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บทคัดยอ

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางกลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ตกับความ
สาํเรจ็ทางการตลาดของธรุกิจพาณชิยอเิลก็ทรอนกิสในประเทศไทย โดยทาํการการเกบ็รวบรวมขอมลูจาก
ผูบริหารธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จํานวน 137 คน และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ สถิติที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูล ไดแก การวิเคราะหสหสัมพันธพหุคูณ และการวิเคราะหความถดถอยแบบพหุคูณ โดยใช
โปรแกรม SPSS ผลการวิจัย พบวา 1) กลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ต ดานการขับเคลื่อนการบริการลูกคา 
มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับความสําเร็จทางการตลาดโดยรวม และ 2) กลยุทธการตลาด
อินเตอรเน็ต ดานการวิจัยและพัฒนาการตลาด  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับความสําเร็จ
ทางการตลาดโดยรวม
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Abstract

 The research objective was to relation between internet marketing strategy on marketing 
success of E-Commerce  businesses in Thailand. Data were collected from 137 marketing executives  
in E-Commerce businesses in Thailand.  Statistics for analyzing the collected data were multiple 
correlation analysis and multiple regression analysis in SPSS.  The study fi ndings revealed that 
the  1) Internet marketing strategy in the aspects of  customer service driven overall had positive 
relationships with and effects  and 2) Internet marketing strategy in the aspects of  market research 
and development overall had positive relationships with and effects. 

Keyword  : Internet Marketing Strategy, Marketing Success and Electronics Commerce 
  Businesses in Thailand

บทนํา

 ในปจจุบันปญหาเศรษฐกิจที่ถดถอยและ
สงผลกระทบตอตลาดการคาท่ัวโลก ประกอบการ
สวนใหญตองปรับตัวใหรองรับกับสภาพแวดลอม
ทางธุรกิจท่ีเกิดขึ้นในปจจุบันการเพิ่มชองทางการ
ตลาดใหสามารถเขาถงึกลุมลกูคาเปาหมายใหมาก
ขึ้นไมวาจะเปนทั้งในประเทศและตางประเทศ จึง
เปนเร่ืองสําคัญที่จะทําใหธุรกิจสามารถอยูรอดได 
การเพิม่ชองทางการตลาดทีค่วรใหความสาํคญัมาก
ขึ้น คือ การประกอบธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
(Electronic Commerce  :  E-Commerce) ซึ่ง
เปนการเพ่ิมชองทางท่ีถือวาไรขอบเขตและ
พรมแดน ทั้งยังใชตนทุนที่ตํ่ามากไมวาจะเปนใน
ระยะเร่ิมตนและในการบริหารจัดการระยะยาว 
 กลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ต (Internet 
Marketing Strategy) เปนกลยุทธหน่ึงท่ีใชในการ
ทําธุรกิจบนอินเทอรเน็ตซึ่งหลายรายมักมีความ
กังวลเกี่ยวกับการวางแผนการตลาด ทั้งที่ในความ

เปนจรงิแลวการตลาดสาํหรบัธรุกิจบนอนิเทอรเนต็
นั้น ไมไดแตกตางจากการตลาดสําหรับธุรกิจอื่น
เพียงแตรูจักการวางแผนดานนโยบายและกลยุทธ
ตางๆ ทีจ่ะนาํมาใชในเว็บไซตของตัวเอง เพือ่ดงึดดู
ลกูคาใหเขาชมเว็บไซตและแวะซ้ือสนิคาเปนประจํา

บอยครั้ง (จุฑามาส ไพบูลยศักดิ์. 2552  :  23-39) 

กลยุทธที่ธุรกิจจะนํามาใชในการเพิ่มประสิทธิภาพ
การทํางานขององคกรไดนั้นจะประกอบดวย 
ดานการสรางตราสินคาและการรับรูบนตลาด
อินเตอรเน็ต (Branding and Internet Marketing 
Recognition) ดานการขับเคลื่อนการบริการ
ลูกคา (Customer Service Driven) ดานการสราง
ชุมชนบนตลาดอินเตอรเน็ต (Internet Marketing 
Community Building)  และดานการวิจยัและพฒันา
การตลาด (Market Research and Development) 
(นิพัทธ ไพบูลยพรพงศ. 2555 :  5-16)  
 ความสําเร็จทางการตลาด (Marketing 
Success) เปนผลลัพธที่เกิดจากการนําแผนหรือ

กลยุทธเขามาใชในการดําเนินธุรกิจ ใหบรรลุเปา

หมายทางการตลาดในดานการขาย และการให
บริการ ตามวัตถุประสงคขององคกร  ซึ่งนําไปสู
การตอบสนองความพึงพอใจใหกับลูกคาไดอยาง
มีประสิทธิภาพ ความสําเร็จของธุรกิจนั้นเกิดขึ้น

จากการดําเนินงานธุรกิจของผูประกอบการ ซึ่ง
สามารถทําใหธุรกิจบรรลุผลตามเปาหมายไดนั้น
ธุรกิจตองใหความสําคัญตอการบริการลูกคา และ
มคีวามพยายามในการท่ีจะสรางความสัมพนัธ และ
ความรูสึกที่ดีใหกับลูกคามาเปนเครื่องมือในการ

สรางความไดเปรียบในการแขงขัน (ราม ปยะเกตุ 
และคณะ. 2555 : เว็บไซต) ความสําเร็จทางการ
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ตลาดท่ีสงผลตอธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสให
เกิดประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ประกอบดวย การลด
ตนทุนการโฆษณาประชาสัมพันธ (Advertising 
Cost Reduction)  การสรางความพงึพอใจใหลกูคา 
(Customer Satisfaction Building)  การเพิ่มขึ้นของ
รายได (Increasing Revenue) และประสิทธิภาพ
การใชเทคโนโลยี (Technology Usage Effi ciency) 
(Maltz et.al., 2009 : 134-154) ดงันัน้ หากผูประกอบ
การไดรับการสนับสนุนในแนวทางที่ถูกตอง ก็จะ
ทาํใหการพฒันาธรุกจิพาณชิยอเิล็กทรอนกิสสามารถ
เปนไปไดอยางรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพสูง ทั้งนี้
เนือ่งจากการต่ืนตวัของผูประกอบการในเบ้ืองตนอยู
แลว (ราม ปยะเกตุ และคณะ. 2555 :  เว็บไซต)

  ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic 
Commerce Businesses : E-commerce) เปน
ธรุกจิหน่ึงทีไ่ดเติบโตจากการพัฒนาของเทคโนโลยี
ทีเ่นนกระบวนการและแนวคิดในการใหบริการ การ
ซื้อขาย หรือแลกเปลี่ยนสินคา และเปนธุรกิจหนึ่ง
ที่ไดเติบโตจากการพัฒนาของเทคโนโลยีพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส ผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต 
โดยธุรกิจท่ีประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
สวนใหญ คือ ธุรกิจประเภทดอทคอม (dot.com 

Company) เปนธรุกจิทีจ่ดัตัง้ขึน้เพ่ืองานในอินเตอรเนต็

โดยตรง (ธีรยุส วัฒนาศุภโชค. 2555 : เว็บไซต)
 จากเหตุผลที่กลาวมาแลวขางตน ผูวิจัย

จึงสนใจศึกษาวิจัยความสัมพันธระหวางกลยุทธ

การตลาดอินเตอรเนต็กบัความสําเรจ็ทางการตลาด
ของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย  
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อทดสอบวา กลยุทธการ
ตลาดอินเตอรเน็ตมีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ทางการตลาดหรือไม  อยางไร  ซึ่งทําการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใน
ประเทศไทย  ผลลัพธที่ไดจากการวิจัย สามารถนํา
ไปใชประโยชนในการพฒันาและปรบัปรงุกลยทุธการ
ตลาดอินเตอรเน็ตใหกับองคกรสามารถนํามาเปน
ขอมูลพื้นฐานในการตัดสินใจสําหรับประกอบการ
ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย  ชวย
ใหองคกรที่เกี่ยวของไดนําขอมูลไปใชประโยชนใน
การทําการตลาดอินเตอรเน็ต  ชวยในการพัฒนา
กลยทุธทางการตลาดใหเกดิความไดเปรยีบทางการ
แขงขันเชิงธุรกิจ และยังสามารถนําผลการวิจัยที่ได
มาใชเปนแนวทางในการแกไขอุปสรรคและปญหา
การปฏิบัติงานขององคกรใหมีประสิทธิภาพมากย่ิง
ขึ้นตอไปในอนาคต

เอกสารและงานวิจัยที่ เกี่ยวของและ

สมมุติฐานของการวิจัย

 ในการวิจัยครั้ งนี้ กลยุทธการตลาด
อินเตอรเน็ตไดถูกกําหนดใหเปนตัวแปรอิสระและ
มีความสัมพันธตอความสําเร็จทางการตลาด จาก
วัตถุประสงคขางตนสามารถสรุปกรอบแนวคิดได  

ดังนี้

กลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ต
1. ดานการสรางตราสินคาและการรับรูบนตลาด

อินเตอรเน็ต (BMR)

2. ดานการขับเคลื่อนการบริการลูกคา (CSD)
3. ดานการสรางชุมชนบนตลาดอินเตอรเน็ต (IMC)

4. ดานการวิจัยและพัฒนาการตลาด (MRD)

ความสําเร็จทางการตลาด

1. ดานการลดตนทุนการโฆษณาประชาสัมพันธ  

(AR)
2. ดานการสรางความพึงพอใจใหลูกคา (CB)
3. ดานการเพิ่มขึ้นของรายได  (IR)

4. ดานประสิทธิภาพการใชเทคโนโลยี (TE)

H
1-2

รูปภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดของกลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ตและความสําเร็จทางการตลาด
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 จากภาพประกอบ 1 จะเห็นไดวา ตัวแปร
อิสระ ไดแก กลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ต ซึ่ง
ประกอบดวย การสรางตราสินคาและการรับรูบน
ตลดาอินเตอรเน็ต การขับเคล่ือนการบริการลูกคา 
การสรางชุมชนบนตลาดอินเตอรเน็ต และการวิจัย
และพัฒนาการตลาด มีความสัมพันธกับตัวแปร
ตาม ไดแก ความสําเร็จทางการตลาด ซึ่งประกอบ
ดวย การลดตนทุนการโฆษณาประชาสัมพันธ  การ
สรางความพึงพอใจใหลูกคา การเพิ่มข้ึนของรายได 
และประสทิธภิาพการใชเทคโนโลย ีซึง่มรีายละเอยีด  
ดังนี้

 1. กลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ต 
(Internet Market Strategy)
 กลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ต หมายถึง 
การปฏิบัติการทางยุทธศาสตรการวางแผนดาน
นโยบายและกลยุทธตาง ๆ ที่จะนํามาใชในการ
กําหนดในเว็บไซตของธุรกิจ เพื่อดึงดูดลูกคาให
เขาชมเว็บไซต สั่งซื้อสินคา และรับบริการ ซึ่ง
เปนชองทางเลือกที่คุมคากับการลงทุนไดตรงตาม
วัตถุประสงคและเปาหมายในการดําเนินธุรกิจได
อยางม่ันใจ (นพิทัธ ไพบูลยพรพงศ, 2555  :  5-16)  
ประกอบดวย
  1.1 ดานการสรางตราสินคาและการ
รบัรูบนตลาดอนิเตอรเนต็ (Branding and Internet 
Marketing Recognition) หมายถึง การสรางการ
รับรูเกี่ยวกับตราสินคาของบริษัท ซึ่งเปนการ
โฆษณา และการประชาสัมพันธผานส่ือออนไลน
อยางครอบคลุม เพือ่ทาํใหผูบริโภคเขาถงึและจดจํา
แบรนดสินคาได

  1.2 ดานการขับเคล่ือนการบริการ
ลกูคา (Customer Service Driven) หมายถึง ความ
สามารถในการสรางความแตกตาง ความประทบัใจ 

และการเปนที่จดจาํใหแกลูกคาอยางไดผล ซึ่งเกิด
จากพลังของบุคลากรภายในต้ังแตผูบริหารสูงสุด 

ไปจนถึงพนักงานท่ีบริการลูกคาอยูประจําเปนการ
สงเสริมและสรางวฒันธรรมท่ีดใีนดานการใหบรกิาร

  1.3 ดานการสรางชุมชนบนตลาด
อินเตอรเน็ต (Internet Marketing Community 
Building) หมายถึง การสรางเครือขายทางธุรกิจ 
และมีศูนยกลางของขอมูลพื้นฐานที่เกี่ยวของกับ
ลูกคาในการเขาใชบริการ เพื่อใชในการทําการ
ตลาดและการขาย โดยมีการนําโปรแกรมซอฟแวร
เขามาชวยในการจัดการฐานขอมูลของลูกคา
  1.4 ดานการวิจัยและพัฒนาการ
ตลาด (Market Research and Development) 
หมายถึง การที่ธุรกิจนําขอมูลของลูกคาจากฐาน
ขอมูลในการเขาใชบริการ มาใชในการทําการวิจัย
ตลาดในอนาคต แลวนําไปใชเปนการพัฒนาขีด
ความ สามารถในการขาย การใหบริการ เปนการ
ลดคาใชจายในดานการทําการตลาด เพื่อใชในการ
ยกระดับคุณภาพผลิตภัณฑและการใหบริการแก
ลูกคา
 2. ความสํ า เ ร็ จทา งการตลาด 
(Marketing Success)  
 ความสําเร็จทางการตลาด หมายถึง  
ผลลัพธที่เกิดจากการนํากลยุทธเขามาใชในการ
ดําเนินธุรกิจ ใหบรรลุเปาหมายทางการตลาดใน
ดานการขาย และการใหบริการ ตามวัตถุประสงค
ขององคกร ซึง่นาํไปสูการตอบสนองความพงึพอใจ
ใหกับลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ (Maltz et.al.,   
2009  :  134-154) ประกอบดวย

  2.1  ดานการลดตนทุนการโฆษณา
ประชาสัมพันธ (Advertising Cost Reduction) 
คือ การลดคาใชจายจากการขายสินคา และการ
ใหบริการในเร่ืองของการโฆษณาประชาสัมพันธ

ของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยผานส่ือ
อินเตอรเน็ต ในการดําเนินการทางธุรกิจ สิ่งที่ผู
ประกอบการและพนักงานทุกคนท่ีอยูในองคกรคาด

หวังคือ กําไร เพราะกําไร จะนําไปใชในการลงทุน
ตาง ๆ  เชน ปรับปรุงสถานที่ทาํงาน ปรับปรุงระบบ
การผลิต รวมทั้งเพิ่มสวัสดิการใหพนักงาน และ
ปนผล ใหแกผูถือหุน ซึ่งในสภาพปจจุบันการจะได
มาซึ่งกําไรนั้นมีวิธีที่จะทําใหเกิดประโยชนสูงสุด
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คอืการลดตนทนุโดยจะตองอาศยัความรวมมือของ
คนในองคกร และการลดตนทนุนัน้จะตองไมกระทบ
ตอคุณภาพของสินคาและการใหบริการ 
  2.2 ดานการสรางความพึงพอใจให
ลูกคา (Customer Satisfaction Building) คือ  ขั้น
ตอนการทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือและทําการซ้ือ
ซํา้ รวมถงึการมคีวามภกัดตีอตราผลิตภณัฑ ซึง่สง

ผลถึงผลกําไรระยะยาวท่ีดี การสรางประสบการณ
ใหมๆ ใหลูกคาตลอดเวลา องคกรทางดานธุรกิจ
นบัวาเปนเรือ่งทีส่าํคญั เน่ืองจากการสรางความพงึ
พอใจทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือและทําการซื้อซํ้า 
รวมถึงการมีความภักดีตอตราผลิตภัณฑ ซึ่งสงผล
ถงึผลกําไรระยะยาวท่ีด ีทัง้นีม้หีลายวธิใีนการสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคา การสรางประสบการณ
ใหมๆ  ใหลกูคาตลอดเวลา ซึง่ท้ังนีข้อยกตัวอยาง 2 
วิธีคือ การสรางระดับมาตรฐานและการสรางมูลคา
เพิ่มใหกับผลิตภัณฑ
  2.3 ดานการเพิ่มขึ้นของรายได 
(Increasing Revenue) คือ ความสามารถทางการ
เงินในการประกอบธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
เชน การเพิ่มขึ้นของกําไร การเจริญเติบโตของ
ยอดขาย การลดตนทุนของการขาย การโฆษณา
และการประชาสัมพันธ และอัตราการเจริญเติบโต
ของสวนแบงทางการตลาดของธุรกิจการเพ่ิมขึ้น
ของรายไดเปนความคุมคานัน้มาจากลกูคาเปนคน
ประเมนิ นกัการตลาดจะตองพยายามใหสิง่ท่ีลกูคา

รบัรูวาได ทัง้ท่ีอยูในรปูของสิง่ทีเ่ปนเหตผุลสามารถ
สัมผัสไดและส่ิงที่เปนอารมณ มากกวาส่ิงท่ีลูกคา
รับรูวาเสีย ซึ่งมักอยูในรูปของเงินหรือคาใชจายใน

การแลกซ้ือสินคาและบริการ ดังนั้นการทําความ
เขาใจศาสตรของการตลาดจึงเปนการเรียนรูวิธีที่
จะเพ่ิมความคุมคาใหกับสินคาและบริการ และท่ี
สําคัญลูกคาจะตองรับรูและรูสึกถึงประโยชนของ
สินคาและบริการที่นักการตลาดไดใหมามากกวา

สิ่งท่ีลูกคารับรูหรือรูสึกถึงสิ่งที่เสียไป
  2.4 ด า นป ร ะ สิ ท ธิ ภ าพกา ร ใ ช
เทคโนโลยี (Technology Usage Efficiency) 

คือความสามารถในการนําเทคโนโลยีเครือขาย
คอมพิวเตอรมาใชเปนสื่อกลางในการจัดจําหนาย 
การใหบริการ การโฆษณาและการประชาสัมพันธ
ไดอยางเต็มศักยภาพ เพื่อการบรรลุเปาหมาย
ของธุรกิจ การใชเทคโนโลยีกอเกิดผลกระทบตอ
สังคมและในพ้ืนที่ที่มีเทคโนโลยีเขาไปเก่ียวของใน
หลายรูปแบบ เทคโนโลยีไดชวยใหสังคมหลาย ๆ 
แหงเกิดการพัฒนาทางเศรษฐกิจมากขึ้นซึ่งรวม
ทั้งเศรษฐกิจโลกในปจจุบัน ในหลาย ๆ ขั้นตอน
ของการผลิตโดยใชเทคโนโลยีไดกอใหผลผลิตที่
ไมตองการ หรือเรียกวามลภาวะ เกิดการสูญเสีย
ทรพัยากรธรรมชาตแิละเปนการทาํลายสิง่แวดลอม 
เทคโนโลยีหลาย ๆ อยางท่ีถูกนํามาใชมีผลตอคา
นิยมและวัฒนธรรมของสังคม 
 สมมุติฐานการวิจยั : กลยุทธการตลาด
อนิเตอรเนต็มคีวามสัมพนัธและผลกระทบเชิงบวก
กับความสําเร็จทางการตลาด

วิธีการดําเนินงานวิจัย

 1. กระบวนการและวิธกีารเลอืกกลุม
ตัวอยาง
 ในกระบวนการเลือกกลุมตวัอยางสําหรบั
การวิจัยนั้น ประชากร (Population) ที่ใชในการ
วิจัย ไดแก ผูบริหารฝายการตลาดธุรกิจพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย จํานวน 2,693 คน 

(กรมพัฒนาธุรกิจการคา. 2556 : เว็บไซต) กลุม
ตัวอยาง (Sample) ที่ใชในการวิจัย ไดแก ผูบริหาร
ฝายการตลาดธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใน
ประเทศไทย จาํนวน 335 คน โดยเปดตาราง Krejcie 

และ Morgan (บุญชม ศรีสะอาด. 2545 : 40-43) 
และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิ (Stratified 
Random Sampling)  ผูวิจัยสงแบบสอบถามไปยัง

กลุมตัวอยาง จํานวน 335 คน ซึ่งไดแบบสอบถาม
กลับมา จํานวน 137 ฉบับ คิดเปนรอยละ 40.90 
เมือ่เปรยีบเทยีบกบัจาํนวนแบบสอบถามทีส่งไปยงั
กลุมตัวอยาง ซึ่งสอดคลองกับ Aaker  Kumar และ 
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Day (2001) ไดเสนอวาการสงแบบสอบถาม ตอง
มีอัตราตอบกลับมาอยางนอยรอยละ 20 จึงถือวา
ยอมรับได  
 2. การวัดคุณภาพลักษณะของ
ตัวแปร
 กลยุทธการตลาดอินเตอร เน็ต เปน
ตัวแปรอิสระ ซึ่งสามารถจําแนกออกเปน 4 ดาน 
ดงัน้ี 1) ดานการสรางแบรนดและการรับรูบนตลาด
อินเตอรเน็ต ซึ่งครอบคลุมเกี่ยวกับการสงเสริม
ตราสินคาของธุรกิจบนเว็บไซต การจัดสงขอมูล
สินคาและบริการใหลูกคาไดรับรู การนําที่อยูของ
เว็บไซตหรือตราสินคาไปไวหนาเว็บไซตอื่น ๆ 
เพื่อใหกิจการเปนท่ีรับรูเพ่ิมขึ้น และสนับสนุนให
มีการปรับเปล่ียนการนําเสนอเว็บไซตของกิจการ
ใหมีความทันสมัยอยูตลอดเวลา  2) ดานการขับ
เคลือ่นการบรกิารลูกคา ซึง่ครอบคลมุเกีย่วกบัการ
ยึดมั่นในการใหบริการและการสรางความสัมพันธ
ที่ดีกับลูกคาผานทางเว็บไซต สนับสนุนใหมีการ
สรางสรรคการบริการใหม ๆ ตลอดจนแสวงหาวิธี
การใหม ๆ  ในการใหบรกิารลกูคา  3)  ดานการสราง
ชุมชนบนตลาดอินเตอรเน็ต ซึ่งครอบคลุมเกี่ยว
กับการสรางชุมชนเครือขายธุรกิจบนเว็บไซตใน
การแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกันในกลุมธุรกิจ การ
จัดการฐานขอมูลของลูกคาในการแลกเปล่ียนกัน

ในธุรกจิ  และ 4) ดานการวิจยัและพัฒนาการตลาด 

ซึง่ครอบคลุมเกีย่วกบัการวิจยัตลาดในอนาคต เพือ่
นาํไปใชในการพัฒนาการขายและการใหบรกิารแก
ลกูคา การวจิยัและพฒันาระบบการใหบรกิารอยาง
ตอเน่ือง การจัดสรรงบประมาณเพ่ือการลงทุนดาน

วัสดุ และอุปกรณอยางพรอมเพียงในการวิจัยและ
พฒันาตลาด และการตอยอดผลการวิจยัและพัฒนา
ดานการตลาดไปใชในการดําเนินธุรกิจไดอยางมี
ประสิทธิภาพ
 ความสําเร็จทางการตลาด ประกอบดวย 

4 ดาน ดังนี้ 1) ดานการลดตนทุนการโฆษณา
ประชาสัมพันธ ซึ่งครอบคลุมเก่ียวกับการสามารถ
ลดคาใชจายในการโฆษณาประชาสัมพันธ ในการ

โฆษณาผานสือ่อนิเตอรเนต็การขยายฐานการตลาด
และลกูคา และสามารถลดตนทนุในการดาํเนนิงาน
ลดตนทุนการสรางเครอืขายในการทาํการตลาดกบั
กิจการอื่น ๆ ที่อยูในธุรกิจเดียวกันได สามารถนํา
ตนทุนคาใชจายจากการโฆษณาประชาสัมพันธ
ไปใชกับแผนกอื่น ๆ ได  2)  ดานการสรางความ
พึงพอใจใหลูกคา ซึ่งครอบคลุมเน้ือหาเก่ียว
กับลูกคาเกิดความจักรักภักดีตอสินคาและการ
บริการของกิจการไดรับความไววางใจในการแกไข
ปญหาใหลูกคาไดอยางรวดเร็ว และสรางความพึง
พอใจใหลูกคา ไดรับการยอมรับจากลูกคาในการ
ปรับปรุงระบบการใหบริการสินคา/บริการ ตามคํา
ติชมของลูกคา 3) ดานการเพ่ิมขึ้นของรายได ซึ่ง
ครอบคลุมเนื้อหาเก่ียวกับการมียอดขายและกําไร
เพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องจาก การจําหนายสินคาและ
การใหบริการบนเว็บไซตสามารถเพ่ิมสวนแบง
ทางการตลาดจากการขายสนิคาและใหบรกิารผาน
อินเตอรเน็ต มีฐานะทางการเงินท่ีดียิ่งขึ้นจากการ
สินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ต และ 4) 
ดานประสิทธิภาพการใชเทคโนโลยี ซึ่งครอบคลุม
เนื้อหาเก่ียวกับการดําเนินงานท่ีมีความรวดเร็ว 
และมปีระสิทธภิาพหลงัจากนาํเทคโนโลยีทีท่นัสมัย
มาใชในการขายและใหบริการ สามารถแขงขันใน
ตลาดออนไลนไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยการนํา
เทคโนโลยีที่ทันสมัยเขามาชวยการวางระบบการ

ทํางานบนเว็บไซตใหมีประสิทธิภาพ จากบุคลากร
ที่เชี่ยวชาญดานเทคโนโลยีที่พรอม
 3. คาความเชื่อมั่นและความเที่ยง
ตรง

 ผูวิจัยไดทดสอบความเชื่อมั่นและความ
เที่ยงตรง โดยการหาคาอํานาจจําแนกเปนรายขอ 
(Discriminant Power) ของแตละดานโดยใชเทคนคิ 

Item - total Correlation ดังตาราง 1 ดังนี้



วารสารมนุษยศาสตรและสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 215 ปท่ี 34 ฉบับท่ี 1 มกราคม - กุมภาพันธ พ.ศ.2558

ตาราง 1 คาความเช่ือมั่นและความเท่ียงตรง

ลําดับ รายการ คาอํานาจ

จําแนก

ความเชื่อมั่น อางอิง

จาก

1 กลยุทธ

การตลาด

อนิเตอรเนต็

0.624-0.833 0.853-0.897 Nun-

nally

2 ความสําเร็จ

ทางการ

ตลาด

0.681-0.913 0.905-0.941 Nun-

nally

 จากตาราง 1 พบวา กลยุทธการตลาด
อินเตอรเน็ต ไดคาอํานาจจําแนก (r)  อยูระหวาง 
0.624-0.833 และความสําเร็จทางการตลาด ได
คาอํานาจจําแนก (r) อยูระหวาง 0.681-0.913 ซึ่ง
สอดคลองกับ Nunnally (1978)  ไดนําเสนอวาการ
ทดสอบคาอํานาจจําแนกเกินกวา 0.40 เปนคาที่
ยอมรับได และทดสอบคาความเช่ือม่ันของเคร่ือง
มือ (Reliability Test) ของแบบสอบถามเปนราย
ดาน โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha 
Coeffi cient) ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach) 
ซึ่งกลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ต มีคาสัมประสิทธิ์
แอลฟาอยูระหวาง 0.853-0.897 และความสําเร็จ
ทางการตลาด  มีคาสัมประสิทธิ์แอลฟาอยูระหวาง 
0.905-0.941 สามารถสรุปไดวา คาํถามกลยุทธการ

ตลาดอนิเตอรเนต็และความสําเร็จทางการตลาดใน
แบบสอบถามท่ีใชในการวิจยั มคีวามนาเชือ่ถอืตาม
ทฤษฎขีอง Cronbach ซึง่แนะนําวาคาความเชือ่ม่ัน
ของคําถามไมควรตํ่ากวา 0.70 (Nunnally,  1978)

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล

 สําหรับการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดใชการ
วเิคราะหการวิเคราะหสหสัมพนัธแบบพหุคณู  การ
วิเคราะหความถดถอยแบบพหุคูณ ทดสอบความ
สัมพันธระหวางกลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ตกับ
ความสาํเร็จทางการตลาด ซึง่เขยีนเปนสมการ ดงันี้
 สมการ Marketing Success (TMC) = β

0
 

+ β
1
BMR + β

2
CSD + β

3
IMC + β

4
MRD

เมื่อ  TMC  หมายถึง ความสําเรจ็ทางการตลาด
 BMR  หมายถึง  ดานการสรางตราสินคา
และการรับรูบนตลาดอินเตอรเน็ต
 CSD หมายถึง ดานการขับเคลื่อนการ
บริการลูกคา
 IMC หมายถึง ดานการสรางชุมชนบน
ตลาดอินเตอรเน็ต
 MRD หมายถึ ง  ด านการ วิจัยและ
พัฒนาการตลาด (MRD)

ผลลัพธการวิจัยและการอภิปรายผล

ตาราง  2 การวเิคราะหสหสมัพนัธของกลยทุธการตลาดอนิเตอรเนต็กบัความสาํเรจ็ทางการตลาด โดยรวม
ของผูบริหารธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย

ตัวแปร TMC BMR CSD IMC MRD VIFs

X 3.97 3.99 4.13 3.41 3.79

S.D. 0.61 0.75 0.57 0.95 0.90

TMC - 0.728* 0.515* 0.539* 0.491*

BMR - 0.436* 0.650* 0.643* 2.387

CSD - 0.701* 0.318* 2.784

IMC - 0.559* 2.176

MRD - 2.784
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05
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 จากตาราง 2 ตัวแปรอิสระแตละดานมี
ความสัมพันธกัน  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
ระหวาง 0.491-0.728 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ         
ทีร่ะดับ 0.05 ในลําดบัตอมาผูวจิยัจงึทาํการทดสอบ  
Multicollinearity ปรากฏวาคา VIF

S
 ของตัวแปร

อิสระ กลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ต มีคาตั้งแต  

2.176-2.784 แสดงวาความสัมพันธของตัวแปร
อสิระไมถงึขัน้กอใหเกดิปญหา Multicollinearity ซึง่
สอดคลองกับ Black (2006 : 585) ไดเสนอคา VIF 
ซึ่งมีคานอยกวา 10 แสดงวาตัวแปรอิสระมีความ
สัมพันธกันแตไมเกิดปญหา Multicollinearity

ตาราง  3 การทดสอบความสัมพันธของสัมประสิทธ์ิถดถอย กับความสําเร็จทางการตลาดโดยรวมของ
ผูบริหารธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย

กลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ต

ความสําเร็จทางการตลาด
โดยรวม

t p-valueสัมประสิทธิ์
การถดถอย

ความ
คลาดเคลื่อน
มาตรฐาน

คาคงที่ ( a )
ดานการสรางตราสินคาและการรบัรูบนตลาดอินเตอรเนต็ (BMR)
ดานการขับเคลื่อนการบริการลูกคา (CSD)
ดานการสรางชุมชนบนตลาดอินเตอรเน็ต  (IMC)
ดานการวิจัยและพัฒนาการตลาด  (MRD)

1.227
0.052
0.466
-0.095
0.235

0.290
0.081
0.114
0.061
0.073

4.411
0.604
4.086
-1.553
3.218

0.000*
0.523
0.000*
0.123
0.002*

F  =  27.862  p  =  0.000  Adj R2=  0.441

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05

 จากตารางที่ 3 พบวา กลยุทธการตลาด
อินเตอรเน็ต ดานการขับเคลื่อนการบริการลูกคา 
(0.466) และดานการวิจัยและพัฒนาการตลาด 
(0.235) มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับ

ความสําเร็จทางการตลาดโดยรวม เกิดจากคาสห
สมัพนัธมคีาหางจากคา 0 มาก แสดงวากลยทุธการ
ตลาดอินเตอรเน็ตและความสําเร็จทางการตลาด
มีความสัมพันธกัน และคาสหสัมพันธมากกวา 0 
คือกลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ตและความสําเร็จ

สําเร็จทางการตลาดมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกัน และถาคาสหสัมพันธมีคานอยกวา 0 
แสดงวากลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ตและความ
สําเร็จทางการตลาดมีความสัมพันธในทิศทางตรง
กันขาม เนื่องจาก กิจการยึดมั่นในการใหบริการ

และการสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคาผานทาง

เว็บไซตการสรางสรรคการบริการใหม ๆ ตลอดจน
แสวงหาวิธีการใหม ๆ ในการใหบริการลูกคาอยาง
สมํา่เสมอ  การวิจยัตลาดในอนาคต เพือ่นําไปใชใน
การพัฒนาการขายและการใหบรกิารแกลกูคา  การ

วิจัยและพัฒนาระบบการใหบริการอยางตอเนื่อง 
การจดัสรรงบประมาณเพือ่การลงทนุดานวสัด ุและ
อุปกรณอยางพรอมเพียงในการวิจัย และพัฒนา

ตลาดซึง่สอดคลองกับงานวิจยัของกรมพฒันาธุรกจิ
การคา (2548  :  120)  กลาวไววา  โดยพืน้ฐานของ
การทํางานแลว การรูเขา รูเรา เปนสิ่งจําเปนอยาง
ยิ่งท่ีจะชวยพัฒนาภาพลักษณขององคกรไดเปน
อยางดี การรูเราก็คือการรูสิ่งที่เกี่ยวของกับหนวย
งานทั้งหมด เพื่อที่จะไดรูสภาพปจจุบันขององคกร 
ซึง่ไดจากการสาํรวจสภาพองคกรสวนการรูเขานบั

เปนจุดที่สําคัญอยางย่ิงในการสรางภาพลักษณที่
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จะตองรูใหไดวาบุคคลอื่นหรือผูที่มีสวนเกี่ยวของ
กบัองคกร มององคกรอยางไร เพ่ือทีจ่ะไดรบัทราบ
ขอมลูความตองการเพือ่ตอบสนองใหตรงกบัความ
ตองการ ดังน้ัน การสรางภาพลักษณใหเกิดขึ้นใน
องคกร สิ่งแรกที่จะตองพิจารณาคือตองรูวากลุม
เปาหมายคือใคร ลูกคามององคกรอยางไร วิธีการ
ที่จะทราบถึงภาพลักษณองคกรในสายตาของกลุม
เปาหมายน้ันอาจจะไดจากการสํารวจความคิดเห็น
จากหลายๆฝาย ซึง่จะเปนประโยชนอยางยิง่ในการ
ที่จะนํามากําหนดภาพลักษณขององคกรตอไป

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต

และประโยชนของการวิจัย

 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยใน
อนาคต
 การวิจัยคร้ังนี้ผูที่สนใจสามารถนําไป
ศกึษาในประเด็นทีแ่ตกตางในดานตาง ๆ  ดงันี ้ควร
ใหความสําคัญกับการขับเคลื่อนการบริการลูกคา
โดยการยึดมั่นในการใหบริการและการสรางความ
สมัพนัธทีด่กีบัลกูคาผานทางเว็บไซต มกีารสงเสริม
ใหมีการออกแบบเว็บไซตในการใหบริการเพื่อให
สอดคลองตามความตองการของลูกคา และควร
มีการสงเสริมใหเรื่องการวิจัยและการพัฒนาการ
ตลาดโดยวิธกีารสงเสริมและใหความสําคญักบัการ
วจิยัตลาดในอนาคต เพือ่นาํไปใชในการพัฒนาการ

ขายและการใหบริการแกลูกคา  และมีการสงเสริม
ใหมกีารวิจยัและพัฒนาระบบการใหบริการอยางตอ
เนือ่งเพือ่ทีจ่ะนาํไปสูความสาํเรจ็ทางการตลาดของ

กิจการใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น  
 ประโยชนของการวิจัย
 การวจิยัครัง้น้ี สามารถนาํไปเปนแนวทาง

ในการศึกษาผลกระทบกลยุทธภาพลักษณ
ตราสินคาที่มีความสําเร็จทางการตลาด โดยอาจ
ใชประชากรหรือกลุมตัวอยางที่เปนสงออก หรือ
บริษัทจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย ซึ่งจะทําให
งานวิจัยมีความหลากหลายมากขึ้น มีการศึกษา

ตัวแปรกลางอ่ืนที่ไมใชความสําเร็จทางการตลาด 
เชน ความสําเร็จในการดําเนินงาน ประสิทธิภาพ
ในการดําเนินงาน และมีการศึกษาตัวแปรแทรก
อื่นๆ ที่สง ผลตอกลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ตท่ีมี
ตอความ สาํเร็จทางการตลาด เชน กลยุทธการสราง
ภาพ ลกัษณตราสินคา กลยุทธทางการตลาด ศกึษา
ถงึปญหาและอุปสรรคท่ีมผีลกระทบตอความสําเร็จ
ทางการตลาดของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสใน
ประเทศไทยซึ่งจะทําใหกิจการทราบถึงจุดออน 
จดุแขง็ของปญหาและอปุสรรคเพ่ือเปนแนวทางใน
การปรับปรุงแกไขตอไป และควรมีการเปล่ียนวิธี
การเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามเปนการ
สัมภาษณเชิงลึก (Indept–Interview) เพื่อใหได
ขอมูลท่ีตรงกับวัตถุประสงค ของการทําวิจัยมาก
ทีส่ดุและสามารถนาํผลการวจิยัดงักลาวไปใชใหเกิด
ประโยชนตรงกับความตองการของธุรกิจ

สรุปผลการวิจัย

 กลยุทธการตลาดอินเตอรเน็ต ดานการ
ขบัเคลือ่นการบรกิารลกูคา มคีวามสมัพนัธและผลก
ระทบเชิงบวกกับความสําเร็จทางการตลาดโดย
รวม  ดานการลดตนทนุการโฆษณาประชาสมัพนัธ 
ดานการสรางความพึงพอใจใหลูกคา และดาน
การเพ่ิมของรายได ดังนั้น ผูบริหารธุรกิจพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส ควรมีการสงเสริมการขับเคล่ือน
การบริการลูกคา ประสิทธิภาพการใชเทคโนโลยี  

และการลดตนทุนการโฆษณาประชาสัมพันธ ไป
ใชประโยชนในการวางแผนพัฒนากลยุทธในการ
ทําการตลาดบนอินเตอรเน็ต เพื่อสรางความ

สําเร็จทางการตลาดใหกับองคกรและธุรกิจ ทําให
กระบวนการทํางานของธุรกิจมีประสิทธิภาพ และ

ประสบความสําเร็จตอไป
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