
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของท่ีใชอางอิงในการศึกษาเกี่ยวกับระบบ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสและเคร่ืองมือทางการตลาดออนไลนของเว็บไซตผลิตภัณฑหัตถกรรมไทย 
ไดแก  
 
แนวคิดเร่ืองประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 
 ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ไดแบงประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปน 5 
ประเภท (ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส, 2551, ออนไลน) ดังนี้  

1) ผูประกอบการ กับ ผูบริโภค (Business to Consumer - B2C) คือธุรกิจท่ีมุงเนนการ
บริการกับลูกคาหรือผูบริโภค เชน การขายเคร่ืองประดับใหกับผูบริโภค 

2) ผูประกอบการ กับ ผูประกอบการ (Business to Business – B2B) คือการคาระหวาง
ผูประกอบการกับผูประกอบการ ซ่ึงครอบคลุมถึงเร่ือง การขายสง การทําการส่ังซ้ือสินคาผานทาง
ระบบอิเล็กทรอนิกส ระบบหวงโซการผลิต (Supply Chain Management) เปนตน  

3) ผูบริโภค กับ ผูบริโภค (Consumer to Consumer - C2C) คือการทําธุรกิจระหวาง
ผูบริโภคกับผูบริโภค ซ่ึงเปนการคารายยอยเชน การประกาศขายสินคามือสอง  

4) ผูประกอบการ กับ ภาครัฐ (Business to Government – B2G) คือ การประกอบธุรกิจ
ระหวางภาคเอกชนกับภาครัฐ ท่ีพบมากไดแกการจัดซ้ือจัดจางของภาครัฐ หรือท่ีเรียกวา E-
Government Procurement              

5) ภาครัฐ กับ ประชาชน (Government to Consumer -G2C) คือ การบริการของภาครัฐผาน
ส่ืออิเล็กทรอนิกสใหกับประชาชน เชนการคํานวณและเสียภาษีผานอินเทอรเน็ต และการติดตอการ
ทําทะเบียนตางๆของกระทรวงมหาดไทย  
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แนวคิดเร่ืองระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce Systems) 
 

Turban and others (2002: 478 - 479) ไดกลาวถึงการจัดต้ังพาณิชยอิเล็กทรอนิกสวามีอยู 4 
ระบบ โดยในการตัดสินใจเลือกใชระบบใดตองคํานึงถึงรูปแบบและกลยุทธของธุรกิจ ซ่ึงรูปแบบ
ท้ัง 4 ไดแก 

1) ระบบรานคาเสมือน: สวนการขาย (Storefront: Sell – side) หมายถึง พื้นท่ีการคาบน
อินเทอรเน็ตท่ีสามารถดําเนินธุรกิจซ้ือขายสินคา ตลอดจนตอบสนองและใหขาวสารกับลูกคาได  

ระบบรานคาเสมือน: สวนการขาย (Storefront: Sell – side) ประกอบดวย 2 สวนหลักไดแก  
 1) สวนหนาราน  
 2) สวนหลังราน 
สวนของหนารานสําหรับการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือสวนท่ีธุรกิจติดตอกับผูบริโภคซ่ึง

จําเปนท่ีจะตองตอบสนองความตองการผูบริโภค ดังนี้  
 1) ผูซ้ือสามารถสืบคนและเปรียบเทียบสินคาดวยรายการสินคาอิเล็กทรอนิกส 

  2) ผูซ้ือสามารถเลือกสินคาและตอรองดวยระบบคนหาและตัวแทนเปรียบเทียบ 
  3) ผูซ้ือสามารถประเมินสินคาและบริการได 
  4) ผูซ้ือสามารถส่ังซ้ือสินคาท่ีตองการดวยระบบตะกรา (Shopping Cart) 
    5) ผูซ้ือสามารถชําระสินคาท่ีส่ังได 
  6) การยืนยันคําส่ังซ้ือ และทําใหผูซ้ือม่ันใจวาสินคาท่ีส่ังซ้ือมีอยู 
 สวนหลังราน คือสวนท่ีเปนความตองการของผูขาย ดังนี้ 
  1) การลงบันทึกในสมุดเยี่ยม เพื่อแสดงความคิดเห็นหรือความตองการของผูซ้ือลง
ในรายการจดหมายอิเล็กทรอนิกส (Mailing List) 
  2) มีการพิสูจนเครดิตทางการเงินและอนุมัติการส่ังซ้ือผานระบบตรวจสอบ 
  3) การตอบขอสงสัยของผูซ้ือ หรือติดตอผูซ้ือผานศูนยบริการขอมูลทางโทรศัพท 
(Call Center) 
  4) ระบบท่ีชวยในกระบวนการส่ังซ้ือ (Back – end Services) 
  5) ความสามารถในการจัดสงสินคาของผูขายได 
  6) หนาสวนบุคคลท่ีไดรับขอมูลจากการส่ังสินคาท่ีผานมา (Personalized Page) 
  7) ระบบตรวจสอบวาสินคาไดถูกสงแลวดวยระบบติดตาม (Tracking System) 
  8) ระบบบริการหลังการขาย หรือรับคําติชมจากผูซ้ือผานระบบติดตอส่ือสาร 
  9) ระบบรักษาความปลอดภยัท่ีงายตอการใชงาน 
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  10) ระบบท่ีรองรับการประมูลได 
  11) เนื้อหาภายในเว็บไซตมีความทันสมัย 
  12) ความสามารถในการเสนอขายสินคาในสายผลิตภัณฑท่ีแตกตางกนั (Cross – 
selling) และการเสนอขายสินคาในสายผลิตภัณฑเดยีวกนั (Up – selling) 
  13) มีระบบแปลภาษา 
  14) มีการเช่ือมโยงกับระบบสินคาคงคลัง   

 
2) ระบบจัดซ้ือจัดหา: สวนการซ้ือ (E – procurement: Buy – side) หมายถึง กระบวนการ

จัดหาสินคาและบริการดวยเทคโนโลยีสารสนเทศผานทางอินเทอรเน็ต  
3) ระบบการประมูล (Auctions) หมายถึง การเสนอซ้ือเสนอขายสินคาหรือบริการระหวาง

ผูซ้ือกับผูขายท่ีอาจมีมากกวาหนึ่งราย ผานส่ืออิเล็กทรอนิกส  
 สําหรับระบบจัดซ้ือจัดหา: สวนการซ้ือ (E – procurement: Buy – side) และระบบการ
ประมูล (Auctions) Turban ควรมีคุณสมบัติ ดังนี้  
  1) รายการสินคาอิเล็กทรอนิกสพรอมคําบรรยายผลิตภัณฑ 
  2) เคร่ืองมือชวยคนหาผลิตภัณฑ (Search Engine) 
  3) หนาเว็บไซตสวนบุคคลสําหรับผูประมูลรายสําคัญ 
  4) ความสามารถในประมูลโตตอบระหวางกันได 
  5) เคร่ืองมือท่ีชวยในการจดัเตรียมและแกไขเอกสารเชิญชวนเสนอราคา (RFQ) 
  6) เคร่ืองมือในการตรวจสอบผูขายและกระบวนการขาย 
  7) ความสามารถในการรวมมือกันระหวางคูคา 
  8) แผนท่ีเว็บไซต 
  9) เคร่ืองมือท่ีชวยในการตดัสินใจเลือกคูคา 
  10) เคร่ืองมือสําหรับผูประมูลท่ีชวยในการประมูลผานโทรศัพทเคล่ือนท่ี  
  11) ระบบแปลภาษา  
  

4) สวนของกิจการ (Enterprise Portal) หมายถึง พื้นท่ีในสวนของผูดูแลเว็บไซตให
สามารถกําหนดรูปแบบและปรับปรุงแกไขเว็บไซตได  
 สวนของกิจการ(Enterprise Portal) ควรประกอบดวยคุณสมบัติ ดังนี้  
  1) หนาสวนบุคคล ผูใชสามารถเลือกหัวขอท่ีปรากฏบนหนาเว็บไซตของตนได 
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  2) ความสามารถในการสืบคนขอมูลและสืบคนจากทําเนยีบดัชนี (Searching and 
Indexing) เปนคุณสมบัติท่ีระบบสวนของกจิการจําเปนตองจัดหาใหกับผูใช 
  3) คุณสมบัติในการรักษาความปลอดภัยและความเปนสวนตัว  
  4) คุณสมบัติในการแบงการทํางานของโปรแกรมออกเปนสวนยอยๆ แลวนํามาตอ
กัน (Modularity) ระบบนี้ควรงายตอการติดต้ังโปรแกรมใหมๆ ดวย 
  5) เคร่ืองมือท่ีชวยในการเกบ็ขอมูลตางๆ เพื่อใหระบบทํางานไดอยางรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพ (Performance Caching) 
  6) ระบบสวนของกิจการนั้นควรเปนระบบเปดท่ีใหผูใชงานคนอ่ืนๆ สามารถนํา
โปรแกรมใหม เขามาประกอบใชรวมกับโปรแกรมเดิมได 
  7) การสํารวจความคิดเหน็และการประเมินผลการดําเนนิการเว็บไซตจากผูเขาชม
จะชวยในการพัฒนาระบบสวนของกจิการได 
  8) ความสามารถในการใหบริการดานจดหมายอิเล็กทรอนิกส 
  9) คอมพิวเตอรเคร่ืองหลักในระบบเครือขาย ท่ีทําหนาท่ีควบคุมคอมพิวเตอรเคร่ือง
อ่ืนๆ ท่ีมาเช่ือมตอในเครือขายเดยีวกัน (Servers) ควรมีประสิทธิภาพเพือ่ใหผูเขาชมสามารถเปดชม
เว็บไซตไดอยางรวดเร็ว 
 
แนวคิดเร่ืองเกณฑการประเมินเนื้อหาและการออกแบบเว็บไซต (Website Evaluation Criteria) 
 
 จากการศึกษาของ McKinnney and others (quoted in Turban and others, 2006: 673, 686 -
688) ผูเขาชมเว็บไซตมีเกณฑการประเมินเว็บไซต 2 ดานคือ ดานเนื้อหาและดานการออกแบบ 
 เกณฑการประเมินเนื้อหาภายในเว็บไซต มีเกณฑดังนี้ 
 1) ความสอดคลองของเนื้อหา (Relevance) เนื้อหาภายในเว็บไซตควรมคุีณภาพ ชัดเจนและ
สัมพันธกันสอดคลองกันเปนอยางด ี
 2) ความทันสมัย (Timeliness) เนื้อหาควรไดรับการปรับปรุงอยูเสมอ 
 3) ความนาเช่ือถือของเน้ือหา (Reliability) เนื้อหาภายในเว็บไซตมีความถูกตองมากนอย
เพียงใด มีการอางอิงจากแหลงขอมูลท่ีนาเช่ือถือหรือไม 
 4) ขอบเขตเน้ือหาภายในเวบ็ไซตควรมีความเหมาะสม (Scope) เนื้อหาภายในครอบคลุม
รายละเอียดท่ีผูเขาชมตองการ 
 5) เนื้อหาท่ีผูเขาชมไดรับชวยกระตุนการตัดสินใจซ้ือได (Perceived Usefulness) ผูเขาชมได
ประเมินคุณคาท่ีไดรับจากเนือ้หาภายในเวบ็ไซตจากความชอบสวนตัวจนตัดสินใจซ้ือ 
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 ดานการออกแบบมีเกณฑ ดังนี้ 
 1) การเขาถึงเวบ็ไซต (Accessibility) เนื่องจากผูเขาชมมีโอกาสที่จะเลือกหยดุ หรือเขาชม
เว็บไซตคูแขงอ่ืนได ดังนั้นในการออกแบบเว็บไซตควรคํานึงถึงอัตราความเร็วในการดาวนโหลด
เชนกัน เกณฑมาตรฐานสําหรับการดาวนโหลดหนาแรกคือ 12 วินาที (12-second Rule) และอยาง
นอยภายใน 4 วินาทีแรกผูเขาชมควรจะไดเห็นภาพหรือบางสวนของหนาแรก (4-second Rule)  
 2) รูปลักษณของเว็บไซต (Usability) ส่ิงท่ีสําคัญในการออกแบบเว็บไซตอีกประการหนึ่ง
คือ การใชภาพนิ่ง (Graphics) ภาพเคล่ือนไหวตางๆ (Animation) การจัดวาง (Layout) แบบตัวพิมพ 
(Typeface) และส่ือมัลติมีเดียตางๆ ท่ีเปนเอกลักษณ (Look and Feel) ท่ีทําใหผูเขาชมจดจําเว็บไซต 
 3) การเช่ือมโยงกับสวนอ่ืนๆ ภายในเว็บไซต (Navigation) เว็บไซตท่ีไดรับการออกแบบมา
อยางดีจะชวยใหผูเขาชมเขาถึงหนาตางๆ ภายในเว็บไซตไดอยางงายดายดวยการกดคลิกเพียง 3 คร้ัง 
(Three-click Rule) ส่ิงท่ีใชในการเช่ือมโยงกับสวนอ่ืนๆ ภายในเว็บไซตมีหลายรูปแบบ เชน แถบ
เช่ือมโยงซ่ึงมีท้ังแนวนอนและแนวต้ัง แผนผังเว็บไซต และเคร่ืองมือคนหาตางๆ โดยแถบเช่ือมโยง
แบบแนวนอนจะถูกนํามาใชมากท่ีสุด การเรียงแบบแนวนอนน้ีจะเรียงลําดับความสําคัญจากซายไป
ขวา เชน หนาหลัก สินคา FAQ กระดานสนทนา เกี่ยวกับเรา ติดตอเรา นอกจากนี้แถบเช่ือมโยงนี้
ควรจะปรากฏท้ังดานบนและดานลางของหนาจอเพื่อความสะดวกแกผูเขาชมในการคลิกสูหนาท่ี
ตองการไดทันทีท่ีตองการ แถบเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพดานบนควรเปนภาพกราฟฟกท่ีดึงดูด
ความสนใจผูเขาชม สวนดานลางควรเสริมขอความหรือคําอธิบายเพื่อใหผูเขาชมรับทราบขอมูล
เพิ่มเติม 
 4) การปฏิสัมพันธ (Interactivity) หมายถึง การส่ือสารโตตอบระหวางผูประกอบการกบัผู
เขาชมผานทางหนาเว็บไซต เชน การนําเสนอสินคาและเนื้อหาใหตรงกบัความตองการของลูกคา 
(Personalization) กระดานสนทนาหรือหองสนทนา การรวบรวมผลโหวตจากลูกคา  
 
แนวคิดเร่ืองระบบการชําระเงินและเทคโนโลยีในการรักษาความปลอดภัยในระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส  
 
 จิรธี กําไร (2547:171 – 195, 309 - 311) ไดกลาวถึงระบบการชําระเงินท่ีควรมีหลากหลาย
ชองทางใหกับลูกคาเพื่ออํานวยความสะดวกใหไดมากท่ีสุด โดยอาศัยหลักเกณฑในการเลือกระบบ 
ดังนี้  
 1) ถูกตองตามกฎหมาย 
 2) มีข้ันตอนท่ีเปนท่ีเขาใจทั้งสองฝาย 
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 3) สามารถตรวจสอบไดท้ังสองฝาย 
 4) องคกร หรือหนวยงานท่ีเปนตัวกลางในการชําระเงินมีความนาเช่ือถือสามารถตรวจสอบ
ได และมีความรับผิดชอบในการดําเนินงาน 
 5) มีหลักฐานในการยืนยันข้ันตอน 
 6) ระบบการชําระเงินนัน้ตองไดรับการยอมรับจากบุคคลท่ัวไป 
 7) เปนระบบที่มีความเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย 
 
 รูปแบบของระบบการชําระเงินท่ีมีการใชงานอยูในปจจุบันไดแก 
 1) การส่ังจายทางธนาณัติ เหมาะสําหรับผูซ้ือท่ีไมสะดวกในการติดตอซ้ือขายผานเคร่ืองมือ
อิเล็กทรอนิกส ทุกคนสามารถใชบริการไดหมด 
 2) การโอนเงินผานบัญชีธนาคาร ผานเคร่ืองถอนเงินสดอัตโนมัติ (ATM) ซ่ึงเปนท่ีรูจักกนั
เปนอยางดี แตมีขอจํากัดดานการโอนเงินจํานวนมาก 
 3) การชําระเงินผานบัตรเครดิต มีความสะดวกและแพรหลายแตในดานผูซ้ือจะกังวลดาน
ความเส่ียงท่ีจะถูกลักลอบนําขอมูลของบัตรไปใชโดยมิชอบ หรือเปล่ียนแปลงขอมูล ดานผูขายจะ
พบความเส่ียงท่ีไมสามารถยืนยันตัวตนของผูถือบัตรได 
 4) การชําระเงินผานเว็บไซตตัวกลาง เชน www.thaiepay.com และ www.paypal.com  
 สําหรับความนาเช่ือถือในระบบการรักษาความปลอดภัยเปนปจจัยสําคัญในการดําเนิน
ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสซ่ึงลักษณะท่ีสําคัญของเทคโนโลยีในการรักษาความปลอดภัย ไดแก 
การเขารหัสขอมูล (Encryption) เพื่อปองกันไมใหบุคคลภายนอกสามารถเขาถึงขอมูลท้ังสวนของผู
ซ้ือและผูขายได ผูมีสิทธเทานั้นจึงจะสามารถเขาถึงขอมูลไดดวยการถอดรหัส (Decryption) 
นอกจากนี้ ผูขายยังสามารถสรางความนาเช่ือถือใหกับเว็บไซตไดดวยการยื่นขอใบรับรอง
อิเล็กทรอนิกสจากหนวยงาน Certification Authority เชน VeriSign 
 
แนวคิดเร่ืองวิธีการสรางความนาเชื่อถือใหกับเว็บไซต 
 
 ภาวุธ พงษวิทยภานุ (ภาวุธ, 2551, ออนไลน) ไดกลาวถึงการสรางความนาเช่ือถือใหกับ
เว็บไซตวาเปนส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดในการทําการดําเนินธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพราะจะมีสวนชวย
ในการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ โดยภาวุธไดเสนอ 10 วิธีในการสรางความนาเช่ือถือใหกับ
เว็บไซต ดังนี้  
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1) การมีช่ือเว็บไซตดวยช่ือของตนเองจะสรางความนาเช่ือถือไดมากกวาการเลือกท่ีจะใช
ช่ือเว็บไซตท่ีติดอยูกับผูอ่ืน หรือเว็บไซตฟรีอ่ืนๆ โดยเฉพาะชื่อเว็บไซตท่ีลงทายดวย .co.th จะชวย
ทําใหเว็บไซตดูนาเช่ือถือมากข้ึน เพราะผูจดทะเบียนตองดําเนินการในรูปของบริษัท และตองมี
เอกสารยืนยันในการจดทะเบียน 

2) หลีกเล่ียงการใชบริการรับฝากเว็บไซตท่ีไมคิดคาเชา เนื่องจากผูใหบริการพื้นท่ีฟรีสวน
ใหญจะนําโฆษณาสินคาไปแสดงที่หนาเว็บไซตของคุณ หรือบางคร้ังก็จะมีขอความโฆษณาแสดง
ข้ึนมา  

3) การออกแบบเว็บไซตใหดูนาเช่ือถือ หนาตาเว็บไซตเปรียบเสมือนเหมือนกับหนา
รานคา การออกแบบเว็บไซตท่ีดี ถูกหลัก ใชงานงาย สวยงาม จะชวยสรางความนาเช่ือถือใหกับ
ลูกคาท่ีเขามาซ้ือของภายในเว็บไซต 

4) การนําเสนอขอมูลภายในเว็บไซตท่ีทันสมัยอยูเสมอ เม่ือลูกคาเขาชมเว็บไซตท่ีไมได
ปรับปรุงขอมูลมานานจะเกิดความลังเลใจวาเว็บไซตนี้ยังเปดบริการอยูหรือไม ผูประกอบการควร
หม่ันเปล่ียนแปลงขอมูลเว็บไซตใหทันสมัยอยูเสมอ  

5) แสดงขอมูลของกิจการใหทราบ เชน ช่ือบริษัท ท่ีอยู เบอรโทรศัพท แฟกซ หรือแผนที่
ของรานคา ใหลูกคาสามารถติดตอผูประกอบการนอกเหนือจากการติดตอทางเว็บไซตได 

6) การอางอิงถึงผูท่ีเคยใชบริการไปแลว (Testimonials) รูปแบบของการอางอิงลูกคานั้น
ควรเลือกใชคําพูดในแงมุมท่ีดี และควรอางอิงถึงขอมูลของลูกคา เชน ช่ือ นามสกุล อาชีพ ซ่ึงหาก
เปนคนท่ีมีช่ือเสียงจะยิ่งชวยสรางความนาเช่ือถือใหกับเว็บไซตไดมากยิ่งข้ึน 

7) การรับรองความนาเช่ือถือของเว็บไซตดวยองคกรท่ีเปนท่ีรูจัก เชน สมาคมการคา 
ชมรมสินคา OTOP ผูประกอบการควรนําหลักฐานยืนการเปนสมาชิกขององคกรเหลานั้น เชน ใบ
ประกาศ หมายเลขสมาชิก ฯลฯ มาลงไวในเว็บไซต การสมัครเปนสมาชิกองคกรท่ีทําหนาท่ีเขามา
รับรองตัวตนในโลกอินเทอรเน็ต ไดแก การจดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ของ กรมพัฒนา
ธุรกิจ (www.DBD.go.th) กระทรวงพาณิชย  

8) การนํารางวัล หรือขาวสารเกี่ยวกับเว็บไซตมาแสดง หากผูประกอบการไดรับรางวัลจาก
หนวยงานตางๆ เชน ชนะการประกวด ไดรับรางวัลอ่ืนๆ หรือขาวสารท่ีเกี่ยวของกับองคกรหรือ
ธุรกิจองคุณ ตามส่ือตางๆ เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ หรือ โทรทัศน ควรนําขอมูลเหลานั้นมา
แสดงไวท่ีหนาเว็บไซต 

9) อางอิงถึงระยะเวลาในการเปดใหบริการ ยิ่งเปดมานานเทาไรหมายถึงความนาเช่ือถือ 
และความเช่ียวชาญ เนื่องจากเว็บไซตท่ีไมนาเช่ือถือหรือมีวัตถุประสงคอ่ืนแอบแฝงสวนใหญจะไม
สามารถเปดใหบริการนานได 
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10)  การสะกดตัวอักษรหรือการใชภาษาภายในในเว็บไซตควรจะมีความถูกตอง สวยงาม 
นาอาน แสดงถึงความต้ังใจในการสรางเว็บไซตของผูประกอบการ 
 
แนวคิดเร่ืองกลยุทธทางการตลาดสําหรับการตลาดทางตรงโดยอินเทอรเน็ต 
 
 อรชร มณีสงฆ (2546: 80-84) ไดกลาวถึงการกําหนดกลยุทธทางการตลาดในหัวขอข้ันตอน
การจัดทําการตลาดทางอินเทอรเน็ตไวดังนี้  
 1) ดานผลิตภัณฑ ควรนําเสนอผลิตภัณฑในรูปแบบท่ีมีองคประกอบใหเลือกไดตามความ
ตองการของลูกคาแตละราย นอกจากนี้กิจการควรจะมีการพัฒนาสินคาใหมีทางเลือกจํานวนมาก 
โดยแยกองคประกอบของสินคาออกเปนสวนๆ เพื่อยืดหยุนสําหรับความตองการที่หลากหลายจาก
ทุกมุมโลก การพัฒนาสินคารุนใหมออกมาอยางตอเนื่องก็เปนอีกปจจัยท่ีตองคํานึงถึง เพราะผูซ้ือ
สามารถเปรียบเทียบรูปแบบ คุณภาพและราคาของสินคาจากเว็บไซตตางๆ ไดตลอดเวลา การ
นําเสนอสินคาท่ีแปลกใหมแตกตางเทานั้นจึงจะมีโอกาสอยูรอดได  และเปนการลดการ
ลอกเลียนแบบไดดีอีกดวย  
 ผูประกอบการควรปรับปรุงสินคาใหสะดวกในการขนสง เนื่องจากผูซ้ือไดรับขอมูล
ขาวสารอยางมากมายผานอินเทอรเน็ต สินคาจึงลาสมัยอยางรวดเร็ว ทําใหผูซ้ือไมส่ังซ้ือจํานวนมาก 
ดังนั้นสินคาท่ีจะเสนอขายทางเว็บตองคํานึงถึงการแบงสงหรือจัดสงเปนล็อตเล็กๆ ใหโดยสะดวก 
หรือในกรณีท่ีราคาสินคาตอหนวยตํ่า นักการตลาดอาจตองพิจารณาการจัดหีบหอเพื่อสงเสริมการ
ขายมากกวา 1 ช้ิน เพื่อจัดแสดงเปนชุดในหีบหอท่ีสวยงาม 
 2) ดานราคา ระบบการตลาดทางอินเทอรเน็ตเปนระบบท่ีมีการแขงขันสูงจึงมักทําใหเกิด
สงครามราคาข้ึน การตั้งราคาขายสินคาทางอินเทอรเน็ตเพื่อหลีกเล่ียงสงครามราคา มีหลายประการ
ไดแก ประการแรกควรต้ัง “ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ” หรืออาจเลือกกลุมเปาหมายท่ีไมไวตอการ
เปล่ียนแปลงราคา หรือกลุมท่ีเนนคุณภาพหรือบริการหลังการขายมากกวาสินคาราคาถูก 
 ประการท่ีสอง เม่ือต้ัง “ราคาท่ีสูงกวาคูแขง” นักการตลาดตองสรางภาพพจนท่ีดีแกสินคา
และทําใหผูซ้ือรับรูไดวาเขาจะไดรับคุณคาอะไรที่คูแขงไมมีให 
 ประการท่ีสาม หากสินคาท่ีขายเปนสินคาท่ีมีจําหนายในทองตลาดท่ัวไป ราคาบนเว็บไซต
ตองถูกกวาและคุมคาท่ีลูกคาจะรอคอย 
 ประการท่ีส่ี ควรมีการตั้ง “หลายระดับราคาใหเลือก” 
 ประการท่ีหา ควรกําหนดราคาใหเปน “ราคาท่ีลูกคาเลือกสวนประกอบสวนประกอบเองได 
(Optional Pricing)” ตามลักษณะของสินคาท่ีลูกคากําหนดได  
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 ประการท่ีหก การตั้ง “ราคาโดยคํานึงถึงคูแขงเปนหลัก” โดยต้ังราคาท่ีตลาดยอมรับไดหรือ
เอาชนะคูแขงได แลวคอยทอนลงมาวาตองการกําไรเทาใด ท่ีเหลือจึงเปนตนทุนท่ีผูประกอบการ
ตองควบคุมใหได 
 ประการท่ีเจ็ด การตั้งราคาควรมีการแยกภาษีและคาขนสงใหชัดเจน เพื่อใหดูระดับราคาไม
สูงเกินไปและไมทําใหลูกคาเขาใจผิด หากเปนการขายระหวางประเทศตองขายตาม “ราคาสงมอบ
ถึงทาเรือของผูขาย (F.O.B)”  
 3) ดานการสงเสริมการตลาด การโฆษณาเว็บไซตใหเปนท่ีรูจักของลูกคา วิธีท่ีนิยมมาก
ท่ีสุดไดแก การลงทะเบียนในเคร่ืองมือคนหา (Search Engine) ซ่ึงตองพยายามลงทะเบียนใหมีช่ือ
ข้ึนอยูในอันดับตนๆ ท่ีไมเกินยี่สิบอันดับแรก และควรจัดทําไดเร็คอีเมลแนะนําตัวไปยังกลุมลูกคา
เปาหมาย ทําการแลกแถบโฆษณา (Banner) การแลก Link หรือทํากิจกรรมรวมกับเว็บไซตท่ี
สําคัญๆ เปนตน นอกจากนี้ยังอาจใชการโฆษณารวมกับส่ือผสมอ่ืนไดอีกมากมาย เชน การใสช่ือ
เว็บไซตไวในช้ินงาน นามบัตร แค็ตตาล็อก โบรชัวร หรือแมกระท่ังการโฆษณาทางวิทยุก็ประกาศ
ใหดูรายละเอียดไดท่ีเว็บไซต  
 การทํากิจกรรมสงเสริมการขายบนเว็บไซต อาทิ การแจกของแถม การแจกตัวอยางสินคา 
การใหสวนลดปริมาณ เกมออนไลน การแจงรายการสงเสริมการขายใหกับลูกคา  
 4) ดานบริการตางๆ ท่ีจะมีใหแกลูกคา กิจการจะตองคํานึงถึงกลยุทธเกี่ยวกับบริการเสริม
ตางๆ ท่ีจะมีใหกับลูกคาและชวยใหการทําการตลาดทางอินเทอรเน็ตเสร็จสมบูรณได เชน ระบบ
ตะกราสินคา ซ่ึงมีหลายรูปแบบท่ีตองศึกษาและวางแผนกอนเลือกใชเพื่อใหเหมาะสมกับรูปแบบ
พฤติกรรมของผูซ้ือ ไดแก ตะกราแบบแสดงราคารวมคาขนสง ตะกราแบบคาสง ตะกราแบบแกไข
สินคาได นอกจากน้ียังมีกลยุทธในสวนท่ีเกี่ยวกับบริการเสริมอ่ืนๆ เชน ดานการชําระเงินท่ี
หลากหลาย ดานการขนสงสินคาและบริการ เปนตน  
 
แนวคิดเร่ืองการสื่อสารทางการตลาดออนไลน (Online Marketing Communications) 
 
 Laudon and Traver (2004: 413 -426) ไดกลาวถึงการส่ือสารทางการตลาด วาสรางข้ึนเพื่อ
วัตถุประสงค 2 ประการคือ เพื่อสรางการรับรูในตราสินคา และเพ่ือสรางยอดขาย โดยรูปแบบการ
ส่ือสารทางการตลาดออนไลน ท่ีสําคัญมี 3 รูปแบบไดแก  
 1) การโฆษณาออนไลน (Online Advertising) หมายถึง การลงโฆษณาในเว็บไซต หรือ
บริการออนไลนอ่ืนๆ ประโยชนของการโฆษณาออนไลนคือความสามารถในการเขาถึงกลุมลูกคา
เปาหมายไดเฉพาะเจาะจงมากข้ึนและความสามารถในการติดตามผลไดอยางทันทวงที นอกจากนี้
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ยังชวยเพิ่มประสิทธิภาพของการส่ือสาร 2 ทางระหวางผูโฆษณาและกลุมเปาหมายอีกดวย อยางไร
ก็ตามผูโฆษณาควรคํานึงถึงผลท่ีไดรับเม่ือเปรียบเทียบกับตนทุนดวย รูปแบบของการโฆษณา
ออนไลนมี 4 รูปแบบ ไดแก  

1.1) การโฆษณาดวยปายโฆษณาอิเล็กทรอนิกส (Banner) ปจจุบันปายโฆษณา
อิเล็กทรอนิกสภายในเว็บไซตมีหลายขนาดและหลายรูปแบบใหผูโฆษณาไดเลือกใชตามความ
เหมาะสม ซ่ึงวิธีการประชาสัมพันธเว็บไซตดวยปายโฆษณาอิเล็กทรอนิกส มี 2 วิธี ไดแก การตกลง
ติดปายโฆษณาอิเล็กทรอนิกสระหวางกันโดยไมมีคาใชจายใดๆ (Banner Swapping) และ การตดิตอ
กับบริษัทท่ีมีเครือขาย ใหลงปายโฆษณาอิเล็กทรอนิกสในเว็บไซตท่ีคาดวากลุมเปาหมายของตนจะ
เขาชม (Banner Exchange) 
 1.2) การโฆษณาดวยเว็บไซตเคร่ืองมือชวยคนหา (Search Engine Optimization) 
Turban and others (2006: 470) ไดกลาวถึงการโฆษณาดวยเว็บไซตเคร่ืองมือชวยคนหาวา ผูใช
อินเทอรเน็ตสวนใหญจะใชเคร่ืองมือชวยคนหาเพื่อคนหาขอมูลท่ีตองการ ดังนั้นการทําใหเว็บไซต
ของตนปรากฏในผลลัพธจากการคนหาจะชวยเพิ่มจํานวนผูเขาชมเว็บไซตได แตเนื่องจากจํานวน
คูแขงท่ีสูง ดังนั้นโอกาสในการติดอยูในอันดับ 1 -10 จึงไมใชเร่ืองงาย นอกจากนี้แตละเว็บไซต ก็มี
วิธีการสืบคนและจัดเรียงตําแหนงไมเหมือนกัน เมื่อติดอันดับ 1 -10 ของเว็บไซตหนึ่งจึงไมได
หมายความวาจะมีผลตอเว็บไซตอ่ืนๆ ดวย  
 1.3) การเปนผูใหการสนับสนุน (Sponsorships) หมายถึง การใหการสนับสนุน
ดานการเงินในการดําเนินกิจกรรมตางๆ โดยมีจุดประสงคในการสงเสริมภาพลักษณของสินคาและ
ส่ือสารถึงกลุมเปาหมายไดอยางชัดเจน เปนการหวังผลระยะยาว 
 1.4) การสรางความสัมพันธกับเว็บไซตอ่ืน (Affiliate Relationship) การอนุญาตให
บริษัทหนึ่งจัดวางเคร่ืองหมายการคาหรือปายโฆษณาอิเล็กทรอนิกสท่ีผูเขาชมสามารถเลือกคลิกเพื่อ
เขาไปสูหนาเว็บไซตนั้นได ตัวอยางของ Affiliate Relationship ท่ีเปนท่ีรูจักคือ การรวมมือกัน
ระหวางเว็บไซต Amazon และ ToysRus 
 2) การตลาดดวยจดหมายอิเล็กทรอนิกส (E-mail Marketing) หมายถึงการสงจดหมาย
อิเล็กทรอนิกสเกี่ยวกับขอมูลสินคาหรือกิจกรรมตางๆ ของบริษัทไปยังผูท่ีมีรายช่ือยูในรายการ
จดหมายอิเล็กทรอนิกส (Mailing List) วิธีนี้จะถูกนําไปใชในการหาลูกคาใหมและการรักษาฐาน
ลูกคาเดิม นอกจากน้ียังเปนการประชาสัมพันธขอมูลขาวสาร เพิ่มความนาเช่ือถือ กอใหเกิดการ
จดจําตราสินคาและการกลับเขามาเยี่ยมชมในเว็บไซตอีกคร้ังดวย แตวิธีนี้ควรไดรับการยินยอมจาก
ลูกคากอน มิฉะนั้นจะถือวาเปนเมลขยะ (Spam Mail) ท่ีสรางความรําคาญแกลูกคาและสงผลเสียตอ
ความสัมพันธระยะยาวได 
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 3) การประชาสัมพันธ (Public Relations) หมายถึงการเผยแพรความรูและขาวสารของ
องคกรแกกลุมลูกคาเปาหมายหรือสาธารณชน ดวยวิธีการอ่ืนท่ีไมใชการโฆษณา เชน การจัด
กิจกรรมพิเศษ อาทิ การฉลองเปดตัวสินคาใหม การจัดประชุมเพื่อแถลงขาวแกส่ือมวลชน การออก
วารสารส่ิงตีพิมพตางๆ เชน จดหมายขาว 
 
แนวคิดเร่ืองการบริหารความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationship Management) 
 
 การสรางความสัมพันธในระยะยาวกับลูกคาแสดงถึงการเติบโตอยางม่ันคงขององคกร 
Turban and others (2006: 694 - 695) ไดกลาวถึงกระบวนการเบื้องตนสําหรับพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสท่ีจะกอใหเกิดการบริหารการจัดการความสัมพันธกับลูกคาท่ีมีประสิทธิภาพ อันจะ
นําไปสูกระบวนการขั้นตอๆ ไป เชน กระบวนการคัดกรองขอมูลจากฐานขอมูล (Data Mining) การ
สรางหนาเว็บไซตใหเหมาะสมกับลูกคา (Personalization)  
 ข้ันตอนแรกของการบริหารความสัมพันธกับลูกคาคือการดึงดูดความสนใจของผูเขาชมดวย
เนื้อหาท่ีครบถวน ภายในเว็บไซตไมควรบรรจุเนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเพียงอยางเดียวแตควร
ประกอบดวยเนื้อหาสาระท่ีมีประโยชนตอผูเขาชมและบริการฟรีตางๆ  
 ข้ันตอนตอไปคือการรับฟงผูเขาชม เว็บไซตท่ีประสบความสําเร็จดานการบริหารจัดการ
ความสัมพันธกับลูกคาจะรับฟงขอคิดเห็นจากผูเขาชมดวยวิธีการที่หลากหลาย ไดแก  

1) คนหาขอมูลจากจดหมายอิเล็กทรอนิกสของผูเขาชมเกี่ยวกับความพึงพอใจท่ีมีตอ
ผลิตภัณฑ คําถามท่ีถามบอย หรือขอติชมตางๆ  

2) สํารวจความคิดเห็นจากผูเขาชมอยางสม่ําเสมอ ปญหาท่ีพบคือสวนใหญผูเขาชมมัก
ไมใหความรวมมือในการตอบแบบการสํารวจความคิดเห็น ทําใหบางเว็บไซตเสนอใหรางวัลเล็กๆ 
นอยๆ แกผูเสียสละเวลาตอบคําถาม เชน การใหสวนลดสําหรับการส่ังซ้ือคร้ังตอไป แบบสํารวจ
ควรกระชับและใชเวลาในการตอบคําถามไมเกิน 5 นาที และคําถามท่ีสําคัญควรจัดไวในอันดับ
ตนๆ ในกรณีท่ีผูเขาชมไมสามารถตอบแบบสอบถามไดจนจบ 

3) การสรางบัญชีรายช่ือจดหมายอิเล็กทรอนิกส เปนการสงจดหมายอิเล็กทรอนิกสไปยัง
กลุมผูเขาชมท่ีสนใจในเร่ืองเดียวกันและติดตอส่ือสารกันผานทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส  

4) การสรางพื้นท่ีเพื่อการแสดงความคิดเห็น (E – forum) ภายในพื้นท่ีเพื่อเปดโอกาสใหผู
เขาชมสามารถตั้งคําถาม ตอบคําถาม และแสดงความคิดเห็น 

5) การสรางกลุมสนทนา ภายในหองสนทนาผูเขาชมสามารถส่ือสารโตตอบกันไดอยาง
ตอเนื่อง ซ่ึงถือเปนประโยชนแกเจาของเว็บไซตเพราะไมตองส้ินเปลืองคาใชจายในการดูแลมากนัก 
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 ปโยรส นะประสิทธ์ิ (2549) ไดทําการศึกษาเร่ืองแผนการตลาดสําหรับเว็บไซต 
www.thaibabyname.com พบวากลุมเปาหมายท่ีสําคัญไดแกกลุมครอบครัวทันสมัยท่ีตองการตั้งช่ือ 
หรือเปล่ียนช่ือใหกับสมาชิกในครอบครัว  แผนการตลาดท่ีเหมาะสมของเว็บไซตคือกลยุทธ
การตลาดระยะส้ันไดแกการพัฒนารูปแบบเว็บไซตใหเปนเว็บไซตทันสมัย ปรับปรุงฐานขอมูลช่ือดี 
การปรับปรุงบริการใหเหมาะสมกับราคาท่ีกําหนด การยกเลิกชองทางการจัดจําหนายท่ีไมกอใหเกิด
รายไดและการเพิ่มการสงเสริมการตลาดเชิงรุก สําหรับกลยุทธการตลาดระยะยาวเพ่ือการพัฒนา
เว็บไซตอยางตอเนื่อง ไดแก การเพิ่มความนาเช่ือถือใหกับเว็บไซต การพัฒนารูปแบบการใหบริการ
ใหม การสรางคุณคาในสายตาของผูบริโภค การเพิ่มชองทางการชําระคาบริการผานทางระบบ
อินเทอรเน็ต การเพิ่มชองทางการติดตอกับลูกคา 
 ไพลิน อินทวงศ (2547) ไดทําการศึกษาเร่ืองทัศนคติของสมาชิกสมาคมผูผลิตและสงออก
สินคาหัตถกรรมภาคเหนือตอการนําระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาใชในธุรกิจ ผลการศึกษาพบวา 
ตัวแทนกิจการเปนเพศหญิง ผลิตและสงออกสินคาประเภทของชํารวย เคร่ืองประดับบาน มีอัตรา
การสงออกสินคาตอยอดขายท้ังหมดมากกวาหรือเทากับรอยละ 90 สําหรับทัศนคติดานความเขาใจ 
สวนใหญมีความเขาใจท่ีถูกตองเกี่ยวกับการใชเทคโนโลยีสมัยใหม ในดานความรูสึก กลุมตัวอยาง
เห็นดวยตอการนําระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเขามาใชในธุรกิจของตน ดานพฤติกรรม กลุม
ตัวอยางจัดต้ังเว็บไซตข้ึนเพื่อโฆษณาประชาสัมพันธบริษัทและผลิตภัณฑ โดยในอนาคตจะพัฒนา
ใหเว็บไซตมีระบบชําระเงินออนไลนและมีวิธีขนสงระบุไวอยางชัดเจน ปญหาและอุปสรรคท่ี
สําคัญเปนเร่ืองของความเช่ือม่ันในระบบรักษาความปลอดภัยดานการชําระเงิน ขาดองคกรรับรอง
ความถูกตองของคูคาและไมมีการกําหนดมาตรฐานดานภาษีและกฎหมายรองรับ   
 วรรณดี กิตติลักษณวงศ  (2547) ไดทําการศึกษาเร่ืองรูปแบบเว็บไซตของสมุนไพรไทย ผล
การศึกษา พบวารูปแบบการประกอบธุรกิจสวนใหญเปนแบบธุรกิจกับผูบริโภค (B2C) ภายใน
เว็บไซตประกอบดวย ขอมูลหนาราน ซ่ึงไดแสดงช่ือรานคา เบอรโทรศัพท คําบรรยายวิธีการดําเนิน
ธุรกิจ ท่ีอยูติดตอ จดหมายอิเล็กทรอนิกส โลโกราน สโลแกนและหมายเลข ICQ รายการสินคา
อิเล็กทรอนิกส ระบบการส่ังสินคา มี 6 ชองทางไดแก ส่ังผานโทรศัพท ผานจดหมายอิเล็กทรอนิกส 
ผานโทรสาร ผานตัวแทนจําหนาย ผานระบบตะกราและผานรานคาจําหนาย วิธีการชําระสินคามี 9 
ชองทาง ไดแก การโอนเงินเขาบัญชีธนาคาร ชําระท่ีจุดรับสินคาหนารานจําหนาย ชําระผานต๋ัวแลก
เงิน ผานพัสดุไปรษณียเก็บเงินปลายทาง ชําระดวยบัตรเครดิต และชําระกับพนักงานสงสินคา  การ
ขนสงสินคาไปสูลูกคา ระยะเวลาในการสงสินคา และการรายงานสถิติผูเขาชม  
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 กิจชัย ศรีมนัส (2546) ไดทําการศึกษาเร่ืองระบบความปลอดภัยสําหรับพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส พบวา ภัยคุกคามท่ีมีผลตอความปลอดภัย ไดแกภัยคุกคามขอมูลในการทําธุรกรรม 
และภัยคุกคามในระบบเครือขาย ซ่ึงภัยคุกคามขอมูลในการทําธุรกรรม จะตองสรางความปลอดภัย
ใหกับขอมูลเพื่อรักษาขอมูลใหเปนความลับกอนท่ีจะสงออกไป โดยอาศัยการเขารหัสขอมูล และ
การถอดรหัสขอมูล สวนภัยคุกคามในระบบเครือขายจะตองกําหนดสิทธิผูท่ีจะเขามาใชงานใน
ระบบรวมท้ังมีการกําหนดตัวแปรของอุปกรณในเครือขายใหถูกตอง 
 
กรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษา   
 
 จากแนวคิดและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของท่ีผูศึกษาไดคนควาขางตน ผูศึกษาไดวิเคราะห
องคประกอบในการดําเนินธุรกิจดวยระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ดังนี้  
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.1 แสดงองคประกอบในการดําเนินธุรกิจดวยระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

การวางแผนธุรกิจ:  
ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการ
จําหนาย การสงเสริมการตลาด 

ความนาเช่ือถือของผูประกอบการ 
และ 

ประสิทธิภาพในการดําเนินงาน 

ประสบ
ความสําเร็จใน
การทําธุรกิจ
พาณิชย

อิเล็กทรอนิกส 

การตัดสินใจ
ซ้ือและกลับมา

ซ้ือซํ้า 

เนื้อหาและการออกแบบเว็บไซต
ใหดึงดูดผูเขาชม 

การประชาสัมพันธเว็บไซต 
และ 

การบริหารความสัมพันธกับลูกคา 
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 โดยกรอบแนวคิดท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ ไดมาจากการวิเคราะหตามแนวคิดตางๆ ท่ี
เกี่ยวของกับการประกอบธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ดังนี้ 

  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.2 แสดงการนําแนวความคิดและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของมาสรางกรอบแนวคิดในการศึกษา 
  
 ในการคนควาแบบอิสระคร้ังนี้ ผู ศึกษาไดทําการศึกษาเฉพาะเ ร่ืองระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสแบบรานคาเสมือน: สวนการขาย (Storefront: Sell – side) เนื่องจากผูประกอบการ
เว็บไซตผลิตภัณฑหัตถกรรมไทยสวนใหญมีลักษณะการดําเนินงานแบบธุรกิจกับผูบริโภค (B2C) 
และไดนําระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบรานคาเสมือนมาใชในการดําเนินธุรกิจ  

แนวคิดเร่ืองกลยุทธทางการตลาดสําหรับ
การตลาดทางตรงโดยอินเทอรเน็ต 

 

การวางแผนธุรกิจ:  
ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการ
จําหนาย การสงเสริมการตลาด 

ความนาเช่ือถือของผูประกอบการ 
และ 

ประสิทธิภาพในการดําเนินงาน 

1. แนวคิดเร่ืองระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
2. แนวคิดเร่ืองระบบการชําระเงินและ 
เทคโนโลยีการรักษาความปลอดภัยระบบ 
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
3. แนวคิดเร่ืองการสรางความนาเช่ือถือ 
ใหกับเว็บไซต 

เนื้อหาและการออกแบบเว็บไซต
ใหดึงดูดผูเขาชม 

แนวคิดเร่ืองเกณฑการประเมินเนื้อหาและ
การออกแบบเว็บไซต 

 

การประชาสัมพันธเว็บไซต 
และ 

การบริหารความสัมพันธกับลูกคา 

1. แนวคิดเร่ืองการส่ือสารทางการตลาดออนไลน 
2. แนวคิดเร่ืองการบริหารความสัมพันธกบัลูกคา 
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 เนื่องจากกลุมประชากรในการคนควาอิสระคร้ังนี้ แมจะมีการวางกรอบศึกษาเฉพาะกลุม
เว็บไซตท่ีจําหนายสินคาหัตถกรรมแลว แตยังมีความหลากหลายในดานสินคาท่ีจําหนาย กลุมลูกคา
เปาหมาย และประเภทของพาณิชยธุรกิจ เชน บางเว็บไซตจําหนายสินคาประเภทงานศิลปะของ
โบราณลํ้าคา บางเว็บไซตจําหนายของท่ีระลึกท่ีมีมูลคาไมสูงมากนัก บางเว็บไซตกําหนด
กลุมเปาหมายเปนชาวตางชาติ ในขณะท่ีบางเว็บไซตกําหนดกลุมเปาหมายเปนชาวไทย  เปนตน ทํา
ใหการกําหนดปจจัยในการสํารวจองคประกอบดานการวางแผนธุรกิจเปนปจจัยเฉพาะตัวของแตละ
เว็บไซตเอง ผูศึกษาจึงไมสามารถทําการสํารวจในดานนี้ได ดังนั้นในการศึกษาคร้ังนี้จะศึกษา
องคประกอบดานความนาเช่ือถือของผูประกอบการและประสิทธิภาพในการดําเนินงาน 
องคประกอบดานเน้ือหาและการออกแบบเว็บไซต และองคประกอบดานการประชาสัมพันธ
เว็บไซตและการบริหารความสัมพันธกับลูกคา โดยการศึกษาคร้ังนี้จะศึกษาในรายละเอียด ดังนี้  
 1) องคประกอบดานความนาเช่ือถือของผูประกอบการและประสิทธิภาพในการดําเนินงาน  
  1.1) ความนาเช่ือถือของผูประกอบการ 
   1.1.1) ขอมูลของกิจการ 
    (1) ช่ือกิจการ 
    (2) เคร่ืองหมายการคา  
    (3) ประวัติและขอมูลของกิจการ 
    (4) การจดทะเบียนธุรกิจ 
    (5) เลขท่ีทะเบียนพาณิชย  
    (6) สถานท่ีต้ังของกิจการ 
    (7) แผนท่ีของกิจการ 
   1.1.2) ขอมูลของเว็บไซต 
    (1) ช่ือเว็บไซต 
    (2) วันท่ีเว็บไซตเร่ิมเปดใหบริการ 
    (3) เลขท่ีทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
    (4) การรับรองความนาเช่ือถือของเว็บไซตจากหนวยงานอ่ืน 
    (5) รายงานการเขาชมเว็บไซต 
    (6) ความถูกตองดานตัวสะกดของขอความภายในเว็บไซต 
    (7) ขอความหรือสัญลักษณท่ีอธิบายวิธีการส่ังสินคา 
    (8) ขอความหรือสัญลักษณท่ีอธิบายวิธีการชําระสินคา 
    (9) ระบบรักษาความปลอดภัยในการชําระเงิน 
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    (10) ขอความท่ีอธิบายถึงนโยบายการรับประกันสินคา 
    (11) ขอความหรือสัญลักษณท่ีอธิบายวิธีการสงสินคา 
    (12) ขอความหรือสัญลักษณท่ีอธิบายนโยบายความเปนสวนตัว 
    (13) ชองทางการติดตอกับผูประกอบการ 
  1.2) ประสิทธิภาพในการดําเนินงาน 
   1.2.1) รายการสินคาอิเล็กทรอนิกส 
   1.2.2) ข้ันตอนการส่ังซ้ือสินคา  
   1.2.3) วิธีการชําระเงิน 
   1.2.4) การขนสงและการติดตามสินคา 
 2) องคประกอบดานเนื้อหาและการออกแบบเว็บไซต  
  2.1) ดานเนื้อหา  
   2.1.1) ความสอดคลองกันของเน้ือหา  
   2.1.2) ความทันสมัยของเนื้อหา  
   2.1.3) ความนาเช่ือถือของเน้ือหา 
  2.2) ดานการออกแบบ 
   2.2.1) การเขาถึงเว็บไซต 
   2.2.2) รูปลักษณของเว็บไซต 
   2.2.3) การเช่ือมโยงกับสวนอ่ืนๆ ภายในเว็บไซต 
   2.2.4) การปฏิสัมพันธระหวางผูดูแลเว็บไซตกับผูเขาชม  
 3) องคประกอบดานการประชาสัมพันธเว็บไซตและการบริหารความสัมพันธกับลูกคา 
  3.1) การประชาสัมพันธเว็บไซต ดวยเคร่ืองมือทางการตลาดออนไลนท่ีสามารถ
สํารวจพบไดจากเวบ็ไซต   
   3.1.1) การโฆษณาดวยเว็บไซตเคร่ืองมือชวยคนหา   
   3.1.2) การสรางความสัมพันธกับเว็บไซตอ่ืน 
   3.1.3) สอบถามจากผูประกอบการโดยตรงดวยแบบสอบถาม  
  3.2) การบริหารความสัมพันธกับลูกคา  
   3.2.1) การสํารวจความคิดเห็นลูกคาจากหนาเว็บไซต 
   3.2.2) การรับสมัครสมาชิก 
   3.2.3) ชุมชนเสมือนจริงหรือการสรางพื้นท่ีเพื่อการแสดงความคิดเห็น  
   3.3.4) สอบถามจากผูประกอบการโดยตรงดวยแบบสอบถาม 


