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บทคัดย่อ 
 

 การวิจัยครัง้นี ้มีวัตถุประสงคเ์พื่อการวิเคราะหค์วามพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลนท์ี่ส่งผลต่อ  
พฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ผูป้ระกอบการ
อาชีพคา้ขาย เขตดุสิต กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มูล คือ ค่าความถ่ี  
คา่รอ้ยละ คา่เฉลีย่ คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณู โดยใชโ้ปรแกรม ส าเรจ็รูปทางสงัคมศาสตร์ 
 จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์โดยรวมและรายดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นเทคโนโลยี และ ดา้นผลิตภัณฑ ์มีผลต่อพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ดา้น
ยอดขายโดยประมาณ อยา่งมีนยัสถิติที่ระดบั .01 และความพรอ้มตอ่การขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์โดยรวมและรายดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นเทคโนโลยี และ ดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อพฤติกรรมการคา้ขาย ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั .01 และสามารถน าเอาผลจากการวิจยัในครัง้นีใ้ชเ้ป็นขอ้มลูดา้นตา่งๆ แก่ผูป้ระกอบการท่ีสนใจจะพฒันา
ช่องทางการขายสนิคา้รูปแบบออนไลนต์อ่ไป 
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Abstract 
 

The purpose of this research is to analyze the readiness to sell online products that affect 
trading behavior of operators in Dusit District Bangkok. The sample group used in this research 
was trading entrepreneurs in Dusit District, Bangkok. The questionnaire was used as a tool for 
data analysis, i.e. frequency, percentage, mean, standard deviation and multiple regression 
analysis by using the application package for social science. 

 
From the hypothesis testing, it was found that readiness to sell products online overall 

and by aspect, i.e. technology and product affects the trading behavior of operators in Dusit 
District Bangkok estimated sales with statistical significance at the .01 level and readiness to 
sell products online overall and by aspect, i.e. technology and product affecting trading 
behavior the duration of the trade statistically significant at the .01 level and can use the results 
of this research as information in various fields for entrepreneurs who are interested in 
developing online sales channels. 

 

Keywords: Selling Products Online, Trade Behavior, Entrepreneurs 

 

 

 

 

 
 
1 Lecturer Human Resource Management Program, Faculty of Management Science, Suan Sunandha Rajabhat 
University 
E-mail: kanokwan.ka@ssru.ac.th 
 

 

 

วารสารวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา
ปีีที่่� 9 ฉบัับที่่� 2 กรกฏาคม – ธัันวาคม 2565

SSRU Journal of Management Science

คณะวิทยาการจัดการ44



 
 

 
 

An analysis of the readiness to sell online products 
that affect the trading behavior of operators in Dusit 

District Bangkok 
 

Kanokwan Kaewprasert 1 
        Received: 31.08.2022, Revised: 28.10.2022, Accepted: 10.11.2022 
 

Abstract 
 

The purpose of this research is to analyze the readiness to sell online products that affect 
trading behavior of operators in Dusit District Bangkok. The sample group used in this research 
was trading entrepreneurs in Dusit District, Bangkok. The questionnaire was used as a tool for 
data analysis, i.e. frequency, percentage, mean, standard deviation and multiple regression 
analysis by using the application package for social science. 

 
From the hypothesis testing, it was found that readiness to sell products online overall 

and by aspect, i.e. technology and product affects the trading behavior of operators in Dusit 
District Bangkok estimated sales with statistical significance at the .01 level and readiness to 
sell products online overall and by aspect, i.e. technology and product affecting trading 
behavior the duration of the trade statistically significant at the .01 level and can use the results 
of this research as information in various fields for entrepreneurs who are interested in 
developing online sales channels. 

 

Keywords: Selling Products Online, Trade Behavior, Entrepreneurs 

 

 

 

 

 
 
1 Lecturer Human Resource Management Program, Faculty of Management Science, Suan Sunandha Rajabhat 
University 
E-mail: kanokwan.ka@ssru.ac.th 
 

 

 

SSRU Journal of Management Science
Vol.9 No.2 July - December 2022

SSRU Journal of Management Science

คณะวิทยาการจัดการ 45



 
 

บทน า 

พฒันาการอยา่งรวดเรว็ของวิทยาการดา้นอิเลก็ทรอนิกสโ์ดยเฉพาะ “คอมพิวเตอร”์ ท าใหเ้ครือ่งมือนีก้ลายเป็น
อปุกรณท์ี่ช่วยในการบริหารจดัการ โดยมีเครือข่ายการสื่อสารอย่าง อินเทอรเ์น็ตเป็นตวัเช่ือมเครื่องมือทางอิเล็กทรอนิกส์
ตา่งๆ เขา้หากนั และที่ส  าคญัไดน้ าไปสูก่ารสรา้ง “เศรษฐกิจใหม”่ (New Economy) (สมบตัิ กสุมุาวลี, 2558) ภายใตบ้รบิท
ของเศรษฐกิจใหมน่ัน้จ าเป็นตอ้งมีเครือ่งมือหรอืความรูใ้หมเ่พื่อเพิ่มประสทิธิภาพและขีดความสามารถในการด าเนินธุรกิจ 
ซึ่งเป็นที่มาของการปรากฏขึน้ของอตุสาหกรรมใหมท่ี่สอดรบักบัการพัฒนาอินเทอรเ์น็ตและเทคโนโลยีสารสนเทศ ท าใหม้ี
การกลา่วถึงค าศพัทใ์หม่ทางเศรษฐกิจค าว่า “เศรษฐกิจดิจิทลั” (Digital Economy) ซึ่งเป็นระบบเศรษฐกิจและสงัคมที่มี
การติดตอ่สือ่สารการผลติ การอปุโภคบรโิภค การใชส้อย การจ าหนา่ยจ่ายแจกการพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกสห์รอืกิจกรรมทาง
เศรษฐกิจและสงัคมอื่นใด หรอืการใดๆ ท่ีมีกระบวนการหรอืการด าเนินงานทางดิจิทัลหรอืทางอิเลก็ทรอนิกส ์ 

สงัคมปัจจบุนัไดเ้ปลีย่นแปลงเป็นสงัคมโลกาภิวตัน ์กลา่วคือ สงัคมที่ไรพ้รมแดน มนษุย ์สามารถติดตอ่สือ่สาร
กนัอย่างสะดวกและรวดเร็วมากยิ่งขึน้ เนื่องจากการพฒันาทางดา้นเทคโนโลยี อปุกรณก์ารสื่อสารต่างๆ  รวมไปถึงระบบ
เครือข่ายสญัญาณต่างๆ จากความสะดวกสบายที่มนุษยไ์ดร้บั จากเทคโนโลยีเหล่านีจ้ึงไม่สามารถปฏิเสธไดเ้ลยว่า
เทคโนโลยีเหลา่นีไ้ดเ้ขา้มามีบทบาทในการด าเนินชีวิตประจ าวนัของมนษุยเ์ป็นอยา่งมาก ไม่ว่าจะเป็นทางดา้นการศกึษา 
ความบนัเทิง และทางดา้นธุรกิจตา่งๆ จากความเจรญิกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีอยา่งรวดเรว็นีเ้ป็นสาเหตทุ าใหร้ะบบการคา้
ในปัจจบุนั มีความแตกตา่งไปจากเดิม ซึ่งในอดีตการท าการคา้จะเป็นการขายผ่านทางหนา้รา้นเทา่นัน้จึงท าใหต้อ้งใชเ้งิน
ลงทุนสงู นอกจากนีก้ารท าการคา้แบบเดิม รา้นคา้นัน้ๆ จะเป็นที่รูจ้ักและสามารถเขา้ถึงได ้เพียงลกูคา้ในพืน้ที่เท่านัน้  
แต่ในปัจจุบันไดม้ีการน าเทคโนโลยีเขา้มาใช้ในการท าธุรกิจการคา้ หรือเรียกอีกอย่างหนึ่งว่าพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส ์  
(E-commerce) ซึง่เป็นการใชอ้ินเทอรเ์น็ตเป็นสือ่กลางการคา้ระหวา่งผูค้า้กบักลุม่ลกูคา้ พาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกสก์ าลงัเป็นที่
นิยมอย่างกวา้งขวาง เนื่องจากมี ผลตอบแทนที่คุม้ค่าเป็นการท าการคา้ที่ไม่ตอ้งผ่านพ่อคา้คนกลาง อีกทัง้ยงัเป็นการท า
การค้าที่ไรพ้รมแดน ไม่มีขีดจ ากัดของเวลาและสถานที่ ท าให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรงและรวดเร็ว 
ผูป้ระกอบการในประเทศไทยไดเ้ลง็เห็นถึงประโยชนข์องพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส ์ดงัจะเห็นไดจ้ากรา้นคา้ออนไลนท์ี่มีจ านวน
เพิ่มขึน้อยา่งตอ่เนื่อง และหลากหลายธุรกิจในประเทศไทยที่หนัมาใชช้่องทางอีคอมเมิรซ์ในการจ าหนา่ยสินคา้และบรกิาร 
(วิภาวรรณ มโนปราโมทย,์ 2556) 

จากขอ้มลูดงักลา่วขา้งตน้ การประกอบธุรกิจไดม้ีพฒันาการอยา่งรวดเรว็และนา่สนใจเป็นอยา่งยิ่ง ที่ควรศกึษา
และปรบัใช้ในชีวิตประจ าวนัในยุคปัจจุบัน และเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร เป็นเขตพืน้ที่รบัผิดชอบของมหาวิทยาลยั 
ราชภฏัสวนสนุนัทา ตน้สงักดัของผูว้ิจยั จึงเล็งเห็นความส าคญัและมีความสนใจที่จะศึกษางานวิจยัเรื่อง “การวิเคราะห์
ความพร้อมต่อการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร” 

 

 
 

วัตถุประสงคก์ารวิจัย 
 ศึกษาความพร้อมต่อการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ ประกอบด้วย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ  
ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นเทคโนโลยี ที่สง่ผลตอ่พฤติกรรมการคา้ขายสนิคา้ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
  
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการตลาดผ่านช่องทางดิจิทัล 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัการตลาดผา่นช่องทางดิจิทลั  
  2.1.1 ความหมายของการตลาดดิจิทลั การตลาดดิจิทลั คือ การตลาดที่ไดพ้ฒันามาจากการตลาด
ในอดีต เป็นการท าการตลาดผ่านสื่อดิจิทลัโดยใชช้่องทางดิจิทลัในการติดตอ่กบัผูบ้รโิภค ทัง้ยงัน าหลกัการแบบดัง้เดิมมา
ประยุกตใ์ช้ เพียงแต่ปรับเปลี่ยนช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับผูบ้ริโภค โดย Wertime และ Fenwick (2008) ได้ให้
ความหมายของ การตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) วา่คือ “พฒันาการของตลาดในอนาคตเกิดขึน้เมื่อบรษัิทด าเนินงาน
ทางการตลาดส่วนใหญ่ผ่านช่องทางสื่อสารดิจิทลั สื่อดิจิทลัเป็นสื่อที่มีรหสัระบุตวัผูใ้ชไ้ดจ้ึงท าใหน้กัการตลาดสามารถ
สื่อสารแบบสองทาง (Two-way Communication) กบัลกูคา้ไดอ้ย่างต่อเนื่องเป็นรายบคุคล ขอ้มลูที่ไดจ้ากการสื่อสารกบั
ลกูคา้แต่ละคนในแต่ละครัง้เป็นการเรียนรูร้ว่มกัน ซึ่งอาจจะเป็นประโยชนก์บัลกูคา้คนต่อไป ต่อเนื่องและสอดคลอ้งกนั
เหมือนการท างานของเครือข่าย เซลลป์ระสาทสั่งการ นกัการตลาดสามารถน าขอ้มลูที่ทราบแบบเรียลไทมน์ี ้รวมทัง้ความ
คิดเห็นที่รบัตรงจากลกูคา้มาใชใ้หเ้กิดประโยชนส์งูสดุแก่ผูบ้ริโภคในโอกาสต่อๆ ไป” หรือวิธีการในการสง่เสริมสินคา้และ
บรกิารโดยอาศยัช่องทางฐานขอ้มลูออนไลนเ์พื่อเขา้ถึงผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งรวดเรว็ ซึง่ตอบโจทย ์ความตอ้งการของผูบ้รโิภคใน
ปัจจบุนั และใชต้น้ทนุอยา่งมีประสทิธิภาพ Reitzen (2007: ออนไลน)์  
  2.1.2 รูปแบบของสื่อดิจิทลัและการตลาดดิจิทลั การใชอ้ินเตอรเ์น็ตท าใหเ้กิดการเขา้ถึงขอ้มูลได้
อย่างสะดวก ทัง้ยงัเป็นช่องทางติดต่อโดยตรง กบัผูบ้ริโภคที่มีความสนใจตอ่สินคา้นัน้ เพราะผูท้ี่มีความสนใจต่อสิ่งใดสิง่
หนึง่นิยมรวมตวักนัเพื่อพดูคยุแลกเปลีย่นขอ้มลูซึง่กนั การสือ่สารผา่นช่องทางดิจทลัในรูปแบบหนึง่ตอ่หนึง่ (One-to-One) 
รวมทัง้ขอ้มลูของผูบ้ริโภคจะบนัทกึเอาไวใ้นระบบฐานขอ้มลูสามารถตรวจสอบไดต้ลอดเวลาตามที่ตอ้งการ ซึ่งสื่อดิจิทลัที่
ไดร้บัความนิยมนัน้มีหลากหลายช่องทางตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค  
 
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการเปิดรับสื่อ 
 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการเปิดรับสื่อ Klapper (1960: 19 – 25 อ้างใน ศิวัช จันทนาสุภาภรณ์, 2554) 
กระบวนการการเลอืกรบัขา่วสารหรอืเปิดรบัขา่วสารเปรยีบเสมือนเครือ่งกรองขา่วสารในการรบัรูข้องมนษุยซ์ึง่ประกอบไป 
ดว้ยการกลั่นกรอง 4 ขัน้ล  าดบั ดงัตอ่ไปนี ้ 
  1. การเลือกเปิดรบั (Selective Expose) เป็นขัน้แรกในการเลือกช่องทางการสื่อสาร บคุคลจะเลือกเปิดรบัสื่อ
และข่าวสารจากแหล่งสารที่มีอยู่ดว้ยกันหลายแหล่ง เช่น การเลือกซือ้หนงัสือพิมพฉ์บับใดฉบบัหนึ่ง เลือกเปิดสถานี
วิทยกุระจายเสยีงสถานีใดสถานีหนึง่ตามความสนใจ และความตอ้งการของตน อีกทัง้ทกัษะและความช านาญในการรบัรู ้
ขา่วสารของคนตา่งกนั บางคนถนดั ที่จะฟังมากกวา่อา่น ก็ชอบฟังวิทยดุโูทรทศันม์ากกวา่อา่นหนงัสอืเป็นตน้  
 2. การเลือกใหค้วามสนใจ (Selective Attention) ผูเ้ปิดรบัข่าวสารมีแนวโนม้ที่จะเลือกสนใจข่าวจากแหลง่ใด
แหลง่หนึ่ง โดยมกัเลือกตามความคิดเห็น ความสนใจของตน เพื่อสนบัสนนุทศันคติที่มีอยู่และหลีกเลีย่งสิ่งที่ไมส่อดคลอ้ง
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วัตถุประสงคก์ารวิจัย 
 ศึกษาความพร้อมต่อการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ ประกอบด้วย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ  
ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นเทคโนโลยี ที่สง่ผลตอ่พฤติกรรมการคา้ขายสนิคา้ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
  
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการตลาดผ่านช่องทางดิจิทัล 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัการตลาดผา่นช่องทางดิจิทลั  
  2.1.1 ความหมายของการตลาดดิจิทลั การตลาดดิจิทลั คือ การตลาดที่ไดพ้ฒันามาจากการตลาด
ในอดีต เป็นการท าการตลาดผ่านสื่อดิจิทลัโดยใชช้่องทางดิจิทลัในการติดตอ่กบัผูบ้รโิภค ทัง้ยงัน าหลกัการแบบดัง้เดิมมา
ประยุกตใ์ช้ เพียงแต่ปรับเปลี่ยนช่องทางในการติดต่อสื่อสารกับผูบ้ริโภค โดย Wertime และ Fenwick (2008) ได้ให้
ความหมายของ การตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) วา่คือ “พฒันาการของตลาดในอนาคตเกิดขึน้เมื่อบรษัิทด าเนินงาน
ทางการตลาดส่วนใหญ่ผ่านช่องทางสื่อสารดิจิทลั สื่อดิจิทลัเป็นสื่อที่มีรหสัระบุตวัผูใ้ชไ้ดจ้ึงท าใหน้กัการตลาดสามารถ
สื่อสารแบบสองทาง (Two-way Communication) กบัลกูคา้ไดอ้ย่างต่อเนื่องเป็นรายบคุคล ขอ้มลูที่ไดจ้ากการสื่อสารกบั
ลกูคา้แต่ละคนในแต่ละครัง้เป็นการเรียนรูร้ว่มกัน ซึ่งอาจจะเป็นประโยชนก์บัลกูคา้คนต่อไป ต่อเนื่องและสอดคลอ้งกนั
เหมือนการท างานของเครือข่าย เซลลป์ระสาทสั่งการ นกัการตลาดสามารถน าขอ้มลูที่ทราบแบบเรียลไทมน์ี ้รวมทัง้ความ
คิดเห็นที่รบัตรงจากลกูคา้มาใชใ้หเ้กิดประโยชนส์งูสดุแก่ผูบ้ริโภคในโอกาสต่อๆ ไป” หรือวิธีการในการสง่เสริมสินคา้และ
บรกิารโดยอาศยัช่องทางฐานขอ้มลูออนไลนเ์พื่อเขา้ถึงผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งรวดเรว็ ซึง่ตอบโจทย ์ความตอ้งการของผูบ้รโิภคใน
ปัจจบุนั และใชต้น้ทนุอยา่งมีประสทิธิภาพ Reitzen (2007: ออนไลน)์  
  2.1.2 รูปแบบของสื่อดิจิทลัและการตลาดดิจิทลั การใชอ้ินเตอรเ์น็ตท าใหเ้กิดการเขา้ถึงขอ้มูลได้
อย่างสะดวก ทัง้ยงัเป็นช่องทางติดต่อโดยตรง กบัผูบ้ริโภคที่มีความสนใจตอ่สินคา้นัน้ เพราะผูท้ี่มีความสนใจต่อสิ่งใดสิง่
หนึง่นิยมรวมตวักนัเพื่อพดูคยุแลกเปลีย่นขอ้มลูซึง่กนั การสือ่สารผา่นช่องทางดิจทลัในรูปแบบหนึง่ตอ่หนึง่ (One-to-One) 
รวมทัง้ขอ้มลูของผูบ้ริโภคจะบนัทกึเอาไวใ้นระบบฐานขอ้มลูสามารถตรวจสอบไดต้ลอดเวลาตามที่ตอ้งการ ซึ่งสื่อดิจิทลัที่
ไดร้บัความนิยมนัน้มีหลากหลายช่องทางตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค  
 
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการเปิดรับสื่อ 
 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการเปิดรับสื่อ Klapper (1960: 19 – 25 อ้างใน ศิวัช จันทนาสุภาภรณ์, 2554) 
กระบวนการการเลอืกรบัขา่วสารหรอืเปิดรบัขา่วสารเปรยีบเสมือนเครือ่งกรองขา่วสารในการรบัรูข้องมนษุยซ์ึง่ประกอบไป 
ดว้ยการกลั่นกรอง 4 ขัน้ล  าดบั ดงัตอ่ไปนี ้ 
  1. การเลือกเปิดรบั (Selective Expose) เป็นขัน้แรกในการเลือกช่องทางการสื่อสาร บคุคลจะเลือกเปิดรบัสื่อ
และข่าวสารจากแหล่งสารที่มีอยู่ดว้ยกันหลายแหล่ง เช่น การเลือกซือ้หนงัสือพิมพฉ์บับใดฉบบัหนึ่ง เลือกเปิดสถานี
วิทยกุระจายเสยีงสถานีใดสถานีหนึง่ตามความสนใจ และความตอ้งการของตน อีกทัง้ทกัษะและความช านาญในการรบัรู ้
ขา่วสารของคนตา่งกนั บางคนถนดั ที่จะฟังมากกวา่อา่น ก็ชอบฟังวิทยดุโูทรทศันม์ากกวา่อา่นหนงัสอืเป็นตน้  
 2. การเลือกใหค้วามสนใจ (Selective Attention) ผูเ้ปิดรบัข่าวสารมีแนวโนม้ที่จะเลือกสนใจข่าวจากแหลง่ใด
แหลง่หนึ่ง โดยมกัเลือกตามความคิดเห็น ความสนใจของตน เพื่อสนบัสนนุทศันคติที่มีอยู่และหลีกเลีย่งสิ่งที่ไมส่อดคลอ้ง
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กบัความรู ้ความเขา้ใจหรอืทศันคติเดิมที่มีอยูแ่ลว้ เพื่อไมใ่หเ้กิดภาวะทางจิตใจที่ไมส่มดลุหรอืมีความไมส่บายใจที่เรยีกว่า
ความไมส่อดคลอ้งทางดา้นความเขา้ใจ (Cognitive Dissonance)  
 3. การเลือกรับรู ้และตีความหมาย (Selective Perception and Interpretation) เมื่อบุคคลเปิดรับข้อมูล
ข่าวสารแลว้ก็ใช่ว่าจะรบัรูข้่าวสารทัง้หมดตามเจตนารมณข์องผูส้ง่สารเสมอไป เพราะคนมกัเลือกรบัรูแ้ละตีความหมาย
สารแตกต่างกนัไปตามความสนใจ ทศันคติ ประสบการณ ์ความเช่ือ ความตอ้งการ ความคาดหวงั แรงจูงใจ สภาพทาง
รา่งกาย หรือสภาวะทางอารมณแ์ละจิตใจ ฉะนัน้ แต่ละคนอาจตีความเฉพาะข่าวสารที่สอดคลอ้งกบัลกัษณะสว่นบคุคล
ดงักล่าว นอกจากจะท าใหข้่าวสารบางส่วนถูกตดัทิง้ไปยงัมีการบิดเบือนข่าวสารใหม้ีทิศทางเป็นที่น่าพอใจของแต่ละ
บคุคลดว้ย  
 4. การเลือกจดจ า (Selective Retention) บุคคลจะเลือกจดจ าข่าวสารในส่วนที่ตรงกับความสนใจความ
ตอ้งการ ทศันคติ ฯลฯ ของตนเองและมกัจะลืมหรือไม่น าไปถ่ายทอดต่อในส่วนที่ตนเองไม่สนใจไม่เห็นดว้ยหรือเรื่องที่
ขัดแยง้กับความคิดของตน ข่าวสารที่ตนเองเลือกจดจ าไวน้ัน้มักมีเนือ้หาที่จะช่วยส่งเสริมสนับสนุนความรูส้ึกนึกคิด 
ทศันคติ ค่านิยม หรือความเช่ือของแตล่ะคนที่มีอยูเ่ดิมใหม้ีความมั่นคงชดัเจนยิ่งขึน้และเปลีย่นแปลงยากขึน้ เพื่อน าไปใช้
เป็นประโยชนใ์นโอกาสตอ่ไป สว่นหนึง่อาจน าไปใชเ้มื่อเกิดความรูส้กึขดัแยง้และมีสิง่ที่ท  าใหไ้มส่บายใจขึน้ 

ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจและการกระท าของ
ผู้บริโภคที่เก่ียวข้องกับการซือ้และการใช้สินค้า หรือเป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการซือ้และการใช้สินคา้และบริการ  
เพ่ือตอบสนองต่อความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ซึ่งประกอบดว้ยขัน้ตอนในการตดัสินใจ ทัง้ก่อนการ
ตดัสินใจ และภายหลงัการตดัสินใจแลว้หรือเป็นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการคน้หา (Searching) การซือ้ (Purchasing) 
การใช ้(Using) การประเมิน (Evaluating) และการจบัจ่ายใชส้อย (Disposing) สนิคา้ บรกิาร และความคิด (Schiffman & 
Kanuk, 2000, p.G-3) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นเรื่องที่เก่ียวกับการปฏิบตัิหรือการแสดงออก อีกทัง้กระบวนการตดัสินใจที่เก่ียวกบัการ
เลือกซือ้สินคา้กลา่วอีกนยัหนึ่ง พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นเรื่องที่เก่ียวขอ้งกับความรูส้กึนึกคิด การแสดงออก การด ารงชีวิต
ของมนษุยใ์นแตล่ะวนั พฤติกรรมที่แสดงออกนัน้อาจมีความแตกตา่งกนัไป เนื่องจากแต่ละคนยอ่มมีทศันคติหรือแนวทาง
ของตนเอง ท าใหพ้ฤติกรรมของแตล่ะคนมีแนวทางและทิศทางตา่งกนัไป อยา่งไรก็ตามทศันคติหรอืสิง่จูงใจสามารถเกิดขึน้
ไดต้ลอดเวลา เป็นผลมาจากการยึดถือสิ่งต่างๆ ความคิดของตนและรบัเอาสิ่งต่างๆ จากภายนอกเขา้มาซึ่งแต่ละคนก็มี
การตดัสนิใจภายใตส้ิง่ควบคมุเหลา่นีเ้พื่อการแสดงออกซึง่พฤติกรรมของตนตลอดเวลา อยา่งไรก็ตาม ปัจจยัที่เก่ียวขอ้งกบั
หลักการประชากรศาสตร ์อ านาจซือ้ ทัศนคติ และบุคลิกภาพ แรงกดดันทางสังคมหลายประการต่างมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้รโิภค (มนชยา โพธิยพ, 2553) 

แนวคิดเกี่ยวกับสื่อเครือข่ายสังคมออนไลน ์
 อดิเทพ บตุราช (2553) ไดใ้หค้วามหมายของ สื่อสงัคมออนไลนไ์ว ้หมายถึง กลุม่คนที่มีการรวมตวักนัก่อเกิด
เป็นสงัคมเพื่อท ากิจกรรมตา่งๆ รว่มกนัผา่นทางเครอืขา่ยอินเทอรเ์น็ต ซึง่อยูใ่นรูปแบบเว็บไซตแ์ละไดม้ีการกระจายออกไป
เรือ่ยๆ โดยใชว้ิธีการสือ่สารบนอินเทอรเ์น็ต และมีการสรา้งชมุชนเสมือนผา่นทางเครอืขา่ยอินเทอรเ์น็ต เพื่อใชเ้ป็นสือ่กลาง
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ส าหรบัการติดต่อสื่อสาร การท าธุรกรรมต่างๆ รวมถึงเพื่อใชใ้นการศึกษาหรือท าธุรกิจและใชเ้พื่อความบนัเทิง ผูค้นสว่น
ใหญ่ในสงัคมยคุปัจจบุนัจะใชชี้วิตประจ าวนัอยูก่บัเครือข่ายสงัคมออนไลนเ์พิ่มมากยิ่งขึน้จากยคุก่อนมาก รวมถึงมีการใช้
เพ่ือบอกเล่าถึงประสบการณ ์เรื่องราวต่างๆ ผ่าน วิดีโอ ขอ้ความรวมถึง  รูปภาพต่างๆ ที่ผูส้ื่อสารตอ้งการน ามาแบ่งบนั
ใหก้บัครอบครวั เพื่อน รวมถึงคนในสงัคมไดร้บัรูผ้า่นทางสือ่สงัคมออนไลน ์
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การศึกษาเรื่อง “การวิเคราะหค์วามพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลนท์ี่สง่ผลต่อพฤติกรรมการคา้ขาย
ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร” 
  ตัวแปรอิสระ                                              ตัวแปรตาม 

 

1.  
 

 

 

           

สมมตฐิานการวิจัย 
 ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นบคุลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภณัฑ ์
และดา้นเทคโนโลยี สง่ผลตอ่พฤติกรรมการขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 

ระเบยีบวิธีการวิจัย 
 ขอบเขตของการวิจัย 

 ตวัแปรที่ศกึษาประกอบดว้ย 
ตวัแปรอิสระ คือ ความพรอ้มตอ่การขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ประกอบดว้ย บคุลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นผลติภณัฑ ์ 

และดา้นเทคโนโลยี 
ตวัแปรตาม คือ พฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 
 ประชากรและกลุ่มตัวอยา่ง 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างที่ท  าการศึกษาคน้ควา้ครัง้นี ้คือ ผูป้ระกอบการอาชีพคา้ขาย เขตดสุิต กรุงเทพมหานคร   
ผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดขนาดของตวัอยา่งโดยใชว้ิธีค  านวณหาขนาดของกลุม่ตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (กลัยา วาณิชย์
บญัชา, 2545, 74) ที่มีระดบัความเช่ือมั่น 95% จะไดต้วัอยา่งได ้385 ตวัอยา่ง ผูว้ิจยัไดส้  ารองกลุม่ตวัอยา่งไวอ้ีก 5% เป็นจ านวน 
15 ตวัอยา่ง รวมกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง โดยแบง่เป็น 3 ขัน้ตอน 

ความพร้อมต่อการขายสนิค้า 
รูปแบบออนไลน ์

- ดา้นบคุลากร 
- ดา้นกระบวนการ 
- ดา้นผลติภณัฑ ์
- ดา้นเทคโนโลยี 

พฤติกรรมการค้าขายของผู้ประกอบการ
เขตดุสติ กรุงเทพมหานคร 

- ยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดอืน) 

- ระยะเวลาในการคา้ขาย (ชม./วนั) 
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ขัน้ที่ 1 ใชว้ิธีสุม่ตวัอย่างอย่างง่าย (Simple Random Sampling) จากนัน้ท าการเลือกชุมชน จ านวน 10 แห่ง 
ไดแ้ก่ 1.ชุมชนสวนออ้ย 2.ชุมชนวดัราชาธิวาส 3.ชุมชนวดัสวสัดิวารีสีมาราม 4.ชุมชนซอยโซดา 5.ชุมชนซอยสนัติสุข  
6.ชมุชนศรยีา่น 7.ชมุชนบางกระบือ 8.ชมุชนตรอกตน้โพธ์ิ 9.ชมุชนสคุนัธาราม 10.ชมุชนวดัประชาระบือธรรม 
 ขัน้ที่ 2 ใชว้ิธีการสุม่ตวัอย่างแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยการกระจายแบบสอบถามไปยงัหน่วยงาน
และชมุชนตา่งๆ จ านวน 10 แหง่ แหง่ละ 40 คน 
 ขัน้ที่ 3 การสุ่มตวัอย่างโดยใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบมีระบบ (Systematic Random Sampling) ในวนัจันทร ์– 
ศุกร ์ช่วงเวลา 09.00-16.00 น. ในแต่ละวนัใชต้วัอย่างประมาณ 40 คน รวมทัง้สิน้ 10 วนั จนครบกลุ่มตวัอย่าง 400 คน  
 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การวิจยัในครัง้นีเ้ป็น “การวิเคราะหค์วามพรอ้มตอ่การขายสินคา้รูปแบบออนไลนท์ี่สง่ผลตอ่พฤติกรรมการคา้
ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร” โดยมีแหลง่ขอ้มลูในการศกึษาคน้ควา้เพื่อช่วยสรา้งความเขา้ใจพืน้ฐาน
ในการวิจยั ช่วยออกแบบสอบถาม ตลอดจนช่วยใหไ้ดข้อ้มูลที่สมบูรณย์ิ่งขึน้ โดยมีแหล่งที่มาของขอ้มูลประกอบดว้ย 2 
สว่น ดงันี ้
   1. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นการค้นหาข้อมูลจากเอกสาร วารสารที่สามารถ
อา้งอิงได ้ผลงานวิจยัตา่งๆ ที่เก่ียวขอ้ง รวมถึงแหลง่ขอ้มลูทางอินเตอรเ์น็ต เพื่อประกอบการสรา้งแบบสอบถาม 
   2. แหลง่ขอ้มลูปฐมภมูิ (Primary data) เป็นขอ้มลูที่ไดจ้ากแบบสอบถาม เก็บขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่ง
จ านวน 400 คน ซึง่จะด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่งตามที่ก าหนดไวจ้นครบตามจ านวน 

 วิธีการวเิคราะหข์อ้มูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบายคุณลักษณะด้านความพรอ้มต่อการขายสินค้าในรูปแบบ
ออนไลน ์และพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ส าหรบัในสว่นของแบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็น ที่มีลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert Scale 5 ระดบันัน้ 
ผูว้ิจยัไดก้ าหนดเกณฑใ์นการวิเคราะหข์อ้มลูระดบัการใหค้ะแนนเฉลีย่ในแตล่ะขัน้ ดงันี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544) 
 

      คะแนนเฉลี่ย    ระดับความคดิเห็น 
       4.21 – 5.00  หมายถึง   เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

      3.41 – 4.20  หมายถึง   เห็นดว้ย 
       2.61 – 3.40  หมายถึง   ปานกลาง 
       1.81 – 2.60  หมายถึง   ไมเ่ห็นดว้ย 
     1.00 – 1.80  หมายถึง   ไมเ่ห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 
 

 

 
 

2. สถิติเชิงอนมุาน (Inferential statistics) สถิติที่ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน คือ 
 สมมติฐาน : ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ  
ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นเทคโนโลยี สง่ผลต่อพฤติกรรมการขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร จะทดสอบ
สมมติฐานโดยใชส้ถิติ Regression Analysis วิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 
 
 ผลการวิจัย 

ผลการวิเคราะห์ความพร้อมต่อการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการค้าขายของ
ผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร ไดแ้บ่งการวิเคราะหแ์ละการแปลความหมายออกเป็น 2 ตอนดงัต่อไปนี ้และ
เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจในการสือ่สารท่ีตรงกนั ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสญัลกัษณแ์ละอกัษรยอ่ในการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี  ้

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา ได้แก่ 
1. ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดต้อ่เดือน น าเสนอโดยแจกแจงดว้ยความถ่ีและคา่รอ้ยละ ไดผ้ลดงัตารางที ่1 

 
ตารางที่ 1 คา่ความถ่ีและรอ้ยละ ของลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ 
                          
                           

 
ชาย 
หญิง 

 
163 
237 

 
40.8 
59.2 

 รวม 400 100.0 
2. อาย ุ
                   
                    
    
     

 
30–39  ปี 
20–29  ปี 
40–49  ปี 
ต ่ากวา่ 20 ปี 
50 ปีขึน้ไป 

 
 102 
120 
 74 
 48 
 56 

 
25.5 
30.0 
18.5 
12.0 
14.0 

 รวม 400 100.0 
3. สถานภาพ  
      
      
      

 
โสด 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่

 
 213 
155 
  32 

 
53.2 
38.8 
8.0 

 รวม  400 100.0 
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2. สถิติเชิงอนมุาน (Inferential statistics) สถิติที่ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน คือ 
 สมมติฐาน : ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ  
ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นเทคโนโลยี สง่ผลต่อพฤติกรรมการขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร จะทดสอบ
สมมติฐานโดยใชส้ถิติ Regression Analysis วิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 
 
 ผลการวิจัย 

ผลการวิเคราะห์ความพร้อมต่อการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการค้าขายของ
ผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร ไดแ้บ่งการวิเคราะหแ์ละการแปลความหมายออกเป็น 2 ตอนดงัต่อไปนี ้และ
เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจในการสือ่สารท่ีตรงกนั ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสญัลกัษณแ์ละอกัษรยอ่ในการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี  ้

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา ได้แก่ 
1. ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ  อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดต้อ่เดือน น าเสนอโดยแจกแจงดว้ยความถ่ีและคา่รอ้ยละ ไดผ้ลดงัตารางที ่1 

 
ตารางที่ 1 คา่ความถ่ีและรอ้ยละ ของลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ 
                          
                           

 
ชาย 
หญิง 

 
163 
237 

 
40.8 
59.2 

 รวม 400 100.0 
2. อาย ุ
                   
                    
    
     

 
30–39  ปี 
20–29  ปี 
40–49  ปี 
ต ่ากวา่ 20 ปี 
50 ปีขึน้ไป 

 
 102 
120 
 74 
 48 
 56 

 
25.5 
30.0 
18.5 
12.0 
14.0 

 รวม 400 100.0 
3. สถานภาพ  
      
      
      

 
โสด 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่

 
 213 
155 
  32 

 
53.2 
38.8 
8.0 

 รวม  400 100.0 

SSRU Journal of Management Science
Vol.9 No.2 July - December 2022

SSRU Journal of Management Science

คณะวิทยาการจัดการ 51



 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
4.  ร ะ ดั บ
การศึกษา 
                          
                           

 
ต ่ากวา่ปรญิญาตรี 
ปรญิญาตรหีรอืเทียบเทา่ 
สงูกวา่ปรญิญาตรี 

 
126 
209 
65 

 
31.5 
52.3 
16.2 

 รวม 400 100.0 
5 . ร า ย ไ ด้ ต่ อ
เดือน  
      
      
      

 
ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
10,001 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท 
25,000 บาทขึน้ไป 

 
   88 
   75 
  115 
  56 
  66 

 
22.0 
18.8 
28.8 
14.0 
16.4 

 รวม  400 100.0 
 
จากตารางที่ 1 ผลการวิเคราะหข์อ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 

จ าแนกตามตวัแปร พบวา่ 
 1. เพศ พบว่า ผูป้ระกอบการสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 237 คน คิดเป็นรอ้ยละ 59.2 และเป็นเพศชาย 
จ านวน 163 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.8 โดยผูป้ระกอบการเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย 
 2. อายุ พบว่า ผูป้ระกอบการสว่นใหญ่อาย ุ20 - 29 ปี จ านวน 120 คน คิดเป็นรอ้ยละ 30.0 รองลงมามีอายุ  
30 – 39 ปี จ านวน 102 คน คิดเป็นรอ้ยละ 25.5 อายุ 40 - 49 ปี จ านวน 74 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.5 อายุ 50 ปีขึน้ไป 
จ านวน 56 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.0 และ ต ่ากวา่ 20 ปี จ านวน 48 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.0 ตามล าดบั 
 3. สถานภาพ พบวา่ ผูป้ระกอบการสว่นใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 213 คน คิดเป็นรอ้ยละ 53.2 รองลงมา
มีสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั จ านวน 155 คน คิดเป็นรอ้ยละ 38.8 และสถานภาพ หย่ารา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่จ านวน 32 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.0 ตามล าดบั 
 4. ระดับการศึกษา พบว่า ผูป้ระกอบการสว่นใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ านวน 209 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 52.3 รองลงมาคือ ต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 126 คน คิดเป็นรอ้ยละ 31.5 และสงูกว่าปริญญาตรี 
จ านวน 65 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.2 ตามล าดบั 
 5. รายได้ต่อเดือน พบว่า ผูป้ระกอบการสว่นใหญ่มีรายไดต้่อเดือน 15,001 - 20,000 บาท จ านวน 115 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 28.8 รองลงมาคือ ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 88 คน คิดเป็นรอ้ยละ 22.0 รายได ้10,001-
15,000 บาท จ านวน 75 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.8 รายได ้25,001 บาทขึน้ไป จ านวน 66 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.4 และรายได ้
20,001 - 25,000 บาท จ านวน 56 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.0 ตามล าดบั 
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2. ความพร้อมต่อการขายสินค้ารูปแบบออนไลน ์
ความพรอ้มต่อการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้าน

เทคโนโลยี โดยใชค้า่เฉลีย่ และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน ในการวิเคราะหผ์ลไดผ้ลดงัตารางที ่2  
 

ตารางที่ 2 คา่เฉลีย่ และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน ของความพรอ้มตอ่การขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์

ความพร้อมต่อการขายสินค้ารูปแบบออนไลน ์
ระดับความคิดเห็น 
    𝐱̅𝐱            S.D.          แปลผล 

ด้านบุคลากร    
1. ผูป้ระกอบการเคยซือ้-ขายสนิคา้รูปแบบออนไลนผ์า่นช่องทางตา่งๆ                                 4.85 .463 ดีมาก 
2. มีความพรอ้มดา้นทรพัยากรและสิง่แวดลอ้ม 4.24 .635 ดีมาก 
3. มีความมุ่งมั่นตั้งใจที่จะพัฒนาศักยภาพการประกอบการรูปแบบ
ออนไลน ์

4.10 .629 ดี 

ด้านบุคลากรโดยรวม 4.39 .576 ดีมาก 
ด้านกระบวนการ    
4. สามารถเพิ่มช่องทางการขายรูปแบบออนไลนค์วบคูก่บัปัจจบุนั 4.12 .669 ดี 
5. สามารถรบัออเดอรแ์ละจัดสง่ไดต้ามขอ้ก าหนดและระยะเวลาที่ตกลง
กบัลกูคา้ 3.54 .754 ดี 

6. มีการสง่เสรมิการขายหรอืท าโปรโมชั่นเพื่อกระตุน้ยอดขาย 3.65 .695 ดี 
ด้านกระบวนการโดยรวม 3.77 .635 ด ี
ด้านผลิตภณัฑ ์    
7. สินคา้/ผลิตภัณฑม์ีความหลากหลายและตรงกับความตอ้งการของ
ทอ้งตลาด                                 

4.11 .742 ด ี

8. สนิคา้/ผลติภณัฑส์ามารถแขง่ขนัดา้นราคาและคณุภาพกบัคูแ่ขง่ได ้ 4.35 .614 ดีมาก 
9. สนิคา้/ผลติภณัฑส์ามารถจ าหนา่ยในรูปแบบออนไลนไ์ด ้ 4.09 .595 ด ี
ด้านผลิตภณัฑโ์ดยรวม 4.18 .650 ด ี
ด้านเทคโนโลย ี    
10. มีอปุกรณท์ี่สามารถเชื่อมตอ่อินเตอรเ์น็ตเพื่อใชใ้นการขายได ้                                3.86 .825 ด ี
11. มีความรูเ้บือ้งตน้เก่ียวกบัการซือ้ขายแบบออนไลน ์ 4.05 .606 ด ี
12. มีช่องทางสง่เสรมิการขาย เช่น ไลน ์เฟซบุ๊ค Shopee Lazada เป็นตน้  4.12 .645 ด ี
ด้านเทคโนโลยโีดยรวม 4.01 .692 ด ี
ความพร้อมต่อการขายสินค้ารูปแบบออนไลนโ์ดยรวม 4.08 .638 ดี 
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 จากตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกับความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน์ของ
ผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร พบวา่ ความพรอ้มตอ่การขายสนิคา้รูปแบบออนไลนโ์ดยรวมอยูใ่นระดบั ดี โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.08 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
 ด้านบุคลากร 
 ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นบคุลากรโดยรวมอยู่
ในระดบัดีมาก โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั 4.39 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูป้ระกอบการเคยซือ้-ขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ผ่านช่องทางต่างๆ และมีความพรอ้มดา้นทรัพยากรและ
สิ่งแวดลอ้มในระดบัดีมาก โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั 4.85 และ 4.24 รองลงมาคือมีความมุง่มั่นตัง้ใจที่จะพฒันาศกัยภาพการ
ประกอบการรูปแบบออนไลน ์ในระดบัดี โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั 4.10  
 ด้านกระบวนการ 
 ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ด้านกระบวนการอยู่ใน
ระดบัดี โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั 3.77 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นเก่ียวกบัสามารถเพิ่มช่องทางการขายรูปแบบออนไลนค์วบคู่กบัปัจจุบนั มีการ
สง่เสรมิการขายหรอืท าโปรโมชั่นเพื่อกระตุน้ยอดขาย และสามารถรบัออเดอรแ์ละจดัสง่ไดต้ามขอ้ก าหนดและระยะเวลาที่
ตกลงกบัลกูคา้ ในระดบัดี โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั 4.12, 3.65 และ 3.54 ตามล าดบั 
 ด้านผลิตภณัฑ ์
 ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความพรอ้มตอ่การขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นผลติภณัฑอ์ยูใ่นระดบั
ดี โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั 4.18 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผู้ประกอบการมีความคิดเห็นเก่ียวกับสินค้า/ผลิตภัณฑ์สามารถแข่งขันดา้นราคาและคุณภาพกับคู่แข่งได้   
ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35 และสินค้า/ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายและตรงกับความต้องการของ
ทอ้งตลาด สินคา้/ผลิตภัณฑส์ามารถจ าหน่ายในรูปแบบออนไลนไ์ด้ ในระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 และ 4.09 
ตามล าดบั 
 ด้านเทคโนโลย ี
 ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นเก่ียวกบัความพรอ้มตอ่การขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นเทคโนโลยีอยูใ่นระดบั
ดี โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั 4.01 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
 ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นเก่ียวกบัมีช่องทางส่งเสริมการขาย เช่น ไลน ์เฟซบุ๊ค Shopee Lazada เป็นตน้  
มีความรูเ้บือ้งตน้เก่ียวกับการซือ้ขายแบบออนไลน ์และมีอุปกรณท์ี่สามารถเช่ือมต่ออินเตอรเ์น็ตเพื่อใชใ้นการขายได ้  
ในระดบัดี โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั 4.12, 4.05 และ 3.86 ตามล าดบั 
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3. พฤติกรรมการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร 
การวิเคราะห์พฤติกรรมการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร  ใช้ค่าความถ่ี ค่ารอ้ยละ  

คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน คา่สงูสดุ และคา่ต ่าสดุในการวิเคราะหไ์ดผ้ลดงัตารางที ่3 และตารางที ่4 
ตารางที่ 3 ค่าต ่าสดุ ค่าสงูสดุ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ 
กรุงเทพมหานคร ในดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) และระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) 
พฤติกรรมการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร 

Min Max 𝐱̅𝐱 S.D. 

1. ยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) 3,500 70,000 12,675.45 124.27 
2. ระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) 2 14 8 3.19 

  
จากตารางที่ 3 ผลการวิเคราะหพ์ฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร สามารถ

พิจารณาเป็นรายดา้นได ้ดงันี ้
 1. ยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) 
 พบว่า ผูป้ระกอบการมียอดขายโดยประมาณมากสดุเท่ากับ 70,000 บาท และนอ้ยท่ีสดุ 3,500 บาท โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 12,675.45 บาท และมีคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 124.27 
 2. ระยะเวลาในการค้าขาย (ชั่วโมง /วัน) 
 ใน 1 วัน มากที่สุด 14 ชั่วโมง และน้อยที่สุด 2 ชั่วโมง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 8 ชั่วโมง และมีค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทา่กบั 3.19 
 การวิเคราะห์ข้อมูลความพร้อมต่อการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ ประกอบด้วย ด้านบุคลากร  
ด้านกระบวนการ ด้านผลิตภณัฑ ์และด้านเทคโนโลย ีส่งผลต่อพฤติกรรมการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสติ 
กรุงเทพมหานครสามารถเขียนเป็นสมมติฐานได้ ดังนี้ 
 ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน์ มีผลต่อพฤติกรรมการคา้ขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) 
 

H0 ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ไม่มีผลต่อพฤติกรรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) 
                H1 ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์มีผลต่อพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) 
 สถิติที่ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหค์วามถดถอยพหคุณู (Multiple Regression Analysis) โดย
เลือกตวัแปรอิสระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Stepwise ใชร้ะดบัความเช่ือมั่น 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) ก็ตอ่เมื่อ Sig. มีคา่นอ้ยกวา่ .05 ซึง่ผลการทดสอบแสดงดงัตารางที่ 4 
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ตารางที่ 4 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคูณพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร  
ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) โดยใชก้ารวิเคราะห ์Multiple Regression 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 340936.6 2 170468.31 11.625** .000 
Residual 5821351 397 14663.35   
Total 6162288 399    

** ระดบัความมีนยัส าคญัทางสถิติที่ .01 
                    จากตารางที่ 4 ผลการวิเคราะห ์พบว่า พฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร 
ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) มีความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรงกบักลุม่ตวัแปรอิสระ อยา่งมีนยัส าคญัที่ระดบั .01 และ
สามารถสรา้งสมการพยากรณเ์ชิงเสน้ตรงได ้ซึ่งจากการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหุคูณ สามารถค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธพ์หคุณูได ้ดงันี ้
 
ตารางที่ 5 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหคุณูพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร ดา้น
ยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน)  โดยใชว้ิธีการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณู (Stepwise Multiple Regression Analysis) 
ตัวแปร B SE T Sig. Tolerance VIF 
คา่คงที่ (Constant) 315.36 57.28 5.51** .000   
ดา้นผลติภณัฑ ์(X3) 71.34 14.96 4.77** .000 .754 1.32 
ดา้นกระบวนการ (X2) 35.51 11.91 2.98** .003 .754 1.32 
 r = .235  Adjusted R2 = .051  
 R2 = .055  SE = 121.09  

หมายเหตุ : คา่ VIF ที่เหมาะสมไมค่วรเกิน 5.00 ; คา่ Tolerance ไมค่วรนอ้ยกวา่ .2000 
  ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
 จากตารางที่ 5 ได้ท าการทดสอบความไม่สัมพันธ์กันเองของตัวแปรอิสระ (Multicollinearity) ที่ใช้ในการ
วิเคราะห ์พบว่า ค่า Variance inflation factor (VIF) ท่ีสงูสดุมีค่าเท่ากบั 1.32 ซึ่งมีค่าไม่เกิน 5 และค่า Tolerance ที่มีค่า
นอ้ยที่สดุเท่ากบั .754 ซึ่งไม่ต  ่ากว่า .200 ซึ่งแสดงใหเ้ห็นว่าตวัแปรอิสระที่ไดท้  าการวิเคราะห ์ไม่มีความสมัพนัธก์นั ซึ่งไม่
ก่อใหเ้กิดปัญหา Multicollinearity ซึง่ขอ้มลูดงักลา่วมีความเหมาะกบัการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณู  
   ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปรที่สามารถพยากรณ์พฤติกรรมการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) โดยเรียงล าดบัจากนอ้ยไปหามาก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(X3) และ ดา้นกระบวนการ (X2) ตามล าดบั โดยตัวแปรทัง้ 2 ตัวนีส้ามารถร่วมกันพยากรณ์พฤติกรรมการคา้ขายของ
ผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) ไดร้อ้ยละ 5.1  

 
 

 ผู้วิจัยจึงได้น าค่าสัมประสิทธ์ิของตัวพยากรณ์มาเขียนเป็นสมการพยากรณ์พฤติกรรมการค้าขายของ
ผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) โดยใชค้ะแนนดิบ ดงันี ้
 y1 = 315.36 + 71.34 X1 + 35.51 X3 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต  กรุงเทพมหานคร  
ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(X3) และดา้น
กระบวนการ (X2) โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธเ์ท่ากบั 71.34 และ 35.51 ตามล าดบั ซึ่งหมายความว่า ความพรอ้มตอ่
การขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (X3) และดา้นกระบวนการ (X2) เป็นปัจจยัที่เป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการ
คา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) ซึ่งจากค่าสมัประสิทธ์ิ
ดงักลา่ว สามารถอภิปรายผลได ้ดงันี ้
 หากไม่พิจารณาความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ทัง้ 4 ดา้น ที่สง่ผลต่อพฤติกรรมการคา้ขายของ
ผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) จะพบว่าพฤติกรรมการคา้ขายของ
ผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) มีคา่อยูท่ี่ระดบั 315.36 หนว่ย 
 หากผูป้ระกอบการมีความพรอ้มตอ่การขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นผลติภณัฑ  ์(X3) เพิ่มขึน้ 1 หนว่ย จะมีผล
ท าให้ผู้ประกอบการที่ซือ้สินคา้มีพฤติกรรมการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ด้านยอดขาย
โดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) เพิ่มขึน้ 71.34 หน่วย ทัง้นีเ้มื่อก าหนดใหค้วามพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์4 
ดา้น มีคา่คงที่ 
 หากผูป้ระกอบการมีความพรอ้มตอ่การขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นกระบวนการ  (X2) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าใหผู้ป้ระกอบการมีพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ 
(บาท/เดือน) (y1) เพิ่มขึน้ 35.51 หน่วย ทัง้นีเ้มื่อก าหนดใหค้วามพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์อีก  4 ดา้น  
มีคา่คงที่ 
 ส่วนตัวแปรที่ไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ดา้น
ยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) มี 2 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นบคุลากร (X1) และดา้นเทคโนโลยี (X4) ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัที่
เป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน)  
(y1)      
  2.2 ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์มีผลต่อพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง /วนั) 
 

H0 ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ไม่มีผลต่อพฤติกรรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง /วนั)  
                 H1 ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์มีผลต่อพฤติกรรรมการคา้ขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง /วนั)
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 ผู้วิจัยจึงได้น าค่าสัมประสิทธ์ิของตัวพยากรณ์มาเขียนเป็นสมการพยากรณ์พฤติกรรมการค้าขายของ
ผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) โดยใชค้ะแนนดิบ ดงันี ้
 y1 = 315.36 + 71.34 X1 + 35.51 X3 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต  กรุงเทพมหานคร  
ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(X3) และดา้น
กระบวนการ (X2) โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธเ์ท่ากบั 71.34 และ 35.51 ตามล าดบั ซึ่งหมายความว่า ความพรอ้มตอ่
การขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (X3) และดา้นกระบวนการ (X2) เป็นปัจจยัที่เป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการ
คา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) ซึ่งจากค่าสมัประสิทธ์ิ
ดงักลา่ว สามารถอภิปรายผลได ้ดงันี ้
 หากไม่พิจารณาความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ทัง้ 4 ดา้น ที่สง่ผลต่อพฤติกรรมการคา้ขายของ
ผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) จะพบว่าพฤติกรรมการคา้ขายของ
ผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) มีคา่อยูท่ี่ระดบั 315.36 หนว่ย 
 หากผูป้ระกอบการมีความพรอ้มตอ่การขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นผลติภณัฑ  ์(X3) เพิ่มขึน้ 1 หนว่ย จะมีผล
ท าให้ผู้ประกอบการที่ซือ้สินคา้มีพฤติกรรมการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ด้านยอดขาย
โดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) เพิ่มขึน้ 71.34 หน่วย ทัง้นีเ้มื่อก าหนดใหค้วามพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์4 
ดา้น มีคา่คงที่ 
 หากผูป้ระกอบการมีความพรอ้มตอ่การขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นกระบวนการ  (X2) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าใหผู้ป้ระกอบการมีพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ 
(บาท/เดือน) (y1) เพิ่มขึน้ 35.51 หน่วย ทัง้นีเ้มื่อก าหนดใหค้วามพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์อีก  4 ดา้น  
มีคา่คงที่ 
 ส่วนตัวแปรที่ไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ดา้น
ยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน) (y1) มี 2 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นบคุลากร (X1) และดา้นเทคโนโลยี (X4) ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัที่
เป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ (บาท/เดือน)  
(y1)      
  2.2 ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์มีผลต่อพฤติกรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง /วนั) 
 

H0 ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ไม่มีผลต่อพฤติกรรรมการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง /วนั)  
                 H1 ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์มีผลต่อพฤติกรรรมการคา้ขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง /วนั)
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 สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
โดยเลอืกตวัแปรอิสระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Stepwise ใชร้ะดบัความเช่ือมั่น 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) ก็ตอ่เมื่อ Sig. มีคา่นอ้ยกวา่ .05 ซึง่ผลการทดสอบแสดงดงัตารางที่ 6 

ตารางที่ 6 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคูณพฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) โดยใชก้ารวิเคราะห ์Multiple Regression 
แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 516.86 2 258.43 28.82** .000 
Residual 3559.64 397 14663.35   
Total 4076.50 399 8.97   

** ระดบัความมีนยัส าคญัทางสถิติที่ .01 
 จากตารางที่ 6 ผลการวิเคราะห ์พบว่า พฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วัน) มีความสมัพันธ์เชิงเสน้ตรงกับกลุ่มตัวแปรอิสระ อย่างมี
นยัส าคญัที่ระดบั .01 และสามารถสรา้งสมการพยากรณเ์ชิงเสน้ตรงได ้ซึ่งจากการวิ เคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณู สามารถ
ค านวณหาคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธพ์หคุณูได ้ดงันี ้
 
ตารางที่ 7 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคูณพฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) โดยใชว้ิธีการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณู (Stepwise Multiple 
Regression Analysis) 
ตัวแปร B SE T Sig. Tolerance VIF 
คา่คงที่ (Constant) 5.23 1.36 3.84** .000   
ดา้นเทคโนโลยี (X4) .97 .26 3.69** .000 .678 1.47 
ดา้นผลติภณัฑ ์(X3) 1.31 .39 3.37** .001 .678 1.47 
 r = .356  Adjusted R2 = .122  
 R2 = .127  SE = 2.99  

หมายเหตุ : คา่ VIF ที่เหมาะสมไมค่วรเกิน 5.00 ; คา่ Tolerance ไมค่วรนอ้ยกวา่ .2000 
  ** มีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
 จากตารางที่ 7 ได้ท าการทดสอบความไม่สัมพันธ์กันเองของตัวแปรอิสระ (Multicollinearity) ที่ใช้ในการ
วิเคราะห ์พบว่า ค่า Variance inflation factor (VIF) ท่ีสงูสดุมีค่าเท่ากบั 1.47 ซึ่งมีค่าไม่เกิน 5 และค่า Tolerance ที่มีค่า
นอ้ยที่สดุเท่ากบั .678 ซึ่งไม่ต  ่ากว่า .200 ซึ่งแสดงใหเ้ห็นว่าตวัแปรอิสระที่ไดท้  าการวิเคราะห ์ไม่มีความสัมพนัธก์นั ซึ่งไม่
ก่อใหเ้กิดปัญหา Multicollinearity ซึง่ขอ้มลูดงักลา่วมีความเหมาะกบัการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณู โดยผลการวิเคราะห์

 
 

พบว่า ตวัแปรที่สามารถพยากรณพ์ฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร 
ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) โดยเรียงล าดบัจากนอ้ยไปหามาก ไดแ้ก่ ดา้นเทคโนโลยี  (X4) และ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์(X3) ตามล าดบั โดยตวัแปรทัง้ 2 ตวันีส้ามารถรว่มกนัพยากรณพ์ฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลนข์อง
ผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) ไดร้อ้ยละ 12.2  
 ผูว้ิจัยจึงไดน้ าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัพยากรณ์มาเขียนเป็นสมการพยากรณ์พฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบ
ออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) โดยใชค้ะแนนดิบ 
ดงันี ้
 y2 = 5.23 + .97 X4 + 1.31 X1 
 ผลการศกึษา สรุปไดด้งันี ้
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลน์ของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วัน) (y2) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ได้แก่ ด้าน
เทคโนโลยี (X4) และ ดา้นผลติภณัฑ ์(X3) โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธเ์ทา่กบั .97 และ 1.31 ตามล าดบั ซึง่หมายความ
วา่ ความพรอ้มตอ่การขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นเทคโนโลยี (X4) และ ดา้นผลติภณัฑ ์(X3) เป็นปัจจยัที่เป็นตวัก าหนด
พฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย 
(ชั่วโมง/วนั) (y2) ซึง่จากคา่สมัประสทิธ์ิดงักลา่ว สามารถอภิปรายผลได ้ดงันี ้
 หากไม่พิจารณาความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลนท์ัง้ 4 ดา้น ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการขายสินคา้
รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) จะพบว่า
พฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย 
(ชั่วโมง/วนั) (y2) มีคา่อยูท่ี่ระดบั 5.23 หนว่ย 
 หากผู้ประกอบการที่ซือ้สินค้ามีความคิดเห็นเก่ียวกับความพรอ้มต่อการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ ด้าน
เทคโนโลยี (X4) เพิ่มขึน้ 1 หนว่ย จะมีผลท าใหผู้ป้ระกอบการมีพฤติกรรมการขายสนิคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการ
เขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) เพิ่มขึน้ .97 หนว่ย ทัง้นีเ้มื่อก าหนดใหค้วามพรอ้ม
ตอ่การขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์อีก 4 ดา้น มีคา่คงที่ 
 หากผูป้ระกอบการที่ซือ้สินคา้มีความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (X3) เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมีผลท าใหผู้ป้ระกอบการที่ซือ้สินคา้มีพฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) เพิ่มขึน้ 1.31 หนว่ย ทัง้นีเ้มื่อก าหนดใหค้วามพรอ้มตอ่การขาย
สนิคา้รูปแบบออนไลน ์อีก 4 ดา้น มีคา่คงที่ 
 ส่วนตัวแปรที่ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) มี 2 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นบคุลากร (X1) และดา้นกระบวนการ 
(X2) ไมไ่ดเ้ป็นปัจจยัที่เป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการขายสนิคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 
ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) 

วารสารวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา
ปีีที่่� 9 ฉบัับที่่� 2 กรกฏาคม – ธัันวาคม 2565
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พบว่า ตวัแปรที่สามารถพยากรณพ์ฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร 
ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) โดยเรียงล าดบัจากนอ้ยไปหามาก ไดแ้ก่ ดา้นเทคโนโลยี  (X4) และ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์(X3) ตามล าดบั โดยตวัแปรทัง้ 2 ตวันีส้ามารถรว่มกนัพยากรณพ์ฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลนข์อง
ผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) ไดร้อ้ยละ 12.2  
 ผูว้ิจัยจึงไดน้ าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัพยากรณ์มาเขียนเป็นสมการพยากรณ์พฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบ
ออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) โดยใชค้ะแนนดิบ 
ดงันี ้
 y2 = 5.23 + .97 X4 + 1.31 X1 
 ผลการศกึษา สรุปไดด้งันี ้
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลน์ของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วัน) (y2) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ได้แก่ ด้าน
เทคโนโลยี (X4) และ ดา้นผลติภณัฑ ์(X3) โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธเ์ทา่กบั .97 และ 1.31 ตามล าดบั ซึง่หมายความ
วา่ ความพรอ้มตอ่การขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นเทคโนโลยี (X4) และ ดา้นผลติภณัฑ ์(X3) เป็นปัจจยัที่เป็นตวัก าหนด
พฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย 
(ชั่วโมง/วนั) (y2) ซึง่จากคา่สมัประสทิธ์ิดงักลา่ว สามารถอภิปรายผลได ้ดงันี ้
 หากไม่พิจารณาความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลนท์ัง้ 4 ดา้น ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการขายสินคา้
รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) จะพบว่า
พฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย 
(ชั่วโมง/วนั) (y2) มีคา่อยูท่ี่ระดบั 5.23 หนว่ย 
 หากผู้ประกอบการที่ซือ้สินค้ามีความคิดเห็นเก่ียวกับความพรอ้มต่อการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ ด้าน
เทคโนโลยี (X4) เพิ่มขึน้ 1 หนว่ย จะมีผลท าใหผู้ป้ระกอบการมีพฤติกรรมการขายสนิคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการ
เขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) เพิ่มขึน้ .97 หนว่ย ทัง้นีเ้มื่อก าหนดใหค้วามพรอ้ม
ตอ่การขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์อีก 4 ดา้น มีคา่คงที่ 
 หากผูป้ระกอบการที่ซือ้สินคา้มีความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (X3) เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมีผลท าใหผู้ป้ระกอบการที่ซือ้สินคา้มีพฤติกรรมการขายสินคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) เพิ่มขึน้ 1.31 หนว่ย ทัง้นีเ้มื่อก าหนดใหค้วามพรอ้มตอ่การขาย
สนิคา้รูปแบบออนไลน ์อีก 4 ดา้น มีคา่คงที่ 
 ส่วนตัวแปรที่ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) มี 2 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นบคุลากร (X1) และดา้นกระบวนการ 
(X2) ไมไ่ดเ้ป็นปัจจยัที่เป็นตวัก าหนดพฤติกรรมการขายสนิคา้รูปแบบออนไลนข์องผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 
ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย (ชั่วโมง/วนั) (y2) 
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สรุปและอภปิรายผลการวิจัย 
ผลการศกึษาวิจยั “การวิเคราะหค์วามพรอ้มตอ่การขายสนิคา้รูปแบบออนไลนท์ี่สง่ผลตอ่พฤติกรรมการคา้ขาย

ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร” มีประเด็นส าคญัที่น ามาอภิปรายผลการศกึษาวิจยั ดงันี ้
 1. จากการวิเคราะห์ความพรอ้มต่อการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการคา้ขายของ
ผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ และดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย พบวา่ 
 1.1 ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์สง่ผลต่อพฤติกรรมการคา้ขาย ดา้นยอดขายโดยประมาณ 
พบว่า ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลนด์า้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นกระบวนการ มีผลต่อพฤติกรรมการคา้ขาย
ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ดา้นยอดขายโดยประมาณ อาจเป็นเพราะวา่ผลติภณัฑภ์ณัฑส์นิคา้ออนไลน ์
มีใหเ้ลือกหลากหลาย สามารถเปรียบเทียบคุณภาพและราคาสินคา้กบัผูข้ายรายอื่นๆ ได ้และตอ้งพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้
เหมาะสมตอ่การขายรูปแบบออนไลน ์ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (ประทินร ์ขนัทอง และ ธนากร ธนาธารชูโชติ (2562)  
ที่ท าการศึกษาเรื่อง รูปแบบการตลาดธุรกิจสินคา้ออนไลนใ์นประเทศไทยศึกษา 1) พฤติกรรมการซือ้สินคา้ออนไลน ์  
2) ระดบัความส าคญัของปัจจยัที่น  าไปสูรู่ปแบบการตลาดธุรกิจสนิคา้ออนไลน ์3) ความสมัพนัธร์ะหวา่ง พฤติกรรมการซือ้ 
และระดบัความส าคญัของปัจจยัที่น  าไปสูรู่ปแบบการตลาดธุรกิจสนิคา้ ออนไลน ์4) รูปแบบการตลาดธุรกิจสนิคา้ออนไลน์
ในประเทศไทย แบบของการวิจยัแบบผสมผสาน ผลการวิจยั พบวา่ 1) ระดบัพฤติกรรมการซือ้สนิคา้ออนไลนข์องผูบ้ริโภค
ภาพรวมเฉลีย่และทกุดา้นมีพฤติกรรมมาก 2) ระดบัความส าคญัของปัจจยัที่น  าไปสูรู่ปแบบการตลาด ธุรกิจสนิคา้ออนไลน์
ในประเทศไทยโดยสรุปในภาพรวมเฉลี่ย และทุกดา้นมีระดบัความส าคญั มาก 3) พฤติกรรมการซือ้ของผูบ้ริ โภคสินคา้
ออนไลนภ์าพรวมเฉลี่ย มีความสมัพนัธป์านกลางกบัระดบัความส าคญัของปัจจยัที่น  าไปสูรู่ปแบบการตลาดธุรกิจสินคา้
ออนไลนใ์นประเทศไทย 4) รูปแบบการตลาดธุรกิจสนิคา้ออนไลนใ์นประเทศไทย = .778ดา้นการสง่เสรมิการตลาด + .704
ดา้นการจดัจ าหน่าย+.665 ดา้นโลจิสติกส+์ .658ดา้นราคา + .605ดา้นผลิตภณัฑ+์ .395 ดา้นการใหบ้ริการ +.353 ดา้น
กระบวนการ 
 1.2 ความพรอ้มตอ่การขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์สง่ผลตอ่พฤติกรรมการคา้ขาย ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย 
พบว่า ความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลนด์า้นเทคโนโลยีและผลิตภณัฑ ์มีผลต่อพฤติกรรมการคา้ขายของ
ผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ดา้นระยะเวลาในการคา้ขาย อาจเป็นเพราะว่าผูป้ระกอบการสามารถคน้หา
สนิคา้ที่ตอ้งการได ้และสามารถเลอืกช่องทางการช าระเงินได ้จึงท าใหเ้กิดความสะดวก ไมต่อ้งเดินทางไปซือ้ และสามารถ
ท าการซือ้ขายไดต้ลอดเวลา โดยที่ผูข้ายจะมีช่วงเวลาการตรวจสอบค าสั่งซือ้ซึ่งไม่จ าเป็นจะตอ้งเป็นขณะเปิดรา้น ท าให้
เพิ่มโอกาสในการท าธุรกิจมากยิ่งขึน้ ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ ฉวีวงศ ์บวรกีรติขจร (2560) ท่ีท าการศึกษาเรื่อง 
การศกึษาการซือ้ขายสนิคา้กลุม่แฟชั่นในสือ่สงัคมออนไลน ์พบวา่โครงสรา้งตลาดในสือ่สงัคมออนไลนเ์ป็นตลาดกึ่งแขง่ขนั
กึ่งผูกขาด (Monopolistic Competition) ที่มีผูข้ายและผูซื้อ้จ านวนมากอยู่ในตลาด การเขา้สูต่ลาด ผูข้ายสามารถท าได้
ง่าย เนื่องจากมีตน้ทุนในการด าเนินธุรกิจต ่า โดยใชท้นุเริ่มตน้ประมาณ 2,000 -30,000 บาท จากการที่การขายผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์ ผู้ขายไม่จ าเป็นตอ้งมีหน้ารา้น หรือเสียค่าใช้จ่ายส าหรับการตัง้รา้นและค่าจ้างพนักงานขายสินคา้ 
เหมือนกบัการขายแบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส ์(e–Commerce) ที่มีหนา้รา้น มีค่าใชจ่้ายในการจดโดเมนเนม หรือมีการ

 
 

แบ่งส่วนก าไรกับเว็บไซตท์ี่เป็นตลาดออนไลนช์อปป้ิง (online shopping sites) ดา้นพฤติกรรมทางการตลาด ผูข้ายใช้
พฤติกรรมการแข่งขนัดา้นราคา (Price Competition) และพฤติกรรมการแข่งขนัที่ไม่ใช่ราคา (Non-Price Competition) 
โดยผูข้ายจะมีการสรา้งตวัตนของสินคา้หรือมีสินคา้หลกั (Core products) ที่มีความโดดเด่นเป็นซิกเนเจอร ์(Signature) 
ของรา้นควบคูก่บักลยทุธก์ารใหค้วามส าคญัต่อการรกัษาความเป็นสว่นตวัของลกูคา้ (Privacy) และกลยทุธก์ารขายและ
การบริการแบบผูซ้ือ้จะไดร้บัการแกไ้ขทกุปัญหา (Problems hooting) เพื่อใหล้กูคา้ประทบัใจ และมีการโฆษณาโดยการ
บอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) ซึ่งเป็นการโฆษณาที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้มากที่สุด ดา้นผลการ
ด าเนินงาน ผูข้ายแต่ละรายไม่มีอ านาจเหนือตลาด แต่ผูข้ายยงัคงสามารถก าหนดราคาขายที่สมดุลกบัตน้ทุนสินคา้ได ้
และยัง รักษาลูกค้าของตนได้หากยัง รักษาคุณภาพของสินค้า  และการมีบริ ก ารที่ ดี  และงานวิจัยของ  
กนกวรรณ แก้วประเสริฐ (2565) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง การวิเคราะห์แรงจูงใจการใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรมผ่าน  
แอปพลิเคชันเพื่อป้องกันและเสริมสรา้งสขุภาพ “รุ่นใหญ่ การด์ไม่ตก” ของผูส้งูวยัในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย
พบว่า แรงจูงใจในการใชแ้อปพลิเคชนั “รุน่ใหญ่ การด์ไมต่ก” โดยรวมและรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นประโยชนข์องแอปพลเิคชนั 
และ ดา้นการใชง้าน มีผลตอ่พฤติกรรมการใชแ้อปพลเิคชนัและโซเชียลมีเดีย ในประเด็นรูปแบบการใชแ้อปพลเิคชนั อยา่ง
มีนยัสถิติที่ระดบั .01 สว่นแรงจงูใจในการใชแ้อปพลเิคชนั “รุน่ใหญ่ การด์ไมต่ก” โดยรวมและรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นประโยชน์
ของแอปพลิเคชัน และ ดา้นการใส่ใจดูแลตวัเอง มีผลต่อพฤติกรรมการใชแ้อปพลิเคชันและโซเชียลมีเดีย ในประเด็น
ความถ่ีในการใช ้(ครัง้/วนั) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 ซึ่งสามารถใชเ้ป็นขอ้มลูแก่ผูท้ี่สนใจศกึษาหาความรูใ้น
เรื่องพฤติกรรมการใช้แอพพลิเคชั่นและโซเชียลมีเดียในการด าเนินชีวิตประจ าวนัของผูส้งูอาย ุและเป็นแนวทางพฒันา
ผูส้งูอายตุอ่ไป  

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังนี้ 

จากผลการวิจยั การวิเคราะหค์วามพรอ้มตอ่การขายสินคา้รูปแบบออนไลนท์ี่ส่งผลต่อพฤติกรรมการคา้ขาย
ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ดงันี ้
 1. ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักับความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลนด์า้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
กระบวนการ และดา้นเทคโนโลยี เป็นอยา่งมาก เนื่องจากเป็นปัจจยัที่มีผลตอ่พฤติกรรมการคา้ของผูป้ระกอบการ โดยตอ้ง
มีการปรบัปรุงและพฒันาใหเ้หมาะสมต่อการแข่งขนัในตลาดอย่างสม ่าเสมอ และดา้นบคุลากร จากผลงานวิจยัที่พบว่า  
ไม่มีผลต่อพฤติกรรมพฤติกรรมการคา้ จึงควรพฒันาศกัยภาพดา้นบคุลากรตามความเหมาะสม มีความตัง้ใจที่จะศกึษา
เรยีนรูแ้ละพฒันาช่องทางเพื่อเพิ่มโอกาสทางธุรกิจในอนาคต เป็นตน้ 
 2. ผูป้ระกอบการ ควรใหค้วามส าคญักับพฤติกรรมการคา้ขาย เพ่ือก าหนดการลงทุนและช่วงเวลาประกอบ
ธุรกิจให้เหมาะสมกับสภาพแวดลอ้ม เพื่อเพิ่มความสมดุลด้านการค้าทั้งในด้านต้นทุนหรือด้านการประมาณการ  
รายรบั-รายจ่ายใหเ้หมาะสมกบัระยะเวลาการคา้ขายที่เปลี่ยนแปลงเป็นรูปแบบออนไลนใ์นอนาคต ซึ่งจะท าใหส้ามารถ
เพ่ิมช่องทางการขายและตอ้งวางแผนตรวจสอบค าสั่งซือ้หรือการใหบ้ริการทางออนไลนใ์หเ้ป็นระบบ ไม่ใหก้ระทบกับ
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ปีีที่่� 9 ฉบัับที่่� 2 กรกฏาคม – ธัันวาคม 2565

SSRU Journal of Management Science

คณะวิทยาการจัดการ60



 
 

แบ่งส่วนก าไรกับเว็บไซตท่ี์เป็นตลาดออนไลนช์อปป้ิง (online shopping sites) ดา้นพฤติกรรมทางการตลาด ผูข้ายใช้
พฤติกรรมการแข่งขนัดา้นราคา (Price Competition) และพฤติกรรมการแข่งขนัที่ไม่ใช่ราคา (Non-Price Competition) 
โดยผูข้ายจะมีการสรา้งตวัตนของสินคา้หรือมีสินคา้หลกั (Core products) ที่มีความโดดเด่นเป็นซิกเนเจอร ์(Signature) 
ของรา้นควบคูก่บักลยทุธก์ารใหค้วามส าคญัต่อการรกัษาความเป็นสว่นตวัของลกูคา้ (Privacy) และกลยทุธก์ารขายและ
การบริการแบบผูซ้ือ้จะไดร้บัการแกไ้ขทกุปัญหา (Problems hooting) เพื่อใหล้กูคา้ประทบัใจ และมีการโฆษณาโดยการ
บอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) ซึ่งเป็นการโฆษณาที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้มากที่สุด ดา้นผลการ
ด าเนินงาน ผูข้ายแต่ละรายไม่มีอ านาจเหนือตลาด แต่ผูข้ายยงัคงสามารถก าหนดราคาขายที่สมดุลกบัตน้ทุนสินคา้ได ้
และยัง รักษาลูกค้าของตนได้หากยัง รักษาคุณภาพของสินค้า  และการมีบริ ก ารที่ ดี  และงานวิจัยของ  
กนกวรรณ แก้วประเสริฐ (2565) ซึ่งท าการศึกษาเรื่อง การวิเคราะห์แรงจูงใจการใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรมผ่าน  
แอปพลิเคชันเพื่อป้องกันและเสริมสรา้งสขุภาพ “รุ่นใหญ่ การด์ไม่ตก” ของผูส้งูวยัในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย
พบว่า แรงจูงใจในการใชแ้อปพลิเคชนั “รุน่ใหญ่ การด์ไมต่ก” โดยรวมและรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นประโยชนข์องแอปพลเิคชนั 
และ ดา้นการใชง้าน มีผลตอ่พฤติกรรมการใชแ้อปพลเิคชนัและโซเชียลมีเดีย ในประเด็นรูปแบบการใชแ้อปพลเิคชนั อยา่ง
มีนยัสถิติที่ระดบั .01 สว่นแรงจงูใจในการใชแ้อปพลเิคชนั “รุน่ใหญ่ การด์ไมต่ก” โดยรวมและรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นประโยชน์
ของแอปพลิเคชัน และ ดา้นการใส่ใจดูแลตวัเอง มีผลต่อพฤติกรรมการใชแ้อปพลิเคชันและโซเชียลมีเดีย ในประเด็น
ความถ่ีในการใช ้(ครัง้/วนั) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 ซึ่งสามารถใชเ้ป็นขอ้มลูแก่ผูท้ี่สนใจศกึษาหาความรูใ้น
เรื่องพฤติกรรมการใช้แอพพลิเคชั่นและโซเชียลมีเดียในการด าเนินชีวิตประจ าวนัของผูส้งูอาย ุและเป็นแนวทางพฒันา
ผูส้งูอายตุอ่ไป  

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังนี้ 

จากผลการวิจยั การวิเคราะหค์วามพรอ้มตอ่การขายสินคา้รูปแบบออนไลนท์ี่ส่งผลต่อพฤติกรรมการคา้ขาย
ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ดงันี ้
 1. ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักับความพรอ้มต่อการขายสินคา้รูปแบบออนไลนด์า้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
กระบวนการ และดา้นเทคโนโลยี เป็นอยา่งมาก เนื่องจากเป็นปัจจยัที่มีผลตอ่พฤติกรรมการคา้ของผูป้ระกอบการ โดยตอ้ง
มีการปรบัปรุงและพฒันาใหเ้หมาะสมต่อการแข่งขนัในตลาดอย่างสม ่าเสมอ และดา้นบคุลากร จากผลงานวิจยัที่พบว่า  
ไม่มีผลต่อพฤติกรรมพฤติกรรมการคา้ จึงควรพฒันาศกัยภาพดา้นบคุลากรตามความเหมาะสม มีความตัง้ใจที่จะศกึษา
เรยีนรูแ้ละพฒันาช่องทางเพื่อเพิ่มโอกาสทางธุรกิจในอนาคต เป็นตน้ 
 2. ผูป้ระกอบการ ควรใหค้วามส าคญักับพฤติกรรมการคา้ขาย เพื่อก าหนดการลงทุนและช่วงเวลาประกอบ
ธุรกิจให้เหมาะสมกับสภาพแวดลอ้ม เพื่อเพิ่มความสมดุลด้านการค้าทั้งในด้านต้นทุนหรือด้านการประมาณการ  
รายรบั-รายจ่ายใหเ้หมาะสมกบัระยะเวลาการคา้ขายที่เปลี่ยนแปลงเป็นรูปแบบออนไลนใ์นอนาคต ซึ่งจะท าใหส้ามารถ
เพิ่มช่องทางการขายและตอ้งวางแผนตรวจสอบค าสั่งซือ้หรือการใหบ้ริการทางออนไลนใ์หเ้ป็นระบบ ไม่ใหก้ระทบกับ
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ยอดขายในเวลาปกติหรือเกิดปัญหาในการขายออนไลน ์ซึ่งจะส่งผลกระทบในการซือ้ซ า้ของผูบ้ริโภคช่องทางออนไลน์
ตอ่ไป  
 3. ผูป้ระกอบการควรมีการกระตุน้ยอดขายอย่างสม ่าเสมอ เพื่อเพิ่มความถ่ีในการซือ้ของผูป้ระกอบการ  
โดยการจดัรายการพิเศษดา้นการสง่เสริมทางการตลาด เช่น การโปรโมชั่นการลด แลก แจก แถม เพื่อเพิ่มยอดขายในแต่
ละช่วงใหเ้หมาะสมกบัสภาวการณใ์นปัจจบุนั เป็นตน้ 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
สามารถศึกษาตวัแปร และองคป์ระกอบแวดลอ้มอื่นๆ เพื่อพฒันาช่องทางการคา้รูปแบบออนไลนใ์นอนาคต 

เช่น สภาวะเศรษฐกิจ พฤติกรรมการใชจ้่ายเงินของลกูคา้ ประเภทของสินคา้ที่ไดร้บัความนิยมซือ้รูปแบบออนไลน ์การท า
ขอ้ตกลงกบัสถาบนัการเงินเพื่อเพิ่มทางเลือกในการซือ้สินคา้เงินผอ่น หรือ การใชส้กลุเงินดิจิทลัในการซือ้ขายแลกเปลีย่น 
เป็นตน้ 
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