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บทคัดย่อ

	 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสถานการณ์การจัดจ�าหน่ายและการซ้ือสินค้าวิสาหกิจชุมชน

ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์สู่การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด	ออกแบบระบบการจัดจ�าหน่ายสินค้า

บนช่องทางพานชิย์อเิลก็ทรอนกิส์	และเปรยีบเทยีบประสทิธภิาพของช่องทางการจดัจ�าหน่ายระหว่างระบบ

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่พัฒนาขึ้นกับเว็บไซต์ส�าเร็จรูป	โดยท�าการส�ารวจกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการกลุ่ม

สินค้าวิสาหกิจชุมชน	150	ราย	และกลุ่มผู้บริโภคสินค้าวิสาหกิจชุมชน	50	ราย	และวิเคราะห์ผลมาพัฒนา

กลยุทธ์ทางการตลาด	และออกแบบและพัฒนาเว็บไซต์	www.otopta.com	 ผลวิจัยพบว่า	ผู้ประกอบการ

มีช่องทางการจัดจ�าหน่ายเรียงตามล�าดับยอดขาย	ได้แก่	การออกบูธ	133	ราย	หน้าร้านตัวเอง	100	ราย		

ออนไลน์	22	ราย		ขายตรง	11	รายและฝากขาย	10	ราย	ผลส�ารวจผู้บริโภคพบว่าสินค้าวิสาหกิจชุมชนที่

ผูบ้ริโภคเคยซ้ือหรอืสนใจจะซือ้ผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์ได้แก่	อาหาร	เสือ้ผ้าเครือ่งประดบั	ของใช้

ในครัวเรือน	สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร	เครื่องดื่ม	ตามล�าดับ	ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาด	คือ	1)	กลยุทธ์

การรบัประกันราคาทีด่ทีีส่ดุ	2)	กลยทุธ์การจดัชดุสนิค้า	3)	กลยทุธ์จดักระเช้าของขวญั	4)	กลยทุธ์การสร้าง

เรื่องราวให้สินค้า	5)	กลยุทธ์การเข้าถึงช่องทางจัดจ�าหน่ายออนไลน์	ผลการทดลองจ�าหน่ายผ่านเว็บไซต์ที่

พัฒนาขึ้นและมีก�าไรขั้นต้นสูงสุด	ได้แก่	อาหาร	เครื่องดื่ม	สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร	ของใช้ของตกแต่งบ้าน	

และเสื้อผ้าเคร่ืองประดับ	 โดยเมื่อเปรียบเทียบประสิทธิภาพกับช่องทางเฟซบุ๊กแล้วลูกค้าสามารถเข้าถึง

มากกว่าเว็บไซต์ที่พัฒนาขึ้นถึงร้อยละ	64.75	

ค�าส�าคัญ :	สินค้าวิสาหกิจชุมชน	ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์	ช่องทางจ�าหน่ายออนไลน์

บทความวิจัย
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ABSTRACT
	 This research aims to study an e-commerce distribution of community enterprise products to 
design marketing strategy and to compare the efficiency of distribution channel through a developed 
e-commerce system. A personal interview survey method was used to collect data in 2 groups; 
150 community enterprise entrepreneurs and 50 consumers. Data of interview is created to design 
marketing strategy and develop web application and social network (Facebook). The research 
show that community enterprise entrepreneurs channel conduct 133 booths, 100 shops, 22 online 
channels, 11 direct sales, and 10 consignment. From the survey of customer’s behaviors, it was 
found that, they show interests in community enterprise product food, non-food herb, appliance/
home decoration, and garment/ornament, respectively. The result of marketing strategy analysis 
reveals that the first priority is best price guaranteed strategy following by commodity strategy, 
basket design strategy, product history strategy, and e-commerce strategy respectively. The result 
of selling products through e-commerce system show that selling food gained most profit following 
by drinks, non-food herb, appliance/home decoration,, and garment/ornament products respectively. 
After comparing its efficiency with channel, it was found that the number of customers that access 
products through facebook was more than the web application by 64.75%

Keywords: community enterprises products, e-commerce, online channel

บทน�ำ

	 วิสาหกิจชุมชนเกิดจากการรวมตัวของ

ชาวบ้านในชุมชนเพ่ือบริหารจัดการความเป็นอยู่

ของชุมชนด้วยการพึ่งตนเองซึ่งส่วนใหญ่มักรวม

ตัวกันท�ำกิจกรรมจากจัดการทรัพยากรท่ีมีอยู่ใน

ท้องถิ่นของตนเอง เช่น ภูมิปัญญาที่สืบสานจาก

บรรพบุรุษ สมุนไพรที่อยู่ในท้องถิ่น ศิลปวัฒนธรรม

ของชุมชน เป็นต้น   (Sriwichailamphan, 2012)  

ปัญหาของกลุม่วสิาหกิจชุมชน คอื ชมุชนมศีกัยภาพ

ในการผลิต และบริการ แต่ช่องทางจัดจ�ำหน่ายยัง

มีจ�ำกัด ส่งผลให้หลายกลุ่มต้องประสบปัญหาใน

การขาย ท�ำให้ขาดรายได้ และน�ำมาสู่ความมั่นคง

ของกลุ ่มและอาจต้องล้มเลิกไปในท่ีสุด รัฐบาล

ปัจจุบันจึงได้มีการส่งเสริมความเข้มแข็งของชุมชน

ทีส่ามารถพงึพงิตวัเองให้มคีวามเข้มแข็งมากขึน้ผ่าน

กลไกสารสนเทศการส่งเสริมกลุ่มวิสาหกิจชุมชน

ผ่านแนวคิด “ดิจิทัลเพื่อวิสาหกิจชุมชน (digital 

OTOP)” โดยส่งเสริมให้กลุ ่มผู ้ผลิตสินค้ากลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนที่มีศักยภาพสามารถทําการตลาด

ด้วยสื่อดิจิทัลและสื่อออนไลน์ ผ่านกระบวนการ

อบรมและให้คาํปรกึษาแนะนาํในการใช้ส่ือออนไลน์

การจัดทําเว็บไซต์รูปแบบอีคอมเมิร์ซ และสื่อสังคม

ออนไลน์โดยกําหนดเป้าหมายทีก่ลุม่รกัษ์ภมูปัิญญา

ท่ีมีศักยภาพในการเข้าสู่ตลาดระดับสากลเพ่ือนํา

เสนอวัฒนธรรม อัตลักษณ์และภูมิปัญญา ที่นํามา

ใช้สร้างสรรค์และออกแบบผลิตภัณฑ์ในเบื้องต้น 

สอดคล้องกับผลวิจัยของต่างประเทศที่ว่า ธุรกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อมต้องให้ความส�ำคัญกับ

การจดัจ�ำหน่ายผ่านช่องทางพาณชิย์อเิล็กทรอนกิส์

เพื่อเข้าสู่ตลาดต่างประเทศได้ง่ายขึ้นและสามารถ

สร้างรายได้เพิ่มขึ้น (Moertini, 2012) 

	 มหาวทิยาลัยราชภฏัพระนคร ซ่ึงมวีสัิยทัศน์ 

หลักในการเป็นมหาวิทยาลัยเพื่อท ้องถ่ินจึงมี

บทบาทส�ำคญัในการสร้างความเข้มแขง็ให้กบัชมุชน 

โดยสถาบันวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏ

พระนครได้จัดต้ังกลุ่มผู้ค้าสินค้าโอทอปไทย เพ่ือ
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สนับสนุนความเข้มแข็งของชุมชน และแสวงหาวิธี

การแก้ไขปัญหาของกลุม่วสิาหกจิชมุชนในเรือ่งของ

ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย  คณะผูว้จิยัจงึเลง็เหน็ความ

ส�ำคัญของการพัฒนาช่องทางการจัดจ�ำหน่ายโดย

เฉพาะอย่างยิง่ช่องทางระบบพาณิชย์อิเลก็ทรอนกิส์ 

ให้กับเครือข่ายผู้ประกอบการสินค้าวิสาหกิจชุมชน 

ดังนั้นจึงได้ด�ำเนินการจัดท�ำโครงการการพัฒนา

ช่องทางจัดจ�ำหน่ายสินค้าเครือข่ายวิสาหกิจชุมชน

ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ขึ้น เพื่อให้เกิด

การขยายตัวของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนและสอดรับ

กับนโยบายที่ได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐ เพื่อ

รองรบัการพฒันาของประเทศและการเข้าร่วมกลุ่ม

ประชาคมอาเซียน นอกจากนี้ยังการสร้างความ

เข้มแขง็ให้กับชุมชนให้สามารถพึง่พงิตนเองได้อย่าง

ยั่งยืน 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 1.	เพื่อศึกษาสถานการณ์การจัดจ�ำหน่าย

และการซือ้สนิค้าวสิาหกจิชมุชนผ่านระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ สู่การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด 

	 2.	เพื่อออกแบบระบบการจัดจ�ำหน่าย

สินค้าบนช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

	 3.	เพื่อเปรียบเทียบประสิทธิภาพของ

ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายระหว่างระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ท่ีพัฒนาข้ึนกับเว็บไซต์ส�ำเร็จรูปใน

ปัจจุบัน

ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย

	 1.	สามารถทราบถึงสถานการณ์การจัด

จ�ำหน่ายและการเลือกซ้ือสินค้าวสิาหกจิชมุชนผ่าน

ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เพ่ือพัฒนากลยุทธ์

ทางการตลาดให้แก่ผู้ประกอบการ 

	 2.	สามารถพัฒนาช่องทางการจัดหน่าย

ผ่านระบบพานชิย์อเิลก็ทรอนกิส์ให้กบักลุม่วสิาหกจิ

ชุมชนซึ่งเป็นการสนับสนุนนโยบาย ดิจิทัลเพ่ือ

วิสาหกิจชุมชน (digital OTOP) ของรัฐบาล

	 3.	สามารถประเมินความเหมาะสมในการ

เลือกช่องทางการจัดจ�ำหน่ายผ่านระบบออนไลน์ 

เพื่อเป็นข้อมูลในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด

กลุ่มวิสาหกิจชุมชนต่อไป

ขอบเขตของการวิจัย

	 1.	กลุ่มประชากรในงานวจัิย คอื ผูป้ระกอบ

การวิสาหกิจชุมชนภายในประเทศที่จ�ำหน่ายสินค้า 

5 ประเภท ได้แก่ เสื้อผ้าเครื่องประดับ ของใช้ของ

ตกแต่งบ้าน อาหาร สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร และ

เครื่องดื่ม

	 2. เป็นการศึกษาช่องทางจัดจ�ำหน่ายใน

รูปแบบเว็บไซต์เท่านั้น

	 3.	เป็นการพฒันาระบบพานชิย์อิเลก็ทรอนกิส์

ส�ำหรับแสดงรายละเอยีดการซ้ือขายสินค้าเครือข่าย

วิสาหกิจชุมชนเท่านั้น
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กรอบแนวคิดของการวิจัย

1. เพื่อศึกษาสถานการณ์การจัดจ�าหน่ายและ

การซ้ือสินค้าวิสาหกิจชุมชนผ่านระบบ

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์	สู่การพัฒนากลยุทธ์

ทางการตลาด	

2. เพื่อออกแบบระบบการจัดจ�าหน่ายสินค้า

บนช่องทางพานิชย์อ ิเล็กทรอนิกส์	

3. เพื่อเปรียบเทียบประสิทธิภาพของช่อง

ทางการจัดจ�าหน่ายระหว่างระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ท่ีพัฒนาขึ้นกับเว็บไซต์

ส�าเร็จรูปในปัจจุบัน

การพัฒนาช่องทางจัดจ�าหน่ายสินค้า

เครือข่ายวิสาหกิจชุมชนผ่านระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ 

1. การสัมภาษณ์เชิงลึกผู้บริโภคและ

ผู้ขายสินค้ากลุ่มวิสาหกิจชุมชน

2. น�าผลการสัมภาษณ์มาพัฒนากล

ยุทธ์การขายของสินค้ากลุ่มวิสาหกิจ

ชุมชนผา่นระบบพานิชย์

อิเล็กทรอนิกส์

3. การพัฒนาเว็บไซด์ของ

โครงการวิจัยและสร้างเพจขาย

สินค้ากลุ่มวิสาหกิจชุมชนบน	

Social Network

4. การเปรียบเทียบช่องทางการจัด

จ�าหน่ายผ่านระบบพานิชย์

อิเล็กทรอนิกส์โดยเปรียบเทียบ

ยอดขายและจ�านวนครั้งในการ

เข้าถึงข ้อมูล

กระบวนการ

1. ศูนย์บ่มเพาะธุรกิจ	มหาวิทยาลัย

ราชภัฎพระนคร

2. กลุ่มผู้ประกอบการสินค้ากลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนท่ีอยู่ในเครือข่าย

ความร่วมมือมหาวิทยาลัยราชภัฏ

พระนคร

เครือข่ายความร่วมมือ

1. ได้ทราบสถานการณ์การจัด

จ�าหน่ายสินค้ากลุ่มว ิสาหกิจชุมชน

และได้กลยุทธ์การขายบนระบบ

พานิชย์อ ิเล็กทรอนิกส์

2. ได้ระบบการจ�าหน่ายสินค้าบน

ระบบพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีเป็น

ตัวอย่างของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน

3.แนวทางการเลือกช่องทางการจัด

จ�าหน่ายสินค้ากลุ่มว ิสาหกิจชุมชน

ผ่านระบบพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์

ผลที่ได้รับ

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดของการวิจัย

ระเบียบวิธีวิจัย

	 การศึกษาครั้งนี้ได้มีการด�ำเนินงาน 2 

ส่วนหลกั ได้แก่ 1) ศกึษาสถานการณ์การจดัจ�ำหน่าย

และการซือ้สนิค้าวสิาหกจิชมุชนผ่านระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ สู่การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด  

2) ออกแบบระบบการจัดจ�ำหน่ายสินค ้าบน

ช่องทางพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และเปรียบเทียบ

ประสิทธิภาพของช่องทางการจัดจ�ำหน่ายระหว่าง

ระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์ทีพ่ฒันาขึน้กบัเวบ็ไซต์

ส�ำเร็จรูป ซึ่งมีระเบียบวิธีวิจัยดังนี้

	 1.	ส�ำรวจสถานการณ์การจัดจ�ำหน่าย

สินค้าของผู้ประกอบการและส�ำรวจความคิดเห็น

ในการซ้ือสินค้าวิสาหกิจชุมชนผ่านระบบออนไลน์

ของผู้บริโภค โดยใช้แบบสัมภาษณ์ด้วยวิธีการสุ่ม

ตัวอย่างแบบใช้วิจารณญาณซึ่งมีกลุ่มตัวอย่างเป็น

กลยุทธ์การขายของสินค้า

กลุ่มวิสาหกิจชุมชนผ่านระบบ

พาณิชย์

เครือข่ายสังคมออนไลน์

พาณิชย์

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่เป็น

ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

บนช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
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ผู้ประกอบการกลุ่มสินค้าวิสาหกิจชุมชน 5 กลุ่ม 

คือ อาหาร ของใช้ของตกแต่งบ้าน เคร่ืองดืม่ เสือ้ผ้า

เครือ่งประดบั และสมนุไพรทีไ่ม่ใช่อาหาร รวม 150 

ราย และกลุ่มผู้บริโภคสินค้าวิสาหกิจชุมชน 50 

ราย ท�ำการวิเคราะห์แบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิง

พรรณนาและน�ำผลการวิเคราะห์มาพัฒนากลยุทธ์

ทางการตลาด 

	 2.	การออกแบบและพัฒนาเว็บไซต์ของ

โครงการเพื่อเป็นช่องทางในการจัดจ�ำหน่ายและ

ท�ำการเปรยีบเทยีบประสทิธภิาพกบัช่องทางเวบ็ไซต์

ส�ำเรจ็รปู โดยเลอืกเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ เฟซบุก๊ 

มาเปรยีบเทยีบ ในสนิค้าทัง้ 5 กลุม่ จ�ำนวน 70 ชนดิ

สนิค้า ซึง่ท�ำการวเิคราะห์เปรยีบเทียบใน 2 ประเดน็

คือ

	 	 -	 ปรมิาณของผูบ้รโิภคทีส่ามารถเข้าถงึ

ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายเป็นการวัดความสามารถ

ของช่องทางว่ามีโอกาสในการเข้าถึงผู้บริโภคมาก

น้อยเพียงไร

	 	 -	 ปริมาณยอดขายสินค้า เป็นการวัด

คุณภาพของลูกค้าที่เข้าถึงช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผลการวิจัย

	 สรุปผลการวิจัย 

	 จากการส�ำรวจสถานการณ์การจดัจ�ำหน่าย

สนิค้าของผูป้ระกอบการและส�ำรวจความคดิเห็นใน

การซือ้สนิค้าวสิาหกจิชมุชนผ่านระบบออนไลน์ของ

ผู้บริโภค พบว่า ผู้ประกอบการมีช่องทางการจัด

จ�ำหน่ายในประเทศเรียงตามล�ำดับยอดขาย ได้แก่ 

การออกบูธ 133 ราย รองลงมา ได้แก่ หน้าร้าน

ของตัวเอง 100 ราย  ออนไลน์ 22 ราย ขายตรง 11 

รายและฝากขาย 10 ราย ปัญหาและอุปสรรคที่พบ

ในเรื่องช่องทางการจัดจ�ำหน่ายคือ มีช่องทางการ 

จัดจ�ำหน่ายจ�ำกัด และมีต้นทุนเพิ่มขึ้นหากเพิ่ม 

ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย โดยมีความต้องการให้มี

หน่วยงานภาครัฐเพิ่มช่องทางการจัดจ�ำหน่ายทั้ง

ภายในและต่างประเทศให้มีอย่างสม�่ำเสมอ

	 ผลจากการส�ำรวจตัวอย่างอย่างผู้บริโภค

พบว่าสินค้าวิสาหกิจชุมชนท่ีผู้บริโภคเคยซ้ือหรือ

สนใจที่จะซื้อผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

มากที่สุด ได้แก่ อาหาร ร้อยละ 46 รองลงมา 

ได้แก่ เสื้อผ้า เครื่องประดับ ร้อยละ 24 ของใช้

ในครัวเรือน ร้อยละ 12 สมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร 

ร้อยละ 8 เครื่องด่ืม ร้อยละ 6 และสินค้าอื่น ๆ  

ร้อยละ 4 ปัญหาและอุปสรรคในการเลือกซ้ือ คือ 

การฉ้อโกง การได้รับสินค้าไม่ตรงตามทีโ่ฆษณา และ

การไม่เห็นสินค้าจริงก่อนสั่งซ้ือ ปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซื้อ คือต้องการสินค้าราคาถูกกว่า

ช่องทางจัดจ�ำหน่ายอื่น มีส่วนลดและการส่งเสริม

การขายอย่างต่อเนื่อง และสะดวกในการสั่งซื้อ

สินค้า กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ที่พัฒนาขึ้นจาก

การวิเคราะห์ความต้องการของกลุ่มตัวอย่าง จาก

ข้อมลูดงักล่าวสามารถน�ำมาพฒันากลยทุธ์ทางการ

ตลาดสินค้าวิสาหกิจชุมชนผ่านช่องทางเว็บไซต์ 

www.otopta.com ที่เหมาะสมต่อกลุ่มเป้าหมาย

ได้ โดยกลยุทธ์ที่น�ำเสนอนั้นได้มุ่งเน้นตอบโจทย์ใน

ประเด็นที่มีผลกระทบส�ำคัญก่อนเป็นล�ำดับแรก ๆ  

คือ ต้องการสินค้าราคาถูกกว่าช่องทางจัดจ�ำหน่าย

อื่น และมีส่วนลดและการส่งเสริมการขายอย่าง

ต่อเนื่อง สอดคล้องกับผลงานส�ำรวจทัศนคติและ

ความตั้งใจซื้อสินค้าทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร (Pansap, 2011) โดย

สามารถสร้างเป็นกลยุทธ์ได้ดังนี้ 1) กลยุทธ์การรับ
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ประกันราคาท่ีดีท่ีสุดในแต่ละช่องทางจัดจ�าหน่าย	

โดยยังมีก�าไรขั้นต้นเพียงพอส�าหรับการบริหาร

จัดการ	 2)	 กลยุทธ์การจัดชุดสินค้าเพื่อจ�าหน่าย

ร่วม	 โดยคัดเลือกสินค้าที่สร้างก�าไรสูงคู่กับสินค้า

ก�าไรน้อย	 หรือสินค้าท่ีมียอดขายสูงคู่กับสินค้าที่

ขายยาก	3)	กลยทุธ์จดักระเช้าของขวญัตามทีลู่กค้า

ต้องการในราคาปกติ	 ไม่บวกราคากระเช้าหรือ

อุปกรณ์ตกแต่งเพิ่ม	 4)	 กลยุทธ์การสร้างเรื่องราว

ให้สินค้ากระตุ้นความต้องการซื้อทางอารมณ์	 และ

สร้างมูลค่าเพิ่มที่ไม่สามารถจับต้องได้ให้แก่สินค้า	

5)	 กลยุทธ์การเข้าถึงช่องทางจัดจ�าหน่ายออนไลน์	

โดยใช้การสื่อสารทางการตลาดเป็นเครื่องมือ	

	 1.	การออกแบบและพัฒนาเว็บไซต์ของ

โครงการเพื่อเป็นช่องทางในการจัดจ�าหน่ายและ

ท�าการเปรยีบเทยีบประสทิธภิาพกบัช่องทางเวบ็ไซต์

ส�าเรจ็รปู	โดยได้ท�าการออกแบบและพฒันาเวบ็ไซต์

เพ่ือเป็นช่องทางในการจัดจ�าหน่ายสินค้าในชื่อ	

www.otopta.com		โดยสามารถสรุปขั้นตอนในการ

ด�าเนินการดังนี้

	 	 1)	 ผลการออกแบบช่ือของเว็บไซต์

หรือโดเมนของเว็บไซต์

	 	 	 ในการออกแบบชื่อของเว็บไซต์

หรือโดเมน	คณะผู้วิจัยเลือกลักษณะการตั้งชื่อ	โดย

ใช้อกัษรย่อทีม่คีวามหมายว่า	ผู้ช่วยทางการค้าสินค้า

วสิาหกิจชุมชน	(OTOP Trader Assistant)	จงึได้น�า

สู่โดเมนเนมที่จด	คือ	www.otopta.com	 เนื่องจาก

สามารถอ่านได้ง ่ายและไม่ยาวจนเกินไปและมี

ความหมายให้ผูซ้ือ้เข้าใจได้ถงึผลติภณัฑ์ทีข่าย	และ

ยังมีการออกแบบโลโก้	 เพื่อให้ผู ้ซื้อสินค้าจดจ�า

เว็บไซต์ได้ง่ายขึ้น	ดังแสดงในภาพที่	2

ภาพที่ 2	โลโก้ของเว็บไซต์	www.otopta.com

	 	 2)	 ผลการออกแบบเว็บไซต์

	 	 	 การออกเว็บ ไซต ์ส� าหรับการ

พัฒนาช่องทางการจ�าหน่ายผ่านระบบพานิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ (e-commerce)	 มีขั้นตอนในการ

ด�าเนินงานดังต่อไปนี้

	 	 	 2.1)	 การออกแบบระบบการ

จดัการระบบพานชิย์อเิลก็ทรอนกิส์	(e-commerce) 

ได้แบ่งการออกแบบระบบการขายออกเป็น	 2	

ส่วน	 คือ	 ส่วนของหน้าร้าน	 และส่วนของหลังร้าน	

ดังแสดงในภาพที่	 3	 ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัย

ของ	 คมกฤช	 ยาสมุทร	 และน�าพล	 นันทปรีชากุล	

(Yasamut & Nantapeechakun, 2004) โดยในการ

พฒันาใช้ภาษา	PHP	และใช้ฐานข้อมลู	MySQL และ	

Apacha	 ช่วยในการติดต่อระหว่างโปรแกรมและ

ฐานข้อมลูเพือ่ใช้ในการแสดงบนบนหน้าเวบ็ไซต์	ซึง่

มรีปูแบบการพฒันาเป็น	2	ส่วน	คอื	ส่วนหน้าร้านซึง่

ประกอบด้วย	การจดัการลกูค้า	และการสัง่ซือ้สนิค้า	

ส่วนหลังร้านประกอบด้วย	 การจัดการสินค้า	 คลัง

สินค้า	 และการจัดการบุคคล	 เพื่อลดปัญหาในการ

จัดการสินค้า	 อีกทั้งเป็นช่องทางการขยายการขาย	

และการถึงกลุ่มลูกค้ามากขึ้น
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www.otopta.com

ระบบหลังร้านระบบหน้าร้าน

การชําระเงิน

ติดต่อเรา

สินค้าโปรโมชั�น

มุมความรู้โอทอป

เว็บบอร์ด

ติดตามสถานะการ

จัดส่ง

รายละเอียดสินค้า

ติดต่อเรา

สินค้าโปรโมชั�น

ข้อมูลเจ้าของร้าน

จัดการสินค้า

รายการสั�งซื �อ

ตั �งค่าไซด์

เว็บบอร์ด

สถิติเว็บ

ระบบสืบค้นสินค้า

เปลี�ยนภาษา

วิธีการคืนสินค้า

การขนส่งและการจัดสง่

สมาชิก

เมนู

ติดต่อ

ภาพที่ 3 การออกแบบจัดการระบบพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-commerce) บนเว็บไซต์

	 	 	 จากภาพที่ 3 เป็นการออกแบบระบบพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-commerce) บนเว็บไซต์ 

www.otopta.com ได้แบ่งออกเป็น 2 ส่วนหลัก คือ 

	 	 	 -	 ส่วนของหน้าร้านประกอบด้วย การช�ำระเงนิ ตดิต่อเรา สนิค้าโปรโมชนัทางเวบ็ไซต์จะมี

สินค้าโปรโมชั่น มุมความรู้โอทอป เว็บบอร์ด ติดตามสถานการณ์จัดส่ง รายละเอียดโปรโมชั่นสินค้า ระบบ

สืบค้นสินค้า
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	 	 	 -	 ส่วนของหลังร้าน ประกอบด้วยข้อมูลเจ้าของร้าน จัดการสินค้า รายการสั่งซื้อ ตั้งค่า 

ไซต์ เว็บบอร์ด สถิติเว็บไซต์ สมาชิก เมนูระบบการจัดการ ติดต่อ

	 	 2.2)	การออกแบบหน้าจอการใช้งาน (user interface)

	 	 	 ในการออกแบบหน้าจอการใช้งานจะแบ่งหน้าจอออกเป็นส่วนต่าง ๆ  ตามลักษณะการ

ใช้งาน ซึ่งประกอบด้วย 3 ส่วน คือ

	 	 	 -	 การออกแบบส่วนบนของเว็บไซต์ ประกอบด้วย ชื่อและโลโก้ของเว็บไซต์ช่องส�ำหรับ

การค้นหาสินค้า ปุ่มเปลี่ยนภาษา ซึ่งได้ออกแบบให้เปลี่ยนได้ 2 ภาษา คือ ภาษาไทยและภาษาอังกฤษ 

ปุ่มค้นหาปุ่มวิธีการสั่งซื้อ และแทบเมนูด้านบน ซึ่งมีคีย์ลัด ดังต่อไปนี้ หน้าหลัก ปุ่มแสดงแสดงสินค้าตาม

หมวดหมู่ และปุ่มติดต่อเราดังแสดงในภาพที่ 4

ภาพที่ 4 การออกแบบส่วนบนของเว็บไซต์

	 	 	 -	 การออกแบบส่วนกลางของ

เว็บไซต์ประกอบด้วยส่วนของรายสินค้าโปรโมชั่น 

และสินค้ามาใหม่ และแถบช่องรายการสินค้า

ตามหมวดหมู่ของสินค้าท่ีก�ำหนด และมีแถบด้าน

ข้าง“เก่ียวกับเรา” ซึ่งมีปุ่มทางลัด ได้แก่ประกอบ

ด้วย หมวดหมู่สินค้าต่าง ๆ  เกี่ยวกับเรา มุมความรู้

โอทอป เว็บบอร์ด วิธีการช�ำระเงิน ติดต่อเรา และ

ติดตามสถานการณ์จัดส่ง ดังแสดงในภาพที่ 5

	 	 	 โดยในส ่วนของสินค ้า ท่ีน�ำมา

จ�ำหน่ายทางเว็บไซต์ คณะนักวิจัยได้คัดเลือก

สินค้าจากกลุ่มผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนทั้ง 5 

ประเภท และได้ด�ำเนนิการจดัการถ่ายภาพประกอบ

ให้เกิดความดึงดูดน่าเลือกซื้อ ซึ่งสอดคล้องกับ 

ผลการวิจัยของ ธนกิจ โคกทอง และคณะ ซึ่งพบว่า 

การถ่ายภาพสินค้าเพื่อส่งเสริมการขายมีผลท�ำให้

เกิดการกระตุ้นให้เกิดความต้องการซ้ือสินค้า และ

จูงใจให้เกิดความสนใจติดตามข่าวสารของร้าน

มากข้ึน โดยการถ่ายภาพสินค้าที่ดีควรมีความ

สวยงาม เห็นรายละเอียดของสินค้าชัดเจน และ

กลุ่มลูกค้ามีความพึงพอใจผลงานภาพถ่ายใหม่ที่

มีความงาม มีการจัดแสงด้วยแสงประดิษฐ์และ

แสงธรรมชาติมากกว่ารูปแบบเดิม (Koktong, 

Suwannawaj, & Soodsang, 2014)
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ภาพที่ 5 การออกแบบส่วนกลางของเว็บไซต์

	 	 	 -	 การออกแบบส่วนล่างของเวบ็ไซต์ ประกอบด้วย แผนกบรกิารลกูค้า หมวดหมูส่นิค้า การ

ติดต่อกับเว็บไซต์ เป็นที่อยู่ในการติดต่อของผู้ต้องการสั่งสินค้าการออกแบบส่วนล่างของเว็บไซต์ สามารถ

แสดงได้ดังภาพที่ 6

ภาพที่ 6 การออกแบบส่วนล่างของเว็บไซต์
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	 	 	 ผลการออกแบบระบบพานิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-commerce) ผ่านสังคมออนไลน์ จะใช้

รูปแบบของเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่เป็นนิยมในปัจจุบัน เนื่องจากสามารถประชาสัมพันธ์การขายได้

หลากหลายรปูแบบ อกีทัง้ยงัสามารถแชร์หรอืส่งต่อให้บคุคลอืน่ได้ง่าย ดงันัน้ผูว้จิยัจงึเลอืก “เฟซบุก๊” เป็น

ทางเลือกในการเปรียบเทียบประสิทธิภาพและการขายด้วยระบบออนไลน์ โดยได้ท�ำการสร้างเพจส�ำหรับ

ขายสินค้า ที่ชื่อว่า “OTOPTA” โดยมีหน้าเพจดังภาพที่ 7

ภาพที่ 7 หน้าเพจเฟซบุ๊ก OTOPTA

	 	 	 ผลการเปรียบเทียบประสิทธิภาพ

ของช่องทางการจัดจ�ำหน่ายระหว่างระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ท่ีพัฒนาข้ึนกับเว็บไซต์ส�ำเร็จรูปใน

กรณีนี้คือเครือข่ายสังคมออนไลน์ “เฟซบุ๊ก” ซึ่งมี

ผลการดังนี้ กลุ่มอาหารมีก�ำไรในการขายสูงสุด คิด

เป็นร้อยละ 35.53 ของรายได้ทัง้หมด กลุม่เครือ่งดืม่

มีก�ำไรในการขายอนัดบั 2 คดิเป็นร้อยละ 31.5 ของ

รายได้ทั้งหมด กลุ่มสมุนไพรไม่ใช่อาหารมีก�ำไรใน

การขายอันดับ 3 คิดเป็นร้อยละ 22.39 ของรายได้ 

ทั้งหมด กลุ่มของใช้ของตกแต่งมีก�ำไรในการขาย

อันดับ 4 คิดเป็นร้อยละ 9.78 ของรายได้ทั้งหมด

และกลุ ่มเสื้อผ้าเครื่องประดับมีก�ำไรในการขาย

อนัดบัสดุท้ายคดิเป็นร้อยละ 0.8 ของรายได้ทัง้หมด 

ส�ำหรบัผลการเปรยีบเทยีบช่องทางการจดัจ�ำหน่าย

ระหว่างเว็บไซต์ที่โครงการพัฒนากับเฟซบุ๊ก พบว่า

เฟซบุก๊มคีวามสามารถในการเข้าถงึช่องทางการขาย

บนระบบออนไลน์ได้มากกว่าเว็บไซต์ โดยเฟซบุ๊ก 

มีการเข้าถึงช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ตลอดระยะ

เวลาการทดลอง คือ 2,811 ครั้ง ส่วนเว็บไซต์ที่

พัฒนามีเข้าถึงช่องทางการจัดจ�ำหน่ายเพียง 991 

คร้ัง เมือ่เปรียบเทยีบแล้วมจี�ำนวนคร้ังในการเข้าถงึ 

ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายต่างกัน อยู่ที่ 1,820 คร้ัง 

หรือคิดเป็นร้อยละ 64.75 และส่วนของยอดขาย

เฟซบุ๊กมีรายได้จากการขายสินค้าสูงกว่าเว็บไซต์ที่

พัฒนาขึ้นในทุกกลุ่มสินค้า

	 อภิปรายผลการวิจัย

	 ผลการส�ำรวจตัวอย่างผูบ้รโิภคพบว่าสินค้า

วิสาหกิจชุมชนที่ผู้บริโภคเคยซื้อหรือสนใจที่จะซื้อ
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ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ซึ่งพบปัญหาและ

อุปสรรคในการเลือกซื้อ คือ การฉ้อโกง การได้รับ

สินค้าไม่ตรงตามที่โฆษณา และการไม่เห็นสินค้า

จริงก่อนสั่งซื้อ ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลของ สมาคม 

ผูป้ระกอบการพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์ไทย ทีก่ล่าวถึง 

ข้อจ�ำกดัในการค้าออนไลน์ ได้แก่ ต้องมรีะบบรกัษา

ความปลอดภัยท่ีมีประสิทธิภาพ ประเทศของผู้ซ้ือ 

และผู ้ขายจ�ำเป็นต้องมีกฎหมายรองรับอย่างมี

ประสิทธิภาพผู้ซื้อและผู้ขายจ�ำเป็นต้องมีความรู้

พื้นฐานในเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต เป็นต้น (Thai 

e-Commerce Association, 2014) ส่วนปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ คือต้องการสินค้าราคา

ถูกกว่าช่องทางจัดจ�ำหน่ายอื่น มีส่วนลดและการ

ส่งเสรมิการขายอย่างต่อเนือ่ง และสะดวกในการสัง่

ซื้อสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับ มิ่งขวัญ วิมลสันติโรจน์  

(Wimonsantiroj, 2000) ท่ีกล่าวถึงแนวคิดที่

เก่ียวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการ ธุรกิจควรจะมีส่วน

ประสบการตลาด จ�ำนวนมากขึ้นเป็น 7 ประการ

หรือ 7Ps ในการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาด ซึ่งมีข้อ

ที่สอดคล้องคือ กระบวนการ ได้แก่ ต้องมีนโยบาย

ต่าง ๆ  ขัน้ตอนการบรกิาร วธีิการซือ้ขาย การเคลือ่น

ของกิจกรรมต่าง ๆ  และหรือหมายถึง การส่งมอบ

คุณภาพในการให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็วและ

ประทับใจลูกค้า (Saenkasame, 2002) 

	 ผลการทดลองจ�ำหน่ายโดยเปรียบเทียบ

ประสิทธภิาพระหว่างเวบ็ไซต์ท่ีพฒันาข้ึนกบัเฟซบุก๊ 

พบว่าเฟซบุ๊กมีรายได้จากการขายสูงกว่าการขาย

ผ่านเว็บไซต์ทุกหมวดผลิตภัณฑ์ เนื่องจากเฟซบุ๊ก

เป็นช่องทางที่ให้ความสะดวกแก่ลูกค้าได้มากกว่า

ทัง้การเข้าถงึ การใช้งาน การแชร์ข้อมลู การสอบถาม 

ข้อมูลและการสั่งซื้อ ทั้งให้ความสะดวกกับผู้ดูแล

ระบบที่สามารถน�ำเสนอข้อมูลที่ทันสมัย การ 

เข้าถงึลกูค้า การตอบค�ำถามลกูค้าได้สะดวกรวดเร็ว 

เป็นต้น สอดคล้องกับ สมาคมผู ้ประกอบการ 

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ไทย (Thai e-Commerce 

Association, 2014) กล่าวถึงประโยชน์ของระบบ

พานิชย์อิเล็กทรอนิกส์ว่าเป็นช่องทางที่น่าสนใจ 

ท�ำการค้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง ขายสินค้าได้ทั่วโลก 

ข้อมูลทันสมัยอยู่เสมอ ประหยัดค่าใช้จ่ายและเวลา

ในการประชาสัมพันธ์ ท�ำงานแทนพนักงานขาย 

เพิ่มประสิทธิภาพการขาย ทดแทนหน้าร้านหรือ

บูทแสดงสินค้า เทคโนโลยีช่วยส่งเสริมผลิตภัณฑ์

ให้น่าสนใจยิ่งขึ้น เพิ่มโอกาสทางธุรกิจ มีสินค้าและ

บรกิารมใีห้เลอืกท�ำให้ไม่ต้องเสยีเวลาในการเดนิทาง 

รู้และแก้ปัญหาต่าง ๆ  ได้ทันท่วงที เป็นต้น 

ข้อเสนอแนะ

	 1.	ควรให้ความรู ้กับผู ้ประกอบการกลุ่ม 

วิสาหกิจชุมชนให ้มีขีดความสามารถในการ

ใช้ช ่องทางการจัดจ�ำหน่ายผ่านระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ รวมถึงการก�ำหนดราคาท้ังการ

ขายปลีก และขายส่ง

	 2.	รูปแบบบรรจุภัณฑ์ของสินค ้ากลุ ่ม

วิสาหกิจชุมชนควรมีความน่าสนใจและดึงดูด มี

ความแปลกใหม่ และหลากหลายมากขึ้น

	 3.	ควรมีระยะเวลาในการเก็บทดลอง

มากกว่านี ้เนือ่งจากการขายครัง้แรกในช่วงสัน้ ๆ  จะ

ได้เพียงกลุ่มของลูกค้ารายใหม่ ซ่ึงอาจท�ำให้ข้อมูล

การวิจัยยังมีความคลาดเคลื่อน



49
Phranakhon Rajabhat Research Journal (Humanities and Social Sciences) 

Vol.12 No.1 (January-June 2017)

REFERENCES
Koktong, Tanakit, Suwannawaj, Suparug 

& Soodsang, Nirat.  (2014).  The 
creation of digital photography art 
for the Promotion of fashion goods 
on facebook.  Art and Architecture 
Journal Naresuan University, 5(1), 
26-40. (in Thai)

Moertini, V.S.  (2012).  Small medium 
enterprises: on utilizing business-to-
business e-commerce to go global. 
In International Conference on Small 
and Medium Enterprises Development 
with a Theme.  Procedia Economics 
and Finance. 4(1). 13-22.

Pansap, Sutthiluck.  (2011). Attitude and 
intention of the consumer in Bangkok 
when buying products on the internet. 
Research Report.  Phitsanulok: 
Naresuan University. (in Thai) 

Saenkasame, Jirapa.  (2002).  Business 
research.  Bangkok :  Rongphim 
Pituck akson.  (in Thai) 

Sriwichailamphan, Thanes.  (2012).  Teaching 
academic community economic 
development. Chiang Mai: Chiang 
Mai University.  (in Thai)

Thai e-Commerce Association. (2014). 
In t roduc t ion  to  e -Commerce .  
Retrieved February 6, 2014, from 
http:/ /www.thaiecommerce.org/ 
index.php?lay=show&ac=article 
&Id=538636758&Ntype=6.  (in Thai)

Wimonsantiroj, Ming Kwan.  (2000). Marketing 
mix factors affecting consumers 
purchasing decision on wooden 
furniture in Chiang Mai. Master of 
Business Adminstration Program in 
Business Administration. Faculty of 
Business Administration. Chiang Mai 
University.  (in Thai)

Yasamut, Komkrit & Nantapeechakun, Numphol.  
(2004). Management system web 
commercial electronic processing 
plant tamarind Sarach Marketing 
Company Limited. Master of Business 
Adminstration Program in Business 
Administration. Faculty of Business 
Administration.  Naresuan univercity.
(in Thai)


