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บทคัดยอ

 การวจิยัครัง้นีม้วีตัถุประสงค เพือ่ทดสอบผลกระทบของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวตัทีม่ี
ตอผลการดาํเนนิงานของธรุกจิพาณชิยอเิล็กทรอนกิสในประเทศไทย โดยใชแบบสอบถามเปนเครือ่งมอืใน
การเก็บรวบรวมขอมลูจากผูประกอบการธุรกิจพาณิชยอเิลก็ทรอนิกสในประเทศไทย จาํนวน 400 คน โดย
มีผูตอบแบบสอบถามท่ีมีเนื้อความสมบูรณทั้งสิ้นจํานวน 124 ชุด ระยะเวลาที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
วันท่ี 1 ตุลาคม - 1 พฤศจิกายน 2555 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก t-test F-test (ANOVA และ 
MANOVA) การวิเคราะหสหสัมพันธแบบพหุคูณ และการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ ซึ่งทําการวัด
คณุลกัษณะของความสามารถทางการตลาดเชงิพลวตัทีถ่กูกาํหนดเปนตัวแปรอสิระจํานวน 6 ดาน และวดั
คุณลักษณะของผลการดําเนินงานที่ถูกกําหนดเปนตัวแปรตามจํานวน 4 ดาน ผลการวิจัยพบวา 1) ความ
สามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ดานการประยุกตใชเทคโนโลยีอินเตอรเน็ต มีความสัมพันธและผลกระ
ทบเชงิลบกบัผลการดาํเนนิงานโดยรวม 2) ความสามารถทางการตลาดเชงิพลวตั ดานการสรางการตดิตอ
สือ่สารแบบ ณ เวลาจรงิ  ดานการจาํแนกกลุมลกูคาไดอยางเหมาะสมในตลาดเปาหมาย  และดานการสราง
ความสมัพนัธทีด่กีบัลกูคาไดอยางตอเนือ่ง มคีวามสมัพนัธและผลกระทบเชงิบวกกบัผลการดาํเนนิงานโดย
รวม 
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Abstract

 The purpose of this study was to test the effects of dynamic marketing capability on per-
formance of electronics commerce businesses in Thailand, by using a questionnaire as an instru-
ment for collecting data from 124 entrepreneurs of the e-commerce business between October 
1 to November 1, 2012 periods. The statistics used for analyzing the collected data were t-test, 
F-test (ANOVA and MANOVA), multiple correlation analysis and multiple regression analysis. The 
dynamic marketing capability was assign as independent variable which measure in 6 perspectives 
and the operation performance was assign as dependant variable which measure in 4 perspectives. 
The results showed that : 1) the dynamic marketing capability in the aspect of internet technology 
application had negative relationships with and effects on overall of operation performance  2) the 
dynamic marketing capability in the aspect of real time communication,  suitable customer classify, 
and customer relationship management had positive relationships with and effects on overall of 
operation performance.  

Keywords : dynamic marketing capability, operation performance, electronic commerce businesses

บทนํา

 สภาพการแขงขันธุรกิจในปจจุบันนับ
วันยิ่งทวีความรุนแรงมากยิ่งขึ้นทุกขณะ อันเนื่อง
มาจากปจจัยหลายๆ ดาน ไมวาจะเปนความ
เปล่ียนแปลงทางดานผูบริโภค หรือความเปนไป
ของธุรกิจหรืออุตสาหกรรม ซึ่งสภาพการณตางๆ 
ที่ผันผวนนี้ทําใหผูบริหารตองเปนบุคคลผูที่มีวิสัย

ทัศนกวางไกลเพื่อศักยภาพในการพยากรณแนว
โนมความเปนไปของสภาพการณตางๆ เหลาน้ัน 
ยิ่งในยุคปจจุบันลักษณะรูปแบบในการประกอบ
ธุรกิจไดมีการพัฒนาอยางรวดเร็วมากยิ่งขึ้นตาม

ความเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมทางธุรกิจ 
กลาวไดวา สภาพแวดลอมทางธุรกิจภายนอก

ที่สําคัญ ไดแก การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี
สารสนเทศ (Information Technology : IT) ที่
กาวหนามากข้ึน ซึ่งสงผลใหองคกรสามารถเพิ่ม

ปริมาณและความรวดเร็วในการผลิตและการให
บริการลูกคาไดมากข้ึน (สํานักงานสถิติแหงชาติ.    
2555  :  เว็บไซต) จากการสํารวจของสํานักงาน

สถิติแหงชาติระบุวา ชองทางการเขาถึงเพื่อการ
ตอบและการดูแลลูกคาดวยวิธีการใชอีเมลหรือ
สงคําถามผานหนาเว็บไซต 80.4% ใชเจาหนาที่
รับโทรศัพท 62.6% และอื่นๆ 32.2% ซึ่งบงบอก
ใหเห็นวาการใชเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีทันสมัย
จะทําใหองคกรมีโอกาสเพิ่มปริมาณการจําหนาย
สินคาไดมากข้ึน สังคมมีการเปลี่ยนแปลงไปสูการ
เปนสังคมแหงเครือขายขอมูลและความรู สงผล

ใหลูกคามีความตองการที่หลากหลายและเพ่ิมขึ้น
อยางรวดเร็ว โดยมีวัตถุประสงคเพื่อการลดตนทุน 
เพื่อการเพ่ิมขีดความสามารถในการผลิตและการ
ใหบรกิารลกูคา เพือ่สรางความพงึพอใจใหกบัลกูคา
มากยิ่งขึ้น และรวมถึงเพื่อการรักษาความสามารถ

ทางการแขงขันที่มีการปรับตัวอยางตอเนื่อง 
 ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
(Dynamic Marketing Capability) เปนกลยุทธ
หนึ่งที่สําคัญตอการขยายขีดความสามารถของ
องคกรใหเกิดมีการเปล่ียนแปลงและพัฒนา นําไป

สูผลการดําเนินงานท่ีเหนือกวาคูแขงขันในระยะ
ยาว ตอบสนองตอการเปลีย่นแปลงของสิง่แวดลอม
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ทางธุรกิจที่เกิดขึ้นอยางรวดเร็วและตลอดเวลา 
เพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันในกลุม
อตุสาหกรรมทีต่องตอบสนองตอความเปลีย่นแปลง
ของธุรกิจทางเทคโนโลยีหรือธุรกิจอื่นๆ ที่ควรมอง
ความสามารถเชิงพลวัตขององคกรโดยอาจผสม
ผสานรวมกับการสรางองคความรูขององคกรใน
ตลาดการแขงขันท่ีมีอยูบนความไมแนนอน ทั้งนี้
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตครอบคลุม
กิจกรรมตางๆ 6 ดาน ไดแก 1) ดานการประยุกต
ใชเทคโนโลยีอินเตอรเน็ต (Internet Technology 
Applications)  2) ดานการสรางการติดตอสื่อสาร
แบบ ณ เวลาจริง (Real Time Communications)  
3) ดานการสรางสื่อโฆษณาที่เปนปจจุบันและ
ทันสมัย (Advertising Up to Date)  4) ดานการ
จําแนกกลุมลูกคาไดอยางเหมาะสมในตลาดเปา
หมาย (Suitable Customer Classify)  5) ดาน
การสรางความสมัพันธทีด่กีบัลกูคาไดอยางตอเนือ่ง 
(Customer Relationship Management)  และ 6) 
ดานการสรางชองทางใหกับลูกคาเขาถึงไดหลาย
ชองทาง (Multi-channel Access) (ภาวุธ พงษ
วิทยภานุ. 2550 : เว็บไซต) ดังนั้น หากองคกรใด
มีความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตตามกรอบ
แนวทางท้ังหมดขางตนนี้ไดอยางมีประสิทธิผล จะ
ทําใหความเปนไปไดที่องคกรจะมีผลการดําเนิน
งานท่ีดกีวาและเกิดความไดเปรียบทางการแขงขนั

เพิ่มมากขึ้น
 ผลการดําเนินงาน (Performance) เปน
ผลลัพธที่สามารถสรางออกมาไดเมื่อเปรียบเทียบ
กับเปาหมายหรือจุดมุงหมาย ซึ่งในปจจุบันการ

วัดผลการดําเนินงานขององคกรกําลังไดรับความ
นิยมแพรหลายในองคกรตางๆ ของประเทศไทย
ทั้งหนวยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ และเอกชนเพ่ือ
ใหองคกรรับรูถึงความสําเร็จตามวัตถุประสงคที่ตั้ง
ไว (Pun and White. 2005 : 56) ผลการดาํเนนิงาน

ถือวาเปนเครื่องมือทางการจัดการที่ชวยในการนํา
กลยุทธไปสูการปฏิบัติ โดยอาศัยการวัดหรือการ
ประเมินที่ครอบคลุมมิติในการจัดการ 4 มุมมอง 

ไดแก 1) ดานการเงิน (Financial Perspective)  
2) ดานกระบวนการภายใน (Internal Process 
Perspective)  3) ดานการเรียนรูและพฒันา (Learn-
ing and Growth Perspective)  และ 4) ดานลูกคา 
(Customer Perspective) ดังนั้น หากองคใดมีการ
วดัผลการดาํเนนิงานทีค่รอบคลมุครบทัง้ 4 ดาน จะ
ทาํใหองคกรนัน้สามารถเช่ือมโยงระบบการประเมิน
ผลเขาสูการกําหนดแผนกลยุทธองคกรไดอยาง
ครบถวนยิ่งขึ้น และเปนการสรางความสมดุลกับ
การเปลีย่นแปลงของสภาพแวดลอมท่ีเกดิขึน้อยาง
รวดเร็วในปจจุบัน ทําใหองคกรมีความคลองตัว
ในการตรวจสอบและติดตามผลการดําเนินงานได
ตลอดเวลา เกิดกระบวนการที่มีการสอดคลองเปน
หนึง่เดียวท่ัวทัง้องคกร (พสุ เดชะรินทร. 2548 : 46)
 ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนธุรกิจ
ที่มีการขายสินคาหรือบริการผานทางอินเตอรเน็ต 
ซึ่งเปนที่ยอมรับกันในเวทีการคาโลกวาพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสมีอัตราการเจริญเติบโตของการ
ใชอินเตอรเน็ตและการเพิ่มขึ้นของเว็บไซตทาง
ธุรกิจที่มีอยางตอเน่ือง ทําใหการประกอบธุรกิจ 
โดยเฉพาะธุรกิจบนอินเตอรเน็ตเปนชองทางการ
ตลาดขนาดใหญของโลกไรพรมแดนที่สามารถเขา
ถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายไดโดยตรงอยางรวดเร็ว 
ไรขีดจํากัดของเร่ืองเวลาและสถานท่ี การแขงขัน
ทางการคาเสรีผานส่ืออิเล็กทรอนิกสรวมทั้งสินคา
ที่เปนขอมูลดิจิตอลก็สามารถนําอินเตอรเน็ตมาใช

เปนชองทางจําหนายและจัดสงสินคาไดทนัท ีทาํให
ลดคาหีบหอ คาขนสงสินคา อีกทั้งยังชวยประหยัด
ระยะเวลาในการผลติสนิคาดวย (สมาคมผูประกอบ

การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไทย. 2555 :  เว็บไซต) 
ลักษณะของธุรกิจประเภทนี้มีความเกี่ยวของกับ
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต อันไดแก 

การมีความสามารถและความไดเปรียบทางการ
แขงขันอยางยั่งยืน การใชเครื่องมือสําหรับการ
แบงปนองคความรูของบคุลากรในองคกร การปรับ
เปลี่ยนวิธีการดําเนินธุรกิจในทิศทางที่ดีไดสําเร็จ
โดยไมไดขึ้นอยูกับคาใชจายและผลประโยชนจาก
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การลงทนุ ดงัน้ันหากธรุกจิพาณชิยอเิลก็ทรอนกิสมี
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตที่ดี จะสงผล
ทางบวกตอการเพิม่ผลการดาํเนนิงานทีด่ขีึน้ อนัจะ
ทาํใหเกดิความไดเปรยีบทางการแขงขันและการอยู
รอดในระยะยาว 
 จากเหตุผลท่ีกลาวมาขางตน ผูวิจัย
ไดใหความสนใจศึกษาวิจัยผลกระทบของความ

สามารถทางการตลาดเชิงพลวัตที่มีตอผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใน
ประเทศไทย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อทดสอบวา 
ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตมีผลกระ
ทบตอผลการดําเนินงานหรือไม อยางไร ซึ่งได
ทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการธุรกิจ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย ผลลัพธที่
ไดจากการวิจัยสามารถนําไปใชเปนแนวทางใน
การพัฒนา การปรับปรุง การกําหนดทิศทางเพ่ือ

ใหทันตอความเปลี่ยนแปลงดานการตลาดอยาง
รวดเร็ว อกีทัง้ยังชวยสงเสริมสนับสนุนการตัดสนิใจ
ในการดาํเนนิงานอยางมปีระสทิธิภาพ และสามารถ
เพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลใหแกกลุมธุรกิจ
พาณชิยอเิลก็ทรอนกิส และกลุมธุรกจิทีส่นใจนาํไป
ใชเปนแนวทางในการพัฒนาดําเนินงานของธุรกิจ
ในอนาคตตอไป

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

สมมติฐานของการวิจัย

 ในการวิจัยครั้งนี้ ความสามารถทางการ
ตลาดเชิงพลวัตไดถูกกําหนดให เปนตัวแปร
อิสระและมีผลกระทบตอผลการดําเนินงาน จาก
วัตถุประสงคขางตนสามารถสรุปกรอบความคิดใน
การวิจัย ไดดังนี้

ภาพประกอบ 1 
กรอบแนวความคิดของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต และผลการดําเนินงาน

   
   ตัวแปรอิสระ           ตัวแปรตาม

ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต (MATT)
1. ดานการประยุกตใชเทคโนโลยีอินเตอรเน็ต (MAT)
2. ดานการสรางการติดตอสื่อสารแบบ ณ เวลาจริง (MAR)
3. ดานการสรางสื่อโฆษณาท่ีเปนปจจุบันและทันสมัย (MAA)

4. ดานการจําแนกกลุมลูกคาไดอยางเหมาะสมในตลาดเปาหมาย 
(MAC)
5. ดานการสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคาไดอยางตอเนื่อง (MAG)

6. ดานการสรางชองทางใหลูกคาเขาถึงไดหลายชองทาง (MAI)

ผลการดําเนินงาน (APTT)
1. ดานลูกคา (APC)
2. ดานกระบวนการภายใน (APP)
3. ดานการเรยีนรูและพฒันา (APL)

4. ดานการเงิน (APF)

 1.  ความสามารถทางการตลาดเชิง

พลวัต (Dynamic Marketing Capability)
 ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 

(Dynamic Marketing Capability) หมายถงึ อาํนาจ
ทางการตลาดท่ีองคกรสามารถสรางความไดเปรยีบ
ในการแขงขัน ดวยการบูรณาการทรัพยากรตางๆ 

ที่มีกระจายอยูทั่วท้ังองคกรใหกอเกิดประโยชน

สูงสุด ภายใตสภาพแวดลอมตลาดภายนอกท่ีมี
การเปล่ียนแปลง แปรปรวนหรือมกีารขบัเคลือ่นอยู

ตลอดเวลา สงผลใหองคกรสามารถสรางความได
เปรยีบในการแขงขนัใหกลบัพลกิฟนขึน้มาไดอยาง

ชัดเจน ซึ่งครอบคลุมองคประกอบในดานตางๆ 6 
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ดาน ดังตอไปนี้
  1.1 ดานการประยุกตใชเทคโนโลยี
อินเตอรเน็ต (Internet Technology Applica-
tions) หมายถึง การนําเทคโนโลยีอินเตอรเน็ตทั้ง
ในสวนที่เปนฮารดแวร (Hardware) และซอฟแวร 
(Software) นํามาจัดกระบวนการการทํางานใหม 
เพื่อใหเปนสื่อกลางในการนําสงสัญญาณ สนเทศ 
(Information) ขอมูล (Data) ระหวางผูประกอบการ
กบักลุมลกูคาเปาหมายไดอยางถกูตองและรวดเร็ว
  1.2 ดานการสรางการติดตอสื่อสาร
แบบ ณ เวลาจริง (Real Time Communications) 
หมายถึง การติดตอสื่อสารระหวางบุคคลตนทาง
กับปลายทาง ที่สามารถสื่อสารและโตตอบไดใน
ขณะเวลาท่ีเปนจริง ณ ปจจุบันนั้น เสมือนกับการ
ไดสนทนาโตตอบแบบตัวตอตัว เพื่อสรางความ
รวดเร็วในการติดตอส่ือสารและการตัดสินใจของ
ลูกคา
  1.3 ดานการสรางส่ือโฆษณาท่ีเปน
ปจจุบันและทันสมัย (Advertising Up to Date) 
หมายถึง การสรางเนื้อหาโฆษณาประชาสัมพันธ
ผานสื่ออินเตอเน็ต ซึ่งสามารถทําการปรับปรุง
เปล่ียนแปลงเน้ือหาน้ันไดทันที ณ เวลาน้ัน จึง
สามารถทําเนื้อหาของการโฆษณาใหเปนปจจุบัน
และทนัสมยัอยูเสมอ เพือ่สรางความลํา้หนาในดาน
การโฆษณาสินคาที่เหนือคูแขง
  1.4 ดานการจํ าแนกกลุมลูกค า

ไดอยางเหมาะสมในตลาดเปาหมาย (Suitable 
Customer Classify) หมายถึง การสะสมหรือเก็บ
ขอมูลของลูกคาที่ติดตอเขามาดวยการใชระบบ
อินเตอรเน็ต จะสามารถนําขอมูลที่เก็บรวบรวม
มาจําแนกหรือแบงกลุมลูกคาขององคกรไดตาม
เปาหมาย เชน การแบงกลุมลูกคาตาม เพศ อายุ 
คุณวุฒิการศึกษา และอาชีพ เปนตน เพื่อเปนการ
เพิ่มสวนแบงของตลาดใหมากขึ้น

  1.5 ดานการสรางความสัมพันธที่ดี
กบัลกูคาไดอยางตอเนือ่ง (Customer Relationship 
Management: CRM) หมายถึง การสรางสัมพันธ

ที่ดีกับลูกคาทั้งในชวงกอนการขายและหลังการ
ขายอยางตอเนื่อง โดยการอาศัยขอมูลจากระบบ
การจัดการความสัมพันธที่ดีกับลูกคา (CRM) เปน
เครื่องมือสนับสนุน เชน การวิเคราะหสถิติการซื้อ
หรอืใชบรกิารของลูกคาจากฐานขอมูลอนิเตอรเนต็
เพือ่การมอบการสงเสรมิการขาย (Promotions) ให
แกลกูคาระดับดเียีย่ม (Premium Class Customer) 
เปนตน เพื่อเปนการรักษาฐานลูกคาเดิมและเพ่ิม
ลูกคาใหม
  1.6 ดานการสรางชองทางใหลูกคา
เขาถึงไดหลายชองทาง (Multi-channel Access) 
หมายถึง การจัดเตรียม การสรางชองทางการเขา
ถึงของลูกคาท่ีตองการติดตอผูประกอบการให
มีหลายๆ ชองทาง เชน ศูนยกลางรับแจง (Call 
Center: เบอรตรง 1322) สื่อผสมมัลติมีเดีย (Multi 
Media: เชน YouTube, E-mail, Log in Internet) 
เครอืขายสงัคม (Social Network: เชน Face Book 
หรือ Twitter) บูทบริการตามอาคาร/หางสรรพ
สนิคา/ตกึใหญ (Booth) เปนตน เพือ่การสรางความ
สะดวก ความงาย ความหลากหลาย และประหยัด
เวลาในการเขาถึงตัวสินคาที่ลูกคาตองการ
 2. ผลการดําเนินงาน (Performance)
 ผลการดําเนินงาน (Performance) 
หมายถึง ผลลัพธที่สามารถสรางออกมาไดเม่ือ
เปรียบเทียบกับเปาหมายหรือจุดมุงหมายของผู

ประกอบการ เปนส่ิงที่บงบอกถึงความสําเร็จหรือ
ความลมเหลวจากผลการดําเนินงานขององคกร 
ซึ่งสามารถนําไปปรับปรุงแกไขและควบคุมผลการ
ดําเนินงานใหมีประสิทธิภาพสูงสุด ประกอบดวย

มุมมอง 4 ดาน ไดแก ดานลูกคา ดานกระบวนการ
ภายใน ดานการเรียนรูและพัฒนา และดานการเงิน
  2.1 ด านการ เ งิ น  ( F i n an c i a l
Perspective) หมายถึง ผลการดําเนินงานและ
การบริหารของกิจการมีสวนชวยในการปรับปรุง

องคกรใหดีขึ้น ไดแก การเพ่ิมขึ้นของรายได การ
ลดลงของตนทนุหรอืการเพิม่การบรรลวุตัถปุระสงค
ทางการเงิน
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  2.2 ด า นก ร ะบ วนก า รภ าย ใ น
(Internal Process Perspective) หมายถึง ผลการ
ดาํเนนิงานหรอืกจิกรรมทีเ่กีย่วของกบักระบวนการ
ภายในของกิจการ ไดแก การดําเนินงานที่รวดเร็ว 
การมีกระบวนการการผลิตที่มีคุณภาพ การมี
กระบวนการการจัดสงที่รวดเร็วตรงเวลาหรือมี
กระบวนการการใหบริหารที่มีประสิทธิภาพ
  2.3 ด านการเรียนรู และพัฒนา 
(Learning and Growth Perspective) หมายถึง 

ผลดําเนินงานหรือกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับการเรียน
รูและพัฒนาของกิจการ ไดแก การเพ่ิมทักษะของ
พนักงาน การรักษาพนักงานที่มีคุณภาพ การมี
วัฒนธรรมองคกรที่เปดโอกาสใหพนักงานไดแสดง
ความสามารถ การมีระบบเทคโนโลยีสารสนเทศที่ดี

  2.4  ด า น ลู ก ค า  ( C u s t o m e r 
Perspective) หมายถึง ผลการดําเนินงานหรือ
กิจกรรมที่เกี่ยวของกับลูกคา ไดแก การเพิ่มสวน
แบงการตลาด การรักษาลูกคาเดิมของกิจการ 
การแสวงหาลูกคารายใหม การนําเสนอสินคาที่มี
คุณภาพ การบริการที่รวดเร็วหรือที่ดีของกิจการ
 สมมติฐานการวิจัย 1 : ความสามารถ
ทางการตลาดเชิงพลวัต มีความสัมพันธกับผลการ
ดําเนินงาน ของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใน
ประเทศไทย
 สมมติฐานการวิจัย 2 : ความสามารถ
ทางการตลาดเชิงพลวัต มีผลกระทบตอผลการ

ดําเนินงาน ของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใน
ประเทศไทย

วิธีการดําเนินงานวิจัย

 1. กระบวนการและวิธีเลือกกลุม

ตัวอยาง
 กระบวนการเลือกกลุมตัวอยางสําหรับ
การวิจยัน้ี ประชากร (Population) ไดแก ผูประกอบ

ธรุกจิพาณชิยอเิลก็ทรอนกิสในประเทศไทย จาํนวน 
10,204 คน (กรมพัฒนาธุรกิจการคา. 2555 :  

เวบ็ไซต) กลุมตัวอยาง (Sample) ไดแก ผูประกอบ

ธุรกิจพาณิชยอิ เล็กทรอนิกส ในประเทศไทย 
จํานวน 400 คน โดยเปดตาราง Krejcie และ 
Morgan และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบแบงชั้นภูมิ 
(Stratifi ed Random Sampling) โดยดําเนินการ 
1) จําแนกผูประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ในประเทศไทยตามประเภทธุรกิจ 2) กําหนดกลุม
ตวัอยางผูประกอบการธุรกจิพาณชิยอเิลก็ทรอนิกส
ในประเทศไทยตามสัดสวน 3) ทําการสุมตัวอยาง
ตามขอ 2 โดยใชคอมพิวเตอร ผูวิจัยจัดสง
แบบสอบถามจาํนวน 400 ฉบบั เมือ่ครบกาํหนด ได
รบัแบบสอบถามตอบกลบัมา จาํนวน 124 ฉบบั คดิ
เปนอัตราตอบกลับ รอยละ 31.00 ซึ่งสอดคลองกับ 
Aaker, Kumar และ Day (2001) ไดเสนอวา การ
สงแบบสอบถามตองมีอตัราตอบกลับอยางนอยรอย
ละ 20 จงึถอืวายอมรับได โดยใชระยะเวลาในการจัด
เก็บรวบรวมขอมูล 32 วัน ตั้งแตวันที่ 1 ตุลาคม - 1 
พฤศจิกายน 2555
 2. การวัดคุณลักษณะของตัวแปร
 ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
(Dynamic Marketing Capability) เปนตัวแปร
อิสระ ซึ่งสามารถจําแนกออกเปน 6 ดาน ไดแก   
1) ดานการประยุกตใชเทคโนโลยีอินเตอรเน็ต 
ประกอบดวย 5 คาํถาม 2) ดานการสรางการติดตอ
สื่อสารแบบ ณ เวลาจริง ประกอบดวย 5 คําถาม 
3) ดานการสรางส่ือโฆษณาท่ีเปนปจจุบันและทัน

สมัย ประกอบดวย 5 คําถาม 4) ดานการจําแนก
กลุมลูกคาไดอยางเหมาะสม ในตลาดเปาหมาย 
ประกอบดวย 5 คําถาม 5) ดานการสรางความ
สัมพันธทีด่กีบัลูกคาไดอยางตอเนือ่ง ประกอบดวย 
4 คําถาม  และ 6) ดานการสรางชองทางใหลูกคา
เขาถึงไดหลายชองทาง ประกอบดวย 4 คําถาม
 ผลการดําเนินงาน (Performance) เปน
ตัวแปรตาม ซึ่งสามารถจําแนกออกเปน 4 ดาน 

ไดแก 1) ดานลกูคา ประกอบดวย 5 คาํถาม 2) ดาน
กระบวนการภายใน ประกอบดวย 5 คาํถาม 3) ดาน
การเรยีนรูและพฒันา ประกอบดวย 5 คาํถาม  และ 
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4) ดานการเงิน ประกอบดวย 5 คําถาม 
 3. คุณภาพของเครื่องมือวัด
 ผูวิจัยไดทดสอบความเที่ยงตรง ความ
เชื่อม่ัน และคาอํานาจจําแนกรายขอ โดยทําการ
ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาผานการ
พิจารณาของผูเชี่ยวชาญ และหาความเช่ือมั่นของ
เคร่ืองมือ (Reliability) โดยใชสัมประสิทธิ์แอลฟา 
(Alpha Coeffi cient) ตามวิธีของ ครอนบาค (Cron-
bach) ซึ่งความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต

มีคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coeffi cient) อยู
ระหวาง 0.9045 - 0.9224 และผลการดําเนินงาน
มีคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coeffi cient) อยู
ระหวาง 0.9316 - 0.9473 การวิเคราะหหาคา
อํานาจจําแนกแบบสอบถามเปนรายขอ ในแตละ
รายดาน (Discriminant Power) โดยใชเทคนิค 
Item - total Correlation ซึ่งความสามารถทางการ
ตลาดเชิงพลวัตมีคาอํานาจจําแนก (r) อยูระหวาง 
0.4287 - 0.7110 และผลการดําเนินงาน ไดคา
อํานาจจําแนก (r) อยูระหวาง 0.5639 - 0.8593 
ซึ่งสอดคลองกับ Nunnally (1978) ไดเสนอวาการ
ทดสอบวาคาอํานาจจําแนกเกินกวา 0.4000 เปน
คาท่ียอมรับได
 4. สถิติใชในการวิจัย
 ในการวิ จั ยครั้ งนี้  ผู วิ จั ย ได ใ ช ก าร
วิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณทดสอบผลกระ
ทบของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตที่มี
ตอผลการดําเนินงานโดยรวมของธุรกิจพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย ซึ่งเขียนสมการได
ดังน้ี

 สมการ Performance = β
0
  +  β

1
 MAT  

+  β
2
 MAR  +  β

3
 MAA  + β

4
 MAC  +  β

5
 MAG  

+  β
6
 MAI  +  e

เมื่อ 
 MAT แทน  ความสามารถทางการ
ตลาดเชิงพลวัต ดานการประยุกตใชเทคโนโลยี
อินเตอรเน็ต
 MAR  แทน ความสามารถทางการตลาด
เชิงพลวัต ดานการสรางการติดตอสื่อสารแบบ ณ 
เวลาจริง
 MAA  แทน ความสามารถทางการตลาด
เชิงพลวัต ดานการสรางส่ือโฆษณาท่ีเปนปจจุบัน
และทันสมัย
 MAC  แทน ความสามารถทางการตลาด
เชงิพลวัต ดานการจําแนกกลุมลูกคาไดอยางเหมาะ
สมในตลาดเปาหมาย
 MAG  แทน ความสามารถทางการตลาด
เชิงพลวัต ดานการสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคา
ไดอยางตอเนื่อง
 MAI  แทน ความสามารถทางการตลาด
เชิงพลวัต ดานการสรางชองทางใหลูกคาเขาถึงได
หลายชองทาง
 APTT แทน ผลการดําเนินงาน โดยรวม
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ผลลัพธการวิจัยและการอภิปรายผล

ตาราง 1 การวิเคราะหสหสัมพันธของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตกับผลการดําเนินงานโดย
รวมของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย

ตัวแปร APTT MAT MAR MAA MAC MAG MAI VIF

X 4.08 4.23 3.97 3.79 3.82 4.02 4.01

S.D. 0.56 0.69 0.62 0.67 0.64 0.69 0.73

APTT 0.424* 0.627* 0.514* 0.689* 0.704* 0.418*

MAT 0.744* 0.459* 0.537* 0.611* 0.497* 2.645

MAR 0.592* 0.601* 0.718* 0.378* 3.444

MAA 0.672* 0.575* 0.574* 2.345

MAC 0.670* 0.550* 2.486

MAG 0.454* 2.586

MAI 1.842

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 จากตาราง 1 พบวา ตวัแปรอสิระแตละดาน
มีความสัมพันธกันซึ่งอาจเกิดเปนปญหา Multicol-
linearity ดงันัน้ ผูวจิยัจงึทําการทดสอบ Multicolline-
arity โดยใชคา VIF ปรากฏวา คา VIF ของตัวแปร

อิสระ ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต มีคา
ตั้งแต 1.842 - 3.444 ซึ่งมีคานอยกวา 10 แสดงวา 
ตวัแปรอสิระไมมนียัสาํคญัในระดบัทีท่าํใหเกดิปญหา 
Multicollinearity (Black. 2006 : 585)

ตาราง 2 การทดสอบความสัมพันธของสัมประสิทธิ์การถดถอยกับผลการดําเนินงานโดยรวม ของธุรกิจ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย

ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต

ผลการดําเนินงานโดยรวม

t p-valueสัมประสิทธิ์
การถดถอย

ความคลาด
เคลื่อน

มาตรฐาน

คาคงที่ 1.257 0.239 5.257 0.000*

ดานการประยุกตใชเทคโนโลยีอินเตอรเน็ต -0.226 0.075 -3.014 0.003*

ดานการสรางการติดตอสื่อสารแบบ ณ เวลาจริง 0.322 0.096 3.371 0.001*

ดานการสรางสื่อโฆษณาที่เปนปจจุบันและทันสมัย -0.082 0.073 -1.133 0.260

ดานการจาํแนกกลุมลกูคาไดอยางเหมาะสมในตลาดเปาหมาย 0.343 0.079 4.364 0.000*

ดานการสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคาไดอยางตอเน่ือง 0.302 0.074 4.070 0.000*

ดานการสรางชองทางใหลูกคาเขาถึงไดหลายชองทาง 0.074 0.060 1.244 0.216

F = 32.364      p = 0.000     AdjR2 = 0.605

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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 จากตาราง 2 พบวา ความสามารถทางการ
ตลาดเชิงพลวัต ดานการประยุกตใชเทคโนโลยี
อินเตอรเน็ต มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงลบ
กบัผลการดําเนนิงานโดยรวม เนือ่งจาก เทคโนโลยี
อินเตอรเน็ตเปนสวนหนึ่งของระบบเครือขาย
คอมพิวเตอร ทีม่เีคร่ืองคอมพิวเตอรเปนอปุกรณใน
การเช่ือมโยงและติดตอส่ือสารระหวางกันไดทัว่โลก 
และเปนที่ทราบกันวา เทคโนโลยีอินเตอรเน็ตท่ีมี
ประสทิธภิาพสงู เปนเทคโนโลยทีีต่องมตีนทุนท้ังใน
สวนของอปุกรณและคาจางบคุคลกรผูเชีย่วชาญใน
การดาํเนนิงานทีส่งูมาก ดวยเหตุนี ้หากผูประกอบ
การไมสามารถบริหารจัดการการใชงานของระบบ
ใหไดผลลัพธออกมาอยางเต็มประสิทธิภาพแลว 
จะทาํใหความสามารถทางการตลาดเชงิพลวตัดาน
การประยุกตใชเทคโนโลยีอินเตอรเน็ตมีการแสดง
ผลคาความสัมพันธและผลกระทบในเชิงลบกับผล
การดําเนินงานไดเชนกัน ซึ่งหมายถึงเปนการมีคา
ความสัมพันธในทิศทางท่ีตรงขามกัน ยกตัวอยาง
เชน องคกรมีเทคโนโลยีดี ราคาแพง แตองคกรไม
สามารถนําไปใชงานใหเกิดประสิทธิภาพไดเต็มที่ 
อาจสงผลใหคาของผลตอบแทนจากการลงทุนตํ่า
ได เปนตน และนอกจากนี้ ยังสงผลกระทบตอการ
ปรับเปล่ียนกระบวนการปฏิบัติงานภายในองคได 
ในสวนของการจัดการดานบุคคลเชนกัน แตในอีก
ประเด็นหนึ่งที่สามารถมองไดในแงที่เปนบวก คือ

เทคโนโลยีอินเตอรเน็ตเปนเทคโนโลยีหลักในการ
สนับสนุนใหเกิดความสามารถทางการตลาดเชิง
พลวัตในดานอ่ืนๆ ทั้งหมด ผูใชงานสามารถใช
ประโยชนในการคนหาขอมูลเพื่อชวยในการตัดสิน

ใจทางธุรกิจได สามารถใชทําการซื้อขายสินคาที่
รวดเร็วผานระบบได และนํามาเปนเคร่ืองมือสราง
ประโยชนในดานการสนับสนุนใหลูกคาเกิดความ
พึงพอใจได กลาวอีกนัยหนึ่งไดวา การประยุกต
ใชเทคโนโลยีอินเตอรเน็ตท่ีมีประสิทธิภาพ จะเปน

ประโยชนตอการสรางความไดเปรียบในการแขงขนั 
โดยเฉพาะในตลาดที่มีสภาพแวดลอมที่มีการ
เปล่ียนแปลงตลอดเวลา และการเนนความสําคัญ

ทางดานนี้จะหมายถึง การเพิ่มศักยภาพของความ
สามารถทางการตลาดเชิงพลวัตขององคกรเชน
กัน แตระบบเทคโนโลยีอินเตอรเน็ตจะเปนระบบที่
ตองใชบุคลากรท่ีมีความรูความชํานาญโดยเฉพาะ
เปนผูปฏิบัติ จึงจะไดผลลัพธที่มีประสิทธิภาพ
ออกมา  ดังนั้นองคกรจึงตองใชระยะเวลาในการ
ดําเนินธุรกิจพอสมควรจึงจะทําใหบุคคลากรมีการ
สะสมประสบการณและความรูในการประยุกตใช
เทคโนโลยีอินเตอรเน็ตใหดีขึ้นได ซึ่งสอดคลองกับ
แนวคิด ธงชยั สนัติวงษ (2539 : 340) กลาววา การ
ใชเทคโนโลยีไดอยางถกูตองและลงตัวจะตองอาศัย
ทรัพยากรมนุษยที่ไมเพียงแตจะมีความรูในงานท่ี
ตนทําเทานั้น แตยังตองสามารถใชเทคโนโลยีให
เกิดประโยชนสูงสุดแกองคกรไดเชนกัน โดยตอง
สามารถประสานประโยชนและสรางสมดุลระหวาง
งานและระบบใหไดอยางเต็มที่
 นอกจากนื้ ยังพบวา ความสามารถ
ทางการตลาดเชิงพลวัต ดานการสรางการติดตอ
สื่อสารแบบ ณ เวลาจริง ดานการจําแนกกลุม
ลูกคาไดอยางเหมาะสมในตลาดเปาหมาย และ
ดานการสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคาไดอยาง
ตอเนื่อง มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวก
กับผลการดําเนินงานโดยรวม เนื่องจากธุรกิจสวน
ใหญในปจจุบันเนนใหลูกคาเปนหลักศูนยกลาง ดัง
นั้น การเกิดปญหาขอสงสัยของลูกคาเกี่ยวกับตัว

สินคาขององคกรจึงเกิดใหเห็นไดทั่วไป การตอบ
ขอสงสัย การแกไขปญหาอุปสรรคที่รวดเร็วและ
ทันกับสถานการณที่เกิดขึ้นจะเปนกลยุทธที่สําคัญ
ในการสรางความพึงพอใจแกลูกคาและยังเปนการ

รกัษาฐานลกูคาเดมิใหคงไวไดดวย ดงันัน้ การสราง
การตดิตอสือ่สารแบบ ณ เวลาจรงิ จงึเปนการสราง 
“การเปนปจจุบัน” ระหวางผูประกอบการกับลูกคา 
โดยลูกคาสามารถสอบถามปญหา สอบถามขอมูล
รายละเอียดสินคา ตอรองราคา และสามารถตัดสิน

ใจซ้ือสินคาในระบบพานิชยอิเล็กทรอนิกสได ณ 
เวลาที่ติดตอขณะนั้นไดทันที เปนการสรางมีความ
สามารถในการชวงชงิสวนแบงของตลาดดวยการมี
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ศกัยภาพความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัตของ
องคกรประเภทนี้ ซึ่งจะมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น
หากองคกรมฐีานขอมลูลูกคามากเพยีงพอ ทีไ่ดจาก
การสะสมมาเปนระยะเวลานาน ซึ่งจะสงผลดีตอ
ผลประกอบการท้ังกระบวนการปฏิบัติการภายใน
องคกรและผลลัพธทางดานการเงิน ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจัยของ ราม ปยะเกตุ และคณะ (2547 : 
เว็บไซต) พบวา ในชวงเริ่มตนการประกอบธุรกิจ 
องคกรสวนใหญไมเห็นความสําคัญของพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส ตอมาเมื่อธุรกิจเปนสากลมากข้ึน มี
การกาวไกลทางดานเทคโนโลยีในทุกดาน ธุรกิจมี
การชวงชิงความไดเปรียบทางดานการคาขายโดย
อาศัยความเร็วเปนหลัก รวมถึงความเร็วในการ
ตดิตอซ้ือขายสนิคาขององคกรเชนกนั ดงัน้ันการนาํ
เทคโนโลยีพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเขามาใชเพ่ือให
เกดิความเรว็ในการประกอบธรุกิจ จงึเปนการสราง
ความไดเปรียบและสามารถลดตนทุนได 
 และนอกจากน้ี การบริหารความสัมพันธ
กับลูกคา เปนวิธีการบริหารเพื่อใหลูกคาเกิดความ
รูสึกผูกพันธกับสินคา บริการ หรือองคกรของผู
ประกอบการ เม่ือลูกคามีความผูกพันธในทางท่ี
ดี ทําใหองคกรสามารถรักษาลูกคาเดิมหรือมีฐาน
ลูกคาที่มั่นคงพรอมกับความสามารถในการแสวง
ลูกคาใหมไดในปจจุบัน การสรางความสัมพันธ
กับลูกคาจะตองดําเนินการรวมกันอยางเปนระบบ

ระหวางการจัดทําแผนการดําเนินงานในแตละขั้น
ตอน ความพรอมและความสามารถของบุคคลากร 
ทัง้นี ้เมือ่องคกรดาํเนนิธุรกจิเตบิโตมากขึน้ มลีกูคา
ที่ภักดีที่สะสมไวในฐานขอมูลมากขึ้น ดังนั้นการ

จําแนกกลุมลูกคาจึงจําเปนที่ตองปฏิบัติเพื่อการ
กอเกิดประโยชนในภายหลัง เพราะการจัดกลุม
ลูกคาสามารถทําใหองคกรไดทราบถึงสิ่งท่ีลูกคา
ชอบหรือตองการในลักษณะประเภทของสินคาใน
แตละกลุมลูกคา ทําใหองคกรสามารถสรางผลิต

ภัณฑใหมๆ ที่ตรงกับตามความตองการของกลุม
ลูกคาได อันจะสงผลดีตอกระบวนการการปฏิบัติ
งานภายในองคกรใหเกดิความงายและความสะดวก

มากขึ้น สงผลใหองคกรมียอดการจําหนายสินคาที่
เพิ่มขึ้น สอดคลองกับงานวิจัยของ ณัฐสุภา เจริญ
ยิ่งวัฒนา (2553 : บทนํา)  พบวา ธุรกิจทุกธุรกิจมุง
เนนใหความสําคัญในเรื่องของลูกคา หาแนวทาง
ในการรักษาลูกคาเดิมดวยการสรางความสัมพันธ
ที่ดีอยางยั่งยืนกับลูกคา โดยมีแนวปฏิบัติผาน
ทางกระบวนการการบริหารจัดการความสัมพันธ
ระหวางธุรกิจและลูกคา ซึง่เปนส่ิงทีอ่งคกรสามารถ
สรางความแตกตางและความไดเปรยีบใหกบัธรุกจิ
ตนเองได และสอดคลองกับแนวความคิดของ An-
derson และ Kerr (2002 : 3) กลาววา การสราง
ความสมัพนัธทีด่กีบัลกูคาเปนทางเลอืกทีด่ ีองคกร
ตองมีการวางแผนกลยุทธที่ชัดเจน เพราะการ
สรางความสมัพนัธทีด่กีบัลูกคาเปนแนวทางในการ
จดัการหรือการเขาไปเก่ียวของกับลกูคามากข้ึน ดงั
นั้นการดําเนินงานจึงตองมีรูปแบบในการดําเนิน
งานที่ชัดเจน เปนประโยชน และสงผลใหองคกรมี
ผลประกอบการที่ดีขึ้นได

ขอเสนอแนะ

 1. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยใน
อนาคต
 จากการวจิยัครัง้นี ้นกัวจิยัควรมีการศกึษา
ความสัมพันธและผลกระทบของความสามารถ

ทางการตลาดเชิงพลวัตที่มีตอผลการดําเนินงาน 
โดยใชกลุมตัวอยางท่ีเปนธุรกิจในรูปแบบอ่ืนๆ 
เพื่อใหไดขอมูลที่หลากหลาย แตกตาง และเปน
แนวทางในการพัฒนาผลการดําเนินงานที่มีตอผล
การพัฒนาธุรกิจในรูปแบบอ่ืนๆ ตอไป ควรศึกษา
ตวัแปรแทรกอ่ืนๆ ทีส่งผลกระทบตอความสามารถ
ทางการตลาดเชิงพลวัตและผลการดําเนินงานของ

ธุรกิจ เชน ทัศนคติของผูบริหาร สถานการณทาง
เศรษฐกิจและการเมือง เปนตน เพื่อใหครอบคลุม
ถงึการดําเนินงานของธุรกจิพาณิชยอเิล็กทรอนิกส
ใหเกดิประสิทธภิาพสูงสดุ ควรมีการเกบ็ขอมูลจาก
การสังเกตุการณเชิงลึก (Depth Observation) 
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เพิ่มเติมเพื่อใหไดขอมูลท่ีสามารถนําไปใชใหเกิด
ประโยชนสงูสดุ ควรศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคท่ี
มผีลกระทบตอผลการดําเนินงานของธุรกิจพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส ซึ่งจะทําใหกิจการทราบถึงจุดออน 
จดุแขง็ของปญหาและอปุสรรคเพือ่เปนแนวทางใน
การปรับปรุง และควรมีการศึกษากลุมตัวอยางอื่น
ที่ไมใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เชน ธุรกิจการทอง
เที่ยวและโรงแรม กลุมธุรกิจระหวางประเทศ ธุรกิจ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) ธุรกิจ
ทีไ่ดรบัการสงเสริมการลงทุน หนวยงานของรัฐบาล
ในประเทศไทย เปนตน เพ่ือนําขอมูลท่ีไดจากการ
วิจัยไปประยุกตใชงานไดอยางมีประสิทธิภาพมาก
ยิ่งขึ้น
 2. ประโยชนของการวิจัย
 ผลจากการวิจัยครั้งนี้  ผูประกอบการ
ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ควรใหความสําคัญ
กบัความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต ดานการ
จําแนกกลุมลูกคาไดอยางเหมาะสมในตลาดเปา
หมาย เพื่อการตอบสนองความตองการของลูกคา
ไดอยางถูกตอง สามารถจัดรายการสัมนาคุณลูกคา
ไดตรงตามกลุมเปาหมาย สรางใหลูกคาเกิดความ
รูสึกวาไดรับการเอาใจใส และดานการสรางความ
สัมพันธที่ดีกับลูกคาไดอยางตอเนื่อง เพื่อสราง
ความเร็วและโอกาสในการชวงชิงสวนแบงตลาด
ใหกลายเปนผูนาํในดานการแขงขนั สงเสริมใหเกดิ

ความภักดีของลูกคาที่มีตอองคกรหรือยี่หอสินคา
องคกร และเพือ่การทาํใหธรุกจิขององคกรมผีลการ

ดําเนินงานท่ีเหนือคูแขง ซึ่งในดานน้ี ผูประกอบ
การธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสควรเนนใหความ
สาํคญัอยางตอเนือ่งและสม่ําเสมอตามหลักการของ
การบริหารลูกคาสมัพนัธทีถ่กูตอง เพือ่ประโยชนใน
การสรางใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและกลายมา
เปนลกูคาทีภ่กัดีตอองคกร ทาํใหเกดิการซือ้ซํา้และ
บอกตอ อันจะสงผลดีตอการสรางผลกําไรที่ไดจาก
การดาํเนนิงานทัง้โดยรวมและรายดานใหแกองคกร
อยางยั่งยืน

สรุปผลการวิจัย

 ความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต 
ดานการประยุกตใชเทคโนโลยีอินเตอรเน็ต ดาน
การสรางการติดตอสื่อสารแบบ ณ เวลาจริง  ดาน
การจาํแนกกลุมลกูคาไดอยางเหมาะสมในตลาดเปา
หมาย และดานการสรางความสัมพันธทีด่กีบัลูกคา
ไดอยางตอเนื่อง มีความสัมพันธและผลกระทบกับ
ผลการดําเนินงานขององคกร ดังนั้น ผูประกอบ
การธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย 
ควรนําผลการวิจัยไปเปนแนวทางในการพัฒนา
และปรับปรุงการบริหารจัดการ และพัฒนาความ
สามารถทางการตลาดเชิงพลวัตเพื่อใหสามารถ
แขงขนัและสอดคลองกบัการเปลีย่นแปลงทีร่วดเรว็
ของตลาดในอนาคต เพื่อสรางความไดเปรียบใน
การแขงขันไดอยางยั่งยืนตอไป



90 ณัฐวดี บุญชูวิทย, แคทลียา ชาปะวัง,  ภูริศร พงษเพียจันทรผลกระทบของความสามารถทางการตลาดเชิงพลวัต...
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