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บทคัดยอ

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค  เพ่ือทดสอบผลกระทบของกลยุทธอินเทอรเน็ตและการดําเนินงาน
ที่มุงเนนการตลาดที่มีตอผลการดําเนินงาsนของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย โดยทําการ
เก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย จํานวน 297 คน ใช
แบบสอบถามเปนเครือ่งมอื และสถติทิีใ่ชในการวเิคราะหขอมูล ไดแก การวเิคราะหสหสมัพนัธพหคุณู  และ
การวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ ผลการวิจัยพบวา 1) กลยุทธอินเทอรเน็ต ดานความสะดวกรวดเร็ว
ใจการจัดสง  ดานการสรางพนัธมิตรกับลูกคา และดานการทําโฆษณาผานส่ือออนไลน มคีวามสัมพนัธและ
ผลกระทบเชงิบวกกบัผลการดาํเนนิงาน และ 2)  การดาํเนนิงานทีมุ่งเนนการตลาด ดานความเปนอจัฉรยิะ
ในการแบงแยก  และดานการออกแบบตอบสนอง มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนิน
งาน ดงันัน้ ผูประกอบการธุรกจิพาณิชยอเิลก็ทรอนิกส ตองใหความสําคญักบัการพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธ
เพือ่ใหสามารถสงเสรมิและสนบัสนนุการดาํเนนิงานทีมุ่งเนนการตลาดไดเปนอยางด ีตลอดจนสามารถทาํให
เกิดผลการดําเนินงานใหดีขึ้นอยางตอเนื่อง  มีการลงทุนทางดานเทคโนโลยี  อาคารสถานท่ี  สรางระบบ
การบริหารสมัยใหม และสนับสนุนใหบุคลากรมีการอบรม สัมมนา ใหเกิดความเขาใจมากขึ้น
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Abstract

 This study aimed at investigating the effects of internet strategy and market orientation on 
performance of  electronic commerce in Thailand  by using a questionnaire as  an  instrument  for  
collecting data from 297 of operators of electronic commerce in Thailand.  The statistics used for 
analyzing the collected data were mean, standard deviation, t-test, F-test (ANOVA and MANOVA), 
multiple correlation analysis, and multiple regression analysis.  The results indicated that: 1) the 
internet strategy in the aspects of  rapid convenience in distribution, customer interaction, and  
online advertising media had positive relationships with  effects on performance as a whole and in 
aspects of customer perspective, internal process perspective,  learning  and  growth  perspective, 
and  fi nancial  perspective;  and 2)  the market orientation in the aspects of intelligence generation 
and responsiveness design  had positive relationships with and effects on performance in aspects 
of the fi nancial  perspective. Therefore, the operators of electronic commerce need to focus on 
developing and improving strategies to promote and support implementation focused on the market. 
This results in the performance to be continuously improved.  Investments in technology, building 
a modern management system. Training and support  personnel  will be more clearly understood.

Keywords : Internet Strategy, Market Orientation, Performance

บทนํา

 ปจจุบันเปนที่ยอมรับกันในเวทีการคา
โลกวาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีอัตราสวนการ
เจริญ เตบิโตในอัตราท่ีสงู จากการอางอิงขอมูลของ
Forrester พาณชิยอเิล็กทรอนกิสโลกในป 2549 จะมี

มูลคาสูงถึง 12,837 พันลานเหรียญสหรัฐ โดยคิด
เปนสัดสวนจากกลุมประเทศที่พัฒนาแลวถึงรอย

ละ 93.4 และจากกลุมประเทศกาํลงัพฒันาเปนรอย
ละ 6.6 โดยในสวนของกลุมประเทศกําลังพัฒนานี้ 
อัตราการเติบโตที่สูงที่สุดจะมาจากภูมิภาคเอเชีย

แปซิฟก (ราม ปยะเกตุ และคณะ,  2547 :  เวบ็ไซต) 
จากผลสํารวจเทคโนโลยีพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
และคอมพิวเตอรแหงชาติระบุวาในป 2546 ตลาด
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยมีคารวม
ประมาณ 300,000 ลานบาทซ่ึงเติบโตข้ึนจากป  
2545 ที่ผานมาประมาณ 4.5 เทา (ธนาคารไทย

พาณิชย, 2553 : เว็บไซต) ลักษณะรูปแบบในการ

ประกอบธุรกิจไดมีการพัฒนาอยางรวดเร็ว โดยมี
การอาศัยเทคโนโลยีอินเทอรเน็ตเปนพ้ืนฐานใน
การสนับสนุนการดําเนินกิจกรรมตางๆ ซึ่งมีผล
ใหการปฏบิตังิานมปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ การทาํ
ธุรกิจโดยใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสกําลังเปนที่ได
รับความนิยมทั่วโลกซึ่งมีวัตถุประสงคหลักเพื่อลด

ตนทุนคาใชจายและเปนการเพิ่มขีดความสามารถ
ในการใหบริการลูกคาและสรางใหเกิดความพึง
พอใจของลูกคามากย่ิงขึ้น สําหรับประเทศไทย

ภาครัฐไดใหความสนใจในการศึกษาขอมูลของ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส  ตลอดจนขอมูลผูประกอบ
การพาณชิยอเิล็กทรอนกิสเพือ่นาํมาวเิคราะห  และ

กําหนดแนวทางในการสงเสริมใหผูประกอบการ
รายยอยหันมาสนใจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมากย่ิง
ขึน้ (ราม ปยะเกต ุและคณะ,  2547 : เวบ็ไซต) เปน
ผลทําใหมลูคาตลาดพาณชิยอเิลก็ทรอนกิสเพิม่ขึน้
อยางรวดเรว็และมสีภาพการแขงขนัทีร่นุแรงในโลก
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ธุรกิจไรพรมแดน
 องคกรตางๆ พยายามหากลยุทธใชเปน
แนวทางในการดําเนินธุรกิจท่ีจะสามารถสรางความ
ไดเปรียบในการแขงขัน กลยุทธทางธุรกิจนั้นอาจ
อยูในลักษณะที่มีการตระเตรียมวางแผนลวงหนา
อยางเปนกจิจะลกัษณะหรอือาจอยูในลกัษณะทีแ่ฝง
อยูในนโยบายหรือแนวทางแหงการประกอบการ
ของธุรกิจนั้น ๆ อยูแลว หรือเปนวิธีการ แผนการ
ที่คิดขึ้นอยางรอบคอบ มีลักษณะเปนข้ันเปนตอน  
มีความยืดหยุนพลิกแพลงไดตามสถานการณ มุง
หมายเพือ่เอาชนะคูแขงหรอืเพือ่หลบหลกีอุปสรรค
ตางๆ จนสามารถบรรลุเปาหมายได ซึง่กลยุทธทาง
ดานอินเทอรเน็ต (Internet  Strategy) เปนการจัด
ระบบดวยการนาํวิธกีารทีผู่บรหิารตดัสนิใจเลอืกไป
ปฏิบตัจิากระบบสารสนเทศใหบรรลผุลสาํเรจ็ตามที่
ตองการอยางมปีระสทิธภิาพ  โดยการเตรยีมขอมลู
ปฏิบตักิารท่ีตอเชือ่มโยงระบบสารสนเทศและบูรณ
าการกระแสขอมลูเพ่ือเพิม่ประสิทธภิาพการดําเนิน
งาน  ประกอบดวย 1) กลยุทธการบริการลูกคา  2) 
กลยทุธความสะดวกรวดเรว็ในการจดัสง 3) กลยทุธ
ความปลอกภัยและความนาเชื่อถือ 4) กลยุทธการ
สรางพันธมิตรกับลูกคา และ 5) กลยุทธการทํา
โฆษณาผานส่ือออนไลน (ราม ปยะเกตุ และคณะ,  
2547 : เว็บไซต)
 การดาํเนนิงานทีมุ่งเนนการตลาด (Market

Orientation) ยังเปนกลยุทธที่ธุรกิจนํามาใชใน
การบริหารเพ่ือสรางศักยภาพความสามารถใน
การแขงขัน  ซึ่งกลายเปนวัฒนธรรมขององคกรที่
สามารถนาํพาธรุกจิไปสูชยัชนะเหนอืคูแขงขนั  โดย

การสรางสรรคคุณภาพที่เหนือกวาลูกคา  (ชื่นจิตร 
แจงเจนกจิ,  2544 : 36)  โดยเริม่ตนจากการศกึษา
วิเคราะหถึงความตองการของลูกคาเปนสําคัญ  

จากน้ันจึงนําขอมูลมาดําเนินการผลิตสินคาและ
บริการเพื่อสรางความพอใจสูงสุดจากลูกคา ภาย
ใตผลตอบแทนในรูปกําไรสูงสุดที่ธุรกิจจะไดรับ  
นอกจากการมุงเนนและใหความสําคัญมุงท่ีลูกคา

และติดตามความเคลื่อนไหวของคูแขงขัน  จํานวน
คูแขงขนั  และสวนแบงทางการตลาด  เพือ่ทีจ่ะวาง
กลยุทธในเชิงรุกและเชิงรับกับบริษัทคูแขง การ
ดําเนินธุรกิจใหไดเปรียบและมีประสิทธิภาพเหนือ
บรษิทัคูแขง พนกังานในองคกรตองมีความประสาน
ความรวมมือในองคกร เพราะงานการตลาดไมใช
หนาท่ีของการตลาดเพียงฝายเดียวแตตองอาศัย
แผนกอ่ืนๆ เขารวมอยางใกลชิดพนักงานทุกคน
ตองชวยกันสรางสรรคและสงมอบผลิตภัณฑและ
บริการท่ีมีคุณคาใหกับลูกคา เพื่อสรางความพึง
พอใจใหแกลูกคา (พิบูลย  ที่ปะปาล, 2545 : 1)  มี
การกระจายขอมูลขาวสารใหทุกฝายทราบและใช
ขอมูลรวมกัน  เพื่อใหดําเนินไปในทิศทางเดียวกัน  
โดยใหพนักงานมีสวนรวมและผูกพันกับองคกร  
จะนําไปสูการเปนองคกรวัตกรรม (Innovation  
Organization) นอกจากน้ีธรุกจิ ตองแสวงหาตลาด
ใหม และตองพัฒนาเทคโนโลยี (Technology)  ซึ่ง
ถือวาเปนองคประกอบของ กลยุทธในการแขงขัน
ทางธรุกจิ ในการสรางความไดเปรยีบในการแขงขนั 
(สมชาย ภคภาสนวิวัฒน, 2544 : 57) ทั้งนี้ผูวิจัย
ไดใช การดําเนินงานที่มุงเนนการตลาด (Kohli 
and Jaworski, 1993 ; อางอิงมาจาก อัมพาพร 
จินดามุข, 2548 : 52) ประกอบดวย 1)  ความเปน
อจัฉริยะในการแบงแยก (Intelligence Generation)  
2)  ความเปนอจัฉรยิะในการเผยแพร  (Intelligence 
Dissemination)  3)  การออกแบบการตอบสนอง  

(Responsiveness Design)  4) การปฏิบัติในการ
ตอบสนอง  (Responsiveness Implementation)   
 กลยุทธทางการตลาดเหลานี้จะเปนหัวใจ
สําคัญที่ทําใหองคกรเพิ่มความสามารถในการ
ดําเนินงานและสบผลสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ  

อนึ่ง การปรับตัวและการปรับโครงสรางทางธุรกิจ
เพื่อเพิ่มความสามารถในการแขงขันจึงเปนสิ่ง
จําเปนสําหรับทุกธุรกิจที่จะตองวัดความสามารถ

ในการแขงขนั ซึง่ไมจาํเปนจะตองวดัผลการดาํเนนิ
การทางดานการเงินเพียงอยางเดียวเพราะอาจ
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จะเกิดการปกปดขอมูลบางประการ และอาจไม
สามารถบอกถึงศักยภาพในการแขงขันท่ีแทจริง
ได ซึง่ถาหากพจิารณาอยางผวิเผนิกอ็าจบอกไดวา
เปนตวัชีว้ดัท่ีสะทอนถึงความสามารถในการแขงขนั
ของกิจการไดเปนอยางดี แตเมื่อพิจารณากันลึก
ซึ้งลงไปในรายละเอียดที่มาของผลการดําเนินการ

ทางดานการเงินของกิจการออกมาผานตัวเลขที่
คํานวณไดนั้น แทที่จริงแลวไมสามารถบงบอกถึง
ความสามารถในการแขงขันของกิจการไดอยาง
ครบถวน และในบางครั้ง  พบวา ตัวเลขตางๆ
เหลานั้นอาจสงผลเสียตอผูประกอบการเม่ือนําไป
เปรียบเทียบกับคูแขง ทั้งนี้เพราะตัวเลขหรือดัชนี
นั้นๆไมสามารถสะทอนถึงศักยภาพในการแขงขัน
ไดอยางสมบูรณครบในทุกๆ กิจกรรม จากความ
บกพรองของดัชนีชี้วัดโดยใชมิติทางการเงินหรือ
มิติอื่นๆเพียงอยางเดียวท่ีไมสามารถบงบอกถึง
ความสามารถของกิจการในการแขงขันกับคูแขง
รวมธุรกิจเดียวกันได จึงมีผูพยายามคนหาดัชนีที่
สามารถชี้วัดถึงความสามารถใหไดครอบคลุมและ
สะทอนถึงความสามารถในการแขงขนัอยางแทจริง 
(อนิรุทธิ์  ผงคลี, 2548) ทั้งนี้ผูวิจัยไดใชการวัดผล
การดําเนินงานขององคกร (Kaplan  and  Norton,  
1996 : 37-45 ; อางอิงมาจาก พสุ เดชะรินทร, 
2544 : 21-22) ประกอบดวย 1) ลูกคา (Customer 
Perspective) 2) ดานกระบวนการภายใน (Internal 
Process Perspective) 3) ดานการเรียนรูและ
พัฒนา (Learning and Growth Perspective) 4) 
ดานการเงิน (Financial Perspective) องคประกอบ

ดังกลาวจะชวยใหผูประกอบการธุรกิจมองเห็นขีด
ความสามารถในการแขงขันไดอยางชัดเจนมากยิ่ง
ขึ้น และปรับปรุงผลการดําเนินงานท่ีบกพรองได
อยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล
 จากเหตุผลที่กลาวมาแลวขางตน ผูวิจัย
จึงใหความสนใจศึกษาวิจัยผลกระทบของกลยุทธ

อินเทอรเน็ตและการดําเนินงานที่มุงเนนการ
ตลาดท่ีมีตอผลการดําเนินงานของธุรกิจพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย โดยมีวัตถุประสงค
เพื่อทดสอบวา กลยุทธอินเทอรเน็ตและการ
ดําเนินงานท่ีมุงเนนการตลาด มีผลกระทบกับ
ผลการดําเนินงานหรือไม อยางไร ซ่ึงทําการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากผูประกอบการธุรกิจพาณิชย
อเิล็กทรอนกิสในประเทศไทย ผลลพัธทีไ่ดจากการ
วจิยัคร้ังนีส้ามารถนําไปใชเปนขอมูลในการประเมิน
ความสามารถในการบริหาร  รวมท้ังการใหใชขอมลู
ในการพฒันาบคุลากรและบรกิารใหมปีระสทิธภิาพ
มากย่ิงขึ้น  และเพ่ือเปนแนวทางในการกําหนด
ทศิทางในการบรหิารและกลยทุธทีใ่ชในการบรหิาร  
เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขันอนาคต

เ อกสา ร ง าน วิ จั ยที่ เ ก่ี ย วข อ งและ

สมมุติฐานของการวิจัย

 ในการวิจยันี ้กลยุทธอนิเทอรเนต็ และการ

ดําเนินงานท่ีมุงเนการตลาด ไดถูกกําหนดใหเปน
ตวัแปรอสิระ และมผีลกระทบตอผลการดําเนนิงาน  
จากวัตถปุระสงคขางตนสามารถสรุปกรอบแนวคิด
ในการวิจัย ไดดังนี้



วารสารมนุษยศาสตรและสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 271 ปท่ี 33 ฉบับท่ี 2 มีนาคม - เมษายน พ.ศ.2557

ภาพประกอบ  1
โมเดลของกลยุทธอินเทอรเน็ต การดําเนินงานที่มุงเนนการตลาด และผลการดําเนินงาน

 2.1 กลยุทธอินเทอรเน็ต (Internet 
Strategy)  

 กลยทุธอนิเทอรเนต็ หมายถึง การจดัระบบ
ดวยการนําวิธีการท่ีผูบริหารตัดสินใจเลือกไปปฏิบัติ
จากระบบสารสนเทศใหบรรลผุลสาํเร็จตามท่ีตองการ
อยางมปีระสทิธภิาพ  โดยการเตรยีมขอมลูปฏบิตักิาร
ทีต่อเชือ่มโยงระบบสารสนเทศและบรูณาการกระแส
ขอมูลเพือ่เพิม่ประสิทธภิาพการดําเนินงาน  ประกอบ
ดวย (ราม ปยะเกตุ และคณะ, 2547 : เว็บไซต)

  2.1.1 ด า น ก า ร บ ริ ก า ร ลู ก ค า
(CustomerService) หมายถึง ใหเผยแพรขอมูล

ใหกับลูกคาดวยความครบถวน รวดเร็วตอการเขา
ถึงขอมูลตาง ๆ ของลูกคา ใหบริการลูกคาอยาง
ทั่วถึงทั้งกอนและหลังการขายโดยใชฐานขอมูลที่
มีประสิทธิภาพ
  2.1.2 ดานความสะดวกรวดเร็วใน

การจัดสง (Convenience Fast in Distribution)  
หมายถึง การจัดสงขอมูลหรือสินคาผานเว็บไซต

ดวยความสะดวกรวดเร็ว สามารถตรวจสอบ
คุณภาพกอนหลังที่ไดรับสินคาได
  2.1.3 ด านความปลอดภัยและ
ความนาเชื่อถือ (Safety and Reliability) หมายถึง

ขอมูลที่เผยแพรทางสื่ออินเทอรเน็ตหรือสินคาที่
โฆษณามีความครบถวน ถูกตองตามความเปน
จริง ปลอดภัยตอลูกคาในการใชบริการ และรักษา
คุณภาพผลิตภัณฑใหมีความถูกตอง ทันสมัย และ
เชื่อถือได
  2.1.4 ดานการสรางพันธมิตรกับ
ลูกคา (Customer Interaction) หมายถึง การสราง
เครอืขายทางธรุกจิผานสือ่อนิเทอรเนต็ โดยการจดั
สงขอมูลขาวสารใหถึงลูกคา รวมถึงการใหบริการ
หลังการขายอื่นสื่อออนไลน

      2.1.5 ดานการทําโฆษณาผานส่ือ
ออนไลน (Online Advertising Media) หมายถึง   
การวางแผน จัดทํารายการเพ่ือสงเสริมการขาย

หรือนําเสนอสินคาผานสื่อออนไลนอยางเหมาะสม 
และนาเชื่อถือได 
 2.2 การดําเนินงานท่ีมุงเนนการตลาด  

(Market  Orientation)  
 การดําเนินงานท่ีมุงเนนการตลาด หมายถงึ 

การบริหารท่ีมุงเนน ลูกคาโดยการสรางความพึง
พอใจและตอบสนองความตองการของลูกคา มุง
เนนคิดตามคูแขงและการประสานความรวมมือ
กันในองคกร ประกอบดวย (Kohli and Jaworski,  
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1993 : 52 ; อางอิงมาจาก อัมพาพร จินดามุข,  
2548 : 52)  
  2.2.1 ความเปนอจัฉรยิะในการแบง
แยก (Intelligence  Generation)  หมายถึง ความ
สามารถ ในการแยกแยะตอสิ่งท่ีตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค
  2.2.2 ความเปนอัจฉริยะในการ
เผยแพร (Intelligence Dissemination) หมายถึง  
ความสามารถ ในการเผยแพร ขอมูลของผูบริโภค
กับหนวยงานตางๆ ในองคกรไดอยางทั่วถึง
  2.2.3 การออกแบบการตอบสนอง  
(Responsiveness  Design)  หมายถึง  รูปแบบใน
การนําเสนอในส่ิงที่สามารถตอบสนองความ
ตองการของผูบรโิภค
  2.2.4 การปฏิบัติในการตอบสนอง 
(Responsiveness  Implementation)  หมายถึง วธิี
ในการตอบสนองความตองการของผูบรโิภค เพือ่ให
ผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ
 2.3 ผลการดําเนินงาน (Performance)  
 ผลการดาํเนนิงาน หมายถึง การวดัความ
สําเร็จท่ีมีตอการปฏิบัติงานและนโยบายจากสวน
บนท่ีกระจายไปสูระดับตางๆ เพื่อนําไปปฏิบัติ  
ประกอบดวย ( Kaplan  and Norton, 1996 : 37-
45; อางองิมาจาก  พส ุ เดชะรินทร,  2544 : 21-22)  
  2.3.1 ด านลู กค า  (Cus t ome r 

Perspective) หมายถึง การวัดความสามารถสวน
แบงการตลาด เชน จํานวนลูกคา ปริมาณสินคาที่
ขายได เปนตน การแสวงหาลกูคาใหมในการดงึดดู
ลกูคาใหมหรือธรุกจิใหมๆ  การธาํรงรกัษาลกูคาเกา

ในการธํารงรักษาความสัมพันธที่ผานมากับลูกคา
ไวไดมากนอยเพียงใด ความพึงพอใจของลูกคาเปน
ตวัวดัระดบัความพงึพอใจของลกูคา  ประโยชนหรอื
กําไรท่ีจะไดรับที่ลูกคาแตละรายหรือแตละสวนจะ
ไดรับ หลังจากที่องคกรไดมีการลงทุนใชจายใดๆ  

ใหกบัลูกคา
  2.3.2 ดานกระบวนการภายใน 
(Internal Process Perspective) หมายถึง การวัด

ความสามารถการ ดําเนินงานภายในและหวงโซ
แหงคุณคา (Value Chain) เปนการพิจารณาวามี
กระบวนการอะไรบางภายในองคกรที่กอใหเกิดคา 
(Value) เชน ถามองวาสินคาของเรามีคุณภาพดี 
เราจะตองพยายามคนหาใหไดวา กระบวนการอะไร
ภายในองคกรทีส่งผลใหสนิคา หรอืบรกิารของเรามี
คุณภาพ
  2.3.3 ดานการเรียนรูและพัฒนา 
(Learning and Growth Perspective) หมายถึง  
การวัดการวัดความสามารถ การทํากิจกรรมสง
เสริมการเรียนรูและพัฒนาเก่ียวกับทรัพยากรบุคคล  
ระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ  และวฒันธรรมองคกร
  2.3.4 ดานการเงิน (Financial
Perspective) หมายถึง การวัดความสามารถสราง
รายไดทางการเงิน เชน กาํไร อตัราการเจริญเติบโต
ของรายรับ การรับตนทุนและการปรับเปลี่ยน
ผลิตภาพ การใชประโยชนจากสินทรัพย และผล
ตอบแทนที่สงกลับใหผูถือหุน  
 จากที่กลาวมาแลวขางตน จะเห็นไดวา
กลยุทธอินเทอรเน็ตเปนเคร่ืองมือสําคัญในการ
บริหารจัดการองคกรและการดําเนินงานที่มุงเนน
การตลาดใหบริการลูกคาอยางรวดเร็ว เปนระบบ 
เพื่อสงผลการดําเนินงานใหประสบความสําเร็จตอ
ไป จึงตั้งขอสมมุติฐานไวดังนี้
 สมมุติฐานการวิจัย  1  :  กลยุทธ
อนิเทอรเนต็มีความสัมพนัธและผลกระทบเชิงบวก

กับผลการดําเนินงาน
 สมมตุฐิานการวจิยั 2 : การดําเนนิงานท่ี
มุงเนนการตลาดมีความสมัพนัธและผลกระทบเชิง

บวกกับผลการดําเนินงาน

วิธีดําเนินการวิจัย

 3.1 กระบวนการและวิธกีารเลอืกกลุม
ตัวอยาง  
 ประชากรทีใ่ชในการวจิยั ไดแก ผูประกอบ
การธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย 
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จํานวน 1,802 คน (กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2554 
: เวบ็ไซต) กลุมตวัอยาง (Sample)  ทีใ่ชในการวจิยั  
ไดแก ผูประกอบการธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ในประเทศไทย จํานวน  400  คน  โดยเปดตาราง  
Krejcie และ Morgan (บุญชม ศรีสะอาด, 2545 :  
42-43) และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบแบงชั้นภูมิ 
(Stratifi ed Random Sampling) โดยการจําแนก
ประชากรออกตามประเภทของการประกอบธุรกิจ 
กําหนดกลุมตัวอยางตามสัดสวน และทําการสุม

ตัวอยางโดยใชวิธีการจับสลาก เครื่องมือที่ใชในการ
เก็บรวบรวมขอมูลคือแบบสอบถาม ซึ่งไดดําเนิน
การจัดเก็บแบบสอบถามทางไปรษณียไปยังกลุม
ประชากรกลุมตัวอยางทั้งหมด จํานวน  400  คน ได
รับแบบสอบถามทั้งสิ้น 297 ชุด เปนแบบสอบถามที่
ถกูตองและครบถวนทัง้หมด มอีตัราผลตอบกลบั  คดิ
เปนรอยละ 74.25 ซึ่งสอดคลองแนวคิดของ Aaker, 
Kumar และ Day (2001 : 1) ไดนําเสนอวาการสง
แบบสอบถาม ตองมีอัตราตอบกลับอยางนอยรอย
ละ 20 จึงจะถือวายอมรับได รวมระยะเวลาในการ
จัดเก็บรวบรวมขอมูล 103 วัน นับต้ังแต วันที่ 18  
กุมภาพันธ  2555 ถึงวันที่ 31 พฤษภาคม 2555

 3.2 การวัดคุณลักษณะของตัวแปร
 กลยุทธอินเทอรเน็ต เปนตัวแปรอิสระ  
จํานวน  21 ขอ ซึ่งสามารถจําแนกออกเปน 
5 ดาน ไดแก 1) ดานกลยุทธการบริการลูกคา 
จํานวน 5 ขอ  โดยครอบคลุมเน้ือหาเกี่ยวกับการ

พัฒนาเว็บไซตใหงายและสะดวกรวดเร็วตอการ
เขามาใชบริการ  การพัฒนาใหบริการผานเครือ
ขายอินเทอรเน็ตความเร็วสูง และการติดตามให

บรกิารกอนและหลังการขายกับลูกคาอยางตอเน่ือง 
2) ดานกลยุทธความสะดวกรวดเร็วในการจัดสง 
จํานวน 4 ขอ  โดยครอบคลุมเน้ือหาเกี่ยวกับการ

ใชเอกสารดิจิตอลผานเว็บไซตในการจัดสงสินคา
ใหถูกตอง ตรวจสอบคุณภาพของสินคากอนการ
จัดสงอยูเสมอ พัฒนาอินเทอรเน็ตเพื่อชวยลดขั้น
ตอนการจัดสง และการจัดการระบบสินคาคงคลัง
แบบออนไลน 3) ดานกลยุทธความปลอดภัยและ

ความนาเชือ่ถอื จาํนวน 4 ขอ โดยครอบคลุมเนือ้หา
เกี่ยวกับการพัฒนาความสะดวกรวดเร็วและความ
ปลอดภัยของระบบเครือขายที่เว็บไซตเชื่อมอยู 
ใหมีมาตรฐานความปลอดภัยอยางตอเนื่อง  รักษา
ขอมูลสวนบุคคลของลูกคาอยางเครงครัด และการ
รกัษาคณุภาพผลติภณัฑใหมคีวามถกูตอง มคีวาม
ทันสมัยและความนาเชื่อถืออยูอยางสม่ําเสมอ 4)  
ดานกลยุทธการสรางพันธมิตร  จํานวน 4 ขอ  โดย
ครอบคลุมเน้ือหาเก่ียวกับการวางแผนขยายเครือ
ขายพันธมิตรทางธุรกิจผานส่ืออินเทอรเน็ตอยาง
ตอเน่ือง การแบงปนทรัพยากรรวมกันเปนเครือ
ขายผานสื่ออินเทอรเน็ต และการเขารวมกับราน
คาออนไลนอื่นๆในลักษณะพันธมิตรที่เปนราน
คาออนไลน ที่เสนอส่ิงทดแทนได 5) ดานกลยุทธ
การทําโฆษณาผานสื่อออนไลน จํานวน 4 ขอ โดย
ครอบคลุมเน้ือหาเก่ียวกับการวางแผนโฆษณาทาง
เว็บไซตอยางตอเน่ือง ทํารายการสงเสริมการขาย
นําเสนอตัวอยางงานผานส่ืออินเทอรเน็ต  และใช 
Push Marketing ผานทาง E-Mail  ลงโฆษณาสินคา
ชื่อโดเมนของเว็บไซตและการสงเสริมการขาย  
 การดําเนินงานท่ีมุงเนนการตลาด เปน
ตัวแปรอิสระ จํานวน 20 ขอ ซึ่งสามารถจําแนก
ออกเปน 4 ดาน ไดแก 1) ดานความเปนอัจฉริยะ
ในการแบงแยก จาํนวน 6 ขอ โดยครอบคลุมเน้ือหา
เกี่ยวกับการสรางความผูกพันกับลูกคาอยางตอ
เนื่องโดยการติดตามและแจงขอมูลขาวสารของ

บริษัทอยางตอเนื่อง การปรับปรุงพัฒนาสินคา
และบริการเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา
อยางตอเนื่อง และความสามารถตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 2) ดาน
ความเปนอัจฉริยะในการเผยแพร จํานวน 5 ขอ  
โดยครอบคลุมเนื้อหาเกี่ยวกับการประชุมระหวาง

แผนกอยางนอยไตรมาสละหนึง่ครัง้เพือ่หารอืเกีย่ว
กบัแนวโนมและการพัฒนาของตลาด  การไดจดัให
มีเจาหนาที่ฝายการตลาดไดใชเวลาเพื่อพูดคุยกับ
แผนก/ฝายอืน่ๆ เกีย่วกบัความตองการเชงิธรุกจิใน
อนาคตของลกูคา  การเกดิเหตุการณสาํคญั ๆ เกีย่ว
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กับลูกคาหรือตลาดทุกฝายทั่วทั้งองคกรจะทราบ
เร่ืองภายในระยะเวลาอันสั้น 3) ดานการออกแบบ
การตอบสนอง จาํนวน 4 ขอ โดยครอบคลมุเนือ้หา
เกี่ยวกับการใชเวลานานมากในการตัดสินใจท่ีจะ
ตอบโตในเร่ืองเก่ียวกบัความเปลีย่นแปลงดานราคา
ของคูแขงขัน ทําการตรวจสอบการพัฒนาสินคา
เปนระยะ เพื่อใหแนใจวาสินคาหรือบริการน้ันตรง
กับความตองการของลูกคา และการใหฝายตาง ๆ 
ในกิจการ 4) ดานการปฏิบัติในการตอบสนอง 
จํานวน 5 ขอ โดยครอบคลุมเน้ือหาเกี่ยวกับการ
ตอบโตตอคูแขงขันทันทีถาคูแขงขันดําเนิน การ
รณรงคเรงรัดหากลุมลูกคา การไดจัดใหมีการ
ประสานงานระหวางกจิกรรมฝายตาง ๆ  เปนอยางด ี 
 ผลการดําเนินงาน เปนตัวแปรตาม  
จํานวน 22 ขอ ซึ่งสามารถจําแนกออกเปน 4  ดาน  
ไดแก 1) ดานลูกคา จํานวน 5 ขอ โดยครอบคลุม
เนื้อหาเก่ียวกับการนําเสนอขอมูลสินคารุนใหมที่
ทันสมัยอยูเสมอ สงผลใหลูกคามาใชบริการมาก
ขึ้น  การไดกําหนดเง่ือนไขใหลูกคาสามารถคืน
สินคาไดในกรณีที่สินคาเสียหาย/ ชํารุด/ไมถูกตอง
ตามรายการส่ังซื้อทําใหลูกคาสามารถตัดสินใจซ้ือ
สินคางายข้ึน  และการมีความยินดีในการรับคํา
ติชมและขอรองเรียนจากลูกคาสามารถนํามา
ปรับปรุงแกไขธุรกิจใหดีขึ้น 2) ดานกระบวนการ
ภายในองคกร  จํานวน  9 ขอ  โดยครอบคลุม

เน้ือหาเกี่ยวกับสินคาท่ีมีคุณภาพหรือไดรับการ
รับรองมาตรฐานสามารถสรางความเช่ือมั่นใหแก
ลูกคา การสรางแรงจูงใจดวยการใหรางวัลหรือคา
ตอบแทนทําใหพนักงานขยันทํางานและสามารถ

เพิ่มยอดขายสินคามากขึ้น การสรรหาคัดเลือก
พนักงานท่ีมีความรูความสามารถตรงกับความ
ตองการขององคกรสงผลใหการบริหารงาน เปน
ไปอยางรวดเร็ว 3) ดานการเรียนรูพัฒนา จํานวน 
4 ขอ โดยครอบคลุมเนื้อหาเกี่ยวกับการอบรม

พนักงานเพ่ือไดรับความรูหรือพัฒนาทักษะความ
เชี่ยวชาญทําใหพนักงานมีประสิทธิภาพ การเปด
โอกาสใหพนักงานไดใชความรูความสามารถอยาง

เตม็ทีส่งผลใหพนกังานเกดิความพงึพอใจ และการ
พฒันาธุรกิจอยางตอเนือ่ง สอดคลองกบันวตักรรม
และเทคโนโลยีสารสนเทศใหมๆทําใหเกิดความได
เปรียบทางการแขงขัน 4) ดานการเงิน จํานวน 4 
ขอ โดยครอบคลุมเนื้อหาเก่ียวกับผลประกอบการ
ที่มีกําไรอยางตอเนื่อง อัตราการเจริญเติบโตของ
ยอดขายเปนที่นาพอใจ ยอดขายท่ีเติบโตอยางตอ
เนือ่ง  และสวนตางระหวางตนทนุรวมและราคาขาย
รวมอยูในระดับที่นาพอใจ
 3.3 ความเช่ือมั่นและความเที่ยงตรง
 ผูวิจัยไดผูวิจัยไดทําการทดสอบความ
เชื่อมั่นและความเที่ยงตรง  โดยการวิเคราะหหา
คาอํานาจจําแนกเปนรายขอ (Discrimination 
Power) โดยใชเทคนิค Item-total Correlation ซึ่ง
กลยุทธอินเทอรเน็ต มีคาอํานาจจําแนก (r) อยู
ระหวาง 0.5885 – 0.8235 การดําเนินงานท่ีมุง
เนนการตลาด มีคาอํานาจจําแนก อยูระหวาง  
0.6180 – 0.9623 และผลการดําเนินงาน  มีคา
อํานาจจําแนก อยูระหวาง 0.7228 – 0.9406 ซึ่ง
สอดคลองกับ Nunnally (1978 : 12) ไดนําเสนอ
วาการทดสอบคาอํานาจจําแนกเปนรายขอเกิน  
0.40 เปนคาท่ียอมรับได และการหาคาความเช่ือมัน่ 
(Reliability) ของแบบสอบถามเปนรายดาน  โดยใช
คาสมัประสิทธิแ์อลฟา (Alpha Coeffi cient) ตามวิธี
ของครอนบาค (Cronbach)  ซึง่กลยทุธอนิเทอรเน็ต  
มีคาสัมประสิทธิ์แอลฟา อยูระหวาง 0.7470 – 

0.8994 การดําเนินงานที่มุงเนนการตลาด มีคา
สมัประสิทธิแ์อลฟา  อยูระหวาง  0.6913 – 0.9526  
และผลการดาํเนนิงาน มคีาสัมประสทิธิแ์อลฟา  อยู

ระหวาง 0.7308 – 0.9106 ซึ่งสอดคลองกับ สมบัติ  
ทายเรือคํา (2552 : 90) ไดเสนอวาเกณฑการ
พิจารณาคาอํานาจจําแนกของแบบสอบถาม 0.40 

ขึ้นไป ถือวามีคุณภาพในระดับดีมาก
   3.4 สถิติที่ใชในการวิจัย
  สําหรับการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดใชการ
วเิคราะหการถดถอยแบบพหคุณูทดสอบผลกระทบ
ของกลยุทธอินเทอรเน็ตและการดําเนินงานที่
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มุงเนนการตลาดทีม่ตีอผลการดาํเนนิงานของธรุกิจ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย ซึ่งเขียน
สมการไดดังน้ี

 สมการ   OPR =  β
0
+ β

1 
AA+ β

 2
AB + 

β
 3
 AC + β

 2
AD + β

 3
 AE +e

 OPR =  β
0
+ β

1 
BA+ β

 2
BB + β

 3
 BC + 

β
 2
BD  +ε

ผลลัพธการวิจัยและอภิปรายผล  

ตาราง  1 การวิเคราะหสหสัมพันธของกลยุทธอินเทอรเน็ตกับผลการดําเนินงานของธุรกิจพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย

ตัวแปร OPR AA AB AC AD AE VIF

X 4.04 4.05 3.91 4.02 4.05 4.12

S.D. 0.39 0.38 0.68 0.47 0.56 0.58

OPR 0.229* 0.439* 0.380* 0.426* 0.600*

AA 0.216* 0.466* 0.174* 0.220* 1.301

AB 0.326* 0.212* 0.484* 1.411

AC 0.343* 0.247* 1.487

AD 0.517 1.489

AE 1.732

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 จากตาราง 1 พบวา ตัวแปรอิสระแตละ
ดานมคีวามสัมพนัธกนั  อยางมีนยัสาํคญัทางสถิตทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่อาจจะทําใหเกดิปญหาความสมัพนัธ
กันเองระหวางตัวแปรอิสระ (Multicollinearity) ดัง
นัน้ ผูวจิยัจงึทาํการทดสอบ ดวยคา VIF พบวา  คา 

VIFs ของตัวแปรอิสระกลยุทธอินเทอรเน็ต มีคา
ตัง้แต 1.301 – 1.732  ซึง่มคีานอยกวา 10  แสดงวา
ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกันในระดับที่ไมทําให
เกิดปญหา (Black, 2006 : 585)
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ตาราง  2   การทดสอบความสัมพันธของสัมประสิทธิ์การถดถอย กับผลการดําเนินงานของธุรกิจพาณิชย
 อิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย

กลยุทธอินเทอรเน็ต

ผลการดําเนินงาน 

t p-valueสัมประสิทธิ์
การถดถอย

ความ
คลาดเคล่ือน
มาตรฐาน

คาคงท่ี (a) 1.614 0.216 7.476 0.000*

ดานการบริการลูกคา (AA)  -0.006 0.052 -0.108 0.914

ดานความสะดวกรวดเร็วในการจัดสง (AB) 0.084 0.030 2.841 0.005*

ดานความปลอดภัยและความนาเชื่อถือ (AC)  0.158 0.044 3.583 0.000*

ดานการสรางพันธมิตรกับลูกคา  (AD) 0.075 0.037 2.037 0.043*

ดานการทําโฆษณาผานสื่อออนไลน (AE) 0.286 0.039 7.366 0.000*

F =  45.502    p  =  0.000    AdjR2 =  0.429                   

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 จากตาราง 2 พบวา กลยุทธอินเทอรเน็ต 
ดานความสะดวกรวดเร็วใจการจัดการ ดานการ
สรางพันธมิตรกับลูกคา และดานการทําโฆษณา
ผานส่ือออนไลน  มคีวามสมัพนัธและผลกระทบเชิง
บวกกับผลการดําเนินงาน เนื่องจาก การทําธุรกิจ
ใดๆ ก็ตามท่ีสามารถตอบสนองตอความตองการ
ของลูกคาไดทันทวงที มีความสะดวกรวดเร็วใน
ทุก ๆ ดาน ยอมดึงดูดลูกคาใหเกิดความพอใจและ

เลือกที่จะซื้อสินคาหรือใชบริการกับธุรกิจนั้น ๆ 
ตลอดไปพรอมทั้งเปนผูกระจายขอมูลและบอกตอ
ไปยังลูกคารายใหมเพ่ือมาซื้อและใชบริการสินคา
เชนเดียวกัน ดังน้ัน การที่ธุรกิจมีกลยุทธในการ
เผยแพรขอมูลขาวสารใหลูกคาไดอยางรวดเร็ว 
การทําโฆษณาผานสื่อออนไลนเพื่อประชาสัมพันธ

การตลาด ยอมทําใหลูกคาไดรูและตัดสินใจที่จะ
สั่งซื้อหรือใชบริการผานอินเทอรเน็ตไดเร็วขึ้นเชน
กัน นั่นยอมหมายถึง ผลการดําเนินงานที่ประสบ
ความสําเร็จทางการเงินเพราะมีรายไดเพิ่มขึ้น ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดของ ราม ปยะเกตุ และคณะ  

(2547 : เว็บไซต) กลาววา การใหความสําคัญใน

การสรางความประทับใจแรกท่ีคุณสรางเปนส่ิง
หนึ่งที่จะคงอยูตอไปและส่ิงที่งายท่ีสุดที่จะไดรับ
ทันทีถาความประทับใจแรกดีลูกคาก็จะกลับมา
ถาไมดีอาจจะไมไดรับโอกาสอีก ดังนั้นควรสราง
เว็บไซตใหมีลักษณะเชื้อเชิญนาไววางใจ พบกับสิ่ง
ทีต่องการ เชน สไตล ขอมูลขาวสาร ผลิตภัณฑและ
รับรูถึงประโยชนของการอยูเว็บไซตทันที เปนตน 
และสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริลักษณ โรจนกิจ
อํานวย (2545 : บทคัดยอ) พบวา การสงเสริมการ

ขายและระบบสนับสนุนการซื้อขาย (Promotion  
and  Sales  Support)  เปนปจจัยที่มีความสมัพันธ
โดยตรงท่ีจะทําใหมีอัตราการเติบโตของยอดขาย
และผลตอบแทนจากการลงทุนปจจัยนี้ประกอบ
ดวยการโฆษณาชือ่โดเมนของเวบ็ไซตอยางตอเนือ่ง 

การสงเสริมการขาย การมีพันธมิตร ทางธุรกิจและ
การปรับรูปแบบและเนื้อหาของเว็บไซตใหทันตอ
สภาวการณที่เปลี่ยนไป การหาตลาดใหมหรือเพิ่ม

กลุมลูกคาใหม รวมถึงการมีระบบสนับสนุนการซื้อ
ขายท่ีชวยอาํนวยความสะดวกตอการซ้ือสนิคาของ
ผูบริโภคบนเว็บเปนองคประกอบที่สําคัญ
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ตาราง  3 การวิเคราะหสหสัมพันธของการดําเนินงานที่มุงเนนการตลาดกับผลการดําเนินงานของธุรกิจ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย

ตัวแปร OPR BA BB BC BD VIF

X 4.04 3.86 3.87 3.95 3.74

S.D. 0.39 0.49 0.53 0.64 0.54

OPR 0.583* 0.365* 0.516* 0.262*

BA 0.206* 0.255* 0.284* 1.138

BB 0.154* 0.675* 1.837

BC 0.202* 1.091

BD 1.929

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
 
จากตาราง 3 พบวา ตวัแปรอิสระแตละดานมีความ
สมัพนัธกนั  อยางมีนยัสาํคญัทางสถิตทิีร่ะดับ  0.05 
ซึ่งอาจจะทําใหเกิดปญหาความสัมพันธกันเอง
ระหวางตัวแปรอิสระ (Multicollinearity)  ดังนั้น  ผู
วจิยัจงึทาํการทดสอบ ดวยคา  VIF พบวา  คา VIFs 

ของตัวแปรอิสระการดําเนนิงานท่ีมุงเนนการตลาด  
มีคาต้ังแต 1.091 – 1.929 ซึ่งมีคานอยกวา 10  
แสดงวาตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกันในระดับท่ี
ไมทําใหเกิดปญหา (Black,  2006 : 585)

ตาราง  4 การทดสอบความสมัพนัธของสมัประสทิธ์ิการถดถอย กบัผลการดําเนนิงานของธรุกจิพาณชิย
อิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย

การดําเนินงานที่มุงเนนการตลาด

ผลการดําเนินงาน

t p-valueสัมประสิทธิ์
การถดถอย

ความ
คลาดเคล่ือน
มาตรฐาน

คาคงท่ี (a) 1.580 0.172 9.202 0.000*

ดานความเปนอัจฉริยะในการแบงแยก (BA)  0.373 0.035 10.548 0.000*

ดานความเปนอัจฉริยะในการเผยแพร (BB) -0.034 0.042 -0.819 0.414

ดานการออกแบบตอบสนอง (BC)  0.236 0.027 8.855 0.000*

ดานการปฏิบัติในการตอบสนอง (BD) 0.058 0.042 1.390 0.165

F =  69.650  p  =  0.000    AdjR2 =  0.481           

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05
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 จากตาราง 4 พบวา การดําเนินงานท่ี
มุงเนนการตลาด ดานความเปนอัจฉริยะในการ
แบงแยก และดานการออกแบบตอบสนอง มีความ
สัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนิน
งาน เน่ืองจาก การดําเนินงาน ที่มุงเนนการตลาด  
เปนการกอใหเกิดความเขาใจ การแยกแยะความ
เขาใจ การออกแบบและสนับสนุนความสามารถ
ในการตอบสนองเก่ียวกับความจําเปนของลูกคา
ทั้งในปจจุบันและอนาคตเพื่อใหสรางแรงจูงใจ
ใหลูกคาเลือกใชสินคาและบริการอยางตอเน่ือง 
หรือกลับมาซ้ือซํ้าตลอดไป เพื่อท่ีจะสงผลใหการ
ดําเนินงานทุกๆ ดานประสบความสําเร็จได ไมวา
จะเปนลูกคาพึงพอใจท่ีจะเลือกใชบริการอยางตอ
เนื่อง กระบวนการภายในองคกรมีประสิทธิภาพ  
พนักงานในธุรกิจมีการพัฒนาตนเองอยางตอเนื่อง
และพรอมท่ีจะเรียนรูใหทันกับโลกท่ีเปลี่ยนแปลง
ไปอยางรวดเร็ว และสงผลใหรายไดของธุรกิจเพ่ิม
ขึน้ไป ดงัน้ัน การตลาดท่ีดนีัน้ยอมทาํใหการดาํเนนิ
งานขององคการประสบความสาํเร็จไดอยางแนนอน  
ซึง่สอดคลองกับแนวคิดของ ธนวรรณ  แสงสุวรรณ  
และคณะ (2546 : 34) กลาววา องคกรท่ีมีการ
พัฒนาดานนวัตกรรมระดับสูงใหความสําคัญกับ
ความตองการท่ีซอนเรนอยูภายในของลูกคา เรียก
วิธีนี้วา Proactive Market Orientation องคกรที่มี
การวิจัยหรือมีจินตนาการถึงความตองการท่ีซอน
เรนอยูดวยการผสมผสานระหวาง Reactive และ 

Proactive Market Orientation เปนการใหความ
สาํคญัตอตลาดโดยรวม (Total Market Orientation) 
และมีแนวโนมที่จะประสบความสําเร็จเปนอยางสูง 
สอดคลองกับแนวคิดของ พิษณุ จงสถิตวัฒนา 
(2544 : 3) กลาววา การตลาดเปนกระบวน
ธุรกิจหรือกิจกรรมตาง ๆ ที่มีบทบาทตั้งแตการ
สรางสรรคและการกระตุนเราความตองการของผู
บริโภค เพ่ือกอใหเกิดการผลิตหรือการจําหนาย

ผลิตภัณฑและบริการจากผูผลิตไปยังผูบริโภค 
บําบัดความตองการพรอมท้ังนําความพอใจสู
ผูบริโภคและในขณะเดียวกันยังสอดคลองกับ

นโยบายของบริษัทผูผลิตดวย และสอดคลองกับ
งานวิจัยของ แคทลียา ชาปะวัง (2548 : 23-28)  
พบวา การดําเนินงานที่มุงเนนการตลาด ดาน
การดําเนินงานท่ีมุงเนนลูกคา มีความสําพันธและ
ผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงาน  

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต

และประโยชนของการวิจัย

 1. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยใน
อนาคต
 การวิจัยคร้ังนี้ผูที่สนใจสามารถนําไป
ศึกษาผลกระทบของการดําเนินงานที่มุงเนนการ
ตลาดทีม่ตีอผลการดาํเนนิงานในกลุมตวัอยางอืน่ ๆ  
เพื่อเปรียบเทียบผลการวิจัยในธุรกิจท่ีมีสภาพ
แวดลอมในการดําเนนิงานแตกตางกนั ทาํใหทราบ
ถึงผลกระทบที่ครอบคลุมธุรกิจตาง ๆ มากยิ่งขึ้น  
ควรมกีารศกึษาผลกระทบของกลยุทธอนิเทอรเนต็ 
และการดําเนินงานท่ีมุงเนนการตลาดท่ีมีตอผล
การดําเนินงาน ในมุมมองของผูใชขอมูลกลุมอื่น 
เชน ผูประกอบการธุรกิจ SMEs ผูประกอบการ
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย เปนตน เพื่อใหทราบถึง
ขอมูลที่เปนประโยชนตอการพัฒนาอินเทอรเน็ต
ใหตรงตามความตองการของผูใชขอมูลทุกกลุม
อยางครอบคลุม และควรศึกษาถึงปจจัยดานอื่น ๆ 
ที่มีผลตอผลการดําเนินงาน เชน การสรางความ

สัมพันธภาพที่ดีกับลูกคา การสรางความพึง
พอใจของลูกคา เพื่อใหผลการวิจัยสะทอนถึง
ขอมูลที่ใชเปนประโยชนตอการพัฒนาและใหเกิด

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น
 2. ประโยชนของการวิจัย
 การวิจัยนี้ สามารถนําผลจากการศึกษา

วิจัยนี้ไปใชในการสรางกลยุทธและการดําเนินงาน
ที่มุงเนนการตลาดใหมๆ สรางความตองการให
กับลูกคาเพื่อใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขัน

ผูบรหิารธุรกจิพาณิชยอเิลก็ทรอนิกสในประเทศไทย 
สามารถนําไปใชในการวางแผนและกําหนด
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นโยบายดานการสรางกลยทุธอนิเทอรเนต็และการ
ดาํเนินงานท่ีมุงเนนการตลาด  การสงเสริมการขาย
ผานทางระบบอินเทอรเน็ต เพื่อเปดชองทางการ
ตลาดใหกับกิจการ และนําขอมูลที่ไดรับเปน
แนวทางในการบริหารงานใหทันกับสถานการณ
ในปจจุบันที่เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา  และจัด
ทําแผนพัฒนาดานเทคโนโลยี และแผนการบริหาร
สมัยใหมตอไป

สรุปผล

 กลยุทธอินเทอรเน็ต  และการดําเนินงาน
ที่มุงเนนการตลาด  มีความสัมพันธและผลกระทบ
เชิงบวกกับผลการดําเนินงาน ดังนั้น ผูประกอบ
การธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ตองใหความ
สําคัญกับการพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธ เพื่อให
สามารถสงเสริมและสนับสนุนการดําเนินงานท่ีมุง
เนนการตลาดไดเปนอยางด ีตลอดจนสามารถทาํให
เกิดผลการดําเนินงานใหดีขึ้นอยางตอเน่ือง โดยมี
การลงทุนทางดานเทคโนโลยี อาคารสถานที่ สราง
ระบบการบรหิารสมยัใหม และสนบัสนนุใหบคุลากร
มีการอบรม สัมมนา ใหเกิดความเขาใจมากขึ้น
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