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บทคัดย่อ 
 

 การวิจยัครัง้นี ้มีวตัถปุระสงคเ์พื่อศกึษาช่องทางการขายสินคา้รูปแบบออนไลน์สง่ผลตอ่สภาวการณปั์จจบุนัของ
ผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร และศึกษาสภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ที่สมัพนัธก์บัแนวโนม้การคา้ขายสินคา้ในอนาคต กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ผูป้ระกอบการ
อาชีพคา้ขาย เขตดุสิต กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มูล คือ ค่าความถ่ี  
ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณู และสถิติค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธอ์ย่างง่าย
ของเพียรส์นั โดยใชโ้ปรแกรม ส าเรจ็รูปทางสงัคมศาสตร ์

 จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ช่องทางการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ โดยรวมและรายด้าน ได้แก่  
ช่องทางการเผยแพรอ่อนไลนผ์่านช่องทาง Line ช่องทาง Facebook และช่องทาง YouTube มีผลต่อสภาวการณปั์จจบุนั
ดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการ เขตดุสิต กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 และสภาวการณ์
ปัจจุบนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร มีความสมัพนัธก์บัแนวโนม้การขายสินคา้รูปแบบ
ออนไลน ์ดา้นการมาซือ้ในอนาคต และดา้นการแนะน าหรือบอกต่อ อย่างมีนยัส าคญัที่ระดบั .01 ซึ่งขอ้มลูดงักลา่วเป็น
แนวทางใหผู้ป้ระกอบการมองเห็นช่องทางจะพัฒนาศกัยภาพการประกอบการดา้นการเพิ่มช่องทางการขายรูปแบบ
ออนไลนใ์นอนาคต 

ค าส าคัญ  :  การคา้ขายรูปแบบออนไลน,์ ผูป้ระกอบการ 
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Abstract 
 

 The purpose of this research is to study the effects of online sales channels on the current 
situation of entrepreneurs and to examine the current situation in trading of entrepreneurs in Dusit 
District, Bangkok, related to future trade trends. The sample group were professional trade 
entrepreneurs in Dusit District, Bangkok. The questionnaire was used as a tool to analyze the 
data; i.e. frequency, percentage, mean, mean, standard deviation, multiple regression analysis 
and Pearson correlation coefficient statistics using statistical package for social science. 

The evidence, from the hypothesis testing, shows that online sales channels in overall 
and in each aspects; i.e. online distribution channels via Line, Facebook and YouTube 
channels, have an impact on the current situation in the trading of entrepreneurs in Dusit 
District, Bangkok, at the 0.01 statistically significant level while the current situation in trading 
of entrepreneurs is related to the trend of online trading in terms of future purchasing and the 
recommendation via words of mouth at the 0.01 statistically significant level. This information 
is considered as a guideline for entrepreneurs to develop their potential online sales channels 
in the future. 
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บทน า 

การด าเนินธุรกิจในปัจจุบันมีสภาวะการแข่งขันทางการค้าที่ รุนแรงขึน้ทุกขณะ อันเป็นผลมาจากการ
เปลี่ยนแปลงของปัจจยัแวดลอ้มอย่างต่อเนื่องและรวดเร็วมากกวา่ในอดีต องคก์รต่างๆ จึงตอ้งเตรยีมพรอ้มรบัมือกบัการ
เปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึน้อยู่เสมอ ดว้ยการจัดการทรพัยากรภายในองคก์ร ไดแ้ก่ บุคลากร เครื่องจักร วตัถุดิบ และเงิน  
ใหม้ีประสทิธิภาพ โดยใชต้น้ทนุในการด าเนินงานต ่าที่สดุ พรอ้มกบัสรา้งก าไรสงูสดุใหเ้กิดขึน้กบัองคก์ร ซึง่บคุลากรถือเป็น
ปัจจยัส าคญัที่สดุที่ช่วยสง่เสรมิใหอ้งคก์รเติบโตไดอ้ยา่งยั่งยืน เนื่องจากบคุลากรเป็นผูน้  าทรัพยากรอื่นๆ ที่อยูใ่นองคก์รมา
ใชใ้นการผลิตและสรา้งสรรคผ์ลิตภณัฑแ์ละบรกิาร รวมถึงกลยทุธใ์นการบริหารงานตา่งๆ ที่สรา้งความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัทางธุรกิจใหเ้กิดขึน้ เช่น กลยทุธด์า้นการเงิน กลยทุธก์ารบริหารจดัการ และกลยทุธก์ารตลาด เป็นตน้ โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งหน่วยงานที่รบัผิดชอบดา้นการตลาด ซึ่งถือเป็นหน่วยงานที่น ารายไดม้าสูอ่งคก์ร ดว้ยการน าเสนอผลิตภณัฑแ์ละ
บริการที่ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค สง่ผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจสงูสดุ ดงันัน้องคก์รจึงควรใหค้วามส าคญั
กับหน่วยงานทางการตลาด ดว้ยการสนบัสนุนใหม้ีการสรา้งสรรค์นวตักรรมทางการตลาดอย่างต่อเนื่องและสม ่าเสมอ  
ซึง่จะช่วยท าใหก้ารตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคเป็นไปอยา่งมีประสทิธิภาพ (จรนิทร ์อาสาทรงธรรม, 2548)  

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 เนื่องจากมีผลตอบแทนที่คุม้ค่าเป็นการท าการคา้ที่ไม่ตอ้งผ่านพ่อคา้คนกลาง อีกทัง้ยงัเป็นการท า
การค้าที่ไรพ้รมแดน ไม่มีขีดจ ากัดของเวลาและสถานที่ ท าให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรงและรวดเร็ว 
ผูป้ระกอบการในประเทศไทยไดเ้ลง็เห็นถึงประโยชนข์องพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส ์ดงัจะเห็นไดจ้ากรา้นคา้ออนไลนท์ี่มีจ านวน
เพิ่มขึน้อยา่งตอ่เนื่อง และหลากหลายธุรกิจในประเทศไทยที่หนัมาใชช้่องทางอีคอมเมิรซ์ในการจ าหนา่ยสินคา้และบรกิาร 
(วิภาวรรณ มโนปราโมทย,์ 2556) 

จากขอ้มลูดงักลา่วขา้งตน้ การประกอบธุรกิจไดม้ีพฒันาการอยา่งรวดเรว็และนา่สนใจเป็นอยา่งยิง่ ที่ควรศกึษา
และปรบัใช้ในชีวิตประจ าวนัในยุคปัจจุบัน ซึ่งกลุ่มตัวอย่างเขตดุสิตเป็นเขตพืน้ที่รบัผิดชอบของมหาวิทยาลยัราชภฏั 
สวนสนุนัทา ตน้สงักดัของผูว้ิจยั ผูว้ิจยัจึงเห็นความส าคญัและมีความสนใจที่จะศึกษางานวิจยัเรื่อง “การศึกษาช่องทาง
และแนวโนม้การพฒันาการประกอบอาชีพคา้ขายในรูปแบบออนไลน ์ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร” 

 
 

วัตถุประสงคก์ารวิจัย 
 1 . ศึ ก ษ า ช่ อ ง ท า ง ก า ร ข า ย สิ น ค้ า รู ป แ บ บ อ อ น ไ ล น์  ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย  เ พ จ เ ฟ ซ บุ๊ ค  ไ ล น์  
Grab/Lineman/Robinhood/Foodpanda Shopee/Lazada และอื่นๆ ที่ส่งผลต่อสภาวการณปั์จจุบนัของผูป้ระกอบการ
เขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 
 2. ศึกษาสภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ที่สมัพันธ์กับ
แนวโนม้การคา้ขายสนิคา้ในอนาคต 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารแบบบอกต่อ 
 ธุรกิจในปัจจบุนัเริม่ใหค้วามส าคญักบัการสื่อสารแบบบอกตอ่เพราะการสือ่สารแบบบอกตอ่มี อิทธิพลมาจาก
ความประทบัใจในสินคา้หรือบริการนัน้จึงตอ้งการบอกเล่าประสบการณแ์ละผลลพัธ์  ไปยงับคุคลอีกบุคคลหนึ่ง วิธีการ
สือ่สารแบบบอกตอ่มีอิทธิพลในการจงูใจและโนม้นา้วลกูคา้ใหเ้กิด ความสนใจได ้(Solomon, 2007)  
 Buzz Marketing คือ กลยุทธ์ในการบอกต่อข่าวสารจากบุคคลหนึ่งไปยังอย่างบุคคลหนึ่ง  เป็นการ
ประชาสมัพนัธข์อ้มูลข่าวสารโดยการบอกต่อกันไปเรื่อยๆ จนท าใหก้ารสรา้งประสิทธิภาพในการกระจายข่าวสารและ
ขอ้มลูไดเ้ป็นอยา่งดี Buzz Marketing แบง่ออกเป็น 2 ประเภท (มารสิา วอ่งเวศน,์ 2558) คือ  
  1. Word of Mouth Marketing หรอืการสือ่สารแบบปากตอ่ปากจากบคุคลหนึง่ไปยงัอีก บคุคลหนึ่ง
หรอือีกกลุม่หนึง่ พฤติกรรมดงักลา่วท าใหข้อ้มลูหรอืขา่วสารเป็นเรือ่งที่คนพดูถึง หรอื Talk of the town  
  2. Viral Marketing คือการส่งขอ้มูลต่อกันโดยใช้สื่ออิเล็กทรอนิกส ์ เช่น E-mail และ Facebook  
การใชว้ิธีสง่ขา่วสารหรอืขอ้มลูผา่นทางสือ่อิเลก็ทรอนิกสใ์นปัจจบุนัมีความกา้วหนา้และแพรห่ลายอยา่งกวา้งขวางในเวลา
ที่รวดเร็วการพฒันาระบบเครื่องมืออิเล็กทรอนิกสแ์ละ Internet ให ้มีความล า้หนา้มากขึน้ยิ่งท าใหก้ารกระจายขอ้มูล 
ในรูปแบบ Viral Marketing มีประสทิธิภาพมากขึน้  
 การตลาดแบบปากต่อปากเป็นวิธีการที่สามารถขยายหรอืกระจายขอ้มลูไดอ้ย่างรวดเร็ว โดยการบอกต่อกนั
เป็นทอดๆ มีขอบเขตการบอกกนัในครอบครวั คนรูจ้กัและกลุม่เพื่อนเป็นกลยทุธท์ี่สามารถสรา้งการเติบโตใหก้บัธุรกิจที่พึ่ง
เริ่มตน้ได ้(Lake, 2010) อิทธิพลการสื่อสารดว้ยวิธีการบอกต่อเป็นการสือ่สารระหวา่งสองคนขึน้ไปเป็นวิธีการแลกเปลีย่น
ขอ้มลู ขอ้เสนอแนะ ประสบการณแ์ละความรูส้กึระหวา่งกนั วิธีการสื่อสารแบบบอกต่อมีผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารหรือ
การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคเป็นอยา่งยิ่ง (Assael, 1998) การบอกตอ่ขอ้มลูของสนิคา้และบรกิาร จากบคุคลหนึง่ไปยงัอีก
บคุคลหนึง่และขยายวงกวา้ง ออกไปเรือ่ยๆ เป็นวิธีการท่ีไมต่อ้งใชง้บประมาณซึง่ในขณะเดียวกนัการบอกต่อเป็นการบอก
ความส าคญัของขอ้มลูของสินคา้และบริการนั้นไม่ว่าจะเป็นขอ้มลูเชิงบวกหรือเชิงลบการกระจายขอ้มลูจะควบคมุยาก
ลกุลามไปเหมือนไฟป่าดงันัน้การตลาดที่ดีตอ้งรูจ้กัวิธีการควบคุมขอ้มูลของสินคา้  หรือบริการนัน้ก่อนจะก่อกระแสการ
บอกต่อ การขอค าแนะน าหรือปรกึษาจากเพื่อนฝงูเป็นการสื่อสารแบบปากต่อปากที่มีความน่าเช่ือถือ มากกว่าพนกังาน
ขายของ ทัง้ในเรื่องของความจริงใจและความรวดเร็วซึ่งเป็นสาเหตุที่ท  าใหผู้บ้ริโภค  มีความเช่ือถือต่อขอ้มูลเพราะการ
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บทน า 

การด าเนินธุรกิจในปัจจุบันมีสภาวะการแข่งขันทางการค้าที่ รุนแรงขึน้ทุกขณะ อันเป็นผลมาจากการ
เปลี่ยนแปลงของปัจจยัแวดลอ้มอย่างต่อเนื่องและรวดเร็วมากกวา่ในอดีต องคก์รต่างๆ จึงตอ้งเตรยีมพรอ้มรบัมือกบัการ
เปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึน้อยู่เสมอ ดว้ยการจัดการทรพัยากรภายในองคก์ร ไดแ้ก่ บุคลากร เครื่องจักร วตัถุดิบ และเงิน  
ใหม้ีประสทิธิภาพ โดยใชต้น้ทนุในการด าเนินงานต ่าที่สดุ พรอ้มกบัสรา้งก าไรสงูสดุใหเ้กิดขึน้กบัองคก์ร ซึง่บคุลากรถือเป็น
ปัจจยัส าคญัที่สดุที่ช่วยสง่เสรมิใหอ้งคก์รเติบโตไดอ้ยา่งยั่งยืน เนื่องจากบคุลากรเป็นผูน้  าทรัพยากรอื่นๆ ที่อยูใ่นองคก์รมา
ใชใ้นการผลิตและสรา้งสรรคผ์ลิตภณัฑแ์ละบรกิาร รวมถึงกลยทุธใ์นการบริหารงานตา่งๆ ที่สรา้งความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัทางธุรกิจใหเ้กิดขึน้ เช่น กลยทุธด์า้นการเงิน กลยทุธก์ารบริหารจดัการ และกลยทุธก์ารตลาด เป็นตน้ โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งหน่วยงานที่รบัผิดชอบดา้นการตลาด ซึ่งถือเป็นหน่วยงานที่น ารายไดม้าสูอ่งคก์ร ดว้ยการน าเสนอผลิตภณัฑแ์ละ
บริการที่ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค สง่ผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจสงูสดุ ดงันัน้องคก์รจึงควรใหค้วามส าคญั
กับหน่วยงานทางการตลาด ดว้ยการสนบัสนุนใหม้ีการสรา้งสรรค์นวตักรรมทางการตลาดอย่างต่อเนื่องและสม ่าเสมอ  
ซึง่จะช่วยท าใหก้ารตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคเป็นไปอยา่งมีประสทิธิภาพ (จรนิทร ์อาสาทรงธรรม, 2548)  

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 เนื่องจากมีผลตอบแทนที่คุม้ค่าเป็นการท าการคา้ที่ไม่ตอ้งผ่านพ่อคา้คนกลาง อีกทัง้ยงัเป็นการท า
การค้าที่ไรพ้รมแดน ไม่มีขีดจ ากัดของเวลาและสถานที่ ท าให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรงและรวดเร็ว 
ผูป้ระกอบการในประเทศไทยไดเ้ลง็เห็นถึงประโยชนข์องพาณิชยอ์ิเลก็ทรอนิกส ์ดงัจะเห็นไดจ้ากรา้นคา้ออนไลนท์ี่มีจ านวน
เพิ่มขึน้อยา่งตอ่เนื่อง และหลากหลายธุรกิจในประเทศไทยที่หนัมาใชช้่องทางอีคอมเมิรซ์ในการจ าหนา่ยสินคา้และบรกิาร 
(วิภาวรรณ มโนปราโมทย,์ 2556) 

จากขอ้มลูดงักลา่วขา้งตน้ การประกอบธุรกิจไดม้ีพฒันาการอยา่งรวดเรว็และนา่สนใจเป็นอยา่งยิง่ ที่ควรศกึษา
และปรบัใช้ในชีวิตประจ าวนัในยุคปัจจุบัน ซึ่งกลุ่มตัวอย่างเขตดุสิตเป็นเขตพืน้ที่รบัผิดชอบของมหาวิทยาลยัราชภฏั 
สวนสนุนัทา ตน้สงักดัของผูว้ิจยั ผูว้ิจยัจึงเห็นความส าคญัและมีความสนใจที่จะศึกษางานวิจยัเรื่อง “การศึกษาช่องทาง
และแนวโนม้การพฒันาการประกอบอาชีพคา้ขายในรูปแบบออนไลน ์ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร” 

 
 

วัตถุประสงคก์ารวิจัย 
 1 . ศึ ก ษ า ช่ อ ง ท า ง ก า ร ข า ย สิ น ค้ า รู ป แ บ บ อ อ น ไ ล น์  ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย  เ พ จ เ ฟ ซ บุ๊ ค  ไ ล น์  
Grab/Lineman/Robinhood/Foodpanda Shopee/Lazada และอื่นๆ ที่ส่งผลต่อสภาวการณปั์จจุบนัของผูป้ระกอบการ
เขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 
 2. ศึกษาสภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ที่สมัพันธ์กับ
แนวโนม้การคา้ขายสนิคา้ในอนาคต 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารแบบบอกต่อ 
 ธุรกิจในปัจจบุนัเริม่ใหค้วามส าคญักบัการสื่อสารแบบบอกตอ่เพราะการสือ่สารแบบบอกตอ่มี อิทธิพลมาจาก
ความประทบัใจในสินคา้หรือบริการนัน้จึงตอ้งการบอกเล่าประสบการณแ์ละผลลพัธ์  ไปยงับคุคลอีกบุคคลหนึ่ง วิธีการ
สือ่สารแบบบอกตอ่มีอิทธิพลในการจงูใจและโนม้นา้วลกูคา้ใหเ้กิด ความสนใจได ้(Solomon, 2007)  
 Buzz Marketing คือ กลยุทธ์ในการบอกต่อข่าวสารจากบุคคลหนึ่งไปยังอย่างบุคคลหนึ่ง  เป็นการ
ประชาสมัพนัธข์อ้มูลข่าวสารโดยการบอกต่อกันไปเรื่อยๆ จนท าใหก้ารสรา้งประสิทธิภาพในการกระจายข่าวสารและ
ขอ้มลูไดเ้ป็นอยา่งดี Buzz Marketing แบง่ออกเป็น 2 ประเภท (มารสิา วอ่งเวศน,์ 2558) คือ  
  1. Word of Mouth Marketing หรอืการสือ่สารแบบปากตอ่ปากจากบคุคลหนึง่ไปยงัอีก บคุคลหนึ่ง
หรอือีกกลุม่หนึง่ พฤติกรรมดงักลา่วท าใหข้อ้มลูหรอืขา่วสารเป็นเรือ่งที่คนพดูถึง หรอื Talk of the town  
  2. Viral Marketing คือการส่งขอ้มูลต่อกันโดยใช้สื่ออิเล็กทรอนิกส ์ เช่น E-mail และ Facebook  
การใชว้ิธีสง่ขา่วสารหรอืขอ้มลูผา่นทางสือ่อิเลก็ทรอนิกสใ์นปัจจบุนัมีความกา้วหนา้และแพรห่ลายอยา่งกวา้งขวางในเวลา
ที่รวดเร็วการพฒันาระบบเครื่องมืออิเล็กทรอนิกสแ์ละ Internet ให ้มีความล า้หนา้มากขึน้ยิ่งท าใหก้ารกระจายขอ้มูล 
ในรูปแบบ Viral Marketing มีประสทิธิภาพมากขึน้  
 การตลาดแบบปากต่อปากเป็นวิธีการที่สามารถขยายหรอืกระจายขอ้มลูไดอ้ย่างรวดเร็ว โดยการบอกต่อกนั
เป็นทอดๆ มีขอบเขตการบอกกนัในครอบครวั คนรูจ้กัและกลุม่เพื่อนเป็นกลยทุธท์ี่สามารถสรา้งการเติบโตใหก้บัธุรกิจที่พึ่ง
เริ่มตน้ได ้(Lake, 2010) อิทธิพลการสื่อสารดว้ยวิธีการบอกต่อเป็นการสือ่สารระหวา่งสองคนขึน้ไปเป็นวิธีการแลกเปลีย่น
ขอ้มลู ขอ้เสนอแนะ ประสบการณแ์ละความรูส้กึระหวา่งกนั วิธีการสื่อสารแบบบอกต่อมีผลตอ่การตดัสินใจใชบ้รกิารหรือ
การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคเป็นอยา่งยิ่ง (Assael, 1998) การบอกตอ่ขอ้มลูของสนิคา้และบรกิาร จากบคุคลหนึง่ไปยงัอีก
บคุคลหนึง่และขยายวงกวา้ง ออกไปเรือ่ยๆ เป็นวิธีการท่ีไมต่อ้งใชง้บประมาณซึง่ในขณะเดียวกนัการบอกต่อเป็นการบอก
ความส าคญัของขอ้มลูของสินคา้และบริการนั้นไม่ว่าจะเป็นขอ้มลูเชิงบวกหรือเชิงลบการกระจายขอ้มลูจะควบคมุยาก
ลกุลามไปเหมือนไฟป่าดงันัน้การตลาดที่ดีตอ้งรูจ้กัวิธีการควบคุมขอ้มูลของสินคา้  หรือบริการนัน้ก่อนจะก่อกระแสการ
บอกต่อ การขอค าแนะน าหรือปรกึษาจากเพื่อนฝงูเป็นการสื่อสารแบบปากต่อปากที่มีความน่าเช่ือถือ มากกว่าพนกังาน
ขายของ ทัง้ในเรื่องของความจริงใจและความรวดเร็วซึ่งเป็นสาเหตุที่ท  าใหผู้บ้ริโภค  มีความเช่ือถือต่อขอ้มูลเพราะการ

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

SSRU Journal of Management Science

คณะวิทยาการจัดการ 69



 
 

สื่อสารแบบบอกต่อไม่ได้ท าเพื่อการค้าบุคคลที่ให้ข้อมูลก็ไม่มีส่วนร่วมของผลประโยชน์นั้นและเป็นการให้ข้อมูลที่
นอกเหนือการควบคมุของเจา้ของสนิคา้ (Silverman, 2001, p. 19)  
 เรื่อง “รูปแบบหลายขัน้ตอนของอิทธิพลการสื่อสารแบบปากต่อปาก (word of mouth) ผ่านทางตลาดแบบ
ไวรสั (Viral Marketing)” ซึ่งผูว้ิจยักลา่วว่า ขัน้ตอนการสื่อสารแบบปากต่อปากมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอย่าง
แทจ้รงิและถือเป็นวฒันธรรมในสงัคมออนไลนด์ว้ยการสือ่สารแบบปากตอ่ปากมีอิทธิพลตอ่การกระบวนการตดัสนิใจซือ้ใน
แต่ละขัน้ผูว้ิจยัพบว่าทางดา้นสงัคมมีผลตอ่พฤติกรรมของผูร้บัข่าวสารในแต่ละขัน้ของกระบวนการตดัสินใจซือ้การวิจยันี ้
พบว่าจุดแข็งของแหล่งอา้งอิงบนอินเทอรเ์น็ตท าใหเ้กิดความสะดวก การรบัรู ้ความพอใจ และความสนใจจากผูร้บัซึง่ 
ผูบ้ริโภคจะท าการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งผูเ้ช่ียวชาญหรือจาก แหล่งขอ้มูลในลกัษณะแบบปากต่อปาก  เพื่อใช้ในการ
ตัดสินใจซือ้ (De Bruyn & Lilien, 2008) เรื่อง “การสื่อสารแบบปากต่อปากบนอินเทอรเ์น็ต” มีผลกระทบของการ
แลกเปลี่ยนความรูบ้นออนไลนร์ะหว่างผูบ้ริโภคกับผูบ้ริโภคบนมลูค่าและความจงรกัภกัดีต่อตราสินคา้ ซึ่งงานวิจยันีใ้ห้
ความสนใจเรื่องผลกระทบของลกัษณะเฉพาะของการสื่อสารแบบปากต่อปาก บนอินเทอรเ์น็ตการแลกเปลี่ยนความรู้
ระหว่างผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภคบนความรบัรูถ้ึงมลูคา่ในตวัสินคา้ ของผูบ้ริโภคและ ความภกัดี ต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคซึง่
จากการส ารวจผูว้ิจยัแนะน าว่าการแลกเปลี่ยนความรูข้องผูบ้ริโภค มีผลกระทบต่อการรบัรูข้องผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกับมูลค่า
สินคา้และเป็นสิ่งที่สนบัสนุนสินคา้แต่ไม่มีอิทธิพลต่อการตัง้ใจซือ้ซ  า้ของผูบ้ริโภคในส่วนของโอกาสในการซือ้นัน้จะไม่มี
ผลกระทบต่อการแลกเปลี่ยนความรูซ้ึ่งขณะที่แรงจูงใจและความสามารถในการซือ้จะมีผลกระทบต่อการแลกเปลี่ยน  
ความรู ้(Gruen, Osmonbekov, Andrew & Czaplewski, 2006)  
 การศึกษางานวิจยัเรื่องการสื่อสารแบบปากตอ่ปากโดยวดัจากการพิจารณาการพดูในเชิงบวก เก่ียวกบับรษัิท
กบับริษัทอ่ืนหรือบริษัทกบับคุคลอื่นแนะน าบริษัทใหค้นอื่นที่ตอ้งการค าแนะน าสนบัสนนุเพื่อนหรือผูเ้ก่ียวขอ้งในการท า
ธุรกิจกบับรษัิท หรอืเคยแนะน าบรษัิทใหก้บับคุคลอื่นหรอืไม่ โดยสามารถสรุปลกัษณะของการสือ่สารแบบบอกตอ่ ไดด้งันี ้ 
                1. การแนะน าตอ่การสือ่สารแบบบอกตอ่เป็นเครือ่งมือที่มีพลงัมากโดยลกูคา้จ านวนครึง่หนึง่มกีารแนะน าสนิคา้
ไปสูบ่คุคลอื่นและลกูคา้เหลา่นีส้ามารถท าก าไรใหแ้ก่บริษัทเนื่องจากลกูคา้มีการใชจ้่ายเพิ่มขึน้  และรกัษาความจงรกัภกัดี
จากการส ารวจพฤติกรรมลกูคา้พบวา่รอ้ยละ 80 ของลกูคา้ในแตล่ะบรษัิทมี การเสนอแนะสนิคา้ใหบ้คุคลอื่นตอ่มีเพียงรอ้ย
ละ 20 ที่มีแคก่ารสอบถามการอา้งอิงเป็นสิง่ที่มีประสทิธิภาพเนื่องจากการอา้งอิงเกิดความจรงิซึง่มีประโยชนต์อ่บรษัิทและ
ผูอ้า้งอิงไมเ่ก่ียวขอ้งกบับรษัิทผูอ้า้งอิงที่ดีจะมีความสนใจการช่วยเหลอืลกูคา้ที่มีศกัยภาพการสือ่สารแบบบอกตอ่สามารถ
เรง่ความเรว็ในการยอมรบัสินคา้และการใชบ้ริการของลกูคา้เป็นการอา้งอิงที่มั่นคงที่สดุจากการศกึษาในเรื่อง การสื่อสาร
แบบบอกต่อของผูว้ิจยัหลายท่าน พบว่ารอ้ยละ 50-80 ในการตดัสนิใจ ซือ้สินคา้ และบริการจะเกิดจากอิทธิพลของการ
สือ่สารแบบบอกตอ่  
  2. การพูดเชิงบวก Gremler & Brown (1996) ไดศ้ึกษาพบว่าลกูคา้ที่บอกต่อคนอ่ืนดว้ยเชิงบวกจะกลายเป็น 
ลูกคา้ที่มีความจงรกัภักดี ดังนัน้ WOM จะมีประโยชนใ์นการรกัษาลูกคา้เท่ากับการหาลูกคา้ใหม่ดว้ย และจะมีความ
นา่เช่ือถือมากกวา่ค ากลา่วอา้งในโฆษณาและเมื่อสินคา้หรอืการบรกิารของบรษัิทถกูโจมตีจากคนอื่นลกูคา้ที่จงรกัภกัดีจะ
ท าหนา้ที่เป็นกระบอกเสยีงปกปอ้งช่ือเสยีงของบรษัิทและสนิคา้หรอืการบรกิารของบรษัิท  

 
 

แนวคิดเกี่ยวกับสื่อเครือข่ายสังคมออนไลน ์
 ลกัษณะของสือ่ออนไลนท์ี่เป็นการสือ่สารสองทาง การเขา้ถึงในวงกวา้ง สือ่ออนไลนเ์ป็นสือ่ใหมท่ี่ก่อใหเ้กิดการ

เรียนรูท้ี่ต่อเนื่อง เพราะมีการปฏิสมัพนัธ์กบัสาร และเผยแพร่ต่อได ้เช่ือมโยงขอ้มลูไดจ้ านวนมาก ขอ้มูลข่าวสารบนสื่อ
ออนไลนมี์ลกัษณะแยกชิน้ส่วน หากผูร้บัสารไม่เขา้ใจและไม่สามารถประกอบรวมไดอ้าจท าใหเ้กิดการเขา้ใจผิดได้  
แต่ถา้ประกอบรวมไดจ้ะมีประโยชนใ์นการสื่อสารที่รอบดา้น สื่อออนไลนเ์อือ้ต่อการสรา้งชุมชน ท าใหเ้กิดการรวมกลุม่ 
โดยเฉพาะการรวมกลุม่ความคิด น าไปสูก่ารหลอมทศันคติและพฤติกรรมกลุม่ สือ่ออนไลนม์ีความสามารถในการประมวล
เนือ้หาจากหลายแห่ง ท าใหบ้ทบทของ User-generated content ส าคญั สื่อออนไลนม์ีลกัษณะสง่เสริมการรวมกลุ่มกัน
ทางสงัคมและการรว่มมือกนัทางไซเบอร ์สื่อออนไลนย์งัท าใหเ้กิดวฒันธรรมแบบรีมิกซ ์คือการเลือกเนือ้หามาดดัแปลง  
ตดัตอ่ ประกอบสรา้งใหม ่โดยที่ผูร้บัสารเป็นผูเ้ปลีย่นแปลงเนือ้หานัน้ 

เทคโนโลยีอินเทอรเ์น็ตท าใหเ้กิดลกัษณะของการสรา้งเนือ้หาบนสือ่ออนไลนซ์ึง่ Deuze (2003) อธิบายว่าการใช้
สื่อออนไลน์ต้องเลือกตัดสินใจการใช้สื่อที่แตกต่างให้เหมาะสมกับเนือ้หาที่จะน าเสนอและมีความเป็นมัลติมีเดีย 
(multimedia) ตอ้งค านงึถึงช่องทางเครือ่งมือที่จะท าใหม้ีการโตต้อบกบัผูร้บัสารและมีเครือ่งมือใหผู้ร้บัสารสามารถเลอืกรบั
ข่าวสารในรูปแบบที่ตอ้งการได ้(interactivity) และตอ้งค านึงถึงการเช่ือมโยงขอ้มลูข่าวไปสู่ประเด็นหรือฐานขอ้มลูอื่นๆ 
ผ่าน Hyperlink (hypertextuality) เช่นเดียวกับ Skoler (2009) ที่อธิบายว่าสื่อสงัคมเป็นเรื่องของการแบ่งบนั การรบัฟัง
และตอบโตก้บัผูอ้ื่น ซึ่งการแบ่งปันขอ้มลูนีท้  าใหม้ีการแลกเปลี่ยนประสบการณ ์ความรู ้และการรบัฟังความเห็นของผูอ้ื่น 
การสรา้งความสมัพนัธ ์และการรวบรวมความรูม้าจากแหลง่ที่หลากหลาย รวมถึงมาจากประสบการณโ์ดยตรงไป ขณะที่ 
Newman (2009) อธิบายไวว้า่ สือ่สงัคมเป็นพลงัของการสือ่สารแบบเครือขา่ยที่ท  าใหค้นสามารถแสดงความเห็นสง่ขอ้มลู
ไดอ้ย่างอิสระและกา้วขา้มขอ้จ ากดัของสื่อแบบดัง้เดิม ในเมื่อลกัษณะของการสื่อสารออนไลน ์สามารถสรา้งบนสนทนา 
เช่น ใหแ้สดงความเห็น (comment) หรือ เสนอเรื่องของตวัเองใหค้นอื่นรบัรูไ้ด ้ก็ท าใหม้ีการสื่อสารกันอย่างกวา้งขวาง 
บางครัง้ บางเรื่อง ยงัน าไปสูก่ารสนทนาไดท้ัง้ในระดบัตวัต่อตน เป็นกลุม่เล็ก หรือ ขยายวงไปสูก่ารสรา้งชุมชนออนไลน์
ของคนที่ชอบอะไรๆ เหมือนกันไดด้ว้ย ดังนัน้ ในการสรา้งศึกษาสื่อออนไลนส์ิ่งที่ส  าคญัคือการ “ศึกษาที่บทสนทนา”  
ซึ่งรวมถึงการพดูคยุ กนัแสดงความเห็น และการปฏิสมัพนัธต์อ่เรือ่งนัน้ๆ เพื่อใหเ้ห็นภาพของการพฒันาประเด็น การหลอ่
หลอมความคิด และอาจรวมถึงการใชป้ระโยชนจ์ากสือ่ออนไลนเ์พื่อก าหนดทิศทางของสงัคม  

การสือ่สารบนอินเทอรเ์น็ตท าใหค้นทั่วไปสามารถเขา้ถึงขอ้มลูตา่งๆ ไดใ้กลเ้คียงกบัสือ่มวลชน เขาสามารถสรา้ง
สือ่ไดด้ว้ยตวัเอง ดงันัน้ การเขา้ถึงขอ้มลู อ านาจในการผลติสือ่ ของสือ่มวลชนเป็นขอ้ไดเ้ปรยีบที่นอ้ยลง คนทั่วไปมีบทบาท
มากขึน้ และ อาจมีขอ้มูลหรือสรา้งสื่อที่ดีไดม้ากกว่าสื่อมวลชนดว้ยซ า้ในบางเรื่อง ดังนัน้ การปรบัตัวของคนสื่อก็คือ  
ตอ้งเช่ือมโยงความรว่มมือระหว่าง “สื่อมวลชน” กบั “ชุมชนออนไลน”์ ใหไ้ด ้ท าไดท้ัง้ตวัเองเป็นสว่นหนึ่งของการสนทนา
รว่มกบัชมุชนออนไลน ์เช่น การเขียน blog รว่มใน forum, webboard อพัเดทขอ้มลูผา่น twitter สรา้งเครอืขา่ยผา่น Social 
Network ต่างๆ และการขยายเครอืข่ายเช่นนี ้จะมีประโยชนท์ าให ้มิติ ในการเขา้ถึงขอ้มลู และ การมองหาประเด็นที่เป็น
ประโยชนต์่องานสื่อสารมวลชนท าไดก้วา้ง และหลากหลายมากขึน้ ประเด็นในมิตินี ้การศึกษาที่ส  าคญัคือการดรููปแบบ 
กระบวนที่สือ่มวลชนสือ่สาร “ขา้มสือ่” รวมถึงจรยิธรรมและมาตรฐานทางวิชาชีพเมื่อตอ้งท าขา่วขา้มสือ่  
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แนวคิดเกี่ยวกับสื่อเครือข่ายสังคมออนไลน ์
 ลกัษณะของสือ่ออนไลนท์ี่เป็นการสือ่สารสองทาง การเขา้ถึงในวงกวา้ง สือ่ออนไลนเ์ป็นสือ่ใหมท่ี่ก่อใหเ้กิดการ

เรียนรูท้ี่ต่อเนื่อง เพราะมีการปฏิสมัพนัธ์กบัสาร และเผยแพร่ต่อได ้เช่ือมโยงขอ้มลูไดจ้ านวนมาก ขอ้มูลข่าวสารบนสื่อ
ออนไลนม์ีลกัษณะแยกชิน้ส่วน หากผูร้บัสารไม่เขา้ใจและไม่สามารถประกอบรวมไดอ้าจท าใหเ้กิดการเขา้ใจผิดได้  
แต่ถา้ประกอบรวมไดจ้ะมีประโยชนใ์นการสื่อสารที่รอบดา้น สื่อออนไลนเ์อือ้ต่อการสรา้งชุมชน ท าใหเ้กิดการรวมกลุม่ 
โดยเฉพาะการรวมกลุม่ความคิด น าไปสูก่ารหลอมทศันคติและพฤติกรรมกลุม่ สือ่ออนไลนม์ีความสามารถในการประมวล
เนือ้หาจากหลายแห่ง ท าใหบ้ทบทของ User-generated content ส  าคญั สื่อออนไลนม์ีลกัษณะสง่เสริมการรวมกลุ่มกัน
ทางสงัคมและการรว่มมือกนัทางไซเบอร ์สื่อออนไลนย์งัท าใหเ้กิดวฒันธรรมแบบรีมิกซ ์คือการเลือกเนือ้หามาดดัแปลง  
ตดัตอ่ ประกอบสรา้งใหม ่โดยที่ผูร้บัสารเป็นผูเ้ปลีย่นแปลงเนือ้หานัน้ 

เทคโนโลยีอินเทอรเ์น็ตท าใหเ้กิดลกัษณะของการสรา้งเนือ้หาบนสือ่ออนไลนซ์ึง่ Deuze (2003) อธิบายว่าการใช้
สื่อออนไลน์ต้องเลือกตัดสินใจการใช้สื่อที่แตกต่างให้เหมาะสมกับเนือ้หาที่จะน าเสนอและมีความเป็นมัลติมีเดีย 
(multimedia) ตอ้งค านงึถึงช่องทางเครือ่งมือที่จะท าใหม้ีการโตต้อบกบัผูร้บัสารและมีเครือ่งมือใหผู้ร้บัสารสามารถเลอืกรบั
ข่าวสารในรูปแบบที่ตอ้งการได ้(interactivity) และตอ้งค านึงถึงการเช่ือมโยงขอ้มลูข่าวไปสู่ประเด็นหรือฐานขอ้มลูอ่ืนๆ 
ผ่าน Hyperlink (hypertextuality) เช่นเดียวกับ Skoler (2009) ที่อธิบายว่าสื่อสงัคมเป็นเรื่องของการแบ่งบนั การรบัฟัง
และตอบโตก้บัผูอ้ื่น ซึ่งการแบ่งปันขอ้มลูนีท้  าใหม้ีการแลกเปลี่ยนประสบการณ ์ความรู ้และการรบัฟังความเห็นของผูอ้ื่น 
การสรา้งความสมัพนัธ ์และการรวบรวมความรูม้าจากแหลง่ที่หลากหลาย รวมถึงมาจากประสบการณโ์ดยตรงไป ขณะที่ 
Newman (2009) อธิบายไวว้า่ สือ่สงัคมเป็นพลงัของการสือ่สารแบบเครือขา่ยที่ท  าใหค้นสามารถแสดงความเห็นสง่ขอ้มลู
ไดอ้ย่างอิสระและกา้วขา้มขอ้จ ากดัของสื่อแบบดัง้เดิม ในเมื่อลกัษณะของการสื่อสารออนไลน ์สามารถสรา้งบนสนทนา 
เช่น ใหแ้สดงความเห็น (comment) หรือ เสนอเรื่องของตวัเองใหค้นอื่นรบัรูไ้ด ้ก็ท าใหม้ีการสื่อสารกันอย่างกวา้งขวาง 
บางครัง้ บางเรื่อง ยงัน าไปสูก่ารสนทนาไดท้ัง้ในระดบัตวัต่อตน เป็นกลุม่เล็ก หรือ ขยายวงไปสูก่ารสรา้งชุมชนออนไลน์
ของคนที่ชอบอะไรๆ เหมือนกันไดด้ว้ย ดังนัน้ ในการสรา้งศึกษาสื่อออนไลนส์ิ่งที่ส  าคญัคือการ “ศึกษาที่บทสนทนา”  
ซึ่งรวมถึงการพดูคยุ กนัแสดงความเห็น และการปฏิสมัพนัธต์อ่เรือ่งนัน้ๆ เพื่อใหเ้ห็นภาพของการพฒันาประเด็น การหลอ่
หลอมความคิด และอาจรวมถึงการใชป้ระโยชนจ์ากสือ่ออนไลนเ์พื่อก าหนดทิศทางของสงัคม  

การสือ่สารบนอินเทอรเ์น็ตท าใหค้นทั่วไปสามารถเขา้ถึงขอ้มลูตา่งๆ ไดใ้กลเ้คียงกบัสือ่มวลชน เขาสามารถสรา้ง
สือ่ไดด้ว้ยตวัเอง ดงันัน้ การเขา้ถึงขอ้มลู อ านาจในการผลติสือ่ ของสือ่มวลชนเป็นขอ้ไดเ้ปรยีบที่นอ้ยลง คนทั่วไปมีบทบาท
มากขึน้ และ อาจมีขอ้มูลหรือสรา้งสื่อที่ดีไดม้ากกว่าสื่อมวลชนดว้ยซ า้ในบางเรื่อง ดังนัน้ การปรบัตัวของคนสื่อก็คือ  
ตอ้งเช่ือมโยงความรว่มมือระหว่าง “สื่อมวลชน” กบั “ชุมชนออนไลน”์ ใหไ้ด ้ท าไดท้ัง้ตวัเองเป็นสว่นหนึ่งของการสนทนา
รว่มกบัชมุชนออนไลน ์เช่น การเขียน blog รว่มใน forum, webboard อพัเดทขอ้มลูผา่น twitter สรา้งเครอืขา่ยผา่น Social 
Network ต่างๆ และการขยายเครอืข่ายเช่นนี ้จะมีประโยชนท์ าให ้มิติ ในการเขา้ถึงขอ้มลู และ การมองหาประเด็นท่ีเป็น
ประโยชนต์่องานสื่อสารมวลชนท าไดก้วา้ง และหลากหลายมากขึน้ ประเด็นในมิตินี ้การศึกษาที่ส  าคญัคือการดรููปแบบ 
กระบวนที่สือ่มวลชนสือ่สาร “ขา้มสือ่” รวมถึงจรยิธรรมและมาตรฐานทางวิชาชีพเมื่อตอ้งท าขา่วขา้มสือ่  
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 มีนกัวิชาการ นกัคิดหลายคนศึกษาเก่ียวกบับทบาทของสื่อสงัคมออนไลนก์บัการขบัเคลื่อนประเด็นทางการ
เมือง และประเด็นที่เป็นเชิงสงัคมไดด้ี ดว้ยลกัษณะเด่นของสื่อสงัคมออนไลนท์ี่เป็นการบอกต่อ กระจายขอ้มลูตอ่ ซึ่งช่วย
ใหก้ารสือ่สารแบบปากตอ่ปาก (Word of Mouth) ท าไดก้วา้งขวาง มีประสทิธิภาพ ช่วยท าใหเ้กิดการระดมความรว่มมือได้
ง่ายมากขึน้ McConnell & Huba (2550) บอกว่า การสื่อสารเป็นสื่อออนไลนเ์พื่อขบัเคลื่อนประเด็น เช่น เรื่องการสื่อสาร
การเมือง เป็นช่องทางที่ลงทนุนอ้ยแตม่ีอิทธิพลในการจงูใจใหม้ามีสว่นรว่มกบักระบวนการทางการเมืองสงู เป็นตน้ ดงันัน้
การศกึษาสือ่สงัคมคือเรือ่งของการเขา้ใจวา่ มีการเช่ือมโยงเครอืขา่ย มีการสรา้งประเด็นการพดูคยุ และมีการใชป้ระโยชน์
เพื่อขบัเคลือ่นประเด็นในลกัษณะเครอืขา่ยอยา่งไร 

อดิเทพ บตุราช (2553) ไดใ้หค้วามหมายของ สือ่สงัคมออนไลนไ์ว ้หมายถึง กลุม่คนท่ีมีการรวมตวักนัก่อเกิดเป็น
สงัคมเพื่อท ากิจกรรมต่างๆ ร่วมกันผ่านทางเครือข่ายอินเทอรเ์น็ต ซึ่งอยู่ในรูปแบบเว็บไซตแ์ละไดม้ีการกระจายออกไป
เรือ่ยๆ โดยใชว้ิธีการสือ่สารบนอินเทอรเ์น็ต และมีการสรา้งชมุชนเสมือนผา่นทางเครอืขา่ยอินเทอรเ์น็ต เพื่อใชเ้ป็นสือ่กลาง
ส าหรบัการติดต่อสื่อสาร การท าธุรกรรมต่างๆ รวมถึงเพื่อใชใ้นการศึกษาหรือท าธุรกิจและใชเ้พื่อความบนัเทิง ผูค้นสว่น
ใหญ่ในสงัคมยคุปัจจบุนัจะใชชี้วิตประจ าวนัอยูก่บัเครือข่ายสงัคมออนไลนเ์พิ่มมากยิ่งขึน้จากยคุก่อนมาก รวมถึงมีการใช้
เพ่ือบอกเล่าถึงประสบการณ ์เรื่องราวต่างๆ ผ่าน วิดีโอ ขอ้ความรวมถึง รูปภาพต่างๆ ที่ผูส้ื่อสารตอ้งการน ามาแบ่งบนั
ใหก้บัครอบครวั เพื่อน รวมถึงคนในสงัคมไดร้บัรูผ้า่นทางสือ่สงัคมออนไลน ์

 
ทฤษฎีการตลาดดิจิทัล 

การตลาดดิจิทลั คือ การตลาดที่ไดพ้ฒันามาจากการตลาดในอดีต เป็นการท าการตลาดผ่านสื่อดิจิทลัโดยใช้
ช่องทางดิจิทลัในการติดต่อกบัผูบ้รโิภค ทัง้ยงัน าหลกัการแบบดัง้เดิมมาประยกุตใ์ช้ เพียงแต่ปรบัเปลี่ยนช่องทางในการ
ติดตอ่สือ่สารกบัผูบ้รโิภค โดย Wertime และ Fenwick (2008) ไดใ้ห ้ความหมายของ การตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) 
ว่าคือ “พฒันาการของตลาดในอนาคตเกิดขึน้เมื่อ บริษัทด าเนินงานทางการตลาดส่วนใหญ่ผ่านช่องทางสื่อสารดิจิทลั  
สื่อดิจิทลัเป็นสื่อที่มีรหสัระบุตวัผู้ ใชไ้ดจ้ึงท าใหน้กัการตลาดสามารถสื่อสารแบบสองทาง (Two-way Communication) 
กบัลกูคา้ไดอ้ย่างต่อเนื่องเป็นรายบคุคล ขอ้มลูที่ไดจ้ากการสื่อสารกับลกูคา้แต่ละคนในแต่ละครัง้เป็นการเรียนรูร้่วมกัน   
ซึง่อาจจะเป็นประโยชนก์บัลกูคา้คนตอ่ไป ตอ่เนื่องและสอดคลอ้งกนัเหมือนการท างานของเครอืขา่ย เซลลป์ระสาทสั่งการ
นกัการตลาดสามารถน าขอ้มลูที่ทราบแบบเรียลไทมน์ี ้รวมทัง้ความคิดเห็นท่ีรบัตรงจากลกูคา้มาใชใ้หเ้กิดประโยชนส์งูสดุ
แก่ผูบ้ริโภคในโอกาสตอ่ๆ ไป” หรือวิธีการในการสง่เสริมสินคา้และบริการโดยอาศยัช่องทางฐานขอ้มลูออนไลนเ์พื่อเขา้ถึง
ผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งตอบโจทย์ ความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน  และใช้ต้นทุนอย่างมีประสิทธิภาพ  
(Reitzen J. 2007: ออนไลน)์ 

 
 
 
 

 
 

 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การศึกษาเรื่อง “การศึกษาช่องทางและแนวโนม้การพัฒนาการประกอบอาชีพคา้ขายในรูปแบบออนไลน ์ 
ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร” 
 

 ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 
 
 

 
 

สมมติฐานการวจิัย 
 1.ช่องทางการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ ประกอบด้วย  ช่องทางเพจเฟซบุ๊ค ช่องทางไลน์ ช่องทาง 
Grab/Lineman/Robinhood/Foodpanda ช่องทาง Shopee/Lazada และช่องทางอื่นๆ  สง่ผลตอ่สภาวการณปั์จจบุนัดา้น
การคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 
 2.สภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร มีความสมัพนัธก์บัแนวโนม้
การคา้ขายสนิคา้ในอนาคต 

ระเบียบวิธีการวิจัย 
 ขอบเขตของการวิจัย 

 ตวัแปรที่ศกึษาประกอบดว้ย 
ตวัแปรอิสระ คือ ช่องทางการขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ประกอบดว้ย ช่องทางเพจเฟซบุ๊ค ช่อง

ทางไลน ์ช่องทาง Grab/Lineman/Robinhood/Foodpanda ช่องทาง Scopee/Lazada และช่องทางอื่นๆ   
ตวัแปรตาม คือ สภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 

 ประชากรและกลุ่มตัวอยา่ง 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่างที่ท  าการศึกษาคน้ควา้ครัง้นี ้คือ ผูป้ระกอบการอาชีพคา้ขาย เขตดสุิต กรุงเทพมหานคร   

ผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดขนาดของตวัอยา่งโดยใชว้ิธีค  านวณหาขนาดของกลุม่ตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (กลัยา วาณิชย์

แนวโน้มการขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์
- ดา้นการคา้ขายสนิคา้ออนไลนใ์นอนาคต 

      - ดา้นการแนะน าบอกตอ่บคุคลอื่น 
 

 

 

 

ช่องทางการขายสนิค้า 
รูปแบบออนไลน ์

- เพจเฟซบุ๊ค 
- ไลน ์
- Grab/Lineman/Robinhood/Foodpanda 
- Shopee/Lazada 
 

สภาวการณปั์จจุบันด้านการคา้ขายของ
ผู้ประกอบการเขตดุสติ กรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัภายใน (ความพรอ้มโดยรวม) 

- ปัจจยัภายนอก (สภาวะแวดลอ้ม) 

 

วารสารวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา
ปีีที่่� 9 ฉบัับที่่� 2 กรกฏาคม – ธัันวาคม 2565
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 มีนกัวิชาการ นกัคิดหลายคนศึกษาเก่ียวกบับทบาทของสื่อสงัคมออนไลนก์บัการขบัเคลื่อนประเด็นทางการ
เมือง และประเด็นที่เป็นเชิงสงัคมไดด้ี ดว้ยลกัษณะเด่นของสื่อสงัคมออนไลนท์ี่เป็นการบอกต่อ กระจายขอ้มลูตอ่ ซึ่งช่วย
ใหก้ารสือ่สารแบบปากตอ่ปาก (Word of Mouth) ท าไดก้วา้งขวาง มีประสทิธิภาพ ช่วยท าใหเ้กิดการระดมความรว่มมือได้
ง่ายมากขึน้ McConnell & Huba (2550) บอกว่า การสื่อสารเป็นสื่อออนไลนเ์พื่อขบัเคลื่อนประเด็น เช่น เรื่องการสื่อสาร
การเมือง เป็นช่องทางที่ลงทนุนอ้ยแตม่ีอิทธิพลในการจงูใจใหม้ามีสว่นรว่มกบักระบวนการทางการเมืองสงู เป็นตน้ ดงันัน้
การศกึษาสือ่สงัคมคือเรือ่งของการเขา้ใจวา่ มีการเช่ือมโยงเครอืขา่ย มีการสรา้งประเด็นการพดูคยุ และมีการใชป้ระโยชน์
เพื่อขบัเคลือ่นประเด็นในลกัษณะเครอืขา่ยอยา่งไร 

อดิเทพ บตุราช (2553) ไดใ้หค้วามหมายของ สือ่สงัคมออนไลนไ์ว ้หมายถึง กลุม่คนท่ีมีการรวมตวักนัก่อเกิดเป็น
สงัคมเพื่อท ากิจกรรมต่างๆ ร่วมกันผ่านทางเครือข่ายอินเทอรเ์น็ต ซึ่งอยู่ในรูปแบบเว็บไซตแ์ละไดม้ีการกระจายออกไป
เรือ่ยๆ โดยใชว้ิธีการสือ่สารบนอินเทอรเ์น็ต และมีการสรา้งชมุชนเสมือนผา่นทางเครอืขา่ยอินเทอรเ์น็ต เพื่อใชเ้ป็นสือ่กลาง
ส าหรบัการติดต่อสื่อสาร การท าธุรกรรมต่างๆ รวมถึงเพื่อใชใ้นการศึกษาหรือท าธุรกิจและใชเ้พื่อความบนัเทิง ผูค้นสว่น
ใหญ่ในสงัคมยคุปัจจบุนัจะใชชี้วิตประจ าวนัอยูก่บัเครือข่ายสงัคมออนไลนเ์พิ่มมากยิ่งขึน้จากยคุก่อนมาก รวมถึงมีการใช้
เพื่อบอกเล่าถึงประสบการณ ์เรื่องราวต่างๆ ผ่าน วิดีโอ ขอ้ความรวมถึง รูปภาพต่างๆ ที่ผูส้ื่อสารตอ้งการน ามาแบ่งบนั
ใหก้บัครอบครวั เพื่อน รวมถึงคนในสงัคมไดร้บัรูผ้า่นทางสือ่สงัคมออนไลน ์

 
ทฤษฎีการตลาดดิจิทัล 

การตลาดดิจิทลั คือ การตลาดที่ไดพ้ฒันามาจากการตลาดในอดีต เป็นการท าการตลาดผ่านสื่อดิจิทลัโดยใช้
ช่องทางดิจิทลัในการติดต่อกบัผูบ้รโิภค ทัง้ยงัน าหลกัการแบบดัง้เดิมมาประยกุตใ์ช้ เพียงแต่ปรบัเปลี่ยนช่องทางในการ
ติดตอ่สือ่สารกบัผูบ้รโิภค โดย Wertime และ Fenwick (2008) ไดใ้ห ้ความหมายของ การตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) 
ว่าคือ “พฒันาการของตลาดในอนาคตเกิดขึน้เมื่อ บริษัทด าเนินงานทางการตลาดส่วนใหญ่ผ่านช่องทางสื่อสารดิจิทลั  
สื่อดิจิทลัเป็นสื่อที่มีรหสัระบุตวัผู้ ใชไ้ดจ้ึงท าใหน้กัการตลาดสามารถสื่อสารแบบสองทาง (Two-way Communication) 
กบัลกูคา้ไดอ้ย่างต่อเนื่องเป็นรายบคุคล ขอ้มลูที่ไดจ้ากการสือ่สารกับลกูคา้แต่ละคนในแต่ละครัง้เป็นการเรียนรูร้่วมกัน   
ซึง่อาจจะเป็นประโยชนก์บัลกูคา้คนตอ่ไป ตอ่เนื่องและสอดคลอ้งกนัเหมือนการท างานของเครอืขา่ย เซลลป์ระสาทสั่งการ
นกัการตลาดสามารถน าขอ้มลูที่ทราบแบบเรียลไทมน์ี ้รวมทัง้ความคิดเห็นท่ีรบัตรงจากลกูคา้มาใชใ้หเ้กิดประโยชนส์งูสดุ
แก่ผูบ้ริโภคในโอกาสตอ่ๆ ไป” หรือวิธีการในการสง่เสริมสินคา้และบริการโดยอาศยัช่องทางฐานขอ้มลูออนไลนเ์พื่อเขา้ถึง
ผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งตอบโจทย์ ความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน  และใช้ต้นทุนอย่างมีประสิทธิภาพ  
(Reitzen J. 2007: ออนไลน)์ 

 
 
 
 

 
 

 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การศึกษาเรื่อง “การศึกษาช่องทางและแนวโนม้การพัฒนาการประกอบอาชีพคา้ขายในรูปแบบออนไลน ์ 
ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร” 
 

 ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 
 
 

 
 

สมมติฐานการวจิัย 
 1.ช่องทางการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ ประกอบด้วย  ช่องทางเพจเฟซบุ๊ค ช่องทางไลน์ ช่องทาง 
Grab/Lineman/Robinhood/Foodpanda ช่องทาง Shopee/Lazada และช่องทางอื่นๆ  สง่ผลตอ่สภาวการณปั์จจบุนัดา้น
การคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 
 2.สภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร มีความสมัพนัธก์บัแนวโนม้
การคา้ขายสนิคา้ในอนาคต 

ระเบียบวิธีการวิจัย 
 ขอบเขตของการวิจัย 

 ตวัแปรที่ศกึษาประกอบดว้ย 
ตวัแปรอิสระ คือ ช่องทางการขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ประกอบดว้ย ช่องทางเพจเฟซบุ๊ค ช่อง

ทางไลน ์ช่องทาง Grab/Lineman/Robinhood/Foodpanda ช่องทาง Scopee/Lazada และช่องทางอื่นๆ   
ตวัแปรตาม คือ สภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 

 ประชากรและกลุ่มตัวอยา่ง 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่างที่ท  าการศึกษาคน้ควา้ครัง้นี ้คือ ผูป้ระกอบการอาชีพคา้ขาย เขตดสุิต กรุงเทพมหานคร   

ผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดขนาดของตวัอยา่งโดยใชว้ิธีค  านวณหาขนาดของกลุม่ตวัอยา่งแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (กลัยา วาณิชย์

แนวโน้มการขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์
- ดา้นการคา้ขายสนิคา้ออนไลนใ์นอนาคต 

      - ดา้นการแนะน าบอกตอ่บคุคลอื่น 
 

 

 

 

ช่องทางการขายสนิค้า 
รูปแบบออนไลน ์

- เพจเฟซบุ๊ค 
- ไลน ์
- Grab/Lineman/Robinhood/Foodpanda 
- Shopee/Lazada 
 

สภาวการณปั์จจุบันด้านการคา้ขายของ
ผู้ประกอบการเขตดุสติ กรุงเทพมหานคร 

- ปัจจยัภายใน (ความพรอ้มโดยรวม) 

- ปัจจยัภายนอก (สภาวะแวดลอ้ม) 
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บญัชา, 2545, 74) ที่มีระดบัความเช่ือมั่น 95% จะไดต้วัอยา่งได ้385 ตวัอยา่ง ผูว้ิจยัไดส้  ารองกลุม่ตวัอยา่งไวอี้ก 5% เป็นจ านวน 
15 ตวัอยา่ง รวมกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง โดยแบง่เป็น 3 ขัน้ตอน 

ขัน้ที่ 1 ใชว้ิธีสุม่ตวัอย่างอยา่งง่าย (Sample Random Sampling) จากนัน้ท าการเลือกชมุชน จ านวน 10 แหง่ 
ไดแ้ก่ 1.ชุมชนสวนออ้ย 2.ชุมชนวดัราชาธิวาส 3.ชุมชนวดัสวสัดิวารีสีมาราม 4.ชุมชนซอยโซดา 5.ชุมชนซอยสนัติสุข 
6.ชุมชนศรีย่าน 7.ชุมชนบางกระบือ 8.ชุมชนตรอกตน้โพธ์ิ 9.ชุมชนสคุนัธาราม 10.ชุมชนวดัประชาระบือธรรม ซึ่งกลุม่
ตวัอยา่งดงักลา่วเป็นชมุชนในเขตดสุติซึง่เขตพืน้ท่ีรบัผิดชอบของมหาวิทยาลยัราชภฏัสวนสนุนัทา ตน้สงักดัของผูว้ิจยั 
 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 “การศึกษาช่องทางและแนวโนม้การพฒันาการประกอบอาชีพคา้ขายในรูปแบบออนไลน ์
ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร” โดยมีแหลง่ขอ้มลูในการศกึษาคน้ควา้เพื่อช่วยสรา้งความเขา้ใจพืน้ฐานในการ
วิจยั ช่วยออกแบบสอบถาม ตลอดจนช่วยใหไ้ดข้อ้มลูที่สมบรูณย์ิ่งขึน้ โดยมีแหลง่ที่มาของขอ้มลูประกอบดว้ย 2 สว่น ดงันี ้
   1. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นการค้นหาข้อมูลจากเอกสาร วารสารที่สามารถ
อา้งอิงได ้ผลงานวิจยัตา่งๆ ที่เก่ียวขอ้ง รวมถึงแหลง่ขอ้มลูทางอินเทอรเ์น็ต เพื่อประกอบการสรา้งแบบสอบถาม 
   2. แหลง่ขอ้มลูปฐมภมูิ (Primary data) เป็นขอ้มลูที่ไดจ้ากแบบสอบถาม เก็บขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่ง
จ านวน 400 คน ซึง่จะด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่งตามที่ก าหนดไวจ้นครบตามจ านวน 

 วิธีการวเิคราะหข์อ้มูล 
 สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ไดใ้ชส้ถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนมุาน ดงันี ้

      1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธิบายคณุลกัษณะกลุม่ตวัอยา่ง ดงันี ้
 1.1 หาคา่ความถ่ี (Frequency) ส าหรบัวิเคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามตอนที่ 1 ขอ้มลูสว่นบคุคลไดแ้ก่ เพศ, 

อาย,ุ สถานภาพ, ระดบัการศกึษา และรายไดต้อ่เดือน 
 1.2 หาค่ารอ้ยละ (Percentage) ส าหรบัวิเคราะหข์อ้มูลจากแบบสอบถามตอนที่  1 ขอ้มูลส่วนบุคคลไดแ้ก่  

เพศ, อาย,ุ สถานภาพ, ระดบัการศกึษา และรายไดต้อ่เดือน  
 1.3 หาค่าเฉลี่ย (Mean) ส าหรบัการวิเคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามตอนที่ 2 เก่ียวกบัช่องทางการขายสนิคา้
ในรูปแบบออนไลน ์และ ตอนที่ 4 แนวโนม้การขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์
 1.4 สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส าหรบัวิเคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามตอนท่ี 2 เก่ียวกบั
ช่องทางการขายสินคา้ในรูปแบบออนไลน ์และตอนที่ 4 แนวโนม้การขายสินคา้รูปแบบออนไลน์ คิดค่าคะแนน (Likert’s 
Scale) ดงันี ้
 
 

 
 

     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 

 2.1 ช่องทางการขายสินคา้รูปแบบออนไลน์ ประกอบดว้ย ช่องทางเพจเฟซบุ๊ค ช่องทางไลน ์ช่องทาง 
Grab/Lineman/Robinhood/Foodpanda ช่องทาง Scopee/Lazada และช่องทางอื่นๆ สง่ผลต่อสภาวการณปั์จจบุนัดา้น
การคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร จะทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Regression Analysis วิเคราะห์
ถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 
 2.2 สภาวการณปั์จจุบนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร มีความสมัพนัธ์
กบัแนวโนม้การคา้ขายสินคา้ในอนาคตจะทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติคา่สมัประสิทธส์หสมัพนัธอ์ยา่งง่ายของเพียรส์นั 
(Pearson correlation coefficient)  

 ผลการวิจัย 
ผลการการศึกษาช่องทางและแนวโน้มการพัฒนาการประกอบอาชีพค้าขายในรูปแบบออนไลน์ ของ

ผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร ไดแ้บ่งการวิเคราะหแ์ละการแปลความหมายออกเป็น 2 ตอนดงัต่อไปนี ้และ
เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจในการสือ่สารท่ีตรงกนั ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสญัลกัษณแ์ละอกัษรยอ่ในการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี  ้

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา ได้แก่ 
1. ลักษณะทางประชากรศาสตร ์
ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

ตอ่เดือน น าเสนอโดยแจกแจงดว้ยความถ่ีและคา่รอ้ยละ ไดผ้ลดงัตารางที ่1 
ตารางที่ 1 คา่ความถ่ีและรอ้ยละ ของลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ลักษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ 
                          
                           

 
ชาย 
หญิง 

 
158 
242 

 
39.5 
60.5 

 รวม 400             100.0 
2. อาย ุ
                   
                    

 
ต ่ากวา่ 20 ปี 
20–29  ปี 
30–39  ปี 

 
 76 
118 
 104 
 46 

 
19.0 
29.5 
26.0 
11.5 
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     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 

 2.1 ช่องทางการขายสินคา้รูปแบบออนไลน์ ประกอบดว้ย ช่องทางเพจเฟซบุ๊ค ช่องทางไลน ์ช่องทาง 
Grab/Lineman/Robinhood/Foodpanda ช่องทาง Scopee/Lazada และช่องทางอื่นๆ สง่ผลต่อสภาวการณปั์จจบุนัดา้น
การคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร จะทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ Regression Analysis วิเคราะห์
ถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 
 2.2 สภาวการณปั์จจุบนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร มีความสมัพนัธ์
กบัแนวโนม้การคา้ขายสินคา้ในอนาคตจะทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติคา่สมัประสิทธส์หสมัพนัธอ์ยา่งง่ายของเพียรส์นั 
(Pearson correlation coefficient)  

 ผลการวิจัย 
ผลการการศึกษาช่องทางและแนวโน้มการพัฒนาการประกอบอาชีพค้าขายในรูปแบบออนไลน์ ของ

ผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร ไดแ้บ่งการวิเคราะหแ์ละการแปลความหมายออกเป็น 2 ตอนดงัต่อไปนี ้และ
เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจในการสือ่สารท่ีตรงกนั ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสญัลกัษณแ์ละอกัษรยอ่ในการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี  ้

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา ได้แก่ 
1. ลักษณะทางประชากรศาสตร ์
ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

ตอ่เดือน น าเสนอโดยแจกแจงดว้ยความถ่ีและคา่รอ้ยละ ไดผ้ลดงัตารางที ่1 
ตารางที่ 1 คา่ความถ่ีและรอ้ยละ ของลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ลักษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ 
                          
                           

 
ชาย 
หญิง 

 
158 
242 

 
39.5 
60.5 

 รวม 400             100.0 
2. อาย ุ
                   
                    

 
ต ่ากวา่ 20 ปี 
20–29  ปี 
30–39  ปี 

 
 76 
118 
 104 
 46 

 
19.0 
29.5 
26.0 
11.5 
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ลักษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
40-49  ปี 
50 ปีขึน้ไป 

 56 14.0 

 รวม            400             100.0 
3. สถานภาพ 
      
      
      

 
โสด 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่

 
 286 
99 

          15 

 
71.5 
24.8 
3.7 

 รวม   400             100.0 
4. ระดับการศึกษา 
                          
                           

 
ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตรหีรอืเทียบเทา่ 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

 
130 
205 
65 

 
32.5 
51.3 
16.2 

     รวม   400             100.0 
6. รายได้ต่อเดือน  
      
      
      

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

 
   90 
   73 
  111 
  60 
  66 

 
22.5 
18.2 
27.8 
15.0 
16.5 

 รวม  400             100.0 
 

จากตารางที่ 1 ผลการวิเคราะหข์อ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 
จ าแนกตามตวัแปร พบวา่ 
 1. เพศ พบวา่ ประชากรสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 242 คน คิดเป็นรอ้ยละ 60.5 และเป็นเพศชาย จ านวน 
158 คน คิดเป็นรอ้ยละ 39.5 โดยประชากรเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย 
 2. อายุ พบว่า ประชากรสว่นใหญ่อาย ุ20-29 ปี จ านวน 118 คน คิดเป็นรอ้ยละ 29.5 รองลงมามีอาย ุ30-39 
จ านวน 104 คน คิดเป็นรอ้ยละ 26.0 ปีต ่ากว่า 20 ปี จ านวน 76 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.0 อาย ุ50 ปีขึน้ไป จ านวน 56 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 14.0 และ อาย ุ40-49 ปี จ านวน 46 คน คิดเป็นรอ้ยละ 11.5 ตามล าดบั 
 3. สถานภาพ พบว่า ประชากรส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 286 คน คิดเป็นรอ้ยละ 71.5 รองลงมามี
สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จ านวน 99 คน คิดเป็นรอ้ยละ 24.8 และสถานภาพ หยา่รา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่จ านวน 15 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 3.7 ตามล าดบั 

 
 

 4. ระดับการศึกษา พบว่า ประชากรส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ านวน 205 คน  
คิดเป็นรอ้ยละ 51.3 รองลงมาคือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 130 คน คิดเป็นรอ้ยละ 32.5 และสงูกวา่ปริญญาตร ีจ านวน 
65 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.2 ตามล าดบั 
 5. รายได้ต่อเดือน พบวา่ ประชากรสว่นใหญ่มีรายไดต้อ่เดือน 15,001-20,000 บาท จ านวน 111 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 27.8 รองลงมาคือ ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท จ านวน 90 คน คิดเป็นรอ้ยละ 22.5 รายได ้10,001-15,000 
บาท จ านวน 73 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.2 รายได ้25,001 บาทขึน้ไป จ านวน 66 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.5 และรายได้ 
20,001-25,000 บาท จ านวน 60 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15.0 ตามล าดบั 

2. ช่องทางการขายสินค้ารูปแบบออนไลน ์
ช่องทางการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ ช่องทางเพจเฟซบุ๊ค ช่องทางไลน์ ช่องทาง  Grab/Lineman 

/Robinhood/Foodpanda และช่องทางอื่นๆ ในการวิเคราะหผ์ลไดผ้ลดงัตารางที ่2  
ตารางที่ 2 คา่เฉลีย่ และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน ของช่องทางการขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์

ช่องทางการขายสนิค้ารูปแบบออนไลน ์
ระดับการรับรู้ 

    𝐱̅𝐱            S.D.          แปลผล 
1. ช่องทาง Line                                 4.37 .516 ดีมาก 
2. ช่องทาง Facebook 4.46 .465 ดีมาก 
3. ช่องทาง Google 4.10 .679 ดี 
4. ช่องทาง Youtube 4.19 .522 ดี 
5. ช่องทาง อ่ืนๆ 2.55 .987 ไมดี่ 

ช่องทางการขายสนิค้ารูปแบบออนไลนโ์ดยรวม 3.93 .633 ด ี
 
จากตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์ช่องทางการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ของกลุ่มผู้ประกอบการเขตดุสิต 

กรุงเทพมหานคร พบว่า ความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั ดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.93 โดยพบว่า กลุม่ตวัอย่างมีความ
คิดเห็นช่องทาง Facebook และช่องทาง Line ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.46 และ 4.37 ตามล าดับ  
สว่นช่องทาง Youtube และช่องทาง Google อยูใ่นระดบัดี มีคา่เฉลีย่เทา่กบั 4.19 และ 4.10 ตามล าดบั และช่องทางอื่นๆ 
อยูใ่นระดบัไมด่ี คา่เฉลีย่เทา่กบั 2.55 

 
 3. สภาวการณปั์จจุบนัด้านการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสติ กรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะหส์ภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ใชค้่าความถ่ี  
คา่รอ้ยละ คา่เบียงเบนมาตรฐาน คา่สงูสดุ และคา่ต ่าสดุในการวิเคราะหไ์ดผ้ลดงัตารางที ่3 และตารางที่ 4 
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 4. ระดับการศึกษา พบว่า ประชากรส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ านวน 205 คน  
คิดเป็นรอ้ยละ 51.3 รองลงมาคือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 130 คน คิดเป็นรอ้ยละ 32.5 และสงูกวา่ปริญญาตร ีจ านวน 
65 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.2 ตามล าดบั 
 5. รายได้ต่อเดือน พบวา่ ประชากรสว่นใหญ่มีรายไดต้อ่เดือน 15,001-20,000 บาท จ านวน 111 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 27.8 รองลงมาคือ ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท จ านวน 90 คน คิดเป็นรอ้ยละ 22.5 รายได ้10,001-15,000 
บาท จ านวน 73 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.2 รายได ้25,001 บาทขึน้ไป จ านวน 66 คน คิดเป็นรอ้ยละ 16.5 และรายได้ 
20,001-25,000 บาท จ านวน 60 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15.0 ตามล าดบั 

2. ช่องทางการขายสินค้ารูปแบบออนไลน ์
ช่องทางการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ ช่องทางเพจเฟซบุ๊ค ช่องทางไลน์ ช่องทาง  Grab/Lineman 

/Robinhood/Foodpanda และช่องทางอื่นๆ ในการวิเคราะหผ์ลไดผ้ลดงัตารางที ่2  
ตารางที่ 2 คา่เฉลีย่ และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน ของช่องทางการขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์

ช่องทางการขายสนิค้ารูปแบบออนไลน ์
ระดับการรับรู้ 

    𝐱̅𝐱            S.D.          แปลผล 
1. ช่องทาง Line                                 4.37 .516 ดีมาก 
2. ช่องทาง Facebook 4.46 .465 ดีมาก 
3. ช่องทาง Google 4.10 .679 ดี 
4. ช่องทาง Youtube 4.19 .522 ดี 
5. ช่องทาง อ่ืนๆ 2.55 .987 ไมด่ี 

ช่องทางการขายสนิค้ารูปแบบออนไลนโ์ดยรวม 3.93 .633 ด ี
 
จากตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์ช่องทางการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ของกลุ่มผู้ประกอบการเขตดุสิต 

กรุงเทพมหานคร พบว่า ความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั ดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.93 โดยพบว่า กลุม่ตวัอย่างมีความ
คิดเห็นช่องทาง Facebook และช่องทาง Line ในระดับดีมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.46 และ 4.37 ตามล าดับ  
สว่นช่องทาง Youtube และช่องทาง Google อยูใ่นระดบัดี มีคา่เฉลีย่เทา่กบั 4.19 และ 4.10 ตามล าดบั และช่องทางอื่นๆ 
อยูใ่นระดบัไมด่ี คา่เฉลีย่เทา่กบั 2.55 

 
 3. สภาวการณปั์จจุบนัด้านการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสติ กรุงเทพมหานคร 

การวิเคราะหส์ภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ใชค้่าความถ่ี  
คา่รอ้ยละ คา่เบียงเบนมาตรฐาน คา่สงูสดุ และคา่ต ่าสดุในการวิเคราะหไ์ดผ้ลดงัตารางที ่3 และตารางที่ 4 
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ตารางที่ 3 ค่าเฉลี่ย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของสภาวการณปั์จจุบันดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร 

สภาวการณปั์จจุบันด้านการคา้ขาย 
ระดับความคดิเห็น 

    𝐱̅𝐱            S.D.          แปลผล 
ปัจจัยภายใน    
1. ความพรอ้มดา้นผลติภณัฑ ์สนิคา้/บรกิาร 4.35 .614 มากที่สดุ 
2. ความพรอ้มดา้นเทคโนโลยีและอปุกรณ ์ 4.33 .365 มากที่สดุ 
3. ความพรอ้มดา้นกระบวนการ/วิธีการ 4.21 .679 มากที่สดุ 
ปัจจัยภายนอก    
4. สภาพเศรษฐกิจตกต ่าคา่ครองชีพสงู 4.27 .522 มากที่สดุ 
5. จ านวนคูแ่ขง่ทางการตลาด 4.11 .742 มาก 
6. กระแสนิยมและก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภค   4.56 .316 มากที่สดุ 

สภาวการณปั์จจุบันด้านการคา้ขายโดยรวม 4.31 .540 มากที่สุด 
 
จากตารางที ่3 ผลการวิเคราะหส์ภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 

พบว่า ความคิดเห็นต่อสภาวการณปั์จจุบนัดา้นการคา้ขายโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.31 โดย
พบว่า กระแสนิยมและก าลงัซือ้ของผูบ้ริโภค ความพรอ้มดา้นผลิตภณัฑ ์สินคา้/บริการ ความพรอ้มดา้นเทคโนโลยีและ
อุปกรณ์ สภาพเศรษฐกิจตกต ่าค่าครองชีพสูง  ความพรอ้มดา้นกระบวนการ/วิธีการ และจ านวนคู่แข่งทางการตลาด  
ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั 4.56, 4.35, 4.33, 4.27, 4.21 และ 4.11 ตามล าดบั 

4. แนวโน้มการขายสินค้ารูปแบบออนไลน ์
 การวิเคราะห์แนวโน้มการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ของผู้ประกอบการในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร  
ใชค้า่เฉลีย่ และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน ในการวิเคราะหผ์ล ไดด้งัตารางที ่4 
 
ตารางที่ 4 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของแนวโนม้การขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ในอนาคตท่านสนใจจะ
คา้ขายสนิคา้รูปแบบออนไลนห์รอืไม ่และมีการแนะน าบอกตอ่บคุคลอื่นหรอืไม่ 

แนวโน้มการขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ ระดับแนวโน้ม 

𝐱̅𝐱 S.D. แปลผล 
1. ทา่นสนใจจะคา้ขายสนิคา้รูปแบบออนไลนห์รอืไม่ 4.30 .588 ขายแนน่อน 
2. ท่านจะแนะน าหรือบอกต่อคนที่รูจ้กัใหเ้พิ่มช่องทางการ
ขายรูปแบบออนไลน ์หรอืไม ่

4.23 .620 แนะน าแนน่อน 
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 จากตารางที่ 4 ผลการวิเคราะหแ์นวโนม้การขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ของผูป้ระกอบการในดา้นแนวโนม้ใน
อนาคตท่านสนใจจะคา้ขายสินคา้รูปแบบออนไลนห์รือไม่ และดา้นการแนะน าหรือบอกต่อคนที่รูจ้กัใหเ้พิ่มช่องทางการ
ขายรูปแบบออนไลน ์หรอืไม ่สามารถพิจารณาไดด้งันี ้
 1. แนวโน้มในอนาคตท่านสนใจจะค้าขายสินค้ารูปแบบออนไลนห์รือไม่ พบว่า ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ใน
อนาคตจะคา้ขายสนิคา้รูปแบบออนไลนห์รอืไมใ่นระดบั ขายแนน่อน โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั 4.30 และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทา่กบั 0.588 

 2. การแนะน าหรือบอกต่อบุคคลอื่น พบว่า ผูบ้ริโภคมีการแนะน าหรือบอกตอ่บคุคลอื่นใหเ้พิ่มช่องทางการ
ขายรูปแบบออนไลนใ์นระดบั แนะน าแนน่อน โดยมีคา่เฉลีย่เทา่กบั 4.23 และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.620 
  
        ตอนที่ 2 การวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
        การวิเคราะหข์้อมูลช่องทางการขายสินค้ารูปแบบออนไลน ์ช่องทางเพจเฟซบุ๊ค ช่องทางไลน ์ช่องทาง 
Grab/Lineman /Robinhood/Foodpanda และช่องทางอื่นๆ ส่งผลต่อสภาวการณ์ปัจจุบันด้านการค้าขายของ
ผู้ประกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานครสามารถเขียนเป็นสมมติฐานได้ ดังนี้ 
 สมมติฐานขอ้ 1 ช่องทางการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ มีผลต่อสภาวการณ์ปัจจุบนัดา้นการคา้ขายของ
ผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 
 

H0 ช่องทางการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ไม่มีผลต่อสภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการ 
เขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 
                H1 ช่องทางการขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์มีผลต่อสภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการ 
เขตดสุติ กรุงเทพมหานคร 
 สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
ซึง่จากการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณู สามารถค านวณหาคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธพ์หคุณูได ้ดงันี ้
 
ตารางที่ 5 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคูณสภาวการณ์ปัจจุบันด้านการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร โดยใชว้ิธีการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณู (Stepwise Multiple Regression Analysis) 

ตัวแปร B SE T Sig. Tolerance VIF 
คา่คงที่ (Constant) 341.23 57.28 5.51 .000   
ช่องทาง Line (z1)   78.55 14.96 4.77** .000 .779 1.86 
ช่องทาง Facebook (z2) 37.13 11.91 2.98** .003 .779 1.86 
ช่องทาง Youtube (z4) 25.27 10.17 2.66* .020 .779 1.86 

 r = .235  Adjusted R2 = .074  
 R2 = .055  SE = 121.09  

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

SSRU Journal of Management Science

คณะวิทยาการจัดการ 79



 
 

หมายเหตุ : คา่ VIF ที่เหมาะสมไมค่วรเกิน 5.00 ; คา่ Tolerance ไมค่วรนอ้ยกวา่ .2000 
  * มีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
 ** มีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั .01  
 ผูว้ิจยัจึงไดน้  าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัพยากรณม์าเขียนเป็นสมการพยากรณส์ภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขาย
ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร (y1) โดยใชค้ะแนนดิบ ดงันี ้
 y1 = 341.23 + 78.55 Z1 + 37.13 Z2 + 25.27 Z4 

 
 ผลการศกึษา สรุปไดด้งันี ้
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับสภาวการณ์ปัจจุบันด้านการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร (y1) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั .01 ไดแ้ก่ ช่องทาง Line (z1) ช่องทาง Facebook (z2) และช่องทาง 
Youtube (z4) โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากบั 78.55 และ 37.13 และ 25.27 ตามล าดบั ซึ่งหมายความว่า ช่องทางการขาย
สินค้ารูปแบบออนไลน์ช่องทาง Line (z1) ช่องทาง Facebook (z2) และช่องทาง Youtube (z4) เป็นปัจจัยที่มีผลต่อ
สภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร (y1)  
 สว่นตวัแปรที่ไมม่ีความสมัพนัธก์บัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัสภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการ
เขตดุสิต กรุงเทพมหานคร (y1) มี 2 ตวัแปร ไดแ้ก่ ช่องทาง Google (z3) และช่องทาง อื่นๆ (z5) ไม่ไดเ้ป็นปัจจัยที่เป็น
ตวัก าหนดมีความคิดเห็นเก่ียวกบัสภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร (y1) 

     สมมติฐานขอ้ 2 สภาวการณปั์จจุบนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร มีความสมัพนัธก์บั
แนวโนม้การคา้ขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์
 H0 : สภาวการณปั์จจุบนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ไม่มีความสมัพนัธก์บั
แนวโนม้การคา้ขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการคา้ขายสนิคา้รูปแบบออนไลนใ์นอนาคต 
 H1 : สภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร มีความสมัพันธ์กับ
แนวโนม้การคา้ขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการคา้ขายสนิคา้รูปแบบออนไลนใ์นอนาคต 
 ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์ใชค้่าสถิติสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธอ์ยา่งง่ายของเพียรส์นั (Pearson correlation 
coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 ในการทดสอบสมมติฐาน ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อคา่ Sig. มีคา่นอ้ยกวา่ .05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงไดด้งัตารางที่ 6 
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ตารางที่ 6 สภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานครกบัแนวโนม้การคา้ขายสินคา้
รูปแบบออนไลน ์ดา้นการคา้ขายสนิคา้รูปแบบออนไลนใ์นอนาคต 

สภาวการณปั์จจุบัน 
ด้านการค้าขาย 

แนวโน้มการค้าขายสนิค้ารูปแบบออนไลน ์
ด้านการค้าขายสนิคา้รูปแบบออนไลนใ์นอนาคต 

Pearson 
Correlation 

Sig. ระดับความสัมพนัธ ์

ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายใน 
(ความพร้อมโดยรวมและสภาวะ
แวดลอ้ม) 

.156** .002 ต ่าทิศทางเดียวกนั 

** มีนยัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
 จากตารางที่  6 ผลการวิ เคราะห์สภาวการณ์ปัจจุบันด้านการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานครกับแนวโนม้การคา้ขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการคา้ขายสินคา้รูปแบบออนไลนใ์นอนาคตเมื่อ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
 ความสมัพนัธร์ะหว่างสภาวการณปั์จจุบนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิตกับแนวโนม้การคา้ขาย
สินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการคา้ขายสินคา้รูปแบบออนไลนใ์นอนาคตมีค่า Sig. เท่ากับ .002 ซึ่งนอ้ยกว่า .01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า สภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขายของ
ผูป้ระกอบการเขตดุสิตมีความสมัพันธ์กับแนวโนม้การคา้ขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการคา้ขายสินคา้รูปแบบ
ออนไลนใ์นอนาคต อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากับ .156 แสดงว่ามี
ความสมัพันธ์กันในระดับต ่า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นต่อสภาวการณ์
ปัจจุบันดา้นการคา้ขายมากขึน้ จะท าใหม้ีแนวโนม้การคา้ขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการคา้ขายสินคา้รูปแบบ
ออนไลนใ์นอนาคตเพิ่มขึน้ 
 H0 : สภาวการณปั์จจุบนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ไม่มีความสมัพนัธก์บั
แนวโนม้การคา้ขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการแนะน าบอกตอ่บคุคลอื่น 
 H1 : สภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร มีความสมัพันธ์กับ
แนวโนม้การคา้ขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการแนะน าบอกตอ่บคุคลอื่นในอนาคต 
 ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์ใชค้่าสถิติสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธอ์ยา่งง่ายของเพียรส์นั (Pearson correlation 
coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 ในการทดสอบสมมติฐาน ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เมื่อคา่ Sig. มีคา่นอ้ยกวา่ .05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงไดด้งัตารางที่ 7 
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ตารางที่ 7 สภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานครกบัแนวโนม้การคา้ขายสินคา้
รูปแบบออนไลน ์ดา้นการแนะน าบอกตอ่บคุคลอื่น 

สภาวการณปั์จจุบัน 
ด้านการค้าขาย 

แนวโน้มการค้าขายสนิค้ารูปแบบออนไลน ์
ด้านการแนะน าบอกต่อบุคคลอื่น 

Pearson 
Correlation 

Sig. ระดับความสัมพนัธ ์

ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายใน 
(ความพรอ้มโดยรวมและสภาวะแวดลอ้ม) 

.271** .000 ต ่าทิศทางเดียวกนั 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
 จากตารางที่  7 ผลการวิ เคราะห์สภาวการณ์ปัจจุบันด้านการค้าขายของผู้ประกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานครกบัแนวโนม้การคา้ขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการแนะน าบอกตอ่บคุคลอื่นเมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบวา่ 
 ความสมัพนัธร์ะหว่างสภาวการณปั์จจุบนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิตกับแนวโนม้การคา้ขาย
สินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการแนะน าบอกต่อบคุคลอื่นมีคา่ Sig. เท่ากบั .000 ซึ่งนอ้ยกว่า .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ สภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุติมี
ความสมัพนัธก์บัแนวโนม้การคา้ขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการแนะน าบอกตอ่บคุคลอื่น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั .01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั .271 แสดงว่ามีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่า และเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั กลา่วคือ ถา้ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นต่อสภาวการณปั์จจุบนัดา้นการคา้ขายมากขึน้ จะท าใหม้ีแนวโนม้การ
คา้ขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการแนะน าบอกตอ่บคุคลอื่นเพิ่มขึน้ 
 
สรุปและอภปิรายผลการวิจัย 

ผลการศึกษาวิจัย “การศึกษาช่องทางและแนวโนม้การพฒันาการประกอบอาชีพคา้ขายในรูปแบบออนไลน ์
ของผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร” มีประเด็นส าคญัที่น ามาอภิปรายผลการศกึษาวิจยั ดงันี ้
 1. จากการวิเคราะห์ช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์ มีผลต่อสภาวการณ์ปัจจุบันด้านการคา้ขาย พบว่า   
ช่องทางการขายสินคา้ออนไลนม์ีผลตอ่ความพึงพอใจต่อสภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขาย พบว่า ช่องทางการเผยแพร่
ออนไลนผ์่านช่องทาง Line ช่องทาง Facebook และช่องทาง Youtube มีผลต่อสภาวการณปั์จจุบนัดา้นการคา้ขายของ
ผูป้ระกอบการ เขตดสุติ กรุงเทพมหานคร อาจเป็นเพราะวา่กลุ่มตวัอยา่งใชไ้ลน ์เฟสบุ๊ค และยทูปูในการสือ่สาร การติดตอ่ 
และด าเนินชีวิตประจ าวัน ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของฤทธ์ิเดชา ตาบุญใจ (2562) เรื่อง กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด
ออนไลนท์ี่มีความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค: กรณีศีกษาการขายเสือ้ผา้แฟชั่นสตรผี่านทางเฟซบุ๊ก ผลการวิจยั พบวา่ 
ปัจจยัสว่นบคุคลดา้นเพศ อายอุาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน มีความสมัพนัธต์อ่พฤติกรรมการซือ้ สว่นปัจจยัสว่นบคุคล
ดา้น ระดับการศึกษาไม่มีความสมัพันธ์ ต่อพฤติกรรมการซือ้ ในส่วนของปัจจัยกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดออนไลนใ์น

วารสารวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา
ปีีที่่� 9 ฉบัับที่่� 2 กรกฏาคม – ธัันวาคม 2565
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ภาพรวม มีความสมัพนัธต์อ่พฤติกรรมการซือ้ในดา้นเหตผุลหลกัในการตดัสินใจซือ้แต่ไมม่ีความสมัพนัธใ์นดา้นความถ่ีใน
การซือ้ ประเภทของเสือ้ผา้แฟชั่นสตร ีและบคุคลที่มีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้ 

2. จากการวิเคราะหส์ภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต กรุงเทพมหานครกับ
แนวโนม้การขายสนิคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการมาซือ้ในอนาคต และดา้นการแนะน าหรอืบอกตอ่พบวา่ 
  2.1 สภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขาย กบัแนวโนม้การขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการมาซื ้อ
ในอนาคต พบวา่ ผูป้ระกอบการมีสภาวการณปั์จจบุนัดา้นการคา้ขายทัง้ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก มีความสมัพนัธ์
กับแนวโน้มการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ ด้านการมาซือ้ในอนาคต สามารถอธิบายได้ว่า หากผู้ประกอบการมี
สภาวการณปั์จจุบนัดา้นการคา้ขาย มากขึน้ จะท าใหม้ีแนวโนม้การขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการมาซือ้ในอนาคต
เพิ่มขึน้ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของธนิดา อศัวโยธิน (2562) ที่ท าการศกึษาเรือ่ง การตลาดออนไลน ์ที่มีผลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้สนิคา้ออนไลน ์ของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสมีา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง 
275 คน ช่วงอายุ 26-35 ปี อาชีพท าธุรกิจส่วนตัว การศึกษาระดับปริญญาตรีระดับรายไดสู้งกว่า 20,000 บาทขึน้ไป  
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ การตลาดออนไลน ์ไดแ้ก่ จดหมายอิเลก็ทรอนิกส ์เว็บไซต ์การตลาดเชิงเนือ้หา การตลาด
ผา่นสือ่สงัคมออนไลน ์และการตลาดผา่นเครือ่งมือคน้หา มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้สินคา้ออนไลนข์องผูบ้ริโภค 
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั .01 และการตลาดออนไลน ์ดา้นจดหมาย
อิเล็กทรอนิกส ์ดา้น เว็บไซต ์ดา้นการตลาดเชิงเนือ้หา ดา้นการตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน ์และดา้นการตลาดผ่าน
เครือ่งมือคน้หา มีผลตอ่ พฤติกรรมการซือ้สนิคา้ออนไลนข์องผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสมีา 
  2.2 สภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขาย กับแนวโนม้การขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการ
แนะน าบอกต่อบุคคลอื่น พบว่า ผูป้ระกอบการมีสภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขายทัง้ปัจจัยภายในและปัจจัย
ภายนอก มีความสมัพันธ์กับแนวโนม้การขายสินคา้รูปแบบออนไลน ์ดา้นการแนะน าบอกต่อบุคคลอื่น ส ามารถ
อธิบายไดว้่า หากผูป้ระกอบการมีสภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขาย มากขึน้ จะท าใหม้ีแนวโนม้การขายสินค้า
รูปแบบออนไลน  ์ ด า้นการแนะน าบอกต ่อบ ุคคลอื ่น  สอดคลอ้งก ับงานว ิจ ัยของจิดาภา ท ัดหอม  (2558)  
ที่ท  าการศึกษาเรื่อง การตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน ์ความไวว้างใจและคุณภาพของระบบสารสนเทศที่มีผลต่อ
การ  ต ัดสินใจซื อ้ส ินคา้ผ ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ ๊ก ไลฟ์  ( Facebook Live) ของผูบ้ร ิโภคออนไลน ์  
ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสด  เฟซบุ๊กไลฟ์ของ
ผูบ้ริโภคออนไลนใ์นกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ไดแ้ก่ ปัจจัยการตลาดผ่านสื่อสงัคม
ออนไลน ์ดา้นความบันเทิง ปัจจัยความไวว้างใจ ปัจจัยคุณภาพของ  ระบบสารสนเทศ ดา้นคุณภาพระบบและการ
บริการ โดยร่วมกันพยากรณ์การตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้ร ิโภคใน
กรุงเทพมหานครได ้คิดเป็นรอ้ยละ 67.8 ในขณะที่ ปัจจัยการตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน ์ดา้นการปฏิสมัพันธ์ 
ความนิยม ความเฉพาะเจาะจง การบอกปากต่อปาก และปัจจัยคุณภาพของระบบสารสนเทศ ดา้นคุณภาพขอ้มูล
ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ สินคา้ผ่านช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของผูบ้ริโภค  
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ข้อเสนอแนะจากการวิจัยคร้ังนี้ 

จากการศึกษาช่องทางและแนวโน้มการพัฒนาการประกอบอาชีพค้าขายในรูปแบบออนไลน์ ของ
ผูป้ระกอบการเขตดสุติ กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ดงันี ้
 1. ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับช่องทางการขายสินค้ารูปแบบออนไลน์ช่องทาง Line ช่องทาง 
Facebook และช่องทาง Youtube เป็นอย่างมาก เนื่องจากเป็นปัจจัยที่มีผลต่อสภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขาย  
โดยตอ้งมีการปรบัปรุงและพฒันาใหเ้หมาะสมต่อการแข่งขนัในตลาดอย่างสม ่าเสมอ และช่องทาง Google และช่องทาง 
อื่นๆ จากผลงานวิจยัที่พบวา่ ไม่มีผลต่อสภาวการณปั์จจบุันดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดสุิต กรุงเทพมหานคร 
จึงควรพฒันาตามความเหมาะสม  
 2. ผูป้ระกอบการ ควรใหค้วามส าคัญกับสภาวการณ์ปัจจุบันดา้นการคา้ขายของผูป้ระกอบการเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ดา้นปัจจยัภายใน เพื่อสรา้งความพรอ้มในการด าเนินธุรกิจรูปแบบออนไลน ์และการลดความเสี่ยงจาก
ปัจจยัภายนอก เช่น สภาพเศรษฐกิจ คูแ่ขง่ทางการตลาด เป็นตน้  
 3. ผูป้ระกอบการควรมีการกระตุน้ยอดขายอยา่งสม ่าเสมอ เพื่อเพิ่มความถ่ีในการซือ้ของผูบ้ริโภค โดยการจดั
รายการพิเศษดา้นการสง่เสริมทางการตลาด เช่น การโปรโมชั่นการลด แลก แจก แถม เพื่อเพิ่มยอดขายในแต่ละช่วงให้
เหมาะสมกบัสภาวการณใ์นปัจจบุนั เป็นตน้ 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
สามารถศึกษาตวัแปร และองคป์ระกอบแวดลอ้มอ่ืนๆ เพื่อพฒันาช่องทางการคา้รูปแบบออนไลนใ์นอนาคต 

เช่น สภาวะเศรษฐกิจ พฤติกรรมการใชจ้่ายเงินของลกูคา้ ประเภทของสินคา้ที่ไดร้บัความนิยมซือ้รูปแบบออนไลน ์การท า
ขอ้ตกลงกบัสถาบนัการเงินเพื่อเพิ่มทางเลือกในการซือ้สินคา้เงินผอ่น หรือ การใชส้กลุเงินดิจิทลัในการซือ้ขายแลกเปลีย่น 
เป็นตน้ 
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