4 ส่วน ดงันีÊ    

 ส่วนทีÉ 1 ขอ้มูลทั Éวไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

 ส่วนทีÉ 2 ขอ้มูลเกีÉยวกบัการยอมรับธุรกิจออนไลน์ 

 ส่วนทีÉ 3 ความคิดเห็นเกีÉยวกบัการนาํธุรกิจออนไลน์มาใชใ้นธุรกิจส่งออก 
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ตารางทีÉ 4.1 แสดงค่าความถีÉและร้อยละของตวัอย่าง เกีÉยวกบัขอ้มูลทั Éวไปของผูต้อบแบบสอบถามแยกตาม

กลุ่มธุรกิจ และภาพรวม 

ข้อมูลทัÉวไป 
กลุ่มทีÉ 1 (80 คน) กลุ่มทีÉ 2 (59 คน) กลุ่มทีÉ 3 (61 คน) ภาพรวม (200 คน) 

ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ 

ตําแหน่ง         

เจา้ของกิจการ 36 54.55 18 27.27 12 18.18 66 33.00 

กรรมการผูจ้ดัการหรือเทียบเท่า 5 55.56 2 22.22 2 22.22 9 4.50 

ผูจ้ดัการทั Éวไป 12 54.55 5 22.73 5 22.73 22 11.00 

ผูจ้ดัการฝ่าย 12 31.58 9 23.68 17 44.74 38 19.00 

อืÉน ๆ 15 23.08 25 38.46 25 38.46 65 32.50 

ลักษณะธรุกิจ         

โรงงาน 30 41.10 19 26.03 24 32.88 73 36.50 

ผูส่้งออกสินคา้ 37 42.53 23 26.44 27 31.03 87 43.50 

ตวัแทนจาํหน่าย 5 55.56 4 44.44 0 0.00 9 4.50 

อืÉน ๆ 8 25.81 13 41.94 10 32.26 31 15.50 

จํานวนพนักงาน         

ตํÉากวา่ 10 คน 28 100.00 - - - - 28 14.00 

10-50 คน 52 100.00 - - - - 52 26.00 

51-100 คน - - 24 100.00 - - 24 12.00 

101-200 คน - - 35 100.00 - - 35 17.50 

201-500 คน - - - - 37 100.00 37 18.50 

มากกวา่ 500 คน - - - - 24 100.00 24 12.00 

สัดส่วนการขาย         

ขายในประเทศ 76 41.30 53 28.80 55 29.89 184 92.00 

ขายต่างประเทศ 80 39.70 59 29.65 61 30.65 200 100.00 

     - อเมริกาเหนือ 24 37.50 15 23.44 25 39.06 64 32.00 

     - อเมริกากลางและใต ้ 9 45.00 3 15.00 8 40.00 20 10.00 

     - ยโุรป 40 39.60 30 29.70 31 30.69 101 50.50 

     - แอฟริกา 4 19.05 4 19.05 13 61.90 21 10.50 

     - อาเซียน 43 42.57 26 25.74 32 31.68 101 50.50 

     - เอเชียและแปซิฟิก 55 39.01 41 29.08 45 31.91 141 70.50 

ระยะเวลาทีÉทําธรุกิจ         

ไมเ่กิน 1 ปี 6 66.67 2 22.22 1 11.11 9 4.50 

1-2 ปี 7 70.00 1 10.00 2 20.00 10 5.00 

มากกวา่ 2-5 ปี 14 56.00 7 28.00 4 16.00 25 12.50 

มากกวา่ 5-10 ปี 22 48.89 12 26.67 11 24.44 45 22.50 
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ข้อมูลทัÉวไป 
กลุ่มทีÉ 1 (80 คน) กลุ่มทีÉ 2 (59 คน) กลุ่มทีÉ 3 (61 คน) ภาพรวม (200 คน) 

ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ 

มากกวา่ 10 ปี 31 27.93 37 33.33 43 38.74 111 55.50 

มูลค่าการส่งออกโดยเฉลีÉยต่อปี         

นอ้ยกวา่ 200,000 บาท 7 35.00 7 35.00 6 30.00 20 10.00 

200,0001 –500,000 บาท 12 54.55 7 31.82 3 13.64 22 11.00 

500,001 – 1,000,000 บาท 14 56.00 6 24.00 5 20.00 25 12.50 

1,000,001 – 2,000,000 บาท 11 68.75 3 18.75 2 12.50 16 8.00 

2,000,001 – 5,000,000 บาท 14 82.35 2 11.76 1 5.88 17 8.50 

5,000,001 – 10,000,000 บาท 9 21.43 18 42.86 15 35.71 42 21.00 

มากกวา่ 10,000,000 บาท 13 22.41 16 27.59 29 50.00 58 29.00 

หน่วยงานมีผู้รับผดิชอบเกีÉยวกับเทคโนโลยีสารสนเทศหรือระบบสารสนเทศ     

มี 27 28.72 28 29.79 39 41.49 94 47.00 

ไมมี่ 53 50.00 31 29.25 22 20.75 106 53.00 

 

 จากตารางทีÉ 4.1 ขอ้มูลทั Éวไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ในภาพรวมในแต่ละดา้นสามารถสรุป

ไดด้งันีÊ  

  ตาํแหน่งของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการ มีความถีÉเท่ากบั 66 คน คิดเป็น

ร้อยละ 33 รองลงมา คือ ตาํแหน่งอืÉน ๆ เช่น พนกังานฝ่ายขาย มีความถีÉเท่ากบั 65 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 

  ลกัษณะธุรกิจเป็นแบบผูส่้งออกสินคา้ มีจาํนวนความถีÉสูงสุดเท่ากบั 87 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 

รองลงมา คือ โรงงาน มีความถีÉเท่ากบั 73 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 

  จาํนวนพนกังาน ส่วนใหญ่มีจาํนวนพนกังาน 10-50 คน มีความถีÉเท่ากบั 52 คน คิดเป็นร้อยละ 26 

รองลงมา คือ 201-500 คน มีความถีÉเท่ากับ 37 คิดเป็นร้อยละ 18.50 

  สัดส่วนการขายจากผู้ตอบแบบสอบถาม 200 คน สัดส่วนการขายในประเทศ มีจาํนวนความถีÉ

เท่ากบั 184 คน คิดเป็นร้อยละ 92 และบริษทัทัÊงหมดมีสัดส่วนการขายต่างประเทศ เมืÉอแยกตามทวปีทีÉขาย 

(ในทีÉนีÊผูต้อบแบบสอบถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) พบวา่ ขายในเอเชียและแปซิฟิก มีจาํนวนความถีÉ

สูงสุดเท่ากบั 141 คน คิดเป็นร้อยละ 70.50 รองลงมา คือ อาเซียน และยุโรป มีความถีÉเท่ากบั 101 คน คิดเป็น

ร้อยละ 50.50 

  ระยะเวลาทีÉทาํธุรกิจ ส่วนใหญ่มากกว่า 10 ปี มีความถีÉเท่ากับ 111 คน คิดเป็นร้อยละ 55.50 

รองลงมา คือ มากกวา่ 5-10 ปี มีความถีÉเท่ากบั 45 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 

  มูลค่าการส่งออกโดยเฉลีÉยต่อปี ส่วนใหญ่มากกว่า 10,000,000 บาท  มีจาํนวนความถีÉสูงสุดเท่ากบั 

58 คน คิดเป็นร้อยละ 29 รองลงมา คือ 5,000,001 – 10,000,000 บาท มีความถีÉเท่ากับ 42 คน คิดเป็นร้อยละ 

21 
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  ผูร้ับผิดชอบเกีÉยวกบัเทคโนโลยีสารสนเทศหรือระบบสารสนเทศ ส่วนใหญ่ไม่มีผูรั้บผิดชอบใน

ส่วนนีÊ  โดยมีความถีÉเท่ากบั 106 คิดเป็นร้อยละ 53  

 

 และเมืÉอพิจารณาแยกตามกลุ่มธุรกิจ พบวา่ กลุ่มทีÉ 1 ธุรกิจขนาดยอ่ม มีผูต้อบแบบสอบถาม 80 คน 

ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเจา้ของกิจการ ทีÉมีจาํนวนพนักงาน 10-50 คน โดยลกัษณะธุรกิจเป็นผู้

ส่งออกสินค้า ทัÊงในประเทศและต่างประเทศ ซึÉ งทวีปทีÉมีการส่งออกมากทีÉสุด คือ เอเชีย/แปซิฟิก และ

อาเซียน ระยะเวลาทีÉทาํธุรกิจ ส่วนใหญ่จะมากกว่า 10 ปี และมีมูลค่าการส่งออกโดยเฉลีÉยต่อปีอยู่ระหว่าง 

500,001 – 5,000,000 บาท สําหรับผูรั้บผิดชอบเกีÉยวกับเทคโนโลยีสารสนเทศหรือระบบสารสนเทศนัÊน 

ส่วนใหญ่ไม่มีผูรั้บผิดชอบในส่วนนีÊ  

 กลุ่มทีÉ 2 ธุรกิจขนาดกลาง มีผูต้อบแบบสอบถาม 59 คน ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามอยู่ในหมวด

อืÉน ๆ คือ เป็นพนกังานฝ่ายขาย หรือพนกังานทั Éวไปในบริษทั  โดยบริษทัส่วนใหญ่จะมีจาํนวนพนกังาน 

101-200 คน โดยลกัษณะธุรกิจเป็นผูส่้งออกสินค้า ทัÊงในประเทศและต่างประเทศ ซึÉ งทวีปทีÉมีการส่งออก

มากทีÉสุด คือ เอเชีย/แปซิฟิก และยุโรป ระยะเวลาทีÉทาํธุรกิจ ส่วนใหญ่จะมากกวา่ 10 ปี และมีมูลค่าการ

ส่งออกโดยเฉลีÉยต่อปีอยูม่ากกวา่ 5,000,000 บาท สําหรับผูรั้บผิดชอบเกีÉยวกับเทคโนโลยีสารสนเทศหรือ

ระบบสารสนเทศนัÊน ส่วนใหญ่ไม่มีผูรั้บผิดชอบในส่วนนีÊ  

 กลุ่มทีÉ 3 ธุรกิจขนาดใหญ่ มีผูต้อบแบบสอบถาม 61 คน ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามอยู่ในหมวด

อืÉน ๆ คือ เป็นพนกังานฝ่ายขาย หรือพนกังานทั Éวไปในบริษทั  โดยบริษทัส่วนใหญ่จะมีจาํนวนพนกังาน 

201-500 คน โดยลกัษณะธุรกิจเป็นผูส่้งออกสินค้า ทัÊงในประเทศและต่างประเทศ ซึÉ งทวีปทีÉมีการส่งออก

มากทีÉสุด คือ เอเชีย/แปซิฟิก อาเซียน และยุโรป ระยะเวลาทีÉทาํธุรกิจ ส่วนใหญ่จะมากกวา่ 10 ปี และมีมูลค่า

การส่งออกโดยเฉลีÉยต่อปีอยู่มากกวา่ 10,000,000 บาท สําหรับผูรั้บผิดชอบเกีÉยวกับเทคโนโลยีสารสนเทศ

หรือระบบสารสนเทศนัÊน ส่วนใหญ่มีผูรั้บผิดชอบในส่วนนีÊ  
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ตารางทีÉ 4.2 แสดงค่าความถีÉและร้อยละของตวัอย่าง จาํแนกตามการใชเ้วบ็ไซตใ์นธุรกิจ 

ข้อมูลทัÉวไป 
กลุ่มทีÉ 1 (80 คน) กลุ่มทีÉ 2 (59 คน) กลุ่มทีÉ 3 (61 คน) ภาพรวม (200 คน) 

ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ 

มี 71 39.44 53 29.44 56 31.11 180 90.00 

ไมมี่ 9 45.00 6 30.00 5 25.00 20 10.00 

 

 จากตารางทีÉ 4.2 พบว่า การใช้เวบ็ไซต์ในธุรกิจในภาพรวมนัÊน ส่วนใหญ่มีการใช้เวบ็ไซต์ โดยมี

ความถีÉเท่ากบั 180 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 90 ส่วนไม่ใชเ้วบ็ไซต ์มีความถีÉเท่ากบั 20 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 10  

 เมืÉอพิจารณาเปรียบเทียบแยกตามกลุ่มธุรกิจ พบว่า กลุ่มทีÉ 1 ธุรกิจขนาดย่อม มีการใช้เวบ็ไซต์ใน

ธุรกิจมากทีÉสุด มีความถีÉเท่ากบั 71 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 39.44 รองลงมาคือ  กลุ่มทีÉ 3 ธุรกิจขนาดใหญ่  และ

กลุ่มทีÉ 2 ธุรกิจขนาดกลาง มีความถีÉเท่ากบั 56 และ 53 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 31.11 และ 29.44 ตามลาํดบั 

 

 

ตารางทีÉ 4.3 แสดงค่าความถีÉและร้อยละของตวัอย่าง จาํแนกตามการใช ้e-mail ในธุรกิจ 

ข้อมูลทัÉวไป 
กลุ่มทีÉ 1 (80 คน) กลุ่มทีÉ 2 (59 คน) กลุ่มทีÉ 3 (61 คน) ภาพรวม (200 คน) 

ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ 

มี 79 41.36 55 28.80 57 29.84 191 95.50 

ไมมี่ 1 11.11 4 44.44 4 44.44 9 4.50 

 

 จากตารางทีÉ 4.3 พบว่า การใช้ e-mail ในธุรกิจในภาพรวมนัÊน ส่วนใหญ่มีการใช้ e-mail โดยมี

ความถีÉเท่ากบั 191 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 95.50 ส่วนไม่ใชเ้วบ็ไซต ์มีความถีÉเท่ากับ 9 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 

4.50 

 เมืÉอพิจารณาเปรียบเทียบแยกตามกลุ่มธุรกิจ พบว่า กลุ่มทีÉ 1 ธุรกิจขนาดย่อม มีการใช้ e-mail ใน

ธุรกิจมากทีÉสุด มีความถีÉเท่ากบั 79 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 41.36 รองลงมาคือ  กลุ่มทีÉ 3 ธุรกิจขนาดใหญ่  และ

กลุ่มทีÉ 2 ธุรกิจขนาดกลาง มีความถีÉเท่ากบั 57 และ 55 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 29.84 และ 28.80 ตามลาํดบั 
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ตารางทีÉ 4.4 สรุปขอ้มูลทั Éวไปของผูต้อบแบบสอบถามแยกตามกลุ่มธุรกิจ และภาพรวม 

ข้อมูลทัÉวไป ภาพรวม ธุรกิจขนาดย่อม ธุรกิจขนาดกลาง ธุรกิจขนาดใหญ่ 

จํานวนผู้ตอบแบบสอบถาม 200 คน 80 คน 59 คน  61 คน  

ตําแหน่ง ส่วนใหญเ่ป็นเจา้ของกิจการ รองลงมา 

คือ พนักงานฝ่ายขาย 

เจา้ของกิจการ พนักงานฝ่ายขาย หรือพนกังาน

ทั Éวไปในบริษทั   

พนักงานฝ่ายขาย หรือพนกังาน

ทั Éวไปในบริษทั   

ลักษณะธรุกิจ ส่วนใหญเ่ป็นผูส้่งออกสินคา้ รองลงมา 

คือ โรงงาน 

ผูส้่งออกสินคา้ ผูส่้งออกสินคา้ ผูส่้งออกสินคา้ 

จํานวนพนักงาน ส่วนใหญ่มีจาํนวนพนักงาน 10-50 คน 

รองลงมา คือ 201-500 คน 

10-50 คน 101-200 คน 201-500 คน 

สัดส่วนการขาย มีการขายทัÊ งในประเทศ และ

ต่างประเทศ พบวา่ ส่วนใหญ่ขายใน

เอเชียและแปซิฟิก รองลงมา คือ 

อาเซียน และยโุรป  

ขายทัÊ งในประเทศ และตา่งประเทศ 

โดยทวปีทีÉมีการส่งออกมากทีÉสุด 

คือ เอเชีย/แปซิฟิก และอาเซียน 

ขายทัÊ งในประเทศ และตา่งประเทศ 

โดยทวีปทีÉมีการส่งออกมากทีÉสุด 

คือ เอเชีย/แปซิฟิก และยโุรป 

ขายทัÊ งในประเทศ และตา่งประเทศ 

โดยทวีปทีÉมีการส่งออกมากทีÉสุด 

คือ เอเชีย/แปซิฟิก อาเซียน และ

ยโุรป 

ระยะเวลาทีÉทําธรุกิจ ส่วนใหญ่มากกวา่ 10 ปี รองลงมา คือ 

มากกวา่ 5-10 ปี 

มากกว่า 10 ปี มากกวา่ 10 ปี มากกวา่ 10 ปี 

มูลค่าการส่งออกโดยเฉลีÉยต่อปี ส่วนใหญ่มากกวา่ 10,000,000 บาท  

รองลงมา คือ 5,000,001 – 10,000,000 

บาท 

500,001 – 5,000,000 บาท มากกวา่ 5,000,000 บาท มากกวา่ 10,000,000 บาท 

หน่วยงานมีผู้รับผดิชอบ

เกีÉยวกบัเทคโนโลยสีารสนเทศ 

ส่วนใหญ่ไมมี่ผูร้ับผิดชอบในส่วนนีÊ  ไมมี่ผูร้ับผิดชอบในส่วนนีÊ  ไมมี่ผูรั้บผิดชอบในส่วนนีÊ  มีผูรั้บผิดชอบในส่วนนีÊ  

การใช้เวบ็ไซต์ในธุรกจิ 180 บริษทั 71 บริษทั 53 บริษทั   56 บริษทั   

การใช้ e-mail ในธรุกิจ 191 บริษทั 79 บริษทั 55 บริษทั   57 บริษทั   
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ส่วนทีÉ 2 ข้อมูลเกีÉยวกับการยอมรับธุรกิจออนไลน์ 

 

ตารางทีÉ 4.5 แสดงค่าความถีÉและร้อยละของตวัอย่าง จาํแนกตามการใช้ธุรกิจออนไลน์ และลกัษณะการใช้

งานธุรกิจออนไลน์ในธุรกิจ 

การยอมรับธรุกิจออนไลน์ 
กลุ่มทีÉ 1 (80 คน) กลุ่มทีÉ 2 (59 คน) กลุ่มทีÉ 3 (61 คน) ภาพรวม (200 คน) 

ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ 

การใช้ธุรกิจออนไลน์         

มี 80 40.00 59 29.50 61 30.50 200 100.00 

ลักษณะการใช้งานธุรกจิออนไลน์       

ใชเ้พืÉอประชาสัมพนัธบ์ริษทั / สินคา้ 

/ บริการ 

56 37.09 47 31.13 48 31.79 151 75.50 

ขายสินคา้ / บริการแกลู่กคา้ 37 33.94 37 33.94 35 32.11 109 54.50 

สั ÉงซืÊ อวตัถดิุบ / สินคา้จากคูค่า้ 20 39.22 14 27.45 17 33.33 51 25.50 

ลดตน้ทุนการบริหารจดัการ 18 40.00 11 24.44 16 35.56 45 22.50 

เพิÉมช่องทางการตลาดให้กบัผูบ้ริโภค 30 33.71 31 34.83 28 31.46 89 44.50 

อาํนวยความสะดวกให้กบัผูบ้ริโภค 33 36.26 32 35.16 26 28.57 91 45.50 

ใช ้e-mail ในการติดต่อกบัลูกคา้ 53 39.26 41 30.37 41 30.37 135 67.50 

ตามกระแส และความทนัสมยั 17 35.42 14 29.17 17 35.42 48 24.00 

ใชเ้พืÉอหาขอ้มูลทางการคา้ เชน่ลกูคา้ 

คู่แข่ง แนวโนม้สินคา้ (trend) 

21 32.31 20 30.77 24 36.92 65 32.50 

 

 จากตารางทีÉ 4.5 พบวา่ ทุกบริษทัมีการใช้ธุรกิจออนไลน์ในธุรกิจ โดยลกัษณะการใช้งานธุรกิจ

ออนไลน์ (ในทีÉนีÊ ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) พบว่า บริษทัส่วนใหญ่ใช้เพืÉอ

ประชาสัมพนัธ์บริษทั / สินคา้ / บริการ มีความถีÉเท่ากบั 151 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 75.50 รองลงมา คือ ใช้ e-

mail ในการติดต่อกบัลูกคา้ และขายสินคา้ / บริการแก่ลูกค้า มีความถีÉเท่ากับ 135 และ 109 บริษทั คิดเป็น

ร้อยละ 67.50 และ 54.50 ตามลาํดบั 

 เมืÉอพิจารณาแยกตามกลุ่มธุรกิจ พบว่า บริษทัทัÊง 3 กลุ่ม คือ กลุ่มทีÉ 1 ธุรกิจขนาดย่อม, กลุ่มทีÉ 2 

ธุรกิจขนาดกลาง และกลุ่มทีÉ 3 ธุรกิจขนาดใหญ่ส่วนใหญ่ใช้เพืÉอประชาสัมพนัธ์บริษทั / สินค้า / บริการ 

รองลงมา คือ ใช้ e-mail ในการติดต่อกบัลูกคา้ และขายสินคา้ / บริการแก่ลูกคา้ 
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ตารางทีÉ 4.6 แสดงค่าความถีÉและร้อยละของตวัอย่าง จาํแนกตามประเภทของธุรกิจออนไลน์ทีÉนาํมาใช้งาน 

และลกัษณะการดาํเนินธุรกิจออนไลน์ 

การยอมรับธรุกิจออนไลน์ 
กลุ่มทีÉ 1 (80 คน) กลุ่มทีÉ 2 (59 คน) กลุ่มทีÉ 3 (61 คน) ภาพรวม (200 คน) 

ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ 

ประเภทของธุรกจิออนไลน์ทีÉนํามาใช้งาน       

เป็นการขายสินคา้หรือบริการไปสู่

บริษทั/องคก์ร (Business to 

Business) 

42 36.52 38 33.04 35 30.43 115 57.50 

 เป็นการขายสินคา้หรือบริการไปสู่

ผูบ้ริโภคโดยตรง (Business to 

Customer) 

35 44.30 21 26.58 23 29.11 79 39.50 

 เป็นการขายสินคา้ระหวา่งผูบ้ริโภค

กบัผูบ้ริโภค (Customer to 

Customer) 

3 50.00 - - 3 50.00 6 3.00 

ลักษณะการดําเนินธรุกิจออนไลน์       

ดาํเนินธุรกิจผา่นอินเทอร์เน็ตอยา่ง

เดียว / มีเว็บไซตแ์ละไมมี่หน้าร้าน 

18 39.13 15 32.61 13 28.26 46 23.00 

ดาํเนินธุรกิจผา่นอินเทอร์เน็ตและมี

หน้าร้านดว้ย / มีเวบ็ไซตแ์ละมีหนา้

ร้าน 

62 40.26 44 28.57 48 31.17 154 77.00 

 

 จากตารางทีÉ 4.6 พบวา่ ประเภทของธุรกิจออนไลน์ทีÉนาํมาใชง้านในภาพรวมนัÊน ส่วนใหญ่เป็นการ

ขายสินคา้หรือบริการไปสู่บริษทั/องค์กร (Business to Business) โดยมีความถีÉเท่ากบั 115 บริษทั คิดเป็นร้อย

ละ 57.50 รองลงมาคือ เป็นการขายสินคา้หรือบริการไปสู่ผูบ้ริโภคโดยตรง (Business to Customer) และเป็น

การขายสินคา้ระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค (Customer to Customer) มีความถีÉเท่ากับ 79 และ 5 บริษทั คิด

เป็นร้อยละ 39.50 และ 3 ตามลาํดบั 

 สําหรับลกัษณะการดาํเนินธุรกิจออนไลน์ในภาพรวมนัÊน ส่วนใหญ่ดาํเนินธุรกิจผ่านอินเทอร์เน็ต

และมีหนา้ร้านดว้ย / มีเวบ็ไซต์และมีหน้าร้าน โดยมีความถีÉเท่ากบั 154 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 77 ส่วนดาํเนิน

ธุรกิจผ่านอินเทอร์เน็ตอยา่งเดียว / มีเวบ็ไซต์และไม่มีหน้าร้าน มีความถีÉเท่ากบั 46 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 23 

 เมืÉอพิจารณาแยกตามกลุ่มธุรกิจ พบว่า บริษทัทัÊง 3 กลุ่ม คือ กลุ่มทีÉ 1 ธุรกิจขนาดย่อม, กลุ่มทีÉ 2 

ธุรกิจขนาดกลาง และกลุ่มทีÉ 3 ธุรกิจขนาดใหญ่ ส่วนใหญเ่ป็นการขายสินคา้หรือบริการไปสู่บริษทั/องค์กร 

(Business to Business) และดาํเนินธุรกิจผ่านอินเทอร์เน็ตและมีหนา้ร้านดว้ย / มีเวบ็ไซต์และมีหน้าร้าน 
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ตารางทีÉ 4.7 แสดงค่าความถีÉและร้อยละของตวัอย่าง จาํแนกตามระยะเวลาในการดาํเนินงานทีÉมีการซืÊอขาย

และชาํระเงินผ่านเวบ็ไซต์ และมูลค่าการสั ÉงซืÊอและชาํระเงินผ่านเวบ็ไซตข์องลูกคา้ทัÊงหมดโดยเฉลีÉยต่อปี 

การยอมรับธรุกิจออนไลน์ 
กลุ่มทีÉ 1 (80 คน) กลุ่มทีÉ 2 (59 คน) กลุ่มทีÉ 3 (61 คน) ภาพรวม (200 คน) 

ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ 

ระยะเวลาในการดาํเนนิงานทีÉมีการซืÊอขายและชําระเงินผ่านเว็บไซต์      

นอ้ยกวา่ 2 ปี 34 43.04 12 15.19 33 41.77 79 39.50 

2 ปี 8 36.36 7 31.82 7 31.82 22 11.00 

3 ปี 9 40.91 7 31.82 6 27.27 22 11.00 

4 ปี 10 52.63 8 42.11 1 5.26 19 9.50 

5 ปี 8 47.06 8 47.06 1 5.88 17 8.50 

มากกวา่ 5 ปี 11 26.83 17 41.46 13 31.71 41 20.50 

มูลค่าการสัÉงซืÊอและชําระเงินผ่านเว็บไซต์ของลูกค้าทัÊงหมดโดยเฉลีÉยต่อปี     

นอ้ยกวา่ 50,000 บาท 29 46.03 11 17.46 23 36.51 63 31.50 

50,0001 – 100,000 บาท 11 31.43 13 37.14 11 31.43 35 17.50 

100,001 – 300,000 บาท 8 36.36 8 36.36 6 27.27 22 11.00 

300,001 – 500,000 บาท 8 42.11 7 36.84 4 21.05 19 9.50 

500,001 – 1,000,000 บาท 10 34.48 11 37.93 8 27.59 29 14.50 

มากกวา่ 1,000,000 บาท 14 43.75 9 28.13 9 28.13 32 16.00 

 

 จากตารางทีÉ 4.7 พบว่า ระยะเวลาในการดาํเนินงานทีÉมีการซืÊอขายและชาํระเงินผ่านเวบ็ไซต์ใน

ภาพรวมนัÊน ส่วนใหญ่น้อยกวา่ 2 ปี โดยมีความถีÉเท่ากับ 79 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 39.50 รองลงมาคือ 

มากกวา่ 5 ปี มีความถีÉเท่ากบั 41 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 20.50 

 ส่วนมูลค่าการสั ÉงซืÊอและชาํระเงินผ่านเวบ็ไซต์ของลูกคา้ทัÊงหมดโดยเฉลีÉยต่อปี ส่วนใหญ่น้อยกว่า 

50,000 บาท โดยมีความถีÉเท่ากบั 63 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 31.50 รองลงมาคือ 50,0001 – 100,000 บาท และ

มากกวา่ 1,000,000 บาท มีความถีÉเท่ากบั 35 และ 32 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 17.50 และ 16 ตามลาํดบั 

 เมืÉอพิจารณาแยกตามกลุ่มธุรกิจ พบวา่ กลุ่มทีÉ 1 ธุรกิจขนาดยอ่ม และกลุ่มทีÉ 3 ธุรกิจขนาดใหญ่ ส่วน

ใหญ่มีระยะเวลาในการดาํเนินงานทีÉมีการซืÊ อขายและชําระเงินผ่านเวบ็ไซต์ น้อยกว่า 2 ปี และมูลค่าการ

สั ÉงซืÊอและชาํระเงินผ่านเวบ็ไซตข์องลูกคา้ทัÊงหมดโดยเฉลีÉยต่อปี นอ้ยกวา่ 50,000 บาท 

 ส่วนกลุ่มทีÉ 2 ธุรกิจขนาดกลาง พบว่า ส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการดาํเนินงานทีÉมีการซืÊอขายและ

ชาํระเงินผ่านเวบ็ไซต์ มากกว่า 5 ปี และมูลค่าการสั ÉงซืÊอและชาํระเงินผ่านเวบ็ไซต์ของลูกค้าทัÊงหมดโดย

เฉลีÉยต่อปี ระหวา่ง 50,000 – 100,000 บาท 
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ตารางทีÉ 4.8 แสดงค่าความถีÉและร้อยละของตวัอย่าง จาํแนกตามช่องทางในการหาลูกคา้ต่างประเทศหรือ

ไดรั้บ order และช่องทางหลกัในการทาํใหลู้กคา้ต่างประเทศรู้จกั 

การยอมรับธรุกิจออนไลน์ 
กลุ่มทีÉ 1 (80 คน) กลุ่มทีÉ 2 (59 คน) กลุ่มทีÉ 3 (61 คน) ภาพรวม (200 คน) 

ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ 

ช่องทางในการหาลูกค้าต่างประเทศหรือได้รับ order      

งานแสดงสินคา้ (Trade fair) 65 38.46 51 30.18 53 31.36 169 84.50 

ผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย (Agent) 20 30.77 28 43.08 17 26.15 65 32.50 

เวบ็ไซตข์องบริษทั 35 33.65 38 36.54 31 29.81 104 52.00 

ผ่านการสืบคน้ขอ้มูลทาง

อินเทอร์เน็ต เช่น google 

17 34.69 17 34.69 15 30.61 49 24.50 

ลงในเวบ็ไซตอื์Éน ๆ เช่น Alibaba 13 43.33 7 23.33 10 33.33 30 15.00 

ลงโฆษณาในนิตยสาร หรือสืÉอ

สิÉงพิมพ ์

10 32.26 12 38.71 9 29.03 31 15.50 

อืÉน ๆ  7 41.18 5 29.41 5 29.41 17 8.50 

ช่องทางหลักในการทําให้ลูกค้าต่างประเทศรู้ จัก     

งานแสดงสินคา้ (Trade fair) 68 40.24 51 30.18 50 29.59 169 84.50 

ผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย (Agent) 24 30.77 30 38.46 24 30.77 78 39.00 

เวบ็ไซตข์องบริษทั 39 35.45 35 31.82 36 32.73 110 55.00 

ผ่านการสืบคน้ขอ้มูลทาง

อินเทอร์เน็ต เช่น google 

14 30.43 18 39.13 14 30.43 46 23.00 

ลงในเวบ็ไซตอื์Éน ๆ เช่น Alibaba 10 45.45 4 18.18 8 36.36 22 11.00 

ลงโฆษณาในนิตยสาร หรือสืÉอ

สิÉงพิมพ ์

11 36.67 10 33.33 9 30.00 30 15.00 

อืÉน ๆ  5 38.46 3 23.08 5 38.46 13 6.50 

 

 จากตารางทีÉ 4.8 พบว่า ช่องทางในการหาลูกค้าต่างประเทศหรือได้รับ order (ในทีÉนีÊ ผู ้ตอบ

แบบสอบถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)ในภาพรวมนัÊน ส่วนใหญ่ไดจ้ากงานแสดงสินคา้ (Trade fair) 

โดยมีความถีÉเท่ากบั 169 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 84.50 รองลงมาคือ เวบ็ไซต์ของบริษทั และผ่านทางตวัแทน

จาํหน่าย (Agent) มีความถีÉเท่ากบั 104 และ 65 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 52 และ 32.50 ตามลาํดบั 

 ส่วนช่องทางหลกัในการทาํใหลู้กคา้ต่างประเทศรู้จกั (ในทีÉนีÊ ผู ้ตอบแบบสอบถามสามารถตอบได้

มากกวา่ 1 ขอ้)ในภาพรวมนัÊน ส่วนใหญ่ไดจ้ากงานแสดงสินคา้ (Trade fair) โดยมีความถีÉเท่ากบั 169 บริษทั 

คิดเป็นร้อยละ 84.50 รองลงมาคือ เวบ็ไซต์ของบริษทั และผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย (Agent) มีความถีÉเท่ากบั 

110 และ 78 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 55 และ 39 ตามลาํดบั 
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 เมืÉอพิจารณาแยกตามกลุ่มธุรกิจ พบว่า บริษทัทัÊง 3 กลุ่ม คือ กลุ่มทีÉ 1 ธุรกิจขนาดย่อม, กลุ่มทีÉ 2 

ธุรกิจขนาดกลาง และกลุ่มทีÉ 3 ธุรกิจขนาดใหญ่ ส่วนใหญ่ช่องทางในการหาลูกคา้ต่างประเทศหรือได้รับ 

order และช่องทางหลกัในการทาํใหลู้กคา้ต่างประเทศรู้จกั จะไดจ้ากงานแสดงสินคา้ (Trade fair) รองลงมา

คือ เวบ็ไซตข์องบริษทั และผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย (Agent)  

 

ตารางทีÉ  4.9 แสดงค่าความถีÉและร้อยละของตวัอย่าง จาํแนกตามอุปสรรคอันดบั 1 – 3 ในการนาํธุรกิจ

ออนไลน์มาใช ้

การยอมรับธรุกิจออนไลน์ 
กลุ่มทีÉ 1 (80 คน) กลุ่มทีÉ 2 (59 คน) กลุ่มทีÉ 3 (61 คน) ภาพรวม (200 คน) 

ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ 

อุปสรรคอันดับหนึÉงในการนําธุรกิจออนไลน์มาใช้      

ค่าใชจ่้ายสูง 12 40.00 6 20.00 12 40.00 30 15.00 

ตอ้งปรับกระบวนการดาํเนินงานของ

บริษทัมาก 

20 35.71 18 32.14 18 32.14 56 28.00 

ไมมี่กฎหมายรองรับ 6 35.29 6 35.29 5 29.41 17 8.50 

ไมม่ั Éนใจกบัระบบความปลอดภยัใน

การชาํระเงิน 

25 54.35 10 21.74 11 23.91 46 23.00 

การสนบัสนุนของภาครัฐ 4 40.00 3 30.00 3 30.00 10 5.00 

เครือข่ายโทรคมนาคมยงัไม่ดีพอ 3 30.00 3 30.00 4 40.00 10 5.00 

มีปัญหาในการจดัส่งสินคา้ 6 31.58 7 36.84 6 31.58 19 9.50 

อุปสรรคอันดับสองในการนําธุรกิจออนไลน์มาใช้      

ค่าใชจ่้ายสูง 14 40.00 10 28.57 11 31.43 35 17.50 

ตอ้งปรับกระบวนการดาํเนินงานของ

บริษทัมาก 

20 47.62 11 26.19 11 26.19 42 21.00 

ไมมี่กฎหมายรองรับ 6 42.86 4 28.57 4 28.57 14 7.00 

ไมม่ั Éนใจกบัระบบความปลอดภยัใน

การชาํระเงิน 

19 34.55 19 34.55 17 30.91 55 27.50 

การสนบัสนุนของภาครัฐ 7 36.84 5 26.32 7 36.84 19 9.50 

เครือข่ายโทรคมนาคมยงัไม่ดีพอ 3 25.00 6 50.00 3 25.00 12 6.00 

มีปัญหาในการจดัส่งสินคา้ 9 50.00 2 11.11 7 38.89 18 9.00 

อุปสรรคอันดับสามในการนําธุรกจิออนไลน์มาใช้     

ค่าใชจ่้ายสูง 8 57.14 1 7.14 5 35.71 14 7.00 

ตอ้งปรับกระบวนการดาํเนินงานของ

บริษทัมาก 

10 45.45 3 13.64 9 40.91 22 11.00 

ไมมี่กฎหมายรองรับ 13 30.95 14 33.33 15 35.71 42 21.00 

ไมม่ั Éนใจกบัระบบความปลอดภยัใน 15 41.67 9 25.00 12 33.33 36 18.00 
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การยอมรับธรุกิจออนไลน์ 
กลุ่มทีÉ 1 (80 คน) กลุ่มทีÉ 2 (59 คน) กลุ่มทีÉ 3 (61 คน) ภาพรวม (200 คน) 

ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ ความถีÉ ร้อยละ 

การชาํระเงิน 

การสนบัสนุนของภาครัฐ 7 38.89 3 16.67 8 44.44 18 9.00 

เครือข่ายโทรคมนาคมยงัไม่ดีพอ 11 35.48 14 45.16 6 19.35 31 15.50 

มีปัญหาในการจดัส่งสินคา้ 10 38.46 11 42.31 5 19.23 26 13.00 

 

 จากตารางทีÉ 4.9 พบวา่ อุปสรรคอนัดบัหนึÉงในการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ในภาพรวมนัÊน ส่วนใหญ่

ตอบวา่ตอ้งปรับกระบวนการดาํเนินงานของบริษทัมาก มีความถีÉเท่ากับ 56 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 28 ส่วน

อุปสรรคอนัดบัสอง ส่วนใหญ่ตอบวา่ไม่มั Éนใจกบัระบบความปลอดภยัในการชาํระเงิน มีความถีÉเท่ากบั 55 

บริษทั คิดเป็นร้อยละ 27.50 และอุปสรรคอนัดบัสาม ส่วนใหญต่อบว่าไม่มีกฎหมายรองรับมีความถีÉเท่ากบั 

55 บริษทั คิดเป็นร้อยละ 27.50 

 เมืÉอพิจารณาแยกตามกลุ่มธุรกิจ พบว่า กลุ่มทีÉ 1 ธุรกิจขนาดย่อม อุปสรรคอนัดบัหนึÉงในการนํา

ธุรกิจออนไลน์มาใช ้คือ ไม่มั Éนใจกบัระบบความปลอดภยัในการชาํระเงิน, อุปสรรคอนัดบัสอง คือ ตอ้งปรับ

กระบวนการดาํเนินงานของบริษทัมาก และอุปสรรคอนัดบัสาม คือ ไม่มั Éนใจกบัระบบความปลอดภยัในการ

ชาํระเงิน เช่นเดียวกบัอุปสรรคอนัดบัหนึÉง 

 กลุ่มทีÉ 2 ธุรกิจขนาดกลาง พบว่า อุปสรรคอนัดบัหนึÉงในการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ คือ ต้องปรับ

กระบวนการดาํเนินงานของบริษทัมาก, อุปสรรคอนัดบัสอง คือ ไม่มั Éนใจกบัระบบความปลอดภยัในการ

ชาํระเงิน และอุปสรรคอนัดบัสาม คือ ไม่มีกฎหมายรองรับ และเครือข่ายโทรคมนาคมยงัไม่ดีพอ 

 กลุ่มทีÉ 3 ธุรกิจขนาดใหญ่ พบวา่ อุปสรรคอนัดบัหนึÉงในการนําธุรกิจออนไลน์มาใช้ คือ ตอ้งปรับ

กระบวนการดาํเนินงานของบริษทัมาก, อุปสรรคอนัดบัสอง คือ ไม่มั Éนใจกบัระบบความปลอดภยัในการ

ชาํระเงิน และอุปสรรคอนัดบัสาม คือ ไม่มีกฎหมายรองรับ  
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ตารางทีÉ 4.10 สรุปการยอมรับธุรกิจออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถามแยกตามกลุ่มธุรกิจ และภาพรวม 

หัวข้อ ภาพรวม ธุรกิจขนาดย่อม ธุรกิจขนาดกลาง ธุรกิจขนาดใหญ่ 

จํานวนผู้ตอบแบบสอบถาม 

 200 คน 80 คน 59 คน  61 คน  

การใช้ธุรกิจออนไลน์ 

 200 บริษทั 80 บริษทั 59 บริษทั  61 บริษทั 

ลักษณะการใช้งานธุรกจิออนไลน์ 

 อบัดบั 1 ใชเ้พืÉอประชาสัมพนัธ์บริษทั / 

สินคา้ / บริการ  

อนัดบั 2 ใช ้e-mail ในการติดต่อกบั

ลูกคา้ 

อนัดบั 3 ขายสินคา้ / บริการแกลู่กคา้ 

อบัดบั 1 ใชเ้พืÉอประชาสัมพนัธ์บริษทั 

/ สินคา้ / บริการ  

อนัดบั 2 ใช ้e-mail ในการติดต่อกบั

ลูกคา้ 

อนัดบั 3 ขายสินคา้ / บริการแกลู่กคา้ 

อบัดบั 1 ใชเ้พืÉอประชาสัมพนัธ์บริษทั 

/ สินคา้ / บริการ  

อนัดบั 2 ใช ้e-mail ในการติดต่อกบั

ลูกคา้ 

อนัดบั 3 ขายสินคา้ / บริการแกลู่กคา้ 

อบัดบั 1 ใชเ้พืÉอประชาสัมพนัธ์บริษทั / 

สินคา้ / บริการ  

อนัดบั 2 ใช ้e-mail ในการติดต่อกบั

ลูกคา้ 

อนัดบั 3 ขายสินคา้ / บริการแกลู่กคา้ 

ประเภทของธุรกจิออนไลน์ทีÉนํามาใช้งาน 

 ส่วนใหญเ่ป็นการขายสินคา้หรือบริการ

ไปสู่บริษทั/องคก์ร (Business to 

Business) 

เป็นการขายสินคา้หรือบริการไปสู่

บริษทั/องคก์ร (Business to 

Business) 

เป็นการขายสินคา้หรือบริการไปสู่

บริษทั/องคก์ร (Business to 

Business) 

เป็นการขายสินคา้หรือบริการไปสู่

บริษทั/องคก์ร (Business to Business) 

ลักษณะการดําเนินธรุกิจออนไลน์ 

 ส่วนใหญ่ดาํเนินธุรกิจผา่นอินเทอร์เน็ต

และมีหนา้ร้านดว้ย / มีเวบ็ไซตแ์ละมี

หน้าร้าน 

ดาํเนินธุรกิจผา่นอนิเทอร์เน็ตและมี

หน้าร้านดว้ย / มีเวบ็ไซตแ์ละมีหนา้

ร้าน 

ดาํเนินธุรกิจผา่นอนิเทอร์เน็ตและมี

หน้าร้านดว้ย / มีเวบ็ไซตแ์ละมีหนา้

ร้าน 

ดาํเนินธุรกิจผา่นอนิเทอร์เน็ตและมี

หน้าร้านดว้ย / มีเวบ็ไซตแ์ละมีหนา้

ร้าน 
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หัวข้อ ภาพรวม ธุรกิจขนาดย่อม ธุรกิจขนาดกลาง ธุรกิจขนาดใหญ่ 

ระยะเวลาในการดาํเนนิงานทีÉมีการซืÊอขายและชําระเงินผ่านเวบ็ไซต์ 

 ส่วนใหญน่อ้ยกวา่ 2 ปี นอ้ยกวา่ 2 ปี มากกวา่ 5 ปี นอ้ยกวา่ 2 ปี 

มูลค่าการสัÉงซืÊอและชําระเงินผ่านเว็บไซต์ของลูกค้าทัÊงหมดโดยเฉลีÉยต่อปี 

 ส่วนใหญน่อ้ยกวา่ 50,000 บาท นอ้ยกวา่ 50,000 บาท ระหวา่ง 50,000 – 100,000 บาท นอ้ยกวา่ 50,000 บาท 

ช่องทางในการหาลกูค้าต่างประเทศ/ได้รับ order และช่องทางหลักในการทําให้ลูกค้าต่างประเทศรู้จกั 

 อนัดบั 1 งานแสดงสินคา้ (Trade fair) 

อนัดบั 2 คือ เวบ็ไซตข์องบริษทั 

อนัดบั 3 ผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย 

(Agent) 

อนัดบั 1 งานแสดงสินคา้ (Trade fair) 

อนัดบั 2 คือ เวบ็ไซตข์องบริษทั 

อนัดบั 3 ผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย 

(Agent) 

อนัดบั 1 งานแสดงสินคา้ (Trade fair) 

อนัดบั 2 คือ เวบ็ไซตข์องบริษทั 

อนัดบั 3 ผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย 

(Agent) 

อนัดบั 1 งานแสดงสินคา้ (Trade fair) 

อนัดบั 2 คือ เวบ็ไซตข์องบริษทั 

อนัดบั 3 ผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย 

(Agent) 

อุปสรรคในการนําธุรกจิออนไลน์มาใช้ 

 อนัดบั 1 ตอ้งปรับกระบวนการ

ดาํเนินงานของบริษทัมาก 

อนัดบั 2 ไมม่ั Éนใจกบัระบบความ

ปลอดภยัในการชาํระเงิน 

อนัดบั 3 ไมมี่กฎหมายรองรับ 

อนัดบั 1 ไมม่ั Éนใจกบัระบบความ

ปลอดภยัในการชาํระเงิน 

อนัดบั 2 ตอ้งปรับกระบวนการ

ดาํเนินงานของบริษทัมาก 

อนัดบั 3 ไมมี่กฎหมายรองรับ 

อนัดบั 1 ตอ้งปรับกระบวนการ

ดาํเนินงานของบริษทัมาก 

อนัดบั 2 ไมม่ั Éนใจกบัระบบความ

ปลอดภยัในการชาํระเงิน 

อนัดบั 3 ไมมี่กฎหมายรองรับ และ

เครือข่ายโทรคมนาคมยงัไม่ดีพอ 

อนัดบั 1 ตอ้งปรับกระบวนการ

ดาํเนินงานของบริษทัมาก 

อนัดบั 2 ไมม่ั Éนใจกบัระบบความ

ปลอดภยัในการชาํระเงิน 

อนัดบั 3 ไมมี่กฎหมายรองรับ 
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ส่วนทีÉ 3 ความคดิเห็นเกีÉยวกบัการนําธุรกจิออนไลน์มาใช้ในธุรกจิส่งออก 

 

ตารางทีÉ 4.11 แสดงเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นเกีÉยวกบัการนาํธุรกิจออนไลน์มาใชใ้นธุรกิจส่งออกแยกตามกลุ่มธุรกิจ และภาพรวม 

ข้อมูลทัÉวไป กลุ่มทีÉ 1 (80 คน) กลุ่มทีÉ 2 (59 คน) กลุ่มทีÉ 3 (61 คน) รวม 

ค่าเฉลีÉย S.D. ค่าเฉลีÉย S.D. ค่าเฉลีÉย S.D. ค่าเฉลีÉย S.D. 

ความพงึพอใจในภาพรวม         

1. ระดบัความพึงพอใจในการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช ้ 3.46 0.779 3.42 0.770 3.43 0.805 3.44 0.781 

ด้านการลดต้นทุนในการดําเนินธุรกิจ         

2. ประหยดัคา่ใชจ่้ายในการโฆษณาสินคา้ 3.73 0.729 3.27 0.868 3.72 0.710 3.59 0.791 

3. สามารถลดตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร 3.71 0.830 3.39 0.810 3.56 0.786 3.57 0.818 

4. ประหยดัตน้ทนุในการติดต่อสืÉอสารกบัลูกคา้ 3.94 0.801 3.64 0.826 3.87 0.806 3.83 0.815 

ด้านการประหยดัเวลา และการเพิÉมประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจ         

5. การส่งขอ้มูลดว้ยระบบ e-mail ทาํให้การติดต่อสืÉอสารกบัลกูคา้หรือผูร่้วมธุรกิจไดท้ั Éว

โลกอยา่งรวดเร็ว 

4.45 0.673 4.20 0.846 4.49 0.674 4.39 0.735 

6. ลูกคา้สามารถรับขอ้มลูขา่วสารทีÉตนเองตอ้งการเกีÉยวกบัสินคา้ไดโ้ดยสะดวกตลอดเวลา 4.19 0.713 4.02 0.881 4.25 0.722 4.16 0.771 

7. ลูกคา้สามารถแลกเปลีÉยนความคิดเห็นเกีÉยวกบัสินคา้กบัผูซื้ÊอรายอืÉน ๆ ได ้ 3.98 0.693 3.76 0.971 3.95 0.740 3.91 0.799 

ด้านการเพิÉมช่องทางในการขยายตลาด และลดการติดต่อผ่านคนกลาง         

8. สามารถเปิดจาํหน่ายสินคา้ไดท้ ั Éวโลกตลอด 24 ชั Éวโมง 4.09 0.889 3.86 1.042 4.18 0.847 4.05 0.928 

9. สามารถเสนอขอ้มูลเกีÉยวกบัสินคา้ไดจ้าํนวนมาก 4.05 0.710 3.80 0.924 4.11 0.686 4.00 0.780 

10. สามารถปรับปรุงขอ้มูลเกีÉยวกบัตวัสินคา้ไดต้ลอดเวลา 3.99 0.755 3.81 0.937 4.00 0.796 3.94 0.824 

11. สามารถเกบ็รวบรวมขอ้มูลเกีÉยวกบัผูซื้Êอแลว้นาํไปวางแผนการตลาดได ้ 3.85 0.748 3.75 0.921 3.85 0.792 3.82 0.813 

12. สามารถตดัปัญหาในเรืÉองของการต่อรองราคา 3.56 1.041 3.39 1.034 3.51 0.977 3.50 1.017 

13. ไมจ่าํเป็นตอ้งพึÉ งนายหน้า / พ่อคา้คนกลาง 3.84 0.934 3.80 0.886 3.82 1.025 3.82 0.944 
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ข้อมูลทัÉวไป กลุ่มทีÉ 1 (80 คน) กลุ่มทีÉ 2 (59 คน) กลุ่มทีÉ 3 (61 คน) รวม 

ค่าเฉลีÉย S.D. ค่าเฉลีÉย S.D. ค่าเฉลีÉย S.D. ค่าเฉลีÉย S.D. 

ด้านการสนับสนุนของภาครัฐ         

14. มีการประสานงานกบัหน่วยงานภาครัฐอืÉนๆในการทาํธุรกิจออนไลน์ 2.84 1.073 2.78 0.966 2.80 0.946 2.81 0.999 

15. ท่านไดรั้บสิทธิประโยชน์ต่างๆจากการเป็นลงทะเบียนธุรกิจออนไลน์กบัหน่วยงานใน

กระทรวงพาณิชย ์

2.90 1.063 2.73 1.127 2.98 1.041 2.88 1.075 

16. เมืÉอท่านมีปัญหาเกีÉยวกบักฎหมายทัÊงในและตา่งประเทศเกีÉยวกบั 

ธุรกิจออนไลน์ทางกระทรวงพาณิชยไ์ดมี้การชว่ยเหลือท่าน 

เป็นอยา่งดี 

2.83 1.041 2.64 0.866 2.82 0.975 2.77 0.970 

17. ภาครัฐสนบัสนุนให้มีการใชธุ้รกิจออนไลน์ในหน่วยงาน 2.88 0.919 2.76 0.897 2.87 0.846 2.84 0.888 

ด้านการส่งเสริมการขาย และการสร้างโอกาสทางธุรกจิ         

18. ช่วยปรับปรุงการให้บริการลูกคา้ 3.59 0.650 3.39 0.983 3.57 0.670 3.53 0.770 

19. ช่วยหาลกูคา้ใหมจ่ากต่างประเทศ 3.73 0.795 3.56 1.005 3.69 0.786 3.67 0.858 

20. ช่วยโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 3.90 0.851 3.71 0.929 3.85 0.792 3.83 0.857 

21. ช่วยขยายตลาดให้ครอบคลมุทั Éวโลก 3.83 0.938 3.59 0.985 3.72 0.915 3.73 0.945 

22. ช่วยเพิ Éมยอดขาย 3.70 0.906 3.41 1.052 3.52 0.849 3.56 0.939 

23. ลูกคา้ตดัสินใจซืÊอสินคา้จากการพิจารณาขอ้มูลทีÉนาํเสนอในเวบ็ไซต ์ 3.48 0.826 3.32 1.008 3.36 0.797 3.40 0.873 

24. ทาํให้มีกลุม่การคา้ทางธุรกิจเพิ ÉมมากขึÊน 3.49 0.900 3.31 0.969 3.48 0.906 3.43 0.922 

ด้านความพร้อมขององค์กร และเทคโนโลย ี         

25. มีทศันคติทีÉดีกบัการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช ้ 3.69 0.722 3.46 0.857 3.64 0.708 3.61 0.763 

26. บริษทัของท่านตระหนักถึงความกา้วหนา้ของเทคโนโลยีใหม่ ๆ 3.79 0.758 3.56 0.896 3.84 0.778 3.74 0.811 

27. บริษทัท่านไดใ้ช ้social network ในการทาํธุรกิจออนไลน์ของท่าน 3.51 0.981 3.44 1.087 3.31 1.009 3.43 1.020 

28. บริษทัของท่านมีความพร้อมทางการเงินในการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช ้ 3.19 0.956 3.51 0.817 3.25 0.943 3.30 0.919 

29. มีความรู้เพียงพอเกีÉยวกบัธุรกิจออนไลน์ 3.25 0.819 3.41 0.768 3.20 0.771 3.28 0.790 
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ข้อมูลทัÉวไป กลุ่มทีÉ 1 (80 คน) กลุ่มทีÉ 2 (59 คน) กลุ่มทีÉ 3 (61 คน) รวม 

ค่าเฉลีÉย S.D. ค่าเฉลีÉย S.D. ค่าเฉลีÉย S.D. ค่าเฉลีÉย S.D. 

30. มีความพร้อมทางกระบวนการดาํเนินงาน เช่น การขนส่งสินคา้ระบบการชาํระเงิน  3.09 1.021 3.20 0.979 3.03 0.948 3.11 0.984 

ด้านการสนับสนุนของผู้บริหาร         

31. ผูบ้ริหารสนบัสนุนให้มีการใชธุ้รกิจออนไลน์กบังานทีÉเกีÉยวขอ้ง 3.61 0.974 3.54 0.837 3.61 0.918 3.59 0.914 

32. ผูบ้ริหารสนใจทีÉจะนําธุรกิจออนไลน์มาใช ้ 3.58 0.839 3.51 0.878 3.61 0.862 3.57 0.854 

33. ผูบ้ริหารเขา้ใจประโยชนที์Éจะไดรั้บจากธุรกิจออนไลน ์ 3.60 0.949 3.58 0.835 3.64 0.913 3.61 0.902 

ด้านการเพิÉมความได้เปรียบของคู่แข่งทางการค้า         

34. ระดบัความสาํเร็จของคู่แข่งในการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช ้ 3.51 0.795 3.31 0.856 3.41 0.761 3.42 0.804 

35. จาํนวนคู่แขง่ทีÉนาํธุรกิจออนไลน์มาใช ้ 3.69 0.851 3.46 0.897 3.57 0.865 3.59 0.870 

36. อุตสาหกรรมของท่านมีจาํนวนคู่แขง่เพิ ÉมมากขึÊน 3.74 0.882 3.44 0.933 3.56 0.886 3.60 0.903 

37. อุตสาหกรรมของท่านแข่งขนักนัดว้ยราคา 3.88 0.960 3.39 0.983 3.66 0.947 3.67 0.979 

38. อุตสาหกรรมของท่านแข่งขนักนัดว้ยคุณภาพ สินคา้ / บริการและผลิตภณัฑใ์หม ่ๆ 3.88 0.817 3.64 0.961 3.77 0.804 3.78 0.859 

ด้านการชําระเงิน         

39. การให้ลกูคา้สามารถชาํระเงินผา่นชอ่งทางออนไลน์ทีÉมีความปลอดภยัไดม้าตรฐานสูง 2.90 0.866 3.00 0.983 2.87 0.885 2.92 0.904 

40. การชาํระเงินผ่านช่องทางออนไลน์เป็นการเพิ Éมความสะดวกและทาํให้ลกูคา้เกิดความ

มั ÉนใจมากขึÊน 

3.09 0.944 3.08 0.952 3.00 0.949 3.06 0.944 

รวม 3.60 0.466 3.45 0.602 3.56 0.439 3.54 0.504 
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 จากตารางทีÉ 4.11 ค่าระดบัความคิดเห็นเกีÉยวกบัการนาํธุรกิจออนไลน์มาใชใ้นธุรกิจส่งออกในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.54)  เมืÉอพิจารณา

แยกตามกลุ่มธุรกิจเรียงจากมากไปนอ้ย พบวา่ กลุ่มทีÉ 1 ธุรกิจขนาดยอ่ม มีค่าเฉลีÉยสูงสุด X  = 3.60 ซึÉงอยู่ในระดบัมาก รองลงมา คือ กลุ่มทีÉ 3 ธุรกิจขนาด

ใหญ่ และกลุ่มทีÉ 2 ธุรกิจขนาดกลาง X  = 3.56 และ 3.45 ซึÉงอยู่ในระดบัมาก และระดบัปานกลาง ตามลาํดบั เมืÉอจาํแนกตามดา้นต่าง ๆ มีผลดงันีÊ  

  ความพึงพอใจในภาพรวมในการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ มีค่าเฉลีÉย 3.44 คือ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง และมีส่วนเบีÉยงเบน

มาตรฐานเท่ากบั 0.781 

  ดา้นการลงทุนในการดาํเนินธุรกิจ ขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คือ ประหยดัตน้ทุนในการติดต่อสืÉอสารกบัลูกคา้ มีค่าเฉลีÉย 3.83 คือ มีระดบัความ

คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก และมีส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.815 

  ดา้นการเพิÉมช่องทางในการขยายตลาด และลดการติดต่อผ่านคนกลาง ขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คือ สามารถเปิดจําหน่ายสินคา้ไดท้ั Éวโลกตลอด 24 

ชั Éวโมง มีค่าเฉลีÉย 4.05 คือ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และมีส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.928 

  ดา้นการสนบัสนุนของภาครัฐ ขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คือ การไดรั้บสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ จากการลงทะเบียนธุรกิจออนไลน์กบัหน่วยงานใน

กระทรวงพาณิชย ์มีค่าเฉลีÉย 2.88 คือ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง และมีส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.075 

  ดา้นการส่งเสริมการขาย และการสร้างโอกาสทางธุรกิจ ขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คือ ช่วยโฆษณาประชาสัมพนัธ์ มีค่าเฉลีÉย 3.83 คือ มีระดบัความ

คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก และมีส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.857 

  ดา้นความพร้อมขององค์กร และเทคโนโลยี ข้อทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คือ บริษทัของท่านตระหนกัถึงความก้าวหน้าของเทคโนโลยีใหม่ ๆ มี

ค่าเฉลีÉย 3.74 คือ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และมีส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.811 

  ดา้นการสนบัสนุนของผูบ้ริหาร ขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คือ ผูบ้ริหารเขา้ใจประโยชน์ทีÉจะไดรั้บจากธุรกิจออนไลน์ มีค่าเฉลีÉย 3.61 คือ มีระดบั

ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และมีส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.902 

  ดา้นการเพิÉมความไดเ้ปรียบของคู่แข่งทางการคา้ ขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คือ อุตสาหกรรมของท่านแข่งขนักนัดว้ยคุณภาพ สินคา้ / บริการและ

ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ มีค่าเฉลีÉย 3.78 คือ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และมีส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.859 

  ดา้นการชาํระเงิน ขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คือ การชาํระเงินผ่านช่องทางออนไลน์เป็นการเพิÉมความสะดวกและทาํใหลู้กคา้เกิดความมั ÉนใจมากขึÊน 

มีค่าเฉลีÉย 3.06 คือ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง และมีส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.944 
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 เมืÉอพิจารณาแยกตามกลุ่มธุรกิจ พบวา่ กลุ่มทีÉ 1 ธุรกิจขนาดย่อม มีความคิดเห็นเกีÉยวกับการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ในธุรกิจส่งออกมากทีÉสุด 5 

อนัดบั ดงันีÊ  ขอ้ทีÉค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คือ การส่งขอ้มูลดว้ยระบบ e-mail ทาํใหก้ารติดต่อสืÉอสารกบัลูกคา้หรือผูร่้วมธุรกิจไดท้ั Éวโลกอย่างรวดเร็ว รองลงมา คือ 

ลูกคา้สามารถรับขอ้มูลข่าวสารทีÉตนเองตอ้งการเกีÉยวกบัสินคา้ไดโ้ดยสะดวกตลอดเวลา, สามารถเปิดจาํหน่ายสินคา้ไดท้ั Éวโลกตลอด 24 ชั Éวโมง, สามารถ

เสนอขอ้มูลเกีÉยวกบัสินคา้ไดจ้าํนวนมาก และสามารถปรับปรุงขอ้มูลเกีÉยวกบัตวัสินคา้ไดต้ลอดเวลา ส่วนขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยนอ้ยทีÉสุด คือ การมีปัญหาเกีÉยวกบั

กฎหมายทัÊงในและต่างประเทศเกีÉยวกบัธุรกิจออนไลน์ทางกระทรวงพาณิชยไ์ดมี้การช่วยเหลือท่านเป็นอย่างดี 

 กลุ่มทีÉ 2 ธุรกิจขนาดกลาง มีความคิดเห็นเกีÉยวกบัการนาํธุรกิจออนไลน์มาใชใ้นธุรกิจส่งออกมากทีÉสุด 5 อนัดบั ดงันีÊ  ขอ้ทีÉค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คือ การ

ส่งขอ้มูลดว้ยระบบ e-mail ทาํใหก้ารติดต่อสืÉอสารกบัลูกคา้หรือผูร่้วมธุรกิจไดท้ั Éวโลกอย่างรวดเร็ว รองลงมา คือ ลูกค้าสามารถรับขอ้มูลข่าวสารทีÉตนเอง

ตอ้งการเกีÉยวกับสินค้าไดโ้ดยสะดวกตลอดเวลา, สามารถเปิดจาํหน่ายสินคา้ไดท้ั Éวโลกตลอด 24 ชั Éวโมง, สามารถปรับปรุงขอ้มูลเกีÉยวกับตวัสินคา้ได้

ตลอดเวลา, สามารถเสนอขอ้มูลเกีÉยวกบัสินคา้ไดจ้าํนวนมาก และไม่จาํเป็นตอ้งพึÉงนายหนา้ / พ่อคา้คนกลาง ส่วนขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยนอ้ยทีÉสุด คือ การมีปัญหา

เกีÉยวกบักฎหมายทัÊงในและต่างประเทศเกีÉยวกบัธุรกิจออนไลน์ทางกระทรวงพาณิชยไ์ดมี้การช่วยเหลือท่านเป็นอยา่งด ี

 กลุ่มทีÉ 3 ธุรกิจขนาดใหญ่ มีความคิดเห็นเกีÉยวกบัการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ในธุรกิจส่งออกมากทีÉสุด 5 อนัดบั ดงันีÊ  ขอ้ทีÉค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คือ การ

ส่งขอ้มูลดว้ยระบบ e-mail ทาํใหก้ารติดต่อสืÉอสารกบัลูกคา้หรือผูร่้วมธุรกิจไดท้ั Éวโลกอย่างรวดเร็ว รองลงมา คือ ลูกค้าสามารถรับขอ้มูลข่าวสารทีÉตนเอง

ตอ้งการเกีÉยวกบัสินคา้ไดโ้ดยสะดวกตลอดเวลา, สามารถเปิดจาํหน่ายสินคา้ไดท้ั Éวโลกตลอด 24 ชั Éวโมง, สามารถเสนอขอ้มูลเกีÉยวกบัสินคา้ได้จาํนวนมาก 

และสามารถปรับปรุงขอ้มูลเกีÉยวกบัตวัสินคา้ไดต้ลอดเวลา ส่วนขอ้ทีÉมีค่าเฉลีÉยนอ้ยทีÉสุด คือ มีการประสานงานกบัหน่วยงานภาครัฐอืÉน ๆ ในการทาํธุรกิจ

ออนไลน์ 
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ตารางทีÉ 4.12  สรุปความคิดเห็นเกีÉยวกบัการนาํธุรกิจออนไลน์มาใชใ้นธุรกิจส่งออก 5 อนัดบัแรกของผูต้อบแบบสอบถามแยกตามกลุ่มธุรกิจ และภาพรวม 

ภาพรวม ธุรกิจขนาดย่อม ธุรกิจขนาดกลาง ธุรกิจขนาดใหญ่ 

- สามารถเปิดจาํหน่ายสินคา้ไดท้ ั Éวโลก

ตลอด 24 ชั Éวโมง 

- ประหยดัตน้ทนุในการติดต่อสืÉอสารกบั

ลูกคา้ 

- ช่วยโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

- อุตสาหกรรมของท่านแข่งขนักนัดว้ย

คุณภาพ สินคา้ / บริการและผลิตภณัฑใ์หม ่

ๆ 

- บริษทัของท่านตระหนักถึงความกา้วหนา้

ของเทคโนโลยีใหม่ ๆ 

- การส่งขอ้มูลดว้ยระบบ e-mail ทาํให้การ

ติดต่อสืÉอสารกบัลกูคา้หรือผูร่้วมธุรกิจไดท้ั Éวโลก

อยา่งรวดเร็ว  

- ลูกคา้สามารถรับขอ้มลูขา่วสารทีÉตนเองตอ้งการ

เกีÉยวกบัสินคา้ไดโ้ดยสะดวกตลอดเวลา 

- สามารถเปิดจาํหน่ายสินคา้ไดท้ ั Éวโลกตลอด 24 

ชั Éวโมง 

- สามารถเสนอขอ้มูลเกีÉยวกบัสินคา้ไดจ้าํนวนมาก 

- สามารถปรับปรุงขอ้มูลเกีÉยวกบัตวัสินคา้ได้

ตลอดเวลา 

- การส่งขอ้มูลดว้ยระบบ e-mail ทาํให้การ

ติดต่อสืÉอสารกบัลกูคา้หรือผูร่้วมธุรกิจไดท้ั Éวโลก

อยา่งรวดเร็ว  

- ลูกคา้สามารถรับขอ้มลูขา่วสารทีÉตนเองตอ้งการ

เกีÉยวกบัสินคา้ไดโ้ดยสะดวกตลอดเวลา 

- สามารถเปิดจาํหน่ายสินคา้ไดท้ ั Éวโลกตลอด 24 

ชั Éวโมง 

- สามารถปรับปรุงขอ้มูลเกีÉยวกบัตวัสินคา้ได้

ตลอดเวลา 

- สามารถเสนอขอ้มูลเกีÉยวกบัสินคา้ไดจ้าํนวน

มาก และไม่จาํเป็นตอ้งพึÉงนายหนา้ / พ่อคา้คน

กลาง 

- การส่งขอ้มูลดว้ยระบบ e-mail ทาํให้การ

ติดต่อสืÉอสารกบัลกูคา้หรือผูร่้วมธุรกิจไดท้ั Éว

โลกอยา่งรวดเร็ว  

- ลูกคา้สามารถรับขอ้มลูขา่วสารทีÉตนเอง

ตอ้งการเกีÉยวกบัสินคา้ไดโ้ดยสะดวก

ตลอดเวลา 

- สามารถเปิดจาํหน่ายสินคา้ไดท้ ั Éวโลกตลอด 

24 ชั Éวโมง 

- สามารถเสนอขอ้มูลเกีÉยวกบัสินคา้ได้

จาํนวนมาก  

- สามารถปรับปรุงขอ้มูลเกีÉยวกบัตวัสินคา้ได้

ตลอดเวลา 
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ตารางทีÉ 4.13  สรุปความคิดเห็นเกีÉยวกบัการนาํธุรกิจออนไลน์มาใชใ้นธุรกิจส่งออกของผูต้อบแบบสอบถาม

ในภาพรวมแยกเป็นรายดา้น 

 

ความคดิเห็นเกีÉยวกบัการนําธรุกิจออนไลน์มาใช้ใน

ธุรกิจส่งออก 

ระดบัความคิดเห็นในภาพรวม 

ความพงึพอใจในภาพรวม ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 

ด้านการลงทุนในการดาํเนินธุรกจิ ประหยดัตน้ทุนในการติดต่อสืÉอสารกบัลูกคา้ 

ด้านการเพิÉมช่องทางในการขยายตลาด และลดการ

ติดต่อผ่านคนกลาง 

สามารถเปิดจาํหน่ายสินคา้ไดท้ ั Éวโลกตลอด 24 ชั Éวโมง 

ด้านการสนับสนุนของภาครัฐ การไดรั้บสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ จากการลงทะเบียนธุรกิจ

ออนไลน์กบัหน่วยงานในกระทรวงพาณิชย ์

ด้านการส่งเสริมการขาย และการสร้างโอกาสทางธุรกจิ ช่วยโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

ด้านความพร้อมขององค์กร และเทคโนโลย ี บริษทัของท่านตระหนักถึงความกา้วหน้าของเทคโนโลยีใหม่ ๆ 

ด้านการสนับสนุนของผู้บริหาร ผูบ้ริหารเขา้ใจประโยชน์ทีÉจะไดรั้บจากธุรกิจออนไลน ์

ด้านการเพิÉมความได้เปรียบของคู่แข่งทางการค้า อุตสาหกรรมของท่านแข่งขนักนัดว้ยคุณภาพ สินคา้ / บริการ

และผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ 

ด้านการชําระเงิน การชาํระเงินผ่านช่องทางออนไลน์เป็นการเพิÉมความสะดวกและ

ทาํให้ลกูคา้เกิดความมั ÉนใจมากขึÊน 
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ผลการศึกษาขัÊนตอนทีÉ 2   :   การวเิคราะห์ตามการสัมภาษณ์ 

 ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาผลของรูปแบบของการใชธุ้รกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออก และประสิทธิภาพและประสิทธิผลของธุรกิจออนไลน์ต่อการส่งออก เป็นกลุ่ม

ผูป้ระกอบการในแต่ละขนาดของธุรกิจ ในทีÉนีÊจะแบ่งออกเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ ขนาดกลางและขนาดยอ่ม โดยจะสุ่มตวัอย่างขนาดละ 3 บริษทั รวมทัÊงหมด 9 บริษทั 

โดยรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์แลว้จึงนาํมาถอดเทป เพืÉอใหไ้ดข้อ้มูลทีÉสมบูรณ์ดงันีÊ  

 

ตารางทีÉ 4.14 รายละเอียดของกลุ่มผูป้ระกอบการในแต่ละขนาดของธุรกิจ ในทีÉนีÊจะแบ่งออกเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ ขนาดกลางและขนาดยอ่ม โดยจะสุ่มตวัอยา่งขนาดละ 

3 บริษทั รวมทัÊงหมด 9 บริษทั 

 

รหัสบริษัท ลักษณะ

ของธุรกิจ 

ประภทของธุรกิจ สัดส่วน 

การส่งออก 

ระยะเวลา 

ทีÉทําธรุกิจ 

การนําธุรกิจ

ออนไลน์มาใช้ 

การใช้เวบ็ไซต์ในธุรกจิ การใช้ e-mail 

ในธรุกิจ 

EP01 ขนาดยอ่ม สมุนไพร ลกูประคบ และหมอนยางพารา 60% 4 ปี มี มี เป็นการใชเ้พืÉอแนะนําสินคา้ มี 

EP02 ขนาดยอ่ม เสืÊอผา้ส่งออก 80% 5 ปี มี ไม่มี มี 

EP03 ขนาดยอ่ม เสืÊอยืดโปโลคอกลม และสินคา้พรีเมียมบางชนิด 40% 8 ปี มี ไม่มี มี 

EP04 ขนาดกลาง สุขภาพและความงาม ผลิตภณัฑบ์าํรุงผิว สปา 80% 5 ปี มี มี เป็นการใชเ้พืÉอแนะนําสินคา้ มี 

EP05 ขนาดกลาง อาหารเสริม สมนุไพร 60% 12 ปี มี มี เป็นการใชเ้พืÉอแนะนํา 

และซืÊอขายสินคา้ 

มี 

EP06 ขนาดกลาง เครืÉองประดบั อญัมณี 50% 10 ปี มี มี เป็นการใชเ้พืÉอแนะนําสินคา้ มี 

EP07 ขนาดใหญ่ นํÊ าหอม และผลิตภณัฑ์สปา ทีÉผลิตจากสมุนไพรและ 

สารสกดัจากธรรมชาติ 

40% 30 ปี มี มี เป็นการใชเ้พืÉอแนะนํา 

และซืÊอขายสินคา้ 

มี 

EP08 ขนาดใหญ่ ผลิตภณัฑป์ริโตรเคมี พลาสติก 50% 8 ปี มี มี เป็นการใชเ้พืÉอแนะนํา มี 

EP09 ขนาดใหญ่ วิจยัและผลิตยาสมุนไพร อาหารเสริม เครืÉองสาํอาง 

และยาแผนปัจจบุนั 

90% 10 ปี มี มี เป็นการใชเ้พืÉอแนะนํา มี 
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 จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างทัÊง 9 บริษทัพบประเด็นทีÉสําคญัดงัต่อไปนีÊ  

 

1.  การใช้เว็บไซต์ของผู้ ส่งออกไทยเพืÉอประชาสัมพันธ์สินค้าและติดต่อลูกค้า  

 สําหรับธุรกิจออนไลน์ไม่ใช่เป็นการสั ÉงซืÊอสินคา้หรือบริการผ่านทางอินเทอร์เนต็เพียงอยา่งเดียว แต่

ในความเป็นจริงแล้วธุรกิจออนไลน์นัÊน ยงัรวมไปถึงการดาํเนินการทางเศรษฐกิจต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นการ

ออกแบบการผลิต การโฆษณาสินคา้ การคา้ปลีกและส่ง การทาํธุรกรรม การชาํระเงินทีÉกระทาํบนเครือข่าย

สืÉออิเล็กทรอนิกส์ เช่น เครือข่ายโทรทศัน์ โทรศพัท์ หรือเครือข่ายคอมพิวเตอร์ สําหรับประเภทของธุรกิจ

ออนไลน์ทีÉใชใ้นธุรกิจของผูส่้งออกของไทย จะมีการนาํเวบ็ไซต ์และ e-mail เข้ามาช่วยในการดาํเนินธุรกิจ

การส่งออก ซึÉ งส่วนใหญ่เวบ็ไซต์นัÊนจะไม่ได้นาํมาใช้เพืÉอการซืÊ อขาย แต่จะนํามาใช้เป็นช่องทางในการ

ประชาสัมพนัธ์ และใหข้อ้มูลเกีÉยวกบับริษทัและสินค้าเพืÉอให้ลูกคา้รู้จกัเท่านัÊน ดงัทีÉเจา้ของกิจการบริษทั 

EP04 กล่าวว่า 
 

 "บริษัทของเราได้ใช้เว็บไซต์เป็นช่องทางประชาสัมพนัธ์สินค้าให้ลกูค้ารู้จัก และให้ความเชืÉอใจว่ามีตัวตนอยู่จริง 

แต่ไม่ได้ใช้เว็บไซต์ เป็นหนึÉงในช่องทางการจําหน่ายสินค้า" 
 

นอกจากนีÊบริษทั EP09 ก็มีรูปแบบการใชง้านเวบ็ไซต์ทีÉคลา้ยคลึงกนัโดยเจา้ของกิจการไดก้ล่าววา่ 
 

 " ทางบริษัทไม่ได้ขายสินค้าผ่านเว็บไซต์ แต่เป็นการโปรโมทข้อมูลให้ลูกค้าทราบข้อมูลผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ผ่าน 

เว็บไซต์ แล้วให้ลูกค้าเดนิเข้ามาติดต่อทีÉโรงงานของเราเอง แต่จะมีข้อมูลทีÉเพิÉมเตมิเข้าไปในเว็บไซต์ คือ ข้อมูลทางเทคนิค 

ข้อมูลเกีÉยวกับการผลิต ข้อมูลสินค้าใหม่ ๆ แล้วก็เป็นข่าวในวงการสุขภาพ เพราะส่วนนีÊจะช่วยให้ติดอันดับใน google.com 

ได้ง่าย และเมืÉอลูกค้าดกูจ็ะรู้สึกสนใจเพราะเนืÊอหาตรงกับความต้องการของเขา" 
 

 แต่สําหรับบางบริษทัได้นาํเว็บไซต์มาเป็นช่องทางในการซืÊอขายสินคา้ ร่วมกบัการใช้เครือข่าย

สังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Youtube, Instragram และ Blog ต่าง ๆ ซึÉ งเป็นสืÉอในการประชาสัมพนัธ์

สินคา้ ประโยชน์ในการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ในธุรกิจส่งออกของไทยก็คือ สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดต้รง

ตามกลุ่มเป้าหมาย ช่วยลดค่าใชจ่้ายในการโฆษณาสินคา้และบริการ นอกจากนีÊ ธุรกิจออนไลน์ในปัจจุบนันีÊ

ยงัไม่ไดจ้าํกดัเฉพาะบนคอมพิวเตอร์เท่านัÊน รูปแบบธุรกิจออนไลน์แบบใหม่ทีÉกาํลงัขยายตวัอยา่งต่อเนืÉองใน

ปัจจุบันก็คือ การซืÊ อขายสินค้าและบริการบนโทรศัพท์มือถือทีÉเรียกกันว่า m-commerce หรือ mobile 

commerce สอดคลอ้งกบับริษทั EP07 ทีÉเจา้ของกิจการกล่าววา่ 
 

 "นอกจากสัÉงสินค้าผ่านทางเวบ็ไซต์ได้แล้ว ทางบริษัทยังมีการใช้ธุรกิจออนไลน์ในการติดต่อสืÉอสารกับลูกค้าอีก

หลายช่องทาง เช่น Facebook และ Instagram ส่วนใหญ่ก็เป็น Facebook ซึÉงทางบริษัทจัดทําเป็น Fanpage ขึÊนมา" 
 

 สําหรับ e-mail นัÊนมีการนาํมาใช้ในการให้ขอ้มูลของสินคา้ และการสั ÉงซืÊอ แต่ในธุรกิจขนาดย่อมจะ

ใชช้่องทางออนไลน์ค่อนข้างน้อย เพราะยงัสะดวกกบัการติดต่อทางโทรศพัท์ หรือออกงานแสดงสินค้า 

(Trade fair)มากกว่า ดงัทีÉเจา้ของกิจการบริษทั EP03 กล่าววา่ 
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 "บริษัทได้นํา e-mail เข้ามาช่วยบ้าง แต่ไม่ค่อยได้ใช้เ ท่าไหร่ เพราะมีลูกค้าประจําอยู่แล้ว ซึÉงลูกค้าส่วนใหญ่ไม่

นิยมสัÉงซืÊอสินค้าผ่านทาง e-mail ส่วนใหญ่จะสัÉงซืÊอผ่านทางโทรศัพท์ หรือเวลาไปออกบูทมากกว่า" 
 

 สําหรับการโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์นัÊน ส่วนใหญ่จะไม่มีการโฆษณาในเวบ็ไซต์อืÉน ๆ 

นอกจากเวบ็ไซตข์องบริษทั เพราะจะมีลูกคา้เก่าอยู่แลว้ และใช้การบอกต่อ หรือมีประชาสัมพนัธ์โดยการ

ออกงานแสดงสินคา้ (Trade fair) มากกว่า ดงัทีÉเจา้ของกิจการบริษทั EP09 กล่าววา่ 
 

 "การทําโฆษณาผ่านทางอินเทอร์เน็ตจะจัดทํากับเว็บไซต์ของบริษัทเป็นปกติ โดยพยายามให้เว็บไซต์ติดอันดับ

ของ google.com เพราะฉะนัÊนการประชาสัมพันธ์จะขึÊนอยู่กบัเว็บไซต์ทีÉทางบริษัทจดัทําขึÊนเป็นหลัก" 
 

และเจา้ของกิจการบริษทั EP06 กล่าววา่ 
 

 "การทําโฆษณาทางบริษัทก็นิยมทําผ่านทางนิตยสาร หรือออกบูทสินค้า เพืÉอเป็นการพบกับลกูค้าโดยตรงมากกว่า

ประชาสัมพนัธ์ผ่านทางเว็บไซต์" 
  

 แต่สําหรับบริษทั EP07 ไดมี้การใช้ช่องทางอืÉน ๆ ในการประชาสัมพนัธ์นอกจากเวบ็ไซต์บริษทั 

ดงัทีÉเจา้ของกิจการกล่าววา่ 
 

 "บริษัททําการโฆษณาผ่านอนิเทอร์เน็ตลงในเวบ็ไซต์ต่าง ๆ เป็น Banner ด้านข้าง และนอกจากนัÊนก็ใช้ Facebook  

เป็นช่องทางในการลงโฆษณา เพืÉอโปรโมทสินค้าใหม่" 
  

 จากบทสัมภาษณ์สรุปไดว้า่ ประเภทของธุรกิจออนไลน์ทีÉใชใ้นธุรกิจการส่งออกของไทยนัÊน ส่วน

ใหญ่จะใชเ้วบ็ไซต ์และ e-mail เป็นหลกั แต่นาํมาใชเ้พืÉอช่วยในการประชาสัมพนัธ์บริษทั และสินคา้เท่านัÊน

ไม่ไดน้าํมาใชเ้พืÉอการซืÊอขายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ นอกจากนีÊ ยงัมีการนําเครือข่ายสังคมออนไลน์ 

เช่น Facebook และ Instragram มาใช้ในการประชาสัมพนัธ์เพิÉมอีกช่องทางหนึÉง  

 ส่วนการโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ ส่วนใหญ่จะไม่มีการโฆษณาในเว็บไซต์อืÉน ๆ นอกจาก

เว็บไซต์ของบริษทั เพราะยงัมองเห็นว่าการใช้รูปแบบการออกงานแสดงสินค้า (Trade fair) เป็นการ

ประชาสัมพนัธ์ทีÉเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากกวา่ 

 

2.  ธุรกิจออนไลน์เพิÉมศักยภาพในการทําธุรกิจของผู้ส่งออกไทย  

 จากบทสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการส่งออกของไทยไดใ้ห้ความเห็นวา่ ธุรกิจออนไลน์ มีผลทาํให้

การส่งออกดีขึÊน เพราะการนาํเอาเทคโนโลยเีขา้มาเป็นสืÉอกลางในการประกอบธุรกิจระหวา่งผูซื้Êอและผูข้าย 

ทาํใหก้ารประกอบธุรกิจออนไลน์ เป็นช่องทางการตลาดขนาดใหญ่ของโลกไร้พรมแดนทีÉสามารถเขา้ถึง

กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดอ้ย่างรวดเร็ว ไร้ขีดจาํกดัในเรืÉองของเวลาและสถานทีÉ เพราะการแข่งขนัทางการคา้

เสรี และระหว่างประเทศต้องใช้ความเร็วในการชิงความได้เปรียบกันทัÊ งการนําเสนอสินค้าและการ
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ใหบ้ริการ อีกทัÊงยงัประหยดัค่าใชจ่้าย เพราะใชต้น้ทุนทีÉต ํÉา รวมถึงยงัสร้างความสัมพนัธ์ทีÉดีต่อลูกคา้เก่าและ

ใหม่ไดง่้ายขึÊน ตามบทสัมภาษณ์ของแต่ละบริษทัดงันีÊ  
   

 "การมีธุรกิจออนไลน์เข้ามาในปัจจุบันทําให้การส่งออกดขีึÊน ประหยดัเงินและเวลา เพราะการทําส่งออก สมัยก่อน

เราจะไปหาลูกค้าด้วยตัวเอง การทีÉเราสามารถสืÉอสาร หรือไปหาลูกค้าได้โดยไม่ต้องเดนิทาง ซึÉงบางสถานทีÉอยู่ไกลมาก ก็ถือ

ว่าเป็นเครืÉองทุ่นแรง ทุ่นเวลา ทุ่นค่าใช้จ่ายได้ ซึÉงเว็บไซต์บริษัททีÉใช้อยู่มีระบบบริการสารสนเทศให้บริการข้อมูลสินค้า และ

ให้ลกูค้าทีÉอยู่มุมใดของโลกก็ได้สามารถเห็นสินค้าของเรา" (บริษทั EP01, สมัภาษณ์) 

 

  "การมีธุรกิจออนไลน์มาใช้ ทําให้กิจการส่งออกดีขึÊนอย่างน้อยก็ช่วยให้คนเข้าถึงข้อมูลได้เยอะขึÊน ปัจจัยทีÉเป็น

แรงจูงใจให้นําธุรกิจออนไลน์มาใช้ ก็คือ การได้ลูกค้าใหม่เพิÉมขึÊน  และถ้าเรามี เว็บไซต์แล้ว เราก็จะมีระบบสารสนเทศ

ให้บริการข้อมูลสินค้าในด้านต่าง ๆ  เช่น การสัÉงซืÊอได้ทันที การกําหนดราคา บอกความต้องการ และสามารถทําการชําระ

เงินได้เลย อย่างน้อยตอนนีÊบริษัทก็ใช้ e-mail ซึÉงก็ได้ผลด"ี (บริษทั EP02, สมัภาษณ์) 

 

 "ธุรกิจออนไลน์มีประโยชน์ต่อการทําธุรกิจในการส่งออกมาก เพราะเทคโนโลยช่ีวยทําให้ทุกอย่างสะดวกสบายขึÊน 

มีลูกค้าเพิÉมขึÊน และง่ายต่อการรับ order ต่าง ๆ" (บริษทั EP03, สมัภาษณ์) 

 

 "การนําสืÉอด้านนีÊเข้ามาใช้ในปัจจุบันทําให้การส่งออกดีขึÊน และยิÉงถ้าทําให้ครบสมบูรณ์ทุกด้านก็จะช่วยได้เยอะ

ขึÊน  ทัÊงเรืÉองค่าใช้จ่ายทัÊงอะไรต่าง ๆ แล้วก็จะลดการใช้แรงงานคนได้" (บริษทั EP05, สมัภาษณ์) 

  

 "ในปัจจบุันแทบจะเป็นปัจจัยพืÊนฐานทีÉทุกบริษัทจะต้องมี ซึÉงการมีธุรกิจออนไลน์เข้ามาเป็นส่วนหนึÉงของการ

ประกอบธุรกิจ จะเป็นส่วนช่วยให้การส่งออกดขีึÊน และเป็นการยืนยนัว่าบริษัทนีÊมีตวัตนอยู่จริง" (บริษัท EP06, สมัภาษณ์) 

 

 "ธุรกิจออนไลน์ ทําให้กิจการการส่งออกดขีึÊน เพราะมันคอืรูปแบบหนึÉงของการโฆษณา แต่เป็นการโฆษณาทีÉไม่มี

การลงทุนมากเท่าโฆษณาในโทรทัศน์หรือนิตยสาร อีกทัÊงกลุ่มเป้าหมายกก็ว้างกว่า ไม่ใช่แค่ในประเทศ เพราะการใช้ธุรกิจ

ออนไลน์นีÊ ไม่ว่าจะอยู่มุมไหนของโลก หรือว่าใครก็แล้วแต่ จะเข้าด้วยเทคโนโลยีอะไรก็ตาม ไม่ว่าจะเป็นมือถือหรือ

คอมพิวเตอร์ก็สามารถเข้าถึงได้ตลอดเวลา ลูกค้าเข้าถึงเราได้ง่าย ตลอดเวลา 24 ชม. สิÉงเหล่านีÊถือว่าคุ้มกับการลงทุน" 

(บริษทั EP07, สมัภาษณ์) 

 

 "ประโยชน์ในด้านของการอํานวยความสะดวก ใช้ต้นทุนตํÉา และลูกค้าเข้ามาหาได้ง่ายขึÊน ให้ข้อมูลสินค้าว่าเรา

ผลติอะไร แล้วเรากม็ีลูกค้าเพิÉมขึÊนจากทีÉลกูค้ารู้จักในเวบ็ไซต์แล้วเข้ามาหาบริษัทเอง" (บริษทั EP08, สมัภาษณ์) 

 

 "ธุรกิจออนไลน์ ถือว่ามีประโยชน์ต่อการทําธุรกิจส่งออก ซึÉงเป็นช่องทางหลักในการสืÉอสารทางการตลาด เพราะ

ใช้แล้วได้ผล ราคาถกู และรวดเร็ว อย่างเช่น เวบ็ไซต์บริษัท ลูกค้าทีÉผ่านมาจะได้รับทราบข้อมูลสินค้า ผลิตภัณฑ์ผ่านทาง 

เว็บไซต์ หลังจากนัÊนก็จะมาติดต่อสัÉงซืÊอทีÉโรงงาน" (บริษทั EP09, สมัภาษณ์) 
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 แต่สําหรับบริษทั EP04 มองวา่การทาํธุรกิจออนไลน์เป็นผลระยะยาว และยงัตอบไม่ได้วา่ดีหรือไม่ 

ดงัทีÉเจา้ของกิจการกล่าววา่ 
 

 "ลดต้นทุน ลดค่าใช้จ่ายได้เยอะ และถูกกว่าการประชาสัมพันธ์ด้านอืÉน ๆ มาก เช่น ทางโทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ 

นิตยสาร อีกทัÊงช่องทางการประชาสัมพันธ์ยังกว้างกว่า และไปได้ไกลกว่า และยังสามารถให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์ สินค้าได้

ละเอียดกว่าลงโฆษณาทางช่องทางอืÉน เพราะมันคอืพืÊนทีÉของเรา มีพืÊนทีÉ มีเวลาในการประชาสัมพันธ์ สามารถอัพเดตข้อมูล

ได้ตลอดเวลา เราลงวันนีÊลูกค้าอาจจะยงัไม่เห็น แต่วันหน้าเขากต้็องเห็นอยู่ดี ถ้าสมมติลงทางโทรทัศน์ครัÊงเดียว 30 วินาที ใช้

เงินหลายแสน แล้วกไ็ม่รู้ ว่าจะมีสักกีÉคนทีÉได้ดู แต่ถ้าถามว่าดขีึÊนไหม การทําธุรกิจออนไลน์เป็นผลระยะยาวไม่ใช่ระยะสัÊนทีÉ

จะสามารถวัดผลได้เลย ดังนัÊนยงับอกไม่ได้ว่าดีหรือไม่ดี เพราะบางครัÊงลูกค้าทีÉเข้ามาถาม จะเป็นลกูค้าทีÉเข้ามาเพืÉอสืบข้อมูล

ไปให้คู่แข่ง ดังนัÊนจึงต้องพจิารณาให้ดีก่อนตอบ" (บริษทั EP04, สมัภาษณ์) 

 

 จากบทสัมภาษณ์สรุปไดว่้าปัจจยัทีÉเป็นแรงจูงใจและประโยชน์ในการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ใน

ธุรกิจการส่งออกของไทยนัÊน ประกอบดว้ย ธุรกิจออนไลน์ทาํใหก้ารส่งออกดีขึÊน, ประหยดั, ลดตน้ทุน, ลด

ค่าใชจ่้ายแรงงานคน, รวดเร็ว, เขา้ถึงไดทุ้กทีÉทุกเวลาทั Éวมุมโลก และเพิÉมจาํนวนลูกคา้ใหม่ไดง่้ายขึÊน 

 

3.  ธุรกิจออนไลน์อาจไม่ใช่ช่องทางในการหาลูกค้าใหม่ของธุรกิจแต่สามารถสร้างความสะดวกให้แก่ลูกค้า

ปัจจุบัน 

 จาํนวนลูกคา้ใหม่ทีÉมาจากเวบ็ไซตข์องบริษทัหรือธุรกิจออนไลน์นัÊน มีไม่มากนกัทีÉรู้จกับริษทัผ่าน

ทางเวบ็ไซต์แลว้เขา้มาติดต่อ เพราะลูกค้าส่วนใหญ่จะมาจากการออกงานแสดงสินค้า (Trade fair) หรือ

ติดต่อทางโทรศพัทม์ากกวา่ โดยธุรกิจออนไลน์จะมีไวส้ําหรับประชาสัมพนัธ์สินคา้ ใหข้อ้มูลเกีÉยวกบับริษทั 

หรือส่งตวัอย่าง ส่งแบบมากกวา่การซืÊอขายสินคา้ ดงัเช่น บริษทั EP02 ทีÉเจา้ของกิจการกล่าววา่ 
 

 "ธุรกิจมีจํานวนลูกค้าใหม่ทีÉซืÊอสินค้าน้อยมากจนแทบไม่มีเลย เพราะส่วนใหญ่ลูกค้าติดต่อมาทางโทรศัพท์ ส่วน

ธุรกิจออนไลน์มีไว้ให้ลูกค้าส่งรูปแบบ ส่งตัวอย่าง ส่งแบบ ส่งข้อมูลเพืÉอความชัดเจนในการสัÉงสินค้ากันเท่านัÊน แต่การ

ยนืยนัการสัÉงซืÊอจะผ่านทางโทรศัพท์ หรือออกบูทเป็นส่วนใหญ่" 
 

 

และบริษทั EP06 ดงัทีÉเจา้ของกิจการกล่าววา่ 
 

 "ไม่มีลูกค้าใหม่ทีÉมาจากสืÉอธุรกิจออนไลน์ทีÉใช้อยู่ เพราะลูกค้าส่วนใหญ่ มักจะมาจากการออกบูท มาซืÊอทีÉร้าน

มากกว่า ด้วยธุรกิจเป็นธุรกิจเกีÉยวกับเครืÉองประดบั อัญมณี มีราคาค่อนข้างสูง ลกูค้าส่วนใหญ่ จึงขอเลือกด้วยตา มากกว่าทีÉ

จะสัÉงซืÊอผ่านทางธุรกิจออนไลน์ อีกทัÊ งธุรกิจออนไลน์ของบริษัท มีไว้ทําการประชาสัมพันธ์สินค้า และให้ข้อมูลเกีÉยวกับ

บริษัทมากกว่าการขายสินค้า" 
 

 แต่มีบางบริษทัทีÉธุรกิจออนไลน์มีผลต่อการเพิÉมจาํนวนลูกคา้ใหม่ให้เขา้มาซืÊอสินคา้ เช่น บริษทั 

EP05  ทีÉเจา้ของกิจการกล่าววา่ 
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 "ในแต่ละเดอืนมีจาํนวนลูกค้าใหม่ทีÉซืÊอสินค้าผ่านเว็บไซต์เป็น 100 ราย เพราะว่าเรามีฝ่ายขายวิÉงในตลาด ตามร้าน

ขายยา ห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ เปิดบทู ประกอบกับประชาสัมพนัธ์ผ่านทางเวบ็ไซต์" 
 

และบริษทั EP07 ดงัทีÉเจา้ของกิจการกล่าววา่ 
 

 "บริษัทจะมีลูกค้าใหม่สัÉงซืÊอสินค้าผ่านทางเว็บไซต์มากขึÊนเรืÉอย ๆ เพราะว่าทางบริษัทเพิÉงเริÉมใช้ธรุกิจออนไลน์ จงึ

ยงัวดัได้ไม่ชัดเจน แต่ว่ามีแนวโน้มทีÉจะเพิÉมขึÊนเรืÉอย ๆ ประมาณ 70-80%" 

 

 ส่วนในดา้นความพึงพอใจของลูกค้าต่อธุรกิจออนไลน์นัÊน ทุกบริษทัให้สัมภาษณ์ไปในทิศทาง

เดียวกนัวา่ ลูกคา้มีความพึงพอใจต่อธุรกิจออนไลน์อยูใ่นเกณฑดี์ แต่อาจมีปัญหาในเรืÉองของระบบการชาํระ

เงิน แต่ในด้านการติดต่อสืÉอสาร และการเข้าถึงขอ้มูลของบริษทัอยู่ในเกณฑ์ทีÉดี ดงัทีÉเจา้ของกิจการของ

บริษทั EP05 กล่าววา่ 
  

 "ผลตอบรับทีÉได้กลับมาจากลูกค้าดี ลูกค้าพอใจ แต่จะติดตรงปัญหาเวลาซืÊอขาย  บางทีเรืÉองการเงินจะลําบาก

เหมือนกันการเก็บเงนิ มีปัญหามากทําให้เราต้องทําปรับปรุงเปลีÉยนแปลงพอสมควร" 
 

 

และเจา้ของกิจการของบริษทั EP07 กล่าววา่ 
 

 "ผลตอบรับค่อนข้างดี คือลกูค้าสามารถทีÉจะได้เห็นสินค้า เห็นราคา เห็นรายละเอียดของสินค้า นัÉนก็คือว่าถือว่า

เราตอบโจทย์ได้แล้วในระดับหนึÉง แต่ถ้าลงลึกไปกว่านัÊน ลูกค้าสามารถติดต่อเราได้อยู่แล้ว ไม่จะช่องทาง e-mail  ทาง

โทรศัพท์ และทางด้านอืÉน ๆ ได้อยู่แล้ว" 

 

 จากบทสัมภาษณ์ สรุปไดว้่าจาํนวนลูกคา้ใหม่ทีÉซืÊอสินคา้ทีÉมาจากเว็บไซต์ของบริษทัหรือธุรกิจ

ออนไลน์และความพึงพอใจของลูกคา้ต่อธุรกิจออนไลน์ พบว่า ธุรกิจขนาดย่อมทัÊง 3 บริษทั จะพูดไปใน

ทิศทางเดียวกนัวา่ ธุรกิจออนไลน์ไม่มีผลต่อจาํนวนลูกค้าใหม่ทีÉเขา้มา แต่ในธุรกิจขนาดกลาง และขนาด

ใหญ่จะมี 2 บริษทัทีÉธุรกิจออนไลน์มีผลต่อการดึงลูกคา้เขา้มาซืÊอขายผ่านเวบ็ไซต์ ซึÉ งทัÊง 2 บริษทันัÊน เป็น

บริษทัทีÉมีรูปแบบเวบ็ไซต์ทีÉใชเ้พืÉอประชาสัมพนัธ์ และซืÊอขายสินคา้อยู่แลว้ ดงันัÊนถา้ผูป้ระกอบการของไทย

มีรูปแบบเวบ็ไซต์ทีÉเป็นทางเลือกอีกช่องทางหนึÉ ง คือ มีการซืÊอขายหน้าเวบ็ไซต์บริษทัดว้ย ก็จะทาํให้มี

โอกาสในการเพิÉมปริมาณลูกค้าใหม่ไม่มากก็น้อย เพราะลูกคา้จะมีการตอบรับในดา้นความพึงพอใจต่อ

ธุรกิจออนไลน์อยู่ในเกณฑดี์อยู่แลว้ 
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4.   การพัฒนาธุรกิจออนไลน์สําหรับผู้ส่งออกต้องมีการลงทุนด้านงบประมาณและผู้ เชีÉยวชาญ 

 ในการลงทุนพัฒนาเวบ็ไซต์หรือธุรกิจออนไลน์นัÊน บริษัทส่วนใหญ่จะมีปัญหาในเรืÉ องของ

งบประมาณในการจดัทาํเวบ็ไซต์ และงบประมาณในการจา้งพนกังานดูแลเวบ็ไซต์ โดยเฉพาะในธุรกิจ

ขนาดย่อมจะลดปัญหาด้านงบประมาณโดยการจดัทาํเพียงครัÊ งเดียวและไม่มีการพฒันาเพิÉมเติม หรือนํา

ช่องทางอืÉน ๆ เข้าใช้แทน เช่น การใช้ e-mail หรือเครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น Facebook ดังทีÉเจา้ของ

กิจการของบริษทั EP03 กล่าวว่า 
 

 "สาเหตุทีÉไม่ทํา เพราะว่า ไม่มีเวลา และไม่มีคนทํา จงึได้ใช้เพยีง e-mail ในการติดต่อกับลูกค้าเท่านัÊน และอีกอย่าง

คือ ธรุกิจมีฐานลูกค้า และลกูค้ากบ็อกต่อกันอยู่แล้ว ลูกค้าใหม่ ๆ ก็มีทุกเดือน ถ้าต้องไปเสียเงนิตรงนัÊนเพิÉมกม็องว่าอาจจะยัง

ไม่ใช่สิÉงทีÉบริษัทต้องการ เพราะมีงาน มีลกูค้าใหม่ มีลูกค้าเก่าบอกต่อกันทุกเดือนอยู่แล้ว" 
  

 แต่เมืÉอพิจารณาบทสัมภาษณ์ของธุรกิจขนาดกลาง และขนาดใหญ่ ทัÊงสองจะมีงบประมาณในการ

ลงทุนพฒันาเวบ็ไซต์อยู่ก่อนแลว้ ซึÉ งขึÊนอยู่กบัวา่แต่ละบริษทัจะลงทุนมากน้อยเพียงไร และจุดประสงค์ใน

การจดัทําเว็บไซต์เพืÉออะไร ถ้าเพียงเพืÉอต้องการประชาสัมพนัธ์สินคา้ทีÉไม่ต้องมีการปรับเปลีÉยนจะใช้

งบประมาณนอ้ย ดงัทีÉเจา้ของกิจการของบริษทั EP07 กล่าววา่ 
 

 "การลงทุนในส่วนของการพฒันาเวบ็ไซต์เรากจ็ะทําเวบ็ไซต์ ให้เหมาะกับธรุกิจ สมมติว่าเน้นลกูค้างานสัÉงทําเราก็

อาจจะทําการออกแบบเวบ็ไซต์ให้เหมาะกับงานสัÉงทํา อนัไหนเป็นขายปลีกเราก็แยกเป็นงานขายปลกีไป ก็คือดูให้เหมาะกับ

การใช้งานและกลุ่มเป้าหมายมากกว่า ส่วนการลงทุนก็ลงทุนพอสมควร แต่ก็ไม่ได้ถึงกับจ้างโปรแกรมเมอร์มาเขียนเฉพาะ 

เพราะว่าความคล่องตวัของการให้คนมาเขยีนจะทําให้เกิดปัญหาหลาย ๆ อย่าง เพราะหากโปรแกรมเมอร์ไม่อยู่ก็ไม่สามารถ

ทําอะไรได้  ดังนัÊนบริษัทจะจดัทําเวบ็ไซต์เพยีงแค่ตามวัตถปุระสงค์ทีÉบริษัทต้องการสืÉอถึงลูกค้าเท่านัÊน" 
 

 แต่ในบางธุรกิจทีÉมีขนาดใหญ่ และสินค้าตอ้งมีการปรับเปลีÉยนตลอดเวลาก็ต้องมีงบประมาณ

พอสมควรในการพฒันาเวบ็ไซต์ ดงัทีÉเจา้ของกิจการของบริษทั EP05 กล่าวว่า 
 

 "การลงทุนในการพัฒนาเว็บไซต์ หรือธุรกิจออนไลน์มีการลงทุนมาก เพราะต้องมีเจ้าหน้าทีÉดูแล คอยอัพเดต

ข้อมูล ให้ความรู้เกีÉยวกับผลิตภัณฑ์ของเรา สรรพคุณ รูปร่างของตัวยา อาหารเสริมแต่ละชนิดตลอด" 

 

 ในส่วนของจาํนวนพนกังานดูแลพฒันาเวบ็ไซต์ หรือธุรกิจออนไลน์นัÊน ธุรกิจขนาดกลางจะมี

พนกังานดูแลเพียง 1 คน หรือพนกังานในบริษทัดูแลกนัเอง แต่ในธุรกิจขนาดใหญ่จะมีพนกังานดูแลอย่าง

นอ้ย 2-3 คน หรืออย่างบริษทั EP09 มีพนกังานดูแลเวบ็ไซต์ 10 คน โดยพนกังานส่วนนีÊ จะต้องช่วยในการ

ปรับเปลีÉยนเวบ็ไซต ์และตอบคาํถามลูกคา้ทีÉมีเขา้มาทุกวนั ดงัทีÉเจา้ของกิจการของบริษทั EP07 กล่าวว่า 
 

 "มีพนักงานในบริษัทช่วยดูแลกัน 2-3 คน ให้ช่วยดู ตอบคําถามลูกค้าบ้าง update ข้อมูลสินค้าใหม่บ้าง ตอบข้อ

ซักถามลูกค้า ตอบเรืÉองเกีÉยวกับการจัดส่งสินค้าต่าง ๆ แล้วกอ็ัพเดทข่าวสารทีÉมีประโยชน์กับลูกค้า ซึÉงไม่ใช่แค่ต้องการขาย

สินค้าอย่างเดียว บางครัÊง เราควรจะต้องให้ความรู้ ลูกค้าด้วย อย่างเช่น เราขายสินค้าเกีÉยวกับพวกผิวพรรณเกีÉยวกับความ
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สวยความงาม ถ้ามีข้อมูลอะไรทีÉมีประโยชน์โดยไม่ต้องเน้นขายสินค้ามากนัก เราก็ให้ความรู้เขาไป อย่างนีÊเราถือว่ามันได้

ประโยชน์มากกว่าทีÉจะขายสินค้าอย่างเดยีวลกูค้ากเ็บืÉอ เหมือน ๆ กับเราจะเอาแต่ฝ่ายเดยีวมันไม่ได้ เราต้องทําให้สังคมด้วย" 
 

 สําหรับบทสัมภาษณ์เกีÉยวกบัแนวโน้มในอนาคตทีÉจะลงทุนดา้นธุรกิจออนไลน์เพืÉอเพิÉมการเติบโต

ดา้นการส่งออกของไทยสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ส่วน คือ 1) มีแนวโน้มทีÉจะลงทุน ถา้งบประมาณไม่สูง 

และองคก์รมีความพร้อม ดงัทีÉเจา้ของกิจการของบริษทั EP03 และEP04 กล่าวว่า 
 

 "มีแนวโน้มทีÉจะลงทุนทางด้านธุรกิจออนไลน์เพิÉม แต่อาจจะยงัไม่ได้เน้นมาก ถ้าแพงมากก็คงไม่เลือก" (บริษทั 

EP03, สมัภาษณ์) 

 

 "มีแนวโน้มทีÉจะลงทุนด้านนีÊเพืÉอเพิÉมการเตบิโตด้านการส่งออกของสินค้า ทัÊ งนีÊทัÊงนัÊนขึÊนอยู่กับความพร้อมของ

องค์กร" (บริษทั EP04, สมัภาษณ์) 

 

 2) มีแนวโนม้ทีÉจะลงทุนดา้นนีÊแน่นอน ดงัทีÉเจา้ของกิจการของบริษทั EP02 และEP06 กล่าววา่ 
 

 "ตอนนีÊกําลงัคุยกบัทีมพัฒนาเว็บไซต์อยู่ เพืÉอแจ้งรายละเอียด สิÉงทีÉทางเราต้องการให้มีในเว็บไซต์ เพืÉอตอบสนอง

ลูกค้าได้อย่างทันท่วงทีในอนาคต" (บริษทั EP02, สมัภาษณ์) 
 

 "มีแนวโน้ม มีแผนการทีÉจะพัฒนาการลงทุนด้านธุรกิจออนไลน์เพิÉมเติม เพืÉอเป็นกาขยายฐานลูกค้า และเป็น

ช่องทางหนึÉงในการส่งออกทีÉด"ี  (บริษทั EP06, สมัภาษณ์) 

 

  และ 3) ในปัจจุบนัมีการลงทุนอยู่แลว้ จึงไม่มีแนวโน้มทีÉจะลงทุนเพิÉม ดงัทีÉเจา้ของกิจการของ

บริษทั EP07 และEP09 กล่าวว่า 
 

 "ตอนนีÊเราก็ทําตรงนีÊอยู่แล้วนะ ทีÉมีอยู่ นีÊก็เพียงพอแล้ว อาจจะค่อย ๆ ดูไปเรืÉอย ๆ เพราะการลงทุนเพืÉอสืÉอ 

ประชาสัมพนัธ์มากไป บางครัÊงอาจเกินความจําเป็น ถ้าเราต้องการทีÉจะลงโฆษณา เราก็ต้องเลือกสืÉอทีÉสามารถเข้าถึงกลุ่ม

ลูกค้า และช่องทางไหนทีÉเป็นกลุ่มเป้าหมายเราจริง ๆ อย่างนัÊนมากกว่า" (บริษทั EP07, สมัภาษณ์) 
 

 "ไม่มีแนวโน้มทีÉจะลงทุนด้านธรุกิจออนไลน์เพิÉมขึÊน เพราะปัจจุบันค่อนข้างลงทุนสูงอยู่แล้วในเรืÉองของ เว็บไซต์ 

และคิดว่า ประสบความสําเร็จ และลงทุนสูงพอสมควรแล้วในด้านเว็บไซต์นีÊ" (บริษทั EP09, สมัภาษณ์) 

 

 จากบทสัมภาษณ์สรุปไดว้า่ ในปัจจุบนัสําหรับธุรกิจขนาดย่อม เวบ็ไซตห์รือธุรกิจออนไลน์ยงัไม่มี

บทบาทสําคญัมากนกั เพราะดว้ยเรืÉองของงบประมาณ และกาํลงัคนทีÉจะตอ้งมาดูแล รวมทัÊงบางบริษทัมีฐาน

ลูกคา้ทีÉเพียงพอกบัความตอ้งการของบริษทั จึงไม่เล็งเห็นความสําคญัของธุรกิจออนไลน์เท่าทีÉควร แต่ในทาง

กลบักนัธุรกิจขนาดกลางและขนาดใหญ่จะมีงบประมาณ และกาํลงัคนทีÉจะมาดูแลดา้นนีÊอยู่ก่อนแลว้ จึงทาํ

ใหม้องเห็นประโยชน์และพร้อมทีÉจะต่อยอดหรือพฒันาธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออกของไทยใหดี้ยิ ÉงขึÊน 
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บททีÉ 5 

สรุปผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

การวิจยัเรืÉองอิทธิพลของการคา้ออนไลน์ต่อการเขา้สู่ตลาดส่งออกของผูส่้งออกไทย เป็นการวจิยัเชิง

สํารวจ (survey research) มีวตัถุประสงค์เพืÉอสํารวจการใช้อินเทอร์เน็ตของผู้ส่งออกของไทยในการค้า

ระหว่างประเทศ ศึกษาถึงรูปแบบของการทําธุรกิจออนไลน์ขอ งผู้ส่งออกของไทย และศึกษาถึง

ความสัมพนัธ์ของการทาํธุรกิจออนไลน์ต่อการส่งออกของผู ้ประกอบการของไทย โดยงานวิจยันีÊ จะมี

ความสําคญักบัธุรกิจออนไลน์ของตลาดส่งออกของผูส่้งออกไทยทีÉจะนาํไปเป็นแนวทางในการปรับเปลีÉยน 

และก้าวทนัตลาดโลกต่อไป 

 

วัตถุประสงค์ของการวจิัย 

1. เพืÉอสํารวจการใช้อินเทอร์เน็ตของผูส่้งออกของไทยในการคา้ระหวา่งประเทศ  

2. เพืÉอศึกษาถึงรูปแบบของการทาํธุรกิจออนไลน์ของผูส่้งออกของไทย 

3. เพืÉอศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของการทาํธุรกิจออนไลน์ต่อการส่งออกของผูป้ระกอบการของไทย 

 

กลุ่มตัวอย่างทีÉใช้ในการวิจัย 

 กลุ่มตวัอย่างทีÉใชใ้นการวจิยัครัÊ งนีÊ  แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มทีÉมาจากขอ้มูลการสํารวจเชิงปริมาณ 

ไดแ้ก่ ผู้ส่งออกไทยทีÉเขา้ร่วมแสดงสินค้าในงาน BIG+BIH April 2013 จะจดัขึÊนในวนัทีÉ 19-23 เมษายน 

2556 ทีÉศูนยแ์สดงสินคา้ไบเทค บางนา จาํนวน 200 บริษทั และกลุ่มทีÉมาจากข้อมูลการสัมภาษณ์ ได้แก่ ผู ้

ส่งออกไทยในอุตสาหกรรมภาคการผลิตอุตสาหกรรมเบา (light industry) ในทีÉนีÊ จะแบ่งกลุ่มตวัอย่าง

ออกเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดย่อม โดยจะสุ่มตวัอย่างขนาดละ 3 บริษทั รวมทัÊงหมด 9 

บริษทั 

 

เครืÉองมือทีÉใช้ในการวจิัย 

เครืÉ องมือทีÉใช้ในการวิจยัครัÊ งนีÊประกอบด้วย แบบสอบถามความคิดเห็นเกีÉยวกับการนําธุรกิจ

ออนไลน์มาใช้ในธุรกิจส่งออก และแบบสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเกีÉยวกับการใช้ธุรกิจออนไลน์เพืÉอการ

ส่งออก 

 

วิธีดําเนินการวจิัย 

 ผูว้จิยัไดก้าํหนดขัÊนตอนในการดาํเนินการวจิยัเรืÉ องอิทธิพลของการคา้ออนไลน์ต่อการเข้าสู่ตลาด

ส่งออกของผูส่้งออกไทย ดงันีÊ  
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  1. จดัทาํแบบสอบถามความคิดเห็นเกีÉยวกบัการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ในธุรกิจส่งออก 

และแบบสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเกีÉยวกบัการใชธุ้รกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออก โดยมีขัÊนตอนดงันีÊ  

  1.1 ศึกษาเอกสารและงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งกบัธุรกิจออนไลน์ การคา้ต่างประเทศ และการคา้

ส่งออกเพืÉอนาํเนืÊอหา และสาระสําคญัมาสร้างเป็นขอ้คาํถาม 

  1.2 จดัทาํแบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์ตามกรอบแนวคิดทีÉกาํหนด โดยพิจารณาถึง

รายละเอียดทีÉครอบคลุมถึงวตัถุประสงค์ของการวจิยั 

  1.3 นาํแบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์ไปให้ผู้เชีÉยวชาญจาํนวน 3 ท่านตรวจสอบความ

ตรงทางเชิงเนืÊอหา (Content validity) และแกไ้ขในส่วนทีÉยงัไม่สมบูรณ์ 

  1.4 นาํแบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์ทีÉไดน้าํมาปรับปรุงแกไ้ขอีกครัÊ งตามคาํแนะนาํจาก

ผูเ้ชีÉยวชาญ และนาํไปเก็บขอ้มูล 

 2. เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งทีÉใชใ้นการวจิยั โดยมีข ัÊนตอนดงันีÊ  

  2.1 ดาํเนินการจดัทาํแบบสอบถามตามจาํนวนกลุ่มตวัอย่าง 

  2.2 ขอหนงัสือราชการจากวทิยาลยันวตักรรมสืÉอสารสังคม มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ 

โดยแนบพร้อมกบัแบบสอบถามส่งไปยงัผูจ้ดังาน BIG+BIH April 2013 เพืÉอขอความอนุเคราะห์และความ

ร่วมมือในการเขา้ไปจดัเก็บแบบสอบถาม  

  2.3 ดาํเนินการจดัเก็บแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งในงาน BIG+BIH April 2013 ระหวา่ง

วนัทีÉ 19-23 เมษายน 2556 ทีÉศูนยแ์สดงสินคา้ไบเทค บางนา จาํนวน 200 ฉบบั 

  2.4 ทาํการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามจนครบตามจาํนวน 200 ฉบบั และนาํ

ขอ้มูลจากแบบสอบถามทีÉไดรั้บไปวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 

  2.5 นาํแบบสัมภาษณ์ไปสัมภาษณ์ผูส่้งออกไทยในอุตสาหกรรมภาคการผลิตอุตสาหกรรม

เบา (light industry) โดยมีการนดัหมายวนัและเวลาล่วงหน้า ตามความสะดวกของกลุ่มตวัอย่าง และเปิด

โอกาสให้สามารถแสดงความคิดเห็นอย่างอิสระเกีÉยวกับดา้นรูปแบบของการใช้ธุรกิจออนไลน์เพืÉอการ

ส่งออกและประสิทธิภาพและประสิทธิผลของธุรกิจออนไลน์ต่อการส่งออก ซึÉ งหลงัจากไดร้วบรวมขอ้มูล

จากการสัมภาษณ์แลว้จึงนาํมาถอดเทปเพืÉอวเิคราะห์เนืÊอหา (Content Analysis) ต่อไป 

 3. ผูวิ้จยันาํแบบสอบถามทีÉเก็บรวบรวมไดม้าตรวจสอบความถูกตอ้ง และนาํไปลงรหสับนัทึกขอ้มูล

เพืÉอประมวล และวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยเครืÉ องคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ทีÉมีความ

น่าเชืÉอถือทีÉเป็นทีÉยอมรับ และใช้สถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามแต่ละชุด ซึÉ งผู ้วจิยัจะทาํวเิคราะห์

ขอ้มูล และนาํเสนอผลการวจิยั โดยสถิติทีÉใช ้ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน 

 4. นาํขอ้มูลทีÉไดจ้ากการสัมภาษณ์นาํมาวิเคราะห์และสังเคราะห์ เพืÉอใหไ้ดข้้อสรุปเกีÉยวกบัรูปแบบ

ของการใช้ธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออกและประสิทธิภาพและประสิทธิผลของธุรกิจออนไลน์ต่อการ

ส่งออก 
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สรุปผลการวจิัย 

 จากการดาํเนินการวจิยัเรืÉองอิทธิพลของการคา้ออนไลน์ต่อการเขา้สู่ตลาดส่งออกของผูส่้งออกไทย 

ตามขัÊนตอนทีÉไดก้าํหนดไว ้สามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งันีÊ  

 1. ขอ้มูลทั Éวไป จากการตอบแบบสอบถามของผูส่้งออกของไทย จาํนวน 200 คน พบว่า ตาํแหน่ง

ของผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการ ทีÉมีลกัษณะธุรกิจเป็นแบบผู ้ส่งออกสินค้า และมี

จาํนวนพนกังานประมาณ 10-50 คน ซึÉงถือวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูป้ระกอบการธุรกิจขนาด

ย่อม  

 สัดส่วนการขายจะมีการขายทัÊงในประเทศ และต่างประเทศ เมืÉอแยกตามทวีปทีÉขาย พบวา่ ขายใน

ทวปีเอเชียและแปซิฟิกมากทีÉสุด รองลงมา คือ อาเซียน และยุโรป ซึÉ งมีระยะเวลาทีÉทาํธุรกิจมากกว่า 10 ปี 

และมีมูลค่าการส่งออกโดยเฉลีÉยต่อปีมากกวา่ 10,000,000 บาท  อีกทัÊงยงันาํเวบ็ไซต์ และ e-mail มาใช้ใน

ธุรกิจการส่งออก แต่ยงัไม่มีผูรั้บผิดชอบเกีÉยวกบัเทคโนโลยีสารสนเทศหรือระบบสารสนเทศ เพราะส่วน

ใหญ่จะมีการดูแลกนัเองภายในบริษทั 

 2. การยอมรับธุรกิจออนไลน์ จากการตอบแบบสอบถามของผูส่้งออกของไทย จาํนวน 200 คน 

พบว่า ผู้ประกอบการจะนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ในการประชาสัมพนัธ์บริษทั / สินค้า / บริการ มากทีÉสุด 

รองลงมา คือ ใช้ e-mail ในการติดต่อกบัลูกคา้ และใช้สําหรับขายสินคา้ / บริการแก่ลูกคา้  

 สําหรับประเภทของธุรกิจออนไลน์ทีÉนาํมาใชง้านเป็นการขายสินคา้หรือบริการไปสู่บริษทั/องค์กร 

(Business to Business) โดยดาํเนินธุรกิจผ่านอินเทอร์เน็ตและมีหนา้ร้านดว้ย ซึÉ งส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการ

ดาํเนินงานทีÉมีการซืÊ อขายและชาํระเงินผ่านเว็บไซต์น้อยกว่า 2 ปี และช่องทางในการหา / รู้จกัลูกค้า

ต่างประเทศ / ได้รับ order จะมาจากการออกงานแสดงสินค้า (Trade fair) เป็นหลกั รองลงมา คือ จาก

เวบ็ไซตข์องบริษทั และผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย (Agent) ส่วนอุปสรรคในการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช ้ส่วน

ใหญ่มองวา่ ธุรกิจออนไลน์ทาํใหต้อ้งปรับกระบวนการดาํเนินงานของบริษทัมาก รองลงมา คือ ไม่มั Éนใจกบั

ระบบความปลอดภยัในการชาํระเงิน และไม่มีกฎหมายมารองรับทีÉชดัเจน 

 3. ความคิดเห็นเกีÉยวกับการนาํธุรกิจออนไลน์มาใช้ในธุรกิจส่งออกของไทย 3 อนัดบัแรกของผู ้

ส่งออกไทย ในภาพรวมพบว่า ธุรกิจออนไลน์สามารถเปิดจาํหน่ายสินค้าได้ทั Éวโลกตลอด 24 ชั Éวโมง, 

ประหยดัตน้ทุนในการติดต่อสืÉอสารกบัลูกค้า, ช่วยโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และเมืÉอพิจารณาแยกตามกลุ่ม

ธุรกิจ พบวา่ ทัÊง 3 กลุ่มธุรกิจมีความคิดเห็นเหมือนกนัวา่ ธุรกิจออนไลน์ทาํให้การส่งขอ้มูลดว้ยระบบ e-mail 

สําหรับการติดต่อสืÉอสารกับลูกคา้หรือผู้ร่วมธุรกิจได้ทั Éวโลกอย่างรวดเร็ว ทาํให้ลูกค้าสามารถรับขอ้มูล

ข่าวสารทีÉตอ้งการเกีÉยวกบัสินคา้ไดโ้ดยสะดวกตลอดเวลา และสามารถเปิดจาํหน่ายสินคา้ไดท้ั Éวโลกตลอด 

24 ชั Éวโมง 

 4. ผลจากการสัมภาษณ์ผู้ส่งออกของไทย พบว่า ประเภทของธุรกิจออนไลน์ทีÉใช้ในธุรกิจการ

ส่งออกของไทยนัÊน ส่วนใหญ่จะใช้เว็บไซต์ และ e-mail เป็นหลัก โดยจะนํามาใช้เพืÉอช่วยในการ

ประชาสัมพนัธ์บริษทั และสินคา้เท่านัÊนไม่ไดน้าํมาใชเ้พืÉอการซืÊอขายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน ์นอกจากนีÊ
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ยงัมีการนําเครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น Facebook และ Instragram มาใช้ในการประชาสัมพนัธ์เพิÉมอีก

ช่องทางหนึÉง โดยปัจจยัทีÉเป็นแรงจูงใจและประโยชน์ในการนาํธุรกิจออนไลน์มาใชใ้นธุรกิจการส่งออกของ

ไทย คือ ธุรกิจออนไลน์ทาํใหก้ารส่งออกดีขึÊน, ประหยดั, ลดตน้ทุน, ลดค่าใชจ่้ายแรงงานคน, รวดเร็ว, เขา้ถึง

ไดทุ้กทีÉทุกเวลาทั Éวมุมโลก และเพิÉมจาํนวนลูกคา้ใหม่ไดง่้ายขึÊน สําหรับการโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ 

ส่วนใหญ่จะไม่มีการโฆษณาในเวบ็ไซต์อืÉน ๆ นอกจากเวบ็ไซต์ของบริษัท เพราะยงัมองเห็นว่าการใช้

รูปแบบการออกงานแสดงสินคา้ (Trade fair) เป็นการประชาสัมพนัธ์ทีÉเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากกวา่ 

 ในปัจจุบนัสําหรับธุรกิจขนาดยอ่ม เวบ็ไซต์หรือธุรกิจออนไลน์ยงัไม่มีบทบาทสําคญัมากนกั เพราะ

ดว้ยเรืÉองของงบประมาณ และกําลงัคนทีÉจะต้องมาดูแล รวมทัÊงบางบริษทัมีฐานลูกคา้ทีÉเพียงพอกับความ

ตอ้งการของบริษทัแลว้ จึงไม่เล็งเห็นความสําคญัของธุรกิจออนไลน์เท่าทีÉควร แต่ในทางกลบักนัธุรกิจขนาด

กลางและขนาดใหญ่จะมีงบประมาณ และกาํลงัคนทีÉจะมาดูแลดา้นนีÊ  จึงทาํใหม้องเห็นประโยชน์และพร้อม

ทีÉจะต่อยอดหรือพฒันาธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออกของไทยใหดี้ยิ ÉงขึÊน 

 

อภิปรายผล 

 จากผลการวจิยัขา้งตน้ทาํใหม้องเห็นไดว้า่ ผูส่้งออกของไทยทีÉตอบแบบสอบถาม และสัมภาษณ์ มี

ความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกนั โดยผูว้จิยัสามารถสรุปและอภิปรายไดด้งันีÊ  

 1. การใช้งานอินเทอร์เน็ตของผู้ส่งออกของไทยในการค้าระหว่างประเทศ และรูปแบบของการทํา

ธุรกิจออนไลน์ของผู้ส่งออกของไทย ผลการวิจยัพบว่า ผูส่้งออกของไทย ส่วนใหญ่มีการนาํเวบ็ไซต์ โดยมี

เวบ็ไซตเ์ป็นของตนเอง สําหรับเวบ็ไซตจ์ะเป็นรูปแบบแนะนาํบริษทัและสินคา้เท่านัÊน (Brick and Mortar) 

และ e-mail มาใชใ้นธุรกิจการส่งออก เพืÉอใชใ้นการประชาสัมพนัธ์บริษทั / สินค้า / บริการ รองลงมา คือ ใช้ 

e-mail ในการติดต่อกับลูกคา้ และใช้สําหรับขายสินคา้ / บริการแก่ลูกค้า นอกจากนีÊ ยงัมีการนําเครือข่าย

สังคมออนไลน์ เช่น Facebook และ Instragram มาใช้ในการประชาสัมพนัธ์เพิÉมอีกช่องทางหนึÉง 

 จากผลการวจิยัสอดคลอ้งกับสํานกังานสถิติแห่งชาติ (2554) พบว่า วิธีทีÉใช้ในการดูแลลูกค้าของ

ธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ ส่วนใหญ่ใชอี้เมลหรือการใหลู้กคา้ส่งคาํถามผ่านหนา้เวบ็ไซต์ ซึÉ งมีอยู่ประมาณ

ร้อยละ 80.4 รองลงมาใช้เจา้หน้าทีÉรับโทรศพัท์ (Call Center) ประมาณร้อยละ 62.6 และใช้ระบบสนทนา

ลูกคา้แบบ Live Chat เช่น MSN, Skype, Gtalk ประมาณร้อยละ 30.5 และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ราม ปิ

ยะเกตุ และคณะ (2547) พบว่า ผู้ประกอบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ส่วนใหญ่มีเวบ็ไซต์ อีเมล์ และการ

ดาํเนินธุรกิจโดยใช้เวบ็ไซตใ์นการทาํการซืÊอขาย และแลกเปลีÉยนขอ้มูล เป็นสัดส่วนทีÉเพิÉมมากขึÊน  

นอกจากนีÊสถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา (2555) กล่าววา่ พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ในโลก

ปัจจุบนัมีการเติบโตและเปลีÉยนแปลงไปจากเมืÉอสิบปีก่อนมาก นอกจากนีÊ ยงัมีการนาํเสนอสินคา้และบริการ

ในรูปแบบใหม่ ๆ อยู่ตลอดเวลา โดยบริการผ่านทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ (social media) เช่น การใช ้

Twitter, Facebook, Youtube, Flickr และ Blog ต่างๆ เป็นสืÉอในการโฆษณาสินคา้ทีÉสําคญั จากการสํารวจ

พบวา่ ร้อยละ 54 ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัติดตามและเสาะหาข้อมูลเกีÉยวกบัสินคา้และบริการทีÉตนเองชืÉน
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ชอบผ่านสังคมออนไลน์เหล่านีÊ  ประโยชน์ในการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ในการตลาดคือ การเขา้ถงึลกูคา้

ไดต้รงตามกลุ่มเป้า หมาย ช่วยลดค่าใช้จ่ายในการโฆษณาสินค้าและบริการ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ใน

ปัจจุบนันีÊยงัไม่ไดจ้าํกดัเฉพาะบนคอมพิวเตอร์เท่านัÊนรูปแบบพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์แบบใหม่ทีÉกาํลงัขยาย

ตวัอย่างต่อเนืÉองในขณะปัจจุบนัก็คือ การซืÊอขายสินคา้และบริการบนโทรศพัท์มือถือ โดยมีนกัการตลาด

เรียกธุรกิจในรูปแบบนีÊวา่ m-commerce หรือ mobile commerce จากการสํารวจพบว่าอตัราการเติบโตของ 

m-commerce ทั Éวโลกอยูที่Éร้อยละ 61 ต่อปี 

  

 2. ประเภทของธุรกิจออนไลน์ของผู้ส่งออกของไทย ผลการวิจยัพบว่า ปะเภทของธุรกิจออนไลน์ทีÉ

นาํมาใชง้านเป็นการขายสินคา้หรือบริการไปสู่บริษทั/องค์กร (Business to Business: B2B) โดยดาํเนินธุรกิจ

ผ่านอินเทอร์เน็ตและมีหนา้ร้านดว้ย ซึÉงส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการดาํเนินงานทีÉมีการซืÊอขายและชาํระเงิน

ผ่านเวบ็ไซต์นอ้ยกวา่ 2 ปี สอดคลอ้งกบังานวจิยัของราม ปิยะเกตุ และคณะ (2547) พบวา่ จาํนวนของธุรกิจ

ในลกัษณะของดา้นธุรกิจกบัธุรกิจ (B2B) ยงัมีจาํนวนมากกวา่ดา้นธุรกิจกบัผูบ้ริโภค (B2C) นอกเหนือจากทีÉ

กล่าวขา้งตน้แลว้การศึกษาในครัÊ งนีÊยงั พบวา่ มีลกัษณะการดาํเนินธุรกิจพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ในรูปแบบ

ผสม คือ มีทัÊ งการดําเนินธุรกิจผ่านอินเตอร์เน็ตและมีหน้าร้านทางกายภาพด้วย (Click and Mortar 

Company) ซึÉงมีปริมาณทีÉมากกวา่การดาํเนินธุรกิจผ่านอินเตอร์เน็ตเพียงอย่างเดียว (Pure Internet Company)  

 สําหรับช่องทางหลกัในการหา / รู้จกัลูกคา้ต่างประเทศ / ไดรั้บ order จะมาจากการออกงานแสดง

สินคา้ (Trade fair) เป็นหลกั เพราะสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากกวา่ รองลงมา คือ จากเวบ็ไซตข์องบริษทั และ

ผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย (Agent) โดยเฉพาะในธุรกิจขนาดยอ่มจะใชช่้องทางออนไลน์ค่อนขา้งน้อย เพราะ

ยงัสะดวกกบัการติดต่อทางโทรศพัท์ หรือออกงานแสดงสินคา้ (Trade fair) มากกว่า และการออกงานจดั

แสดงสินคา้ถือเป็นวธีิการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการไดดี้มากทีÉสุดวธีิหนึÉง เพราะองค์ประกอบ

ทีÉจะทาํใหก้ารโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ไดผ้ล ก็คือสาระสําคญัของสารจะตอ้งถูกส่งผ่านไปยงัผูรั้บสาร

เป็นจาํนวนมาก ซึÉงการไปออกงานแสดงสินคา้ตามนิทรรศการต่าง ๆ สามารถตอบโจทยใ์นขอ้นีÊไดเ้ป็นอย่าง

ดี เพราะจะสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกค้าทีÉมาเดินภายในงานไดเ้ป็นจาํนวนมาก ซึÉ งส่วนใหญ่ลูกคา้ทีÉมาเดินตาม

งานต่าง ๆ ทีÉผูป้ระกอบการไปจดังานแสดงสินค้ามกัจะมีความสนใจเป็นพิเศษในเรืÉองทีÉเกีÉยวขอ้งกบังานทีÉ

ไปจดัแสดง จึงทาํใหส้ามารถสืÉอสารไปยงักลุ่มลูกคา้ไดต้รงกลุ่มเป้าหมายมากทีÉสุดนั Éนเอง (สมาคมส่งเสริม

การคา้อาเซียน, 2555) 

 

 3. ความสัมพันธ์ของการทําธุรกิจออนไลน์ต่อการส่งออกของผู้ประกอบการของไทย 

  3.1 ปัจจัยทีÉเป็นแรงจูงใจในการนําธุรกิจออนไลน์มาใช้ในธุรกิจการส่งออกของไทย 

ผลการวจิยัพบวา่ ผูป้ระการให้ความเห็นไปในทิศทางเดียวกันว่าธุรกิจออนไลน์ทาํให้การส่งออกดีขึÊ น , 

สามารถเปิดจาํหน่ายสินคา้ไดท้ั Éวโลกตลอด 24 ชั Éวโมง, ประหยดัตน้ทุนในการติดต่อสืÉอสารกบัลูกค้า, ลด

ค่าใชจ่้ายแรงงานคน, ช่วยโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และเพิÉมจาํนวนลูกคา้ใหม่ไดง้่ายขึÊน และเมืÉอพิจารณาแยก
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ตามกลุ่มธุรกิจ พบว่า ทัÊง 3 กลุ่มธุรกิจมีความคิดเห็นเหมือนกันวา่ ธุรกิจออนไลน์ทาํให้การส่งข้อมูลดว้ย

ระบบ e-mail สําหรับการติดต่อสืÉอสารกบัลูกคา้หรือผูร่้วมธุรกิจไดท้ั Éวโลกอย่างรวดเร็ว ทาํให้ลูกคา้สามารถ

รับขอ้มูลข่าวสารทีÉตอ้งการเกีÉยวกับสินค้าไดโ้ดยสะดวกตลอดเวลา และสามารถเปิดจาํหน่ายสินค้าได้ทั Éว

โลกตลอด 24 ชั Éวโมง 

  จากผลการวิจยัสอดคลอ้งกับแนวคิดของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (2555) กล่าวว่า ลูกค้า

สามารถใชเ้วบ็ไซต์เพืÉอเขา้ถึงธุรกิจ E-Commerce ไดต้ลอดเวลา ซึÉ งเป็นผลมาจากเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต 

เมืÉอพิจารณาแลว้ E-commerce นัÊน มีประโยชน์ร่วมกนัของทัÊงผูซื้Êอ, ผูข้าย และผูผ้ลิต อยู่ 3 ประเด็น คือ 1) 

ประหยดัค่าใช้จ่าย โดยสามารถลดค่าใช้จ่ายบุคลากรบางส่วน ลดขัÊนตอนการประกอบธุรกิจ ประหยดั

ค่าใชจ่้ายในการติดต่อแบบเดิม ๆ ได้ 2) ไม่มีข้อจาํกดัด้านสถานทีÉ ซึÉ งทาํให้ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ถึง

ลูกคา้ไดท้ ั Éวโลก และ 3) ไม่มีขอ้จาํกดัดา้นเวลา สามารถทาํการคา้ได ้24 ชั Éวโมงต่อวนั 7 วนัต่อสัปดาห์ ผ่าน

ระบบอตัโนมติัได ้

 

  3.2 จํานวนลูกค้าใหม่ทีÉซืÊอสินค้าทีÉมาจากเว็บไซต์ของบริษัทหรือธุรกิจออนไลน์และความ

พึงพอใจของลูกค้าต่อธุรกิจออนไลน์ ผลการวจิยัพบวา่ ธุรกิจขนาดย่อมทัÊง 3 บริษทั จะพูดไปในทิศทาง

เดียวกนัวา่ ธุรกิจออนไลน์ไม่มีผลต่อจาํนวนลูกคา้ใหม่ทีÉเขา้มา แต่ในธุรกิจขนาดกลาง และขนาดใหญ่จะมี 2 

บริษทัทีÉธุรกิจออนไลน์มีผลต่อการดึงลูกคา้เขา้มาซืÊอขายผ่านเวบ็ไซต์ ซึÉ งทัÊ ง 2 บริษทันัÊน เป็นบริษทัทีÉมี

รูปแบบเวบ็ไซตที์Éใชเ้พืÉอประชาสัมพนัธ์ ควบคู่ไปกับการซืÊอขายสินคา้ ดงันัÊนถา้ผูป้ระกอบการของไทยมี

รูปแบบเวบ็ไซตที์Éเป็นทางเลือกอีกช่องทางหนึÉง คือ การซืÊอขายหนา้เวบ็ไซตบ์ริษทัดว้ย จะทาํให้มีโอกาสใน

การเพิÉมปริมาณลูกคา้ใหม่ไม่มากก็นอ้ย เพราะจากการสํารวจในภาพรวมลูกคา้จะมีการตอบรับในดา้นความ

พึงพอใจต่อธุรกิจออนไลน์อยู่ในเกณฑดี์อยูแ่ลว้ 

  สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปิยนุช ภกัดียทุธ  (2551) พบวา่ ประสิทธิภาพทางการตลาด ดา้น

ผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์และผลกระทบเชิงบวกกบัความสําเร็จในการดาํเนินงาน ดา้นภาพลกัษณ์องค์การ 

ด้านความพึงพอใจของลูกค้า ด ้านส่วนแบ่งตลาด เนืÉองจาก ผลิตภัณฑ์ในรูปแบบการขายพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์นัÊน ลูกคา้ไม่สามารถจบัตอ้งได ้จะมีเพียงรูปภาพและรายละเอียดผลิตภณัฑ์เท่านัÊน ไม่รู้ว่า

คุณภาพผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งไร หากลูกคา้ไดรั้บผลิตภณัฑต์รงตามตอ้งการ คุณภาพดี และมีความปลอดภยัใน

ระบบชาํระเงินและขอ้มูลส่วนตวั ทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ เกิดการซืÊอซํÊ าในอนาคต ทาํธุรกิจมีส่วนแบ่ง

ตลาดเพิÉมมากขึÊน หากธุรกิจมีภาพลกัษณ์องค์การทีÉดี มีชืÉอเสียงหรือเป็นทีÉรู้จกั ก็มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ

ผลิตภณัฑห์รือบริการเช่นกนั ผลิตภณัฑจ์งึเป็นสิÉงสําคญัทีÉจะส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ และงานวจิยัของ 

อรวรรณ เจตน์มงคลรัตน์ (2545) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญั

มากกบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ และผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในทุก

เรืÉองโดยเฉพาะความปลอดภยัในขอ้มูลส่วนตวัของผูซื้Êอ 
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  จากผลการวจิยัจะเห็นไดว้า่บริษทัทีÉจาํนวนลูกคา้เพิÉมขึÊน คือ บริษทัทีÉมีรูปแบบของการซืÊอ

ขายผ่านเวบ็ไซต์ ควบคู่ไปกบัการประชาสัมพนัธ์บริษทั และสินคา้ เนืÉองจากการซืÊอขายสินค้าทางเวบ็ไซต์

ในปัจจุบนัมีความสะดวกสบายมากขึÊน ลดค่าใช้จ่ายในการเดินทาง จึงทาํให้บริษทัทีÉมีช่องทางทีÉมากกว่า 

สามารถเพิÉมยอดและปริมาณลูกค้าใหม่ได้เยอะกว่าบริษัททีÉมีรูปแบบเพียงเพืÉอประชาสัมพนัธ์บริษทั และ

สินคา้ เท่านัÊน ซึÉงผลการวิจยันีÊไดส้อดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศิริลกัษณ์ โรจนกิจอาํนวย (2545) ไดศ้ึกษาปัจจยั

ทีÉมีผลต่อความสําเร็จของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แบบธุรกิจผู้บริโภคของไทย พบว่า ปัจจยัทีÉมีผลต่อ

ความสําเร็จของพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์แบบธุรกิจผูบ้ริโภคของไทย คือ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายและ

ระบบสนบัสนุนการซืÊอขาย (Promotion and Sales Support) เป็นปัจจยัทีÉมีความสัมพนัธ์โดยตรงทีÉจะทาํให้มี

อตัราการเติบโตของยอดขายและผลตอบแทนจากการลงทุนปัจจยันีÊประกอบดว้ย การโฆษณาชืÉอโดเมนของ

เวบ็ไซตอ์ยา่งต่อเนืÉอง การส่งเสริมการขาย การมีพนัธมิตรทางธุรกิจ และการปรับรูปแบบและเนืÊอหาของ

เวบ็ไซต์ให้ทนัต่อสภาวการณ์ทีÉเปลีÉยนไป การหาตลาดใหม่หรือเพิÉมกลุ่มลูกคา้ใหม ่รวมถึงการมีระบบ

สนบัสนุนการซืÊอขายทีÉช่วยอาํนวยความสะดวกต่อการซืÊอสินคา้ของผู้บริโภคบนเวบ็เป็นองค์ประกอบทีÉ

สําคญัของปัจจยันีÊ  

 

  3.3 การลงทุนพัฒนาธุรกิจออนไลน์ของธุรกิจการส่งออกของไทย ผลการวจิยัพบวา่ ธุรกิจ

ขนาดยอ่ม เวบ็ไซต์หรือธุรกิจออนไลน์ยงัไม่มีบทบาทสําคญัมากนกั เพราะด้วยเรืÉ องของงบประมาณ และ

กาํลงัคนทีÉจะต้องมาดูแล รวมทัÊงบางบริษทัมีฐานลูกคา้ทีÉเพียงพอกับความตอ้งการของบริษทัแล้ว จึงไม่

เล็งเห็นความสําคญัของธุรกิจออนไลน์เท่าทีÉควร แต่ในทางกลบักนัธุรกิจขนาดกลางและขนาดใหญ่จะมี

งบประมาณ และกาํลงัคนทีÉจะมาดูแลดา้นนีÊ  จึงทาํให้มองเห็นประโยชน์และพร้อมทีÉจะต่อยอดหรือพฒันา

ธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออกของไทยใหดี้ยิ ÉงขึÊน  

  จากผลการวจิยัทาํใหท้ราบวา่งบประมาณทีÉใชใ้นการลงทุนทาํพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์นัÊนมี

ส่วนสําคญัในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนัให้กับธุรกิจ โดยกลุ่มทีÉใช้เงินลงทุนไม่มากนกั จะมี

ความได้เปรียบจากผลกําไรตอบแทนทีÉคุ ้มค่าจากการลงทุน การสนับสนุนเตรียมพร้อมในการพฒันา

ทางดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศและทรัพยากรบุคคลเพืÉอการเรียนรู้ ขณะทีÉกลุ่มทีÉใชเ้งินลงทุนปานกลาง จะมี

ความไดเ้ปรียบจากการขยายสืÉออิเลก็ทรอนิกส์ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ทาํใหเ้พิÉมความสามารถทางการตลาดในการ

ขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายได้ครอบคลุมทุกพืÊนทีÉ ทาํให้เพิÉมภาพลกัษณ์ทีÉดีจากการรับผิดชอบเรืÉองการ

รักษาเวลามีความสะดวกทัÊงก่อนและหลงัการเขา้มาใชบ้ริการ มีตราสินคา้ทีÉน่าเชืÉอถือ ส่วนในกลุ่มทีÉใช้เงิน

ลงทุนจาํนวนมากจะมีความไดเ้ปรียบจากการมีทรัพยากรบุคลากรทีÉเพียงพอต่อการดาํเนินงานต่างๆ สามารถ

วจิยัและพฒันาไดอ้ยา่งต่อเนืÉอง ทาํให้สินคา้และบริการมีคุณภาพ การวิเคราะห์คาดคะเนสถานการณ์ของ

ธุรกิจในอนาคตมีความแม่นยาํ อีกทัÊงดว้ยเงินลงทุนทีÉมากพอจะสามารถพฒันาสินคา้ให้มีความแตกต่างเพืÉอ

เป็นผูน้าํตลาด สามารถผลิตผลิตภณัฑ์ให้หลากหลายตอบสนองความต้องการของลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็ว 

สามารถสร้างความสัมพนัธ์ทีÉดีต่อลูกคา้ และพนัธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ราม ปิ
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ยะเกตุ และคณะ (2547) พบว่า การตัÊงงบประมาณในส่วนของการสนบัสนุนกิจกรรมดา้นการตลาด และการ

ลงทุนในส่วนของเทคโนโลยีสารสนเทศ ก็ยงัมีอยู่ค่อนขา้งน้อย โดยพบวา่ ผูป้ระกอบการตัÊงความหวงัไวก้บั

การสนบัสนุนจากทางภาครัฐในการจดักิจกรรมดา้นการตลาด และการฝึกอบรมต่างๆ เหล่านีÊ  รวมไปจนถึง

การสนบัสนุนดา้นนโยบายในการลดราคาค่าบริการโทรคมนาคม หรืออุปกรณ์เทคโนโลยีสารสนเทศต่างๆ 

ทัÊงฮาร์ดแวร์ และซอฟท์แวร์ อีกด้วย อย่างไรก็ดีการศึกษาพบว่า ธุรกิจให้ความสําคญักับเรืÉองเทคโนโลย ี

ค่อนขา้งมากและพยายามทีÉจะทาํความเข้าใจ และใช้ประโยชน์จากจุดนีÊอย่างเต็มทีÉ ถึงแม้จะมีข้อจาํกัดใน

เรืÉองของเงินลงทุน ดงันัÊน หากผูป้ระกอบการไดรั้บการสนบัสนุนในแนวทางทีÉถูกตอ้ง ก็จะทาํใหก้ารพฒันา

ธุรกิจพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์สามารถเป็นไปไดอ้ย่างรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพสูง ทัÊงนีÊ เนืÉองจากการตืÉนตวั

ของผูป้ระกอบการในเบืÊองตน้อยูแ่ลว้ 

 นอกจากนีÊผลการสํารวจของศูนยเ์ทคโนโลยอีิเลก็ทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์ (2553) พบวา่ 

ผูป้ระกอบการขนาดย่อม อาจมีความวิตกกงัวลเกีÉยวกบัการใช้คอมพิวเตอร์และการสร้างเวบ็ไซต์เพืÉอ

การตลาดอิเล็กทรอนิกส์  ซึÉ งส่วนใหญ่จะขาดความรู้และทกัษะด้านนีÊ  ในความเป็นจริงแลว้เทคโนโลยี

สารสนเทศเรียนรู้ไดง่้ายดว้ยความรวดเร็ว แต่ในช่วงเริÉมตน้ควรใช้วธีิจดัจา้งองค์กรภายนอกหรือปรึกษาผูที้Éมี

ความชาํนาญดา้นนีÊ  ใหเ้ขา้มาดูแลใหใ้นช่วงเริÉมตน้ ดว้ยการวา่จา้งจดัทาํเวบ็ไซตข์องกิจการตามความตอ้งการ

ของผูป้ระกอบการ แต่หลงัจากนัÊนผูป้ระกอบการควรมีการเรียนรู้เพืÉอบริหารเวบ็ไซต์ดว้ยตนเองอยา่งถกูตอ้ง

และมีกลยุทธ์ทีÉดีอยา่งต่อเนืÉอง ขอ้สําคญัผูป้ระกอบการควรเปิดใจรับเทคโนโลยเีหล่านีÊมาปรับใชก้บัองค์กร 

เพืÉอใหอ้งคก์รมีความไดเ้ปรียบและสามารถแข่งขนัไดต่้อไป  

  อีกทัÊงงานวจิยัของ Rita et al. (2000) ไดท้าํการศึกษาเรืÉอง ปัญหาและอุปสรรคสําหรับการ

ใชอ้ินเทอร์เน็ตของธุรกิจขนาดเลก็ในประเทศเนเธอร์แลนด ์ เป็นการศึกษาเกีÉยวกบัการใชอ้ินเทอร์เน็ตของ

ธุรกิจขนาดเลก็ในประเทศเนเธอร์แลนด์ ชีÊใหเ้ห็นทัÊงประโยชน์และอุปสรรคในการใช้อินเทอร์เน็ตกบัธุรกิจ 

ปัญหาและอุปสรรค คือ  ธุรกิจขนาดเล็กในเนเธอแลนด์ไม่มีการลงทุนด้านอินเทอร์เน็ต และไม่ใช้

อินเทอร์เน็ตทีÉมีความเร็วสูงเหมือนธุรกิจขนาดใหญ่ เพราะกงัวลวา่อินเทอร์เน็ตจะไม่มีประสิทธิภาพ หรือจะ

ช่วยลดค่าใช้จ่ายไดอ้ย่างไร และธุรกิจขนาดเล็กต้องการการเห็นผลในระยะเวลาอนัสัÊ นมากกว่าระยะยาว 

เพืÉอใหไ้ดร้ายไดก้ลบัมาเร็วทีÉสุด แต่เมืÉอทาํการศึกษาเกีÉยวกบัการใช้อินเทอร์เน็ตในกลุ่มธุรกิจขนาดเล็กใน

เนเธอร์แลนดที์Éใช้อินเทอร์เน็ตในการซืÊอขาย พบว่า ธุรกิจดงักล่าวไดป้ระโยชน์ จากการไดเ้ปิดตลาด เพืÉอหา

ลูกคา้ใหม่ ทัÊงในประเทศและต่างประเทศ โดยใชอ้ินเทอร์เน็ต เพราะลงทุนน้อย ใชเ้วลานอ้ย แต่ขยายตลาด

ไดก้วา้งไกล พบวา่เกือบ  1 ใน 4 ของธุรกิจขนาดเลก็ในเนเธอร์แลนด์ ใชอิ้นเทอร์เน็ตเป็นหนึÉงในเครืÉ องมือ

ในการหาลูกค้าใหม่ สรุปได้ว่า ถึงแม้จะมีกลุ่มธุรกิจขนาดเล็กในเนเธอร์แลนด์ ส่วนใหญ่จะใช้เพืÉอ

ติดต่อสืÉอสาร แต่ในอนาคตอนัใกลอ้ินเทอร์เน็ตน่าจะมีประโยชน์มากขึÊน โดยมิใช่ไวเ้พียงแค่แสดงความมี

ตวัตน เพราะผลประโยชน์การมีเวบ็ไซต์ คือ ยอดขายทีÉเพิÉมขึÊน ดงันัÊนการใช้ประโยชน์จากอินเทอร์เน็ต ถือ

เป็นกลยุทธ์ทีÉดีทีÉสุดของการโนม้น้าวใจ และช่วยลดตน้ทุนในการหาลูกคา้ หรือทาํการประชาสัมพนัธ์ และ

การเขา้ถึงตลาดใหม่ ๆ เพืÉอหาลูกคา้ใหม่ ๆ  
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  3.4 อุปสรรคในการนําธุรกิจออนไลน์มาใช้กับธุรกิจการส่งออกของไทย ผลการวจิยัพบวา่ 

ผูป้ระกอบการทัÊง 3 กลุ่มธุรกิจเล็งเห็นวา่การนาํธุรกิจออนไลน์มาใช ้ทาํใหต้อ้งปรับกระบวนการดาํเนินงาน

ของบริษทัมาก อีกทัÊงยงัไม่มั Éนใจกบัระบบความปลอดภยัในการชาํระเงิน และไม่มีกฎหมายมารองรับ 

  จากผลการวจิยัทาํใหเ้ห็นไดว้า่บุคลากรโดยเฉพาะผูบ้ริหารมีความสําคญัในการขบัเคลืÉอน

ในการนาํธุรกิจออนไลน์มาใชเ้พืÉอใหก้ารส่งออกดีขึÊ น ถ ้าผู้บริหารมีความรู้ และให้การสนบัสนุนจะทาํให้

ตลาดการส่งออกของไทยกวา้งและรู้จกัมากขึÊน สอดคล้องกบังานวิจยัของ Hohenthal (2002: 25-C) พบว่า 

ธุรกิจทีÉประสบความสําเร็จ เนืÉองจากเขารู้จกัเรียนรู้และใชอุ้ปสรรคใหเ้ป็นโอกาส และประสบการณ์ของตวั

ผูป้ระกอบการเอง ก็มีส่วนสําคญัทีÉทาํให้ธุรกิจแข่งขนัและอยู่รอดได้ คือ ต้องมีความรู้ มีงบประมาณทีÉ

เพียงพอ สามารถคาดการณ์ล่วงหน้าได้ และงานวิจยัของ สาวิตรี คําทราย (2544) พบว่า การทาํการค้า

พาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ในปัจจุบันย ังมีข้อจํากัดอยู่ ทีÉความรู้ความสามารถแ ละความเชีÉ ยวชาญของ

ผูป้ระกอบการทีÉยงัไม่สามารถใชง้านไดอ้ยา่งเตม็ความสามารถเท่าทีÉควร ส่วนมากยงัตอ้งเรียนรู้เพิÉมเติมและ

แสวงหาความรู้จากผู ้ทีÉมีประสบการณ์อยู่เสมอ นอกจากนัÊน ส่วนใหญ่จากการทีÉไม่มีความรู้และความ

เชีÉยวชาญจึงทาํให้ต้องจา้งผูอ้ืÉนมาดูแลระบบให้ ซึÉ งบางครัÊ งทาํให้เกิดความล่าช้าเมืÉอมีปัญหาเกิดขึÊน และ

แนวคิดของ วฑิูร หวงัสงวนกิจ (2551) กล่าวว่า การเข้าสู่ระบบการคา้พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และทาํให้

ประสบความสําเร็จนัÊน ขึÊนอยู่กบัผูบ้ริหารเป็นสําคญั เพราะจากการศึกษาพบวา่บุคลิกภาพส่วนบุคคลของ

ผูบ้ริหารระดบัสูงมีผลกระทบต่อแผนการดาํเนินงานทีÉบริษทันาํมาใชซึ้É งส่งผลต่อการดาํเนินงานขององคก์ร

ทัÊงในปัจจุบันและอนาคต ฉะนัÊนถ้าผูบ้ริหารมีบุคลิกภาพทีÉสอดคล้องกบัการดาํเนินธุรกิจการคา้พาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ ก็จะทาํใหมี้การพฒันาสู่ระดบัการเขา้สู่ระบบการคา้พาณิชยที์ÉสูงขึÊน  

 

  อีกทัÊงงานวจิยัของ Phan (2003: 581-590) พบว่า ปัจจยัทีÉทาํให้บริษทัได้เปรียบเชิงแข่งขนั

ในการทาํธุรกิจอิเลก็ทรอนิกส์ประกอบดว้ย 8 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นการสร้างและยงัคงใช้กลยุทธ์ความแตกต่าง

วางตาํแหน่งตนเองในตลาด 2) ดา้นการนาํธุรกิจอิเลก็ทรอนิกส์มาใชอ้ย่างสมบูรณ์ครอบคลุมทุกช่องทางทีÉมี

การแข่งขัน 3) ด้านการสนับสนุนจากผู ้บริหารระดับสูง 4) ด้านการมุ่งเป้าหมายไปทีÉเครือข่ายทีÉมี

ประสิทธิภาพ 5) ดา้นการสนบัสนุนความรู้ใหม่ๆ ดา้นพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์แก่เครือข่ายและการให้บริการ

ทดลองใชแ้ก่ลูกคา้ 6) ดา้นการรักษาความปลอดภยัทีÉมีประสิทธิภาพทัÊงระบบเครือข่าย 7) ดา้นการสร้างและ

ดาํรงไว้ซึÉ งโครงสร้างอันแข็งแกร่งของธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์ 8) ด้านการใช้กลยุทธ์การริหารธุรกิจ

อิเลก็ทรอนิกส์ทีÉมีประสิทธิภาพ 

  นอกจากนีÊนโยบายของรัฐในการสนบัสนุนธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออกของไทยใน

ปัจจุบนัยงัไม่ไดรั้บการสนบัสนุนหรือประชาสัมพนัธ์เท่าทีÉควร จึงทาํให้ผูป้ระกอบการในหลาย ๆ ส่วนยงั

ไม่มั ÉนใจทีÉจะลงทุนกบัธุรกิจในดา้นนีÊ  เพราะเลง็เห็นวา่มีความเสีÉยงต่อการลงทุนมาก ยิ Éงถา้มีการซืÊอขายผ่าน

ทางเวบ็ไซต ์ก็ยิÉงมีความเสีÉยงต่อระบบการชาํระเงินสูง ซึÉงถา้รัฐบาลมีกฎหมายรับรองทีÉแน่ชดั อาจจะทาํให้
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ธุรกิจออนไลน์กา้วหนา้มากกวา่ในปัจจุบนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศิริลกัษณ์ โรจนกิจอาํนวย (2545) ได้

ศึกษาปัจจยัทีÉมีผลต่อความสําเร็จของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แบบธุรกิจผู ้บริโภคของไทย พบว่า ปัจจยั

นโยบายสนบัสนุนของภาครัฐ (Government Support) มีความสัมพนัธ์เชิงลบกบัอตัราเติบโตของยอดขาย ซึÉง

แสดงใหเ้ห็นวา่ผูป้ระกอบการบนอินเตอร์เน็ตเห็นวา่ภาครัฐไม่ไดใ้หก้ารสนบัสนุนตอ่ธุรกรรมอนิเตอร์เน็ตทีÉ

จะส่งผลใหมี้การเติบโตของยอดขายในช่วงปี พ.ศ.2544 เวบ็ไซตข์องไทยสามารถจดักลุ่มไดเ้ป็น 3 ลกัษณะ 

คือ กลุ่มทีÉไดรั้บการสนบัสนุนจากภาครัฐ กลุ่มทีÉมีความหลากหลายของสินค้า และกลุ่มทั Éวไป โดยทั Éวไป

เวบ็ไซตไ์ทยส่วนใหญ่มีเงินลงทุนในการทาํธุรกรรมผ่านอินเตอร์เน็ตทีÉต ํÉา โดยกลุ่มทีÉไดรั้บการสนบัสนุน

จากภาครัฐ และกลุ่มทีÉมีความหลากหลายของสินคา้เป็นกลุ่มทีÉมีการโฆษณา และมีอตัราเติบโตของยอดขาย 

และผลตอบแทนจากการลงทุนมากกวา่กลุ่มทั Éวไป 

 และจากผลการวิจยัของศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์ (2553) พบว่า 

ขอ้เสียทีÉสําคญัอีกประการหนึÉงของการตลาดอีเล็กทรอนิกส์ ทีÉผูเ้กีÉยวขอ้งหลายฝ่ายพยายามแก้ไข คือ ความ

ไม่มั Éนใจและขาดความเขา้ใจในระบบการชาํระเงิน ตลอดจนความปลอดภยัในระบบอินเทอร์เน็ตและภาษี

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู ้ประกอบการและผู ้ใช้บริการแม้ว่าในปัจจุบันจะมีผู ้ให้บริการใบรับรอง

อิเลก็ทรอนิกส์ (Certified Authority: CA) ทัÊงในและต่างประเทศ แต่ผูป้ระกอบการยงัขาดความเขา้ใจและมี

ค่าใช้จ่ายทีÉสูงมาก แมว้่าองค์กรในประเทศไทยทีÉสามารถรับรองความมีตวัตนของเวบ็ไซต์จะมีอยู่หลาย

องค์กรและค่าใชจ่้ายถูกกวา่มากก็ตาม แต่ผูบ้ริโภคในต่างประเทศอาจไม่มั Éนใจในการรับรองของไทย อีกทัÊ ง

ข่าวเกีÉยวกบัผูคุ้กคามอินเทอร์เน็ต (Hacker) เข้าเจาะระบบแลว้ก่ออาชญากรรม ลกัขโมยหรือสําเนาข้อมูล

ส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริการ  ทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการไม่มั Éนใจ ส่งผลให้การพฒันาตลาดอิเล็กทรอนิกส์มีอุปสรรค

อย่างมาก ตลอดจนความสับสนในเรืÉ องภาษีพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ระหว่างประเทศทีÉย ังไม่มีข้อตกลง

ระหวา่งประเทศทีÉชดัเจน  

 

 4. ข้อเสนอแนะเกีÉยวกับแนวทางในการนําธุรกิจออนไลน์มาใช้กับการส่งออกของผู้ประกอบการของ

ไทย 

 จากการวจิยัครัÊ งนีÊ  ผูส่้งออกของไทยทีÉตอบแบบสอบถามและสัมภาษณ์นัÊนยงัอยูใ่นวงจาํกดัเพียงแค่

กลุ่มอุตสาหกรรมเดียว จึงอาจทาํใหไ้ม่ทราบถึงการใช้ธุรกิจออนไลน์ธุรกิจในการส่งออกของผูป้ระกอบการ

ของไทยทัÊงประเทศ เพราะถา้ไดข้ยายกลุ่มในการศึกษามากขึÊน อาจทาํให้มองเห็นบริบททีÉแตกต่าง และ

กวา้งขวาง เพืÉอนาํมาพฒัาและปรับปรุงระบบธุรกิจออนไลน์ของไทยมากขึÊน เนืÉองจากในปัจจุบนัมีการ

แข่งขนัค่อนขา้งมากธุรกิจทีÉมีจาํนวนเงินทุนน้อย ย่อมเสียเปรียบคู่แข่งในการพฒันาธุรกิจด้านต่าง ๆ ให้มี

ประสิทธิภาพ เมืÉอเทียบกบัธุรกิจทีÉมีเงินทุนมากจะสามารถวางแผนงานทางดา้นการตลาดไดมี้ประสิทธิภาพ

สูง (ปิยนุช ภกัดียทุธ, 2551)สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ มณีรัตน์ สกุลศิรจิตร (2548) พบวา่ การใชเ้ทคโนโลยี

สารสนเทศในการจัดการธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์นีÊ ต้องอาศัยหลักการตลาดทีÉสอดรับกับการทํา

เทคโนโลยีไปใช้ เพืÉอให้ประสบความสําเร็จ และงานวิจยัของ จิรธี กําไร (2547: 10) พบว่า โรงงาน
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อุตสาหกรรมทีÉนําเทคโนโลยีใหม่ ๆ มาใช้ ทาํให้ผลการปฏิบติังานหลาย ๆ อย่างตามมาในเชิงบวก เช่น 

ธุรกิจเติบโต ผลตอบแทนเพิ Éม ขึÊ น มีความสามารถทางการแข่งขันสูง มีทักษะในการปฏิบติังานด้าน

เทคโนโลยีสารสนเทศ ทําให้เกิด การพฒันาให้โอกาสใหม่ทางการคา้ขายผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ (E-

commerce) ท่ามกลางกระแสตืÉนตวัทางธุรกิจ การตดัสินใจเข้าสู่การค้าขายทางอินเตอร์เน็ตสามารถสร้าง

ความมั Éงค ั Éงใหก้บัผูป้ระกอบการหนา้ใหม่ได ้

งานวจิยัต่างประเทศของ George R.G. Clarke (2008) ได้ทาํการศึกษา เรืÉ อง การใช้อินเทอร์เน็ตทีÉ

เพิ ÉมขึÊนสําหรับการส่งออกของบริษทั จากประเทศรายได้ต ํÉาและประเทศรายได้ปานกลาง หลายคนได้

ชีÊ ให้เห็นวา่อินเทอร์เน็ตเป็นหนึÉงในการขบัเคลืÉอนของยุคโลกาภิวตัน์ อินเทอร์เน็ตทีÉดูเหมือนจะมีผลต่อ

ประสิทธิภาพการส่งออก โดยข้อมูลจากผูป้ระกอบการในระบบเศรษฐกิจทีÉต ํÉาและปานกลางในยุโรป

ตะวนัออกและเอเชียกลาง พบว่า ผู ้ประกอบการทีÉใช้อินเทอร์เน็ตมีแนวโน้มในการส่งออกมากกว่า

ผูป้ระกอบการทีÉไม่ใชอ้ินเทอร์เน็ต แต่ก็ใช่ว่าทุกธุรกิจทีÉจะสามารถทาํธุรกิจด้านการส่งออกได ้เช่น ธุรกิจ

ร้านตดัผม หรือการซ่อมแซมรถ สินคา้เหล่านีÊ ไม่สามารถส่งออกได ้ดงันัÊน ธุรกิจทีÉไม่น่าจะสามารถใช้

อินเทอร์เน็ตในการขยายตลาดด้านการส่งออกได ้ส่วนใหญ่จะเป็นธุรกิจด้านการบริการ แต่สามารถใช้

อินเทอร์เน็ตในการประชาสัมพนัธ์ให้รู้จกั แพร่หลายได้ และงานวิจยัของ Mika and Peter Gabrielsson 

(2011) ได้ทาํการศึกษาเรืÉ อง อินเทอร์เน็ต ช่องทางการขายของบริษทัทั Éวโลก การเปลีÉยนแปลงล่าสุดใน

สภาพแวดลอ้มทางเทคโนโลยีทีÉมีผลกระทบต่อช่องทางการขายอย่างมีนยัสําคญั คือ อินเทอร์เน็ต  การศึกษา

ครัÊ งนีÊ  อธิบายและวเิคราะห์โครงสร้างและการพฒันาทีÉมีต่อช่องทางการจาํหน่าย ประกอบดว้ย 3 ปัจจยั คือ  

(1) ความสัมพนัธ์ระหวา่งกระบวนการกบัโครงสร้างตลาด (2) ความเหมาะสมของอินเทอร์เน็ต (3) การเลือก

ช่องทางการขาย งานวจิยันีÊ เป็นแนวทางตามกรอบทฤษฎีการพฒันาและข้อเสนอทีÉจะจดัการกับผลกระทบ

ของการเปลีÉยนแปลงของโลก โครงสร้างตลาด ความเหมาะสมทางอินเทอร์เน็ต และการเลือกช่องทางของ

อินเทอร์เน็ต ทีÉใชส้ําหรับเป็นกลยุทธ์สําหรับเป็นช่องทางการขาย พบว่ายอดขายทางอินเทอร์เน็ต เพิÉมขึÊน 

เป็นการยืนยนัผลการวจิยั การเลือกช่องทางทีÉเป็นนวตักรรมใหม่ คือการใช้อินเทอร์เน็ตเพืÉอการส่งออกนัÊน

ประสบความสําเร็จ  (Samiee, 1998) อินเทอร์เน็ต คือ กลยุทธ์ เป็นช่องทางการขายทีÉมีอยู่ โดยเฉพาะอย่างยิ Éง

ถูกนาํมาใชก้นัอย่างแพร่หลายในหมู่ บริษทั ทัÊงบริษทัทีÉทาํธุรกิจในทอ้งถิ Éนและบรรษทัขา้มชาติ 

 การลงทุนด้านเทคโนโลยีจึงเป็นสิÉงจาํเป็นสําหรับการส่งออกของไทย ทีÉจะทาํให้ตอบสนองต่อ

ความต้องการของลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็ว ถูกตอ้ง และทั Éวถึง เช่น ระบบการตลาด ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ระบบการชาํระเงิน ระบบรักษาความปลอดภยั มีการวจิยัและพฒันาสินคา้หรือบริการ และพฒันาบุคลากร มี

เทคโนโลยทีีÉสามารถติดตามหรือเก็บขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคสินคา้ของลูกค้า เพืÉอสามารถตอบสนอง

ลูกคา้ไดถู้กตอ้งตรงตามความตอ้งการเฉพาะกลุ่ม เป็นการใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจง เพืÉอให้ลูกค้ารู้สึกวา่

เป็นบุคคลพิเศษ หรือแมก้ระทั ÉงเรืÉองตน้ทุนสินคา้ หากมีการลงทุนดา้นเทคโนโลยี สามารถผลิตสินค้าได้

จาํนวนมากขึÊน ก็ทาํใหต้น้ทุนตํÉาลง ทาํใหส้ามารถขายสินคา้ไดใ้นราคาทีÉถูกกว่าคู่แข่งทีÉสินคา้มีตน้ทุนสูงกว่า 

จาํนวนเงินทุนทีÉเพียงพอจึงช่วยทําให้ธุรกิจมีประสิทธิภาพทางการตลาดมากขึÊ น โดยผู ้วิจยัจะหยิบยก
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แนวทางของสถาบนันานาชาติเพืÉอเอเชียแปซิฟิกศึกษา (2555) ในการนาํธุรกิจออนไลน์มาใชก้บัการส่งออก

ของผูป้ระกอบการของไทย ร่วมกบัความคิดเห็นของผูว้จิยัไดด้งันีÊ  

1. ควรเร่งพฒันาโครงสร้างพืÊนฐานดา้นเทคโนโลยสีารสนเทศ โดยเฉพาะโครงข่ายสืÉอสารความเร็ว

สูงใหค้รอบคลุมทั Éวถึง เพียงพอ มีคุณภาพดว้ยราคาทีÉเหมาะสมและการแข่งขนัทีÉเป็นธรรม เพืÉอทีÉจะเป็นการ

กระจายความเจริญและกระจายโอกาสใหน้กัธุรกิจระดบัใหญ่ กลาง เล็ก ลงไปถึงประชาชนสามารถเขา้มามี

ส่วนร่วมในการประกอบการและบริโภคในระบบธุรกิจออนไลน์ได ้  

2. ออกกฎหมายทีÉเอืÊออาํนวยความการเจริญเติบโตของธุรกิจออนไลน์ โดยเฉพาะกฎหมายธุรกรรม

ทางอิเล็กทรอนิกส์ การรับรองลายมือชืÉออิเลก็ทรอนิกส์ การชาํระเงินโดยระบบอิเลก็ทรอนิกส์ การคุม้ครอง

ทรัพย์สินทางปัญญา การคุ้มครอ งข้อมูลส่วนบุคคล กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค กฎหมายทีÉ เกีÉ ยวกับ

อาชญากรรมผ่านสืÉออิเลก็ทรอนิกส์ 

3. รัฐบาลเป็นผูน้าํการใชธุ้รกิจออนไลน์เพืÉอกระตุน้ใหมี้การใช้ธุรกิจออนไลน์มากขึÊน โดยเร่งปฏิรูป

ระบบราชการโดยใช้สืÉออิเล็กทรอนิกส์และเทคโนโลยีสารสนเทศ เพืÉอให้เกิดรัฐบาลอิเล็กทรอนิกส์ (E-

Government) ทีÉมีประสิทธิภาพในการบริหารรัฐกิจและบริการประชาชน เกิดความโปร่งใสในการจดัซืÊอจดั

จา้งภาครัฐ รวมทัÊงเป็นเครืÉองมือช่วยกระตุน้สภาพแวดลอ้มการประกอบธุรกิจเพืÉอให้ภาคเอกชนหนัมาใช้

อิเลก็ทรอนิกส์ในการติดต่อกบัรัฐ (B-G) และติดต่อระหว่างธุรกิจเอกชน (B-B) และติดต่อระหว่างธุรกิจ

เอกชนกบัประชาชน (B-C) มากขึÊน  

4. ผลกัดนัการเจรจาในเวทีการคา้ระหวา่งประเทศ ใหมี้การไม่เรียกเก็บภาษีศุลกากรสําหรับสินค้า

และบริการทีÉซืÊอขายผ่านสืÉออิเล็กทรอนิกส์ระหว่างประเทศ และจดัทาํแนวปฏิบติัทีÉดีด้านการทาํสัญญา

อิเลก็ทรอนิกส์และการยอมรับร่วมกนัดา้นลายมือชืÉออิเลก็ทรอนิกส์ในภูมิภาคอาเซียน  

5. ประชาสัมพนัธ์และส่งเสริมการใช้เครืÉองหมายรับรองความน่าเชืÉอถือในการประกอบธุรกิจธุรกิจ

ออนไลน์ (Trust Mark) เพืÉอให้เป็นทีÉรู้จกัในสังคมไทยมากขึÊน เพืÉอเอืÊอประโยชน์ให้ผู้ใช้บริการของผู้

ประกอบธุรกิจออนไลน์ทีÉไดรั้บตรา Trust Mark ไปแลว้เกิดความมั Éนใจในการติดต่อเพืÉอสั ÉงซืÊอสินคา้/บริการ 

6. สร้างแรงจูงใจดว้ยการลดหย่อนภาษีให้กบัธุรกิจทีÉมีการใช้ธุรกิจออนไลน์ (Cyber Trader Act) 

เป็นธุรกรรมหลกัในการประกอบการ  

 7. ส่งเสริมการพฒันาผู้ให้บริการออกใบรับรองอิเล็กทรอนิกส์ (Certification Authority - CA) ทีÉ

เป็นหน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชนเพืÉอช่วยสร้างความมั ÉนใจและความเชืÉอถือได้ในการทาํธุรกรรมทาง

อิเลก็ทรอนิกส์ ตลอดจนส่งเสริมใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจออนไลน์นาํเวบ็ไซตข์องตนไปขอรบัการรับรองจาก 

CA  

 8. ส่งเสริมการทาํกิจกรรมเพืÉอส่งเสริมการใชธุ้รกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออกสินคา้/บริการของไทยสู่

ประเทศคู่คา้ โดยการจดัทาํและประชาสัมพนัธ์ web Portal เพืÉอการคา้ระหวา่งประเทศทีÉมีความน่าเชืÉอถือทีÉ 

บริหารงานโดยหน่วยงานทีÉมีความน่าเชืÉอถือ สามารถเปิดให้ทาํการคา้ผ่านสืÉออิเล็กทรอนิกส์ได ้และมีการ
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เชืÉอมต่อกบับริการโลจิสติกส์เพืÉอใหเ้กิดการจดัส่งสินคา้/บริการระหว่างประเทศไดอ้ย่างครบวงจร (total e-

commerce and logistics solution) 

 

ข้อเสนอแนะ  

จากการดาํเนินการวจิยัเรืÉองอิทธิพลของการคา้ออนไลน์ต่อการเขา้สู่ตลาดส่งออกของผูส่้งออกไทย  

ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงันีÊ  

ข้อเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช้ 

 1. ภาครัฐควรส่งเสริมการใช้อินเทอร์เน็ตให้มากขึÊน จะทาํให้มีธุรกิจออนไลน์ขยายตวัได้เร็วขึÊ น 

เพืÉอใหส้อดคลอ้งกบัการขยายตวัของโลกทีÉเปลีÉยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว 

 2. ภาครัฐควรให้ความสําคญัในเรืÉอง การคุม้ครองทรัพยสิ์นทางปัญญา การจดัระบบการชาํระเงิน

ผ่านอินเทอร์เน็ต โดยใชก้ฎหมายเป็นเครืÉองมือกระตุน้เพืÉอใหเ้กิดความแขง็แกร่งและความมั Éนใจจากผูใ้ช ้

 3. ในด้านของข้อจาํกัดทีÉธุรกิจจะได้รับจากการทาํธุรกิจออนไลน์ เห็นได้วา่กลุ่มตวัอย่างจะให้

ความสําคญัเกีÉยวกับเรืÉ องของกฎหมายรับรอง ดงันัÊนผู้ทาํการวจิยัจึงมีข้อเสนอให้รัฐบาลฝ่ายต่าง ๆ และ

องค์กรเอกชนทีÉมีส่วนเกีÉยวขอ้งกบัการประกอบการธุรกิจออนไลน์เขา้มาร่วมกนัร่างกฎหมายเกีÉยวกบัการทาํ

ธุรกิจออนไลน์ เพืÉอเป็นขอ้บงัคบัเอาผิดกบัผูท้าํความผิดในการประกอบการธุรกิจออนไลน์โดยเร็ว 

 4. ธุรกิจออนไลน์เป็นการคา้ยคุใหม่ ผูป้ระกอบการตอ้งมองการณ์ไกล เปิดรับความคิดใหม่ ๆ ต้อง

คิดและเตรียมการไวล้่วงหนา้ เพืÉอใหท้นัต่อสถานการณ์โลก เพราะการเปลีÉยนแปลงจะเกิดขึÊนเร็วมาก 

 5.  ธุรกิจออนไลน์ต่อการเขา้สู่ตลาดส่งออกของผูส่้งออกไทย ควรให้ความสําคญัเกีÉยวกบัการมีกล

ยุทธ์ธุรกิจออนไลน์โดยรวม โดยการกาํหนดเป้าหมายทีÉชดัเจนของธุรกิจทัÊงระยะสัÊ นหรือระยะยาว การสร้าง

และพฒันาวถิีทางในการปฏิบติัตลอดจนการระดมและจดัสรรการใชท้รัพยากรขององคก์ารเพืÉอให้บรรลุถึง

เป้าหมายทีÉถูกกาํหนดไวอ้ยา่งมีประสิทธิผลโดยปฏิบติังานผ่านสืÉออิเล็กทรอนิกส์ 

 6. ธุรกิจออนไลน์ต่อการเขา้สู่ตลาดส่งออกของผูส่้งออกไทย ควรให้ความสําคญัเกีÉยวกบักลยุทธ์การ

ขยายฐานลูกคา้ โดยการแสวงหาผลกาํไรจากลูกคา้ใหม่ๆ การปรับปรุงตรายีÉหอ้สินคา้ใหเ้ป็นทีÉรู้จกั การเพิÉม

ความไวว้างใจจากลูกคา้ใหย้อมรับในตวัสินคา้ การมุ่งเนน้สร้างภาพลกัษณ์องคก์รทีÉดี การสนบัสนุนพฒันา

ผลิตภณัฑใ์หมี้ความหลากหลายและใหค้วามสําคญัในการเลือกผลิตภณัฑที์Éมีคุณลกัษณะเด่นเพืÉอขยายไปสู่

กลุ่มตลาดเป้าหมายใหม่ 

 

ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยครัÊงต่อไป 

 1. ควรมีการศึกษาวจิยัขยายวงกวา้งมากขึÊนถึงผลกระทบของกลยุทธ์ของธุรกิจออนไลน์กบัศกัยภาพ

ในการแข่งขนัของธุรกิจการคา้ส่งออกในกลุ่มอุตสาหกรรมอืÉน ๆ เช่น กลุ่มธุรกิจอุตสาหกรรมหนกั 

 2. ควรมีการศึกษาวจิยัเชิงเปรียบเทียบกบัธุรกิจในประเทศอืÉน ๆ เพืÉอนาํมาใชเ้ป็นหลกัในการพฒันา

ธุรกิจออนไลน์ต่อการเขา้สู่ตลาดส่งออกของผูส่้งออกไทย 
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ภาคผนวก ก. 

ภาพงาน Thailand Bangkok International Gift Fair 2013  

and Bangkok International Houseware Fair 2013 
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ภาคผนวก ข. 

แบบสอบถามความคดิเห็นเกีÉยวกับการนําธุรกิจออนไลน์มาใช้ในธุรกิจส่งออก  

และแบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเกีÉยวกับการใช้ธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออก 
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แบบสอบถามความคดิเห็น  

เรืÉอง อทิธิพลของการค้าออนไลน์ต่อการเข้าสู่ตลาดส่งออกของผู้ส่งออกไทย 
 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงันีÊ  

ส่วนทีÉ 1 ขอ้มูลทั Éวไป 

ส่วนทีÉ 2 ขอ้มูลเกีÉยวกบัการยอมรับพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ 

ส่วนทีÉ 3 ความคิดเห็นเกีÉยวกบัการนาํพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์มาใชใ้นธุรกิจส่งออก โดยมีรายละเอียดดงันีÊ  

  ระดบั 5  หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดบัมากทีÉสุด 

  ระดบั 4  หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดบัมาก 

  ระดบั 3  หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง 

  ระดบั 2  หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดบันอ้ย 

  ระดบั 1  หมายถึง  มีความคิดเห็นในระดบันอ้ยทีÉสุด 

 

ส่วนทีÉ 1 ข้อมูลทัÉวไป 

คาํชีÊแจง  โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่อง  หนา้ขอ้ความ และเติมขอ้มูลลงในช่องว่างทีÉตรงกบัความเป็นจริงของท่านมาก

ทีÉสุด 

1. ตาํแหน่งของผูต้อบแบบสอบถาม 

  เจา้ของกิจการ   กรรมการผูจ้ดัการหรือเทียบเท่า   ผูจ้ดัการทั Éวไป   

  ผูจ้ดัการฝ่าย   อืÉน ๆ (โปรดระบุ) ............................................................... 
 

2. ลกัษณะธุรกิจ 

  โรงงาน   ผูส่้งออกสินคา้ (Exporter)   ตวัแทนจาํหน่าย (Agent) 

  อืÉน ๆ (โปรดระบุ) ...............................................................  
 

3. จาํนวนพนกังาน 

  ต ํÉากว่า 10 คน   10-50 คน   51-100 คน   101-200 คน 

  201-500 คน   มากกว่า 500 คน 
 

4. สัดส่วนการขายของท่านเป็นลกัษณะใด (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 

  ขายในประเทศ ......... %  

  ขายต่างประเทศ ......... % และธุรกิจของท่านส่งสินค้า / บริการไปยงักลุ่มประเทศใด 

   อเมริกาเหนือ (สหรัฐอเมริกา แคนาดา และแมก็ซิโก) 

   อเมริกากลางและอเมริกาใต ้(กลุ่มประเทศแคริเบียน บราซิล ฯลฯ) 

   ยโุรป (เยอรมนันี ฝรัÉงเศส ออสเตรีย ฯลฯ) 

   แอฟริกา (อียปิต ์เคนยา่ ฯลฯ) 
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   อาเซียน (มาเลเซีย ฟิลิปปินส์ อนิโดนีเซีย ลาว พม่า สิงคโปร์ บรูไน เวียดนาม กมัพูชา) 

   เอเชียและแปซิฟิก (ญีÉปุ่ น จีน เกาหลีใต ้ออสเตรเลีย และนิวซีแลนด)์ ไม่รวมอาเซียน 
 

5. ระยะเวลาทีÉทาํธุรกิจ 

  ไม่เกิน 1 ปี   1-2 ปี   มากกว่า 2-5 ปี   มากกว่า 5-10 ปี 

  มากกว่า 10 ปี 
 

6. มูลค่าการส่งออกสินคา้โดยเฉลีÉยต่อปี 

  นอ้ยกว่า 200,000 บาท    200,0001 –500,000 บาท 

  500,001 – 1,000,000 บาท   1,000,001 – 2,000,000 บาท 

  2,000,001 – 5,000,000 บาท   5,000,001 – 10,000,000 บาท 

  มากกว่า 10,000,000 บาท 

7. หน่วยงานทีÉรับผิดชอบเกีÉยวกบัเทคโนโลยสีารสนเทศหรือระบบสารสนเทศ 

  มี    ไม่มี 
 

8. ธุรกิจของท่านมีเวบ็ไซตห์รือไม่ 

  มี (โปรดระบุ) ............................................................................................  ไม่มี 
 

9. ธุรกิจของท่านมี e-mail address หรือไม่ 

  มี    ไม่มี 
 

 

ส่วนทีÉ 2 ข้อมูลเกีÉยวกับการยอมรับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

คาํชีÊแจง  โปรดทาํเครืÉองหมาย  ลงในช่อง  หนา้ขอ้ความ และเติมขอ้มูลลงในช่องว่างทีÉตรงกบัความเป็นจริงของท่านมาก

ทีÉสุด 

1. บริษทัของท่านมีการใชพ้าณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์หรือไม่ 

  ใช ้    ไม่ใช ้
 

2. ลกัษณะการใชง้านพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ 

  ใชเ้พืÉอประชาสัมพนัธ์บริษทั / สินคา้ / บริการ   ขายสินคา้ / บริการแก่ลูกคา้ 

  สั ÉงซืÊอวตัถุดิบ / สินคา้จากคู่คา้     ลดตน้ทุนการบริหารจดัการ 

  เพิ Éมช่องทางการตลาดใหก้บัผูบ้ริโภค    อาํนวยความสะดวกใหก้บัผูบ้ริโภค 

  ใช ้e-mail ในการติดต่อ แลกเปลีÉยนขอ้มูล    ตามกระแส และความทนัสมยั  
 

3. ลกัษณะการดาํเนินพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ของท่าน 

  ดาํเนินธุรกิจผา่นอินเทอร์เน็ตอยา่งเดียว (Pure Internet Company) มีเวบ็ไซตแ์ละไม่มีหนา้ร้าน 

  ดาํเนินธุรกิจผา่นอินเทอร์เน็ตและมีหนา้ร้านดว้ย (Click and Mortar Company) มีเวบ็ไซตแ์ละมีหนา้ร้าน  
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4. ประเภทของพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ทีÉนาํมาใชง้าน 

  เป็นการขายสินคา้หรือบริการไปสู่บริษทั/องคก์ร (Business to Business) 

  เป็นการขายสินคา้หรือบริการไปสู่ผูบ้ริโภคโดยตรง (Business to Customer) 

  เป็นการขายสินคา้ระหว่างผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค (Customer to Customer) 

  อืÉน ๆ (โปรดระบุ) ...................................................................................................................... 
 

5. ระยะเวลาในการดาํเนินงานทีÉมีการซืÊอขายและชาํระเงินผ่านเวบ็ไซตเ์ป็นเวลา 

  นอ้ยกว่า 2 ปี   2 ปี    3 ปี    4 ปี 

  5 ปี    มากกว่า 5 ปี  
 

6. มูลค่าการสั ÉงซืÊอและชาํระเงินผ่านเวบ็ไซตข์องลูกคา้ทัÊงหมดโดยเฉลีÉยต่อปี 

  นอ้ยกว่า 50,000 บาท    50,0001 – 100,000 บาท 

  100,001 – 300,000 บาท    300,001 – 500,000 บาท 

  500,001 – 1,000,000 บาท   มากกว่า 1,000,000 บาท 

 

7. ช่องทางในการส่งออกสินคา้หรือใชโ้ฆษณาสินคา้ของท่าน 

  งานแสดงสินคา้    ผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย (Agent) 

  เวบ็ไซตข์องบริษทั    ผ่านการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต เช่น google 

  ลงในเวบ็ไซตอ์ืÉน ๆ เช่น Alibaba   ลงโฆษณาในนิตยสาร หรือสืÉอสิÉงพิมพ ์

  อืÉน ๆ (โปรดระบุ) ...................................................................................................................... 
 

 

8. ช่องทางหลกัในการติดต่อกบัลูกคา้ต่างประเทศ 

  งานแสดงสินคา้    ผ่านทางตวัแทนจาํหน่าย (Agent) 

  เวบ็ไซตข์องบริษทั    ผ่านการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต เช่น google 

  ลงในเวบ็ไซตอ์ืÉน ๆ เช่น Alibaba   ลงโฆษณาในนิตยสาร หรือสืÉอสิÉงพิมพ ์

  อืÉน ๆ (โปรดระบุ) ...................................................................................................................... 
 

9. สาเหตุทีÉธุรกิจไม่มีการใชพ้าณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ 

  ยงัไม่มีความรู้พียงพอ / อยูร่ะหว่างการศึกษา    ยงัไม่มีความจาํเป็น 

  ไม่พร้อมหรือขาดบุคลากร     เงินลงทุนสูง / ไม่เพียงพอ 

  ธุรกิจมีขนาดเลก็      ไม่เหมาะสมกบัสินคา้ / กิจการ 

  ไม่สะดวกกบัลูกคา้      ความปลอดภยัไม่เพียงพอ 
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10. อุปสรรคอันดับหนึÉงในการนาํพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์มาใช ้

  ค่าใชจ่้ายสูง     ตอ้งปรับกระบวนการดาํเนินงานของบริษทัมาก   

  ไม่มีกฎหมายรองรับ    ไม่มั Éนใจกบัระบบความปลอดภยัในการชาํระเงิน 

  การสนบัสนุนของภาครัฐ   เครือข่ายโทรคมนาคมยงัไม่ดีพอ 

  มีปัญหาในการจดัส่งสินคา้   อืÉน ๆ (โปรดระบุ) ...............................................  
 

11. อุปสรรคอันดับสองในการนาํพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์มาใช ้

  ค่าใชจ่้ายสูง     ตอ้งปรับกระบวนการดาํเนินงานของบริษทัมาก   

  ไม่มีกฎหมายรองรับ    ไม่มั Éนใจกบัระบบความปลอดภยัในการชาํระเงิน 

  การสนบัสนุนของภาครัฐ   เครือข่ายโทรคมนาคมยงัไม่ดีพอ 

  มีปัญหาในการจดัส่งสินคา้   อืÉน ๆ (โปรดระบุ) ...............................................  
 

12. อุปสรรคอันดับสามในการนาํพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์มาใช ้

  ค่าใชจ่้ายสูง     ตอ้งปรับกระบวนการดาํเนินงานของบริษทัมาก   

  ไม่มีกฎหมายรองรับ    ไม่มั Éนใจกบัระบบความปลอดภยัในการชาํระเงิน 

  การสนบัสนุนของภาครัฐ   เครือข่ายโทรคมนาคมยงัไม่ดีพอ 

  มีปัญหาในการจดัส่งสินคา้   อืÉน ๆ (โปรดระบุ) ...............................................  
 

 

ส่วนทีÉ 3 ความคดิเห็นเกีÉยวกับการนําพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มาใช้ในธุรกิจส่งออก 

คาํชีÊแจง โปรดทาํเครืÉองหมาย   ลงในช่องทีÉตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่านเพียงระดบัเดียว 

 

รายการ ระดับความคดิเห็นเกีÉยวกับการนําพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มาใช้ 

มากทีÉสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอ้ย 

(2) 

นอ้ยทีÉสุด 

(1) 

ความพึงพอใจในภาพรวม 

1. ระดบัความพึงพอใจในการนาํพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์มาใช ้      

ด้านการลดต้นทุนในการดําเนินธุรกิจ 

2. ประหยดัค่าใชจ่้ายในการโฆษณาสินคา้      

3. สามารถลดตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร      

4. ประหยดัเวลาในการเลือกซืÊอสินคา้      

ด้านการประหยดัเวลา และการเพิÉมประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจ 

5. การส่งขอ้มูลดว้ยระบบ e-mail ทาํใหก้ารติดต่อสืÉอสารกบัลูกคา้

หรือผูร่้วมธุรกิจไดท้ั Éวโลกอยา่งรวดเร็ว 
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รายการ ระดับความคดิเห็นเกีÉยวกับการนําพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มาใช้ 

มากทีÉสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอ้ย 

(2) 

นอ้ยทีÉสุด 

(1) 

6. ลูกคา้สามารถรับขอ้มูลข่าวสารทีÉตนเองตอ้งการเกีÉยวกบัสินคา้

ไดโ้ดยสะดวกตลอดเวลา 

     

7. ลูกคา้สามารถแลกเปลีÉยนความคิดเห็นเกีÉยวกบัสินคา้กบัผูซื้Êอราย

อืÉน ๆ ได ้

     

ด้านการเพิÉมช่องทางในการขยายตลาด และลดการติดต่อผ่านคนกลาง 

8. สามารถเปิดจาํหน่ายสินคา้ไดท้ั Éวโลกตลอด 24 ชั Éวโมง      

9. สามารถเสนอขอ้มูลเกีÉยวกบัสินคา้ไดจ้าํนวนมาก      

10. สามารถปรับปรุงขอ้มูลเกีÉยวกบัตวัสินคา้ไดต้ลอดเวลา      

11. สามารถเกบ็รวบรวมขอ้มูลเกีÉยวกบัผูซื้Êอแลว้นาํไปวางแผน

การตลาดได ้

     

12. สามารถตดัปัญหาในเรืÉองของการต่อรองราคา      

13. ไม่จาํเป็นตอ้งพึÉงนายหนา้ / พ่อคา้คนกลาง      

ด้านการสนับสนุนของภาครัฐ 

14. มีการประสานงานกบัหน่วยงานภาครัฐอืÉนๆในการทาํพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ 

     

15. ท่านไดรั้บสิทธิประโยชน์ต่างๆจากการเป็นลงทะเบียนพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์กบัหน่วยงานในกระทรวงพาณิชย ์

     

16. เมืÉอท่านมีปัญหาเกีÉยวกบักฎหมายทัÊงในและต่างประเทศ

เกีÉยวกบัพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ทางกระทรวงพาณิชยไ์ดมี้การ

ช่วยเหลือท่านเป็นอยา่งดี 

     

17. ภาครัฐสนบัสนุนใหมี้การใชพ้าณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์ใน

หน่วยงาน 

     

ด้านการส่งเสริมการขาย และการสร้างโอกาสทางธุรกิจ 

18. ช่วยปรับปรุงการใหบ้ริการลูกคา้      

19. ช่วยสร้างโอกาสใหม่ ๆ ทางธุรกิจ      

20. ช่วยโฆษณาประชาสัมพนัธ ์      

21. ช่วยขยายตลาดใหค้รอบคลุมทั Éวโลก      

22. ช่วยเพิ Éมยอดขาย      

23. ลูกคา้ตดัสินใจซืÊอสินคา้จากการพิจารณาขอ้มูลทีÉนาํเสนอใน

เวบ็ไซต ์

     



161 

 

รายการ ระดับความคดิเห็นเกีÉยวกับการนําพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มาใช้ 

มากทีÉสุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

นอ้ย 

(2) 

นอ้ยทีÉสุด 

(1) 

24. ทาํใหมี้กลุ่มการคา้ทางธุรกิจเพิ ÉมมากขึÊน      

ด้านความพร้อมขององค์กร และเทคโนโลย ี

25. มีทศันคติทีÉดีกบัการนาํพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์มาใช ้      

26. บริษทัของท่านตระหนกัถึงความกา้วหนา้ของเทคโนโลยใีหม่ 

ๆ 

     

27. บริษทัท่านไดใ้ช ้social network ในการทาํพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ของท่าน 

     

28. บริษทัของท่านมีความพร้อมทางการเงินในการนาํพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์มาใช ้

     

29. มีความรู้เพียงพอเกีÉยวกบัพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์      

30. มีความพร้อมทางกระบวนการดาํเนินงาน เช่น การขนส่งสินคา้ 

ระบบการชาํระเงิน เป็นตน้ 

     

ด้านการสนับสนุนของผู้บริหาร 

31. ผูบ้ริหารสนบัสนุนใหมี้การใชพ้าณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์กบังานทีÉ

เกีÉยวขอ้ง 

     

32. ผูบ้ริหารสนใจทีÉจะนาํพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์มาใช ้      

33. ผูบ้ริหารเขา้ใจประโยชน์ทีÉจะไดรั้บจากพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์      

ด้านการเพิÉมความได้เปรียบของคู่แข่งทางการค้า 

34. ระดบัความสาํเร็จของคู่แข่งในการนาํพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์มา

ใช ้

     

35. จาํนวนคู่แข่งทีÉนาํพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส์มาใช ้      

36. อุตสาหกรรมของท่านมีจาํนวนคู่แข่งเพิ ÉมมากขึÊน      

37. อุตสาหกรรมของท่านแข่งขนักนัดว้ยราคา      

38. อุตสาหกรรมของท่านแข่งขนักนัดว้ยคุณภาพ สินคา้ / บริการ

และผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ 

     

ด้านการชําระเงิน 

39. การใหลู้กคา้สามารถชาํระเงินผา่นช่องทางออนไลน์ทีÉมีความ

ปลอดภยัไดม้าตรฐานสูง 

     

40. การชาํระเงินผ่านช่องทางออนไลน์เป็นการเพิ Éมความสะดวก

และทาํใหลู้กคา้เกิดความมั ÉนใจมากขึÊน 
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แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเกีÉยวกับการใช้ธุรกิจออนไลน์เพืÉอการส่งออก 

 

ส่วนทีÉ 1 ข้อมูลทัÉวไป 

1. ชืÉอ ............................................................. นามสกุล ........................................................... 

2. เพศ ................ 

3. อาย ุ................ ปี 

4. ตาํแหน่ง ............................................................................................................................... 

5. ทีÉทาํงาน ............................................................................................................................... 

 

ส่วนทีÉ 2 การใช้งานและรูปแบบของการนําธุรกจิออนไลน์มาใช้ของผู้ส่งออก 

 1. ประวติัและลกัษณะธุรกิจของท่าน และประเภทของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ทีÉใชอ้ยู ่

 2. ในแต่ละเดือน ธุรกิจของท่านมีจาํนวนลกูคา้ใหม่ทีÉซืÊอสินคา้ผา่นเวบ็ไซตข์องท่านมากนอ้ยเพียงใด 

และแบ่งเป็นลกูคา้ไทยกีÉเปอร์เซ็นต ์และถา้ไม่มีเพราะเหตุใด 

 3. ท่านไดท้าํการโฆษณาผา่นทางอินเทอร์เน็ตหรือไม่ ถา้มีท่านลงในเวบ็ไซตใ์ดบา้ง เพราะเหตุใดจึงลง 

หรือไม่ลง 

 4. พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์มีประโยชน์ต่อการทาํธุรกิจส่งออกของท่านอยา่งไรบา้ง (เป็นช่องทางการ 

ติดต่อ ช่องทางหาลกูคา้ ช่องทางขายสินคา้ หรือช่องทางหาขอ้มลูการคา้ เช่น คู่แข่ง ลกูคา้ รูปแบบสินคา้) 

เพราะเหตุใด 

 5. การลงทุนในการพฒันาเวบ็ไซต ์หรือพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์หรือไม่ มีมากนอ้ยเพียงใด เพราะเหตุใด 

 6. บริษทัของท่านมีจาํนวนพนกังานดูแลดา้นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์กีÉคน ทาํไมมี/ไม่มี 

 7. ปัจจยัอะไรทีÉเป็นแรงจูงใจใหท่้านนาํพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์มาใช ้เพราะเหตุใด 

 8. เวบ็ไซตข์องท่านมีบริการระบบสารสนเทศในการใหบ้ริการขอ้มลูดา้นใดบา้ง เพราะเหตุใด 

 9. ความพอใจของลกูคา้ในการใชธุ้รกิจพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของท่านอยูใ่นระดบัใด เพราะเหตุใด 

 10. ท่านคิดว่าการมีพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์เขา้มาในปัจจุบนั ทาํใหกิ้จการการส่งออกของท่านดีขึÊน 

หรือไม่ อยา่งไร เพราะเหตุใด 

 11. ในอนาคตท่านมีแนวโนม้ทีÉจะลงทุนดา้นพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์เพืÉอเพิ Éมการเติบโตดา้นการส่งออก 

หรือไม่ อยา่งไร เพราะเหตุใด 

 

ส่วนทีÉ 3 ข้อเสนอแนะอืÉน ๆ 
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ประวตัผิู้วิจยั 

 

ชืÉอ - นามสกุล (ภาษาไทย) ดร.วีระนนัท ์  คาํนึงวุฒิ 
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หน่วยงานทีÉอยูที่Éสามารถติดต่อไดส้ะดวก พร้อมหมายเลขโทรศพัท ์โทรสาร และ e-mail 
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