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 การศกึษาเรือ่ง กลยทุธท์างการตลาดทีม่ผีลต่อความไวว้างใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน    
E-Marketplace มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษากลยทุธท์างการตลาดดา้น Value Chain ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ผ่าน E-Marketplace  ซึง่ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการน าเขา้ (Inbound Logistic) ปัจจยัดา้นการ
ด าเนินการหรอืผลติ (Operations) ปัจจยัดา้นการส่งออก (Outbound Logistics) ปัจจยัดา้นการตลาด
และการขาย (Marketing and Sales) และ ปัจจยัดา้นการบรกิาร (Services) ผ่านความไวว้างใจ 
เนื่องจากปัจจยัในแต่ละดา้นของ Value Chain อาจไมไ่ดต้รงตามความตอ้งการของของผูบ้รโิภคและท า
ใหเ้กดิความไมไ่วว้างใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่านทาง E-Marketplace รวมถงึความแตกต่างของ
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
ทีม่ผีลต่อความไมไ่วว้างใจในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ ผ่านทาง E-Marketplace เป็นตวัแปรอสิระใน
การศกึษาเพื่อทีจ่ะเป็นขอ้มลูใหผู้ท้ีต่อ้งการศกึษาเกีย่วกบัปัจจยัดงักล่าวขา้งตน้ไดส้ามารถทราบถงึ
ปัจจยัทีม่ผีลต่อความไวว้างใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน E-Marketplace และสามารถน าผลการวจิยั
ไปใชเ้ป็นแนวทางในการพจิารณาการท ากลยทุธท์างการตลาดถงึกระบวนการทีเ่กี่ยวขอ้งตัง้แต่การเลอืก
ซือ้สนิคา้, การจดัหาสนิคา้จากผูผ้ลติ, การจดัส่ง, และการบรกิารหลงัการขาย เพื่อหาวธิทีีส่ามารถเพิม่
ความไวว้างใจของผูบ้รโิภคในแต่ละขัน้ตอนของการซือ้สนิคา้ในแพลตฟอรม์ E-Marketplace โดยผล
การศกึษานี้อาจช่วยใหธุ้รกจิสามารถปรบัปรงุกระบวนการใน Value Chain เพื่อเพิม่ความพงึพอใจและ
ความไวว้างใจของลกูคา้ในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน E-Marketplace ได ้ซึง่เป็นประโยชน์ส าคญัทัง้ต่อ
ธุรกจิและผูบ้รโิภคในยคุการตลาดออนไลน์ปัจจบุนั ซึง่การวจิยัน้ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative 
Research) โดยใชก้ารวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) และใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยวธิกีารกรอกแบบสอบถามอเิลก็ทรอนิกสบ์น Google Form มปีระชากรที่
ท าการศกึษา คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้ผ่านช่องทาง E-Marketplace ในเขตกรงุเทพมหานคร ท าการ
เกบ็รวบรวมขอ้มลูผ่านทางแบบสอบถามรวมทัง้สิน้ 400 ชุด 

ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อความไวว้างใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน E-Marketplace 
พบปัจจยั Value Chain 5 ดา้นไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการตลาดและการขาย (Marketing and Sales) ปัจจยั
ดา้นการบรกิาร (Services) ปัจจยัดา้นการส่งออก (Outbound Logistics) ปัจจยัดา้นการด าเนินการหรอื
ผลติ (Operations) และปัจจยัดา้นการน าเขา้ (Inbound Logistic) ทีม่ผีลต่อความไวว้างใจในการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน E-Marketplace ตามล าดบั ในส่วนของลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั 
พบว่าไม่มผีลต่อความไวว้างใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน E-Marketplace 
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Abstract 
 

 The study of Marketing Strategies Affecting Trust in Decision Making to Purchase 
Products via E-Marketplace aims to study the Value Chain marketing strategies that affect the 
decision to purchase products via E-Marketplace, which include factors of Inbound Logistics, 
Operations or Production, Outbound Logistics, Marketing and Sales and Services through trust. 
Since factors in each aspect of the Value Chain may not meet the needs of consumers and 
cause distrust in the decision to buy products through E-Marketplace, including differences in 
demographic factors such as gender, age, education, status, occupation and average monthly 
income that affect distrust in the decision to buy products through E-Marketplace, it is an 
independent variable in the study in order to provide information for those who want to study the 
above factors to be able to know the factors that affect trust in the decision to buy products 
through E-Marketplace and the research results can be used as a guideline for considering 
marketing strategies to the processes involved from product selection, product sourcing from 
manufacturers, delivery, and after-sales service to find ways to increase consumer trust at every 
step of purchasing products on the E-Marketplace platform.  The results of this study may help 
businesses improve processes in the Value Chain to increase customer satisfaction and trust in 
making purchasing decisions via E-Marketplace, which is of significant benefit to both businesses 
and consumers in the current online marketing era.  This research is quantitative research using 
survey research and using questionnaires to collect data by filling out electronic questionnaires 
on Google Form.  The population studied is consumers who have purchased products via E-
Marketplace in Bangkok. Data was collected via a total of 400 questionnaires.  
 The research results found that the factors affecting trust in the decision to buy products 
through E-Marketplace found 5 Value Chain factors:  Marketing and Sales, Services, Outbound 
Logistics, Operations, and Inbound Logistics that affected trust in the decision to buy products 
through E-Marketplace respectively.  In terms of different demographic characteristics, it was 
found that there was no effect on trust in the decision to buy products through E-Marketplace. 
 
 
 
Keywords: Value Chain, Trust, E-Marketplace 
________________________________________________________________________________________ 
  



บทนํา 
 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 
ในโลกเรา ณ ปัจจบุนัปฏเิสธไมไ่ดเ้ลยว่ามธีุรกจิใหม่ๆ เกดิขึน้อย่างมากมาย ผูค้นสามารถเป็น

เจา้ของธุรกจิกนัไดง้า่ยมากยิง่ขึน้ ซึง่ท าใหก้ารแขง่ขนัสูงตามไปดว้ย ผูบ้รโิภคมตีวัเลอืกทีม่ากและ
หลากหลายมากยิง่ขึน้ ท าใหเ้จา้ของธุรกจิต่างๆตอ้งตามใหท้นักระแสของธุรกจิอยู่ตลอดเวลาและสรา้ง
กลยทุธทางการตลาดอยูต่ลอดเวลาเพื่อแยง่ชงิกนัเป็นผูน้ าตลาดและหาขอ้ไดเ้ปรยีบทางการขแขง่ขนั 
โดย Michael Porter,(1985) ระบุว่ามเีพยีง 2 ชนิดของความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั นัน่คอื ความ
ไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัทีม่าจากความแตกต่าง โดยการสรา้งธุรกจิของตนให้แตกต่างจากคู่แข่ง และ 
ความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัทีม่าจากการมตี าแหน่งดา้นความเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน ธุรกจิทีเ่ราท าจะตอ้ง
มตีน้ทุนทีต่ ่ากว่าคู่แขง่ เราจงึจะไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั ในขณะทีธุ่รกจิทีม่คีวามเป็นผูน้ าตลาดนัน้จะมี
คุณสมบตัคิรบทัง้ 2 รปูแบบของการแข่งขนัร่วมกนั แต่ถา้ธุรกจิใดไม่มขีอ้ไดเ้ปรยีบขอ้ใดขอ้หนึ่งเลย อาจ
มผีลต่อการเตบิโตของธุรกจิ 

จากทีก่ล่าวมา ถา้ผูป้ระกอบการตอ้งการทีจ่ะไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัทางการตลาดนัน้ จะตอ้ง
เป็นผูน้ าในทุกดา้นของ Value Chain ทีส่ามารถท าใหผู้บ้รโิภคทราบถงึกระบวนการ ตัง้แต่กระบวนการ
แรกจนไปถงึกระบวนการสุดทา้ยของสนิคา้  เริม่ตัง้แต่ปัจจยัน าเขา้ ปัจจยัดา้นการด าเนินการหรอืผลติ 
ปัจจยัดา้นการส่งออก ปัจจยัดา้นการตลาดและการขาย และปัจจยัดา้นการบรกิาร ว่าสนิคา้นัน้มคีวาม
น่าเชื่อถอืและคุม้ค่ามากน้อยเพยีงใดต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค  

จากการวจิยัของ Ganesh D. Bhatt, (2001) ได้กล่าวว่า บทบาทหลกัของธุรกิจในอคีอมเมริ์ซ
ควรจะตระหนกัถงึความสมบรูณ์และศกัยภาพของ Value Chain นอกเหนือจากตวัสนิคา้และบรกิาร โดย
การบูรณาการเข้าตัวสินค้าและบริการเข้ากับห่วงโซ่คุณค่าทางกายภาพ แม้ว่าความสัมพันธ์จะมี
ความส าคญัทางกายภาพกต็าม สิง่ส าคญัคอืองคก์รจะต้องใหค้วามส าคญักบัทัง้สองทางควบคู่กนัไป ทัง้
ทาดจิทิลัและทางกายภาพ อคีอมเมริซ์เป็นแนวธุรกจิแบบใหมท่ีท่รงพลงัในเศรษฐกจิโลก มศีกัยภาพทีจ่ะ
เชื่อมโยงธุรกิจเข้าด้วยกัน (B2B) และผู้ผลติกบัผู้บรโิภค (B2C) ในรูปแบบใหม่ผ่านแพลตฟอร์มบน
อนิเทอรเ์น็ตที่สรา้งตลาดออนไลน์ให้บรกิารลูกค้าในประเทศและต่างประเทศ ในการวจิยัของ Fuyi Li, 
(2019) กล่าวว่า Value Chain ของเครื่องแต่งกายในประเทศจนีคอืผู้น าผู้ผลติและผู้ส่งออกเครื่องแต่ง
กายรายใหญ่ทีสุ่ดทัว่โลก ตลอดจนเครื่องแต่งกายและเครื่องประดบัเป็นตวัแทนของส่วนแบ่งทีใ่หญ่ทีสุ่ด
ของตลาดค้าปลกีออนไลน์ที่ก าลงัเตบิโตของจนี (33%) และประมาณ 25% ของการซื้อเครื่องแต่งกาย
ภายในประเทศของจนีด าเนินการทางออนไลน์ โดยการซือ้ขายสนิคา้บนแพลตฟอรม์ companies ทีส่รา้ง
ตลาดสองด้านที่เชื่อมโยงผู้บรโิภคอคีอมเมริ์ซด้วยกลุ่มผู้ผลติที่มกีารกระจายอ านาจ ซึ่งส่วนใหญ่เป็น 
SMEs กบัผูบ้รโิภคทัง้ในและต่างประเทศ  

ซึง่ในปัจจุบนั พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของคนเรานัน้เปลีย่นแปลงไปจากอดตี คนส่วนมากหนัมา
ให้ความสนใจและนิยมซื้อสนิค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์กนัมากขึน้ และมีแนวโน้มเพิม่สูงขึน้ในทุกปี
อย่างต่อเนื่อง โดยหอการค้าไทยเผยผลส ารวจเศรษฐกจิดจิทิลัปี 2566 พบว่ามูลค่าซื้อ-ขายสนิค้าผ่าน
แพลตฟอรม์ถงึ 894,564 ลา้นบาท เพิม่ขึน้ 17.91% การซือ้ขายสนิคา้หรอืบรกิารผ่านดจิทิลัแพลตฟอรม์ 
กว่า 70.3% มกีารซื้อขาย และซื้อขายผ่าน E-Marketplace เป็นส่วนใหญ่ ส่งผลให้ตลาดอคีอมเมริซ์ใน
ประเทศไทยมกีารเตบิโตอย่างรวดเรว็ แพลตฟอรม์ E-Marketplace เป็นช่องทางการซือ้สนิคา้ออนไลน์ที่



ได้รบัความนิยมอย่างมาก เนื่องจากมสีนิค้าหลากหลายประเภทใหเ้ลอืก ไม่ต้องเดนิทางไปซื้อ ไม่ต้อง
เสยีค่าเดนิทาง และในบางครัง้ยงัได้รบัการส่งให้ฟรถีงึที่ อยู่ที่ไหนก็สามารถสัง่ซื้อสนิค้าได้ แค่เพยีงมี
อนิเทอรเ์น็ต ใชง้านงา่ย และสะดวกสบาย  
จากผลการส ารวจขอ้มลูดา้นพฤตกิรรมการซือ้ขายสนิคา้ และบรกิารออนไลน์ ของทางกระทรวงดจิทิลั
เพื่อเศรษฐกจิและสงัคม ปี 2565 พบว่า ช่องทางทีผู่ซ้ ือ้ใชใ้นการซือ้สนิคา้/บรกิารออนไลน์มาก ทีสุ่ดคอื 
E-Marketplace คดิเป็น 75.99% รองลงมาคอื Facebook คดิเป็น 61.51% Website/App คดิเป็น 
39.70% LINE คดิเป็น 31.04% Instagram คดิเป็น 12.95% และ Twitter คดิเป็น 3.81% โดยเหตุผลที่
ผูใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตใชใ้นการซือ้สนิคา้/บรกิาร ออนไลน์ ประกอบไปดว้ย  มสีนิคา้ราคาถูก/ราคาคุม้ค่า 
ความหลากหลายของสนิคา้ แพลตฟอรม์ใชง้านง่าย มกีารท าโปรโมชัน่ ค่าจดัส่งถูกหรอืฟร ีมคีวาม
หลากหลายของช่องทางการช าระเงนิ การใหร้ายละเอยีดเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารเพื่อประกอบการ
ตดัสนิใจ ระยะเวลาในการจดัส่งรวดเรว็ รปูสนิคา้ดงึดดูใหอ้ยากซือ้ ความเชื่อมัน่ในระบบช าระเงนิของ
แพลตฟอรม์ มนีโยบาย หรอืระบบการคนื/ยกเลกิ/รบัประกนัสนิคา้ คุณภาพของสนิคา้ ความน่าเชื่อถอื
ของรา้นคา้ ความน่าเชื่อถอืของผูข้าย จ านวนสนิคา้ทีร่า้นคา้นัน้ขายได ้และมรีวีวิของผูซ้ือ้จรงิในการ
ประกอบการตดัสนิใจ 

จะเห็นได้ว่า E-Marketplace มีจุดเด่นที่ตรงกับความต้องการในการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผูบ้รโิภค ทีซ่ึง่สามารถเลอืกสนิคา้ในราคาทีคุ่ม้ค่าทีสุ่ด เนื่องจากปัจจยัในดา้นต่างๆของ E-Marketplace 
ที่ตอบโจทย์การตัดสินใจซื้อของลูกค้าได้ ในทางกลบักันจุดเด่นของ E-Marketplace อาจไม่ได้เป็น
แพลตฟอรม์แรกทีร่า้นค้าหรอืผู้ประกอบการนึกถงึ เนื่องจากการทีส่นิค้าแข่งกนัเรื่องราคาค่อนขา้งมาก 
อกีทัง้สนิคา้ชนิดเดยีวกนัยงัมใีหเ้ลอืกมากมาย ผูซ้ือ้มตีวัเลอืกมากและเปรยีบเทยีบไดง้่าย ท าใหร้า้นคา้ที่
จะลงขายสนิค้าใน E-Marketplace ต้องมกีลยุทธห์รอืมคีวามสามารถทางการแข่งขนัที่ค่อนขา้งสูง และ
อาจะส่งผลใหร้า้นคา้ไดก้ าไรน้อยกว่าการทีไ่ปขายในช่องทางอื่น (รายงานผลการส ารวจพฤตกิรรมผู้ใช้
อนิเทอรเ์น็ตในประเทศไทย ปี 2565) อยา่งไรกต็าม ช่องทางการซือ้สนิคา้ E-Marketplace กย็งัเป็นทีน่่า
จบัตามองของกลุ่มพ่อค้าแม่ค้าออนไลน์ ถึงแม้จะมกีารแข่งขนัสูง แต่จ านวนของผู้ซื้อนัน้ก็เป็นสิง่ที่
น่าสนใจมากเช่นกนั เพราะคนส่วนมากยงัมพีฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ผ่านทางช่องทาง E-Marketplace อยู่
เป็นจ านวนมาก และมแีนวโน้มเพิม่มากขึน้อย่างต่อเนื่องมากกว่าช่องทางขายอื่นๆ  

ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะท าการศกึษากลยทุธท์างการตลาดดา้น Value Chain ทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่าน E-Marketplace  ซึ่งได้แก่ ปัจจยัด้านการน าเข้า (Inbound Logistic) ปัจจยั
ด้านการด าเนินการหรอืผลิต (Operations) ปัจจยัด้านการส่งออก (Outbound Logistics) ปัจจยัด้าน
การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) และ ปัจจยัดา้นการบรกิาร (Services) เนื่องจากปัจจยัใน
แต่ละด้านของ Value Chain อาจไม่ได้ตรงตามความต้องการของของผู้บรโิภคและท าให้เกดิความไม่
ไวว้างใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่านทาง E-Marketplace  และน าไปสู่การวางกลยุทธทางการตลาดที่
ไมต่รงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้ 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้น กลยุทธท์างการตลาด Value Chain ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้า ผ่าน 
E-Marketplace  

2. เพื่อศกึษาความไวว้างใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-Marketplace  



สมมติฐานของการวิจยั 
1. ปัจจยัดา้นการน าเขา้ (Inbound Logistics) มอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-

Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 
2. ปัจจยัดา้นการด าเนินการหรอืผลติ (Operations) มอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

ผ่าน E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 
3. ปัจจยัดา้นการส่งออก (Outbound Logistics) มอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน 

E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 
4. ปัจจยัดา้นการตลาดและการขาย (Marketing and Sales) มอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้

สนิคา้ ผ่าน E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 
5. ปัจจยัดา้นการบรกิาร (Services) มอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-

Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 
6. เพศมอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 
7. อายมุอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 
8. สถานภาพมอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 
9. ระดบัการศกึษามอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-Marketplace ผ่านความ

ไวว้างใจ 
10. อาชพีมอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 
11. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-Marketplace ผ่านความ

ไวว้างใจ 
 

วิธีดาํเนินการวิจยั 
 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้ผ่านช่องทาง E-Marketplace ในเขต 
กรงุเทพมหานคร 

กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ การก าหนดกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ กลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้ผ่านช่องทาง E-Marketplace ซึง่อาศยัอยูใ่นจงัหวดักรงุเทพมหานคร จากขอ้มลู
ของกรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย พบว่า จ านวนประชากรในจงัหวดักรงุเทพมหานคร มจี านวน 
5,467,707 คน (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย,2567: ออนไลน์) จงึท าการหาขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งโดย อาศยัสตูรของ Yamane มคีวามเชื่อมัน่ทีร่ะดบั 95% โดยยอมใหค้วามคลาดเคลื่อนไดท้ี ่
5% ไดท้ัง้สิน้ 400 คน 

ตวัแปรทีใ่ชใ้นงานวจิยั 
ตวัแปรอสิระ 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 

2. กลยทุธท์างการตลาด Value Chain 5 ดา้น ไดแ้ก่ Inbound Logistics: ปัจจยัดา้นการน าเขา้ 
Operations: ปัจจยัดา้นการด าเนินการหรอืผลติ Outbound Logistics: ปัจจยัดา้นการส่งออก 
Marketing and Sales: ปัจจยัดา้นการตลาดและการขาย และ Services: ปัจจยัดา้นการบรกิาร 



ตวัแปรคัน่กลาง ไดแ้ก่ ความไวว้างใจ 
ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน E-Marketplace 

 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูในงานวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น
เครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดงันี้ 

ส่วนที ่1 แบบสอบถามคดักรอง ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check List)  
ส่วนที ่2 แบบสอบถามเพื่อเกบ็ขอ้มลูดา้น Value Chain 5 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการน าเขา้ 

(Inbound Logistic) ปัจจยัดา้นการด าเนินการหรอืผลติ (Operations) ปัจจยัดา้นการส่งออก (Outbound 
Logistics) ปัจจยัดา้นการตลาดและการขาย (Marketing and Sales) และ ปัจจยัดา้นการบรกิาร 
(Services)  มขีอ้ค าถามทัง้หมดจ านวน 20 ขอ้ โดยขอ้ค าถามไดด้ดัแปลงมาจาก ศศนินัท ์ขุนทอง 
(2564) ลกัษณะแบบสอบถามเป็นลกัษณะประเภทมาตราส่วน ประมาณค่า (Rating Scale) ในรปูแบบ
ของลเิคทิ (Likert Scale) ทีม่คี าตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบั  

ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูดา้นความไวว้างใจในการตดัใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทาง E-
Marketplace ขอ้ค าถามดา้นความไวว้างใจ จ านวน 5 ขอ้ และขอ้ค าถามดา้นการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน
ช่องทาง E-Marketplace จ านวน 1 ขอ้ รวม 6 ขอ้ โดยขอ้ค าถามไดด้ดัแปลงมาจาก ศศนินัท ์ขนุทอง 
(2564) ลกัษณะแบบสอบถามเป็นลกัษณะประเภทมาตราส่วน ประมาณค่า (Rating Scale) ในรปูแบบ
ของลเิคทิ (Likert Scale) ทีม่คี าตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบั คอื คะแนน 5 คอื มากทีสุ่ด คะแนน 4 คอื มาก 
คะแนน 3 คอื ปานกลาง คะแนน 2 คอื น้อย และ คะแนน 1 คอื น้อยทีสุ่ด 

ส่วนที ่ 4 แบบสอบถามดา้นประชากรศาสตร ์ ลกัษณะแบบสอบเป็นแบบตรวจรายการ (Check 
List) ซึง่เป็นค าถามทีใ่หผู้ต้อบแบบสอบถามเลอืกเพยีงค าตอบเดยีว 

 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) รวบรวมขอ้มลูดว้ยการออกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่ง ซึง่
ก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง โดยแจกแบบสอบถามทางออนไลน์ Google Form เมือ่รบั
แบบสอบถามคนืจะน ามาตรวจสอบความถูกตอ้ง และสมบรูณ์และใหค้ะแนนแบบสอบถามทัง้หมดตาม
เกณฑท์ีก่ าหนดไว ้

แหล่งขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) คอื เกบ็รวบรวมขอ้มลูทีเ่กี่ยวขอ้งจากต ารา วทิยานิพนธ ์
เอกสารบทความทางวชิาการ รายงานการวจิยั วารสารต่างๆ ทีม่คีวามเกี่ยวขอ้งทัง้ในประเทศไทยและ
ต่างประเทศ 

 
การตรวจสอบคณุภาพเครื่องมือ 

1. น าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ไปเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษา เพื่อตรวจสอบความสมบรูณ์และความ
ถูกตอ้ง แลว้น าขอ้เสนอแนะไปปรบัปรุงแกไ้ขแบบสอบถามใหม้คีวามเหมาะสมกบัวตัถุประสงค์
ในการศกึษา 



2. เมือ่แกไ้ขเสรจ็เรยีบรอ้ยแลว้จ านวนทัง้สิน้ 26 ขอ้ค าถาม ไดท้ าการหาความน่าเชื่อถอืได ้
(Reliability) โดยก าหนดระดบัความน่าเชื่อถอืของค าถามตอ้งมคี่า Alpha ไมต่ ่ากว่า 0.7 (Burns 
and Grove, 2005) ในแต่ละกลุ่มตวัแปรในขอ้ค าถาม 
 

การวิเคราะหข้์อมลู 
1. สถติ ิCronbach’s Alpha ในการวเิคราะหค์่าความน่าเชื่อถอื (Reliability) ของแบบสอบถาม

ก าหนดใหค้่าสมัประสทิธิแ์อลฟา (α-Coefficient) ของครอนบาช (Cronbach) มคี่ามากกว่า 0.7 
2. การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา 

สถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใชค้่าความถี ่(Frequency) และรอ้ยละ
(Percentage) 

3. แปลความหมายจากค่าเฉลีย่ของคะแนนทีไ่ดใ้นแต่ละระดบัความคดิเหน็โดยด าเนินการหา
ค่าเฉลีย่และความหมายค่าเฉลีย่ดว้ยการหาช่วงความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ตามหลกัการหา
ค่าเฉลีย่ไดช้่วงความกวา้งระดบัละ 0.8 

การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบอทิธพิลระหว่างตวัแปรตาม
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไวโ้ดยใชส้ถติใินการวเิคราะหด์งันี้ 

4. วเิคราะหด์ว้ยสถติพิืน้ฐาน เช่น ค่าเฉลีย่ (Mean) ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
5. วเิคราะหค์วามสมัพนัธแ์บบถดถอย (Regression Analysis) ส าหรบัทดสอบความสมัพนัธ์ 

ของตวัแปร และวเิคราะหต์วัแปรคัน่กลาง (Mediator) โดยใชไ้ปรแกรม SPSS Macro ของ พทีเซอรแ์ละ 
เฮยส ์(Preacher & Hayes. 2022) ส าหรบัทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 
 

ผลการวิจยั 
 

สมมตฐิานการวจิยั R-sq Beta Sig. ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัดา้นการน าเขา้ 
(Inbound Logistics) มอีทิธพิลทางออ้ม
ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-
Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 

.243 .570 .0008 สนบัสนุนสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัดา้นการด าเนินการ
หรอืผลติ (Operations) มอีทิธพิล
ทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน 
E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 

.250 .567 .0001 สนบัสนุนสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่3 ปัจจยัดา้นการส่งออก 
(Outbound Logistics) มอีทิธพิล
ทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน 
E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 

.289 .623 .0000 สนบัสนุนสมมตฐิาน 



สมมตฐิานที ่4 ปัจจยัดา้นการตลาดและ
การขาย (Marketing and Sales) มี
อทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
ผ่าน E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 

.340 .671 .0000 สนบัสนุนสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่5 ปัจจยัดา้นการบรกิาร 
(Services) มอีทิธพิลทางออ้มต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-Marketplace 
ผ่านความไวว้างใจ 

.291 .623 .0000 สนบัสนุนสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่6 เพศมอีทิธพิลทางออ้มต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-
Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 

.223 .434 .4553 ไมส่นบัสนุนสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่7 อายมุอีทิธพิลทางออ้มต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-
Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 

.225 .414 .1760 ไมส่นบัสนุนสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่8 สถานภาพมอีทิธพิล
ทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน 
E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 

.231 .371 .4623 ไมส่นบัสนุนสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่9 ระดบัการศกึษามอีทิธพิล
ทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน 
E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 

.223 .499 .4934 ไมส่นบัสนุนสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่10 อาชพีมอีทิธพิลทางออ้ม
ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-
Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 

.231 .376 .8775 ไมส่นบัสนุนสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่11 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมี
อทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
ผ่าน E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 

.231 .378 .6161 ไมส่นบัสนุนสมมตฐิาน 

 
  
 
 
 
 
 
 
 



อภิปรายผลการวิจยั 
 

ผลการศกึษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิคดิเป็นรอ้ยละ 54.8 ลองลงมาคอื
เพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 27.8  เพศ LGBTQIA+ คดิเป็นรอ้ยละ 9.0 และสุดทา้ยไม่ประสงค์ระบุ คดิเป็น
รอ้ยละ 8.5 อยู่ในช่วงอายุ 31 - 40 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 35.5 ลองลงมาคอืช่วงอายุ 25-30 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 
30.0 ช่วงอายุ 41-50 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 23.0 ช่วงอายุ 51 ปีขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 6.5 และสุดทา้ยคอืช่วง
อายุไม่เกนิ 25 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 5 ตามล าดบั มรีะดบัการศกึษาส่วนใหญ่อยู่ทีร่ะดบัปรญิญาตร ีคดิเป็น
รอ้ยละ 67.8 ระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 18.5 และระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 
13.8 ตามล าดบัสถานภาพสมรสเป็นส่วนใหญ่ คดิเป็นรอ้ยละ 47.0 สถานภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ  41.5 
สถานภาพอยา่รา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่คดิเป็นรอ้ยละ 11.5 ตามล าดบั ท าการประกอบอาชพีเป็นพนักงาน
บรษิทัเอกชนมากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 33.5 ธุรกจิส่วนตวั คดิเป็นรอ้ยละ 26.0 ขา้ราชการ คดิเป็นรอ้ยละ 
19.3 รฐัวสิาหกจิ คดิเป็นรอ้ยละ 14.2 เกษตรกร คดิเป็นรอ้ยละ 3.5 และนักเรยีน/นักศกึษา คดิเป็นรอ้ย
ละ 3.5 ตามล าดบั และมรีายไดต่้อเดอืนเฉลีย่อยูท่ี ่20,001 – 25,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 24.3 ลองลงมา
คือ 15,000 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 21.8 รายได้ 25,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.5 
รายได้ 30,001 – 35,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 15.5 รายได้น้อยกว่า 15,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 8.3 
รายได ้40,000 บาทขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 7 และ รายได ้35,001 – 40,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 6.8 

จากการทดสอบสมมตฐิานระหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
ระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมอีทิธพิลทางอ้อมต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้า 
ผ่าน E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรไ์ม่มอีทิธพิลทางอ้อมต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้า ผ่าน E-Marketplace ผ่านความไว้วางใจ ซึ่งสอดคล้องกับ อิษฎา พึ่งสุชนสุนทร 
(2564) ทีว่่า ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ในช่วง
ระหว่างการแพรร่ะบาดโควดิ-19  

สามารถสรุปไดว้่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรไ์ม่มอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
ผ่าน E-Marketplace ผ่านความไวว้างใจ 

ดา้นความคดิเหน็เกี่ยวกบักลยทุธท์างการตลาด Value Chain ทัง้ 5 ดา้นในภาพรวม อยูใ่น
ระดบัเหน็ดว้ยมาก เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบั Value Chain ทัง้ 5 ดา้น 
ปัจจยัการน าเขา้มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ยมาก มคี่าเฉลีย่สงูสุดอยู่ที ่4.0850 ลองลงมาคอื
ปัจจยัดา้นการตลาดและการขาย มคี่าเฉลีย่ 3.9550 เหน็ดว้ยมาก ปัจจยัดา้นการ มคี่าเฉลีย่ 3.9000 เหน็
ดว้ยมาก ปัจจยัดา้นการด าเนินการหรอืผลติ มคี่าเฉลีย่ 3.8975 เหน็ดว้ยมาก และสุดทา้ยปัจจยัดา้นการ
บรกิาร มคี่าเฉลีย่ 3.8025 มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ยมาก ตามล าดบั 

ดา้นความคดิเหน็เกี่ยวกบัความไวว้างใจในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน E-Marketplace ส่วนใหญ่ 
มคีวามไวว้างใจในคุณภาพของสนิคา้ทีข่ายบนแพลตฟอรม์ E- Marketplace ระดบัความคดิเหน็คอื เหน็
ดว้ยมาก มคี่าเฉลีย่อยูท่ี ่3.7950 ลองลงมาคอื ใหค้วามไวว้างใจกบัรา้นคา้ทีม่รีวีวิเยอะ มคี่าเฉลีย่อยูท่ี ่
3.7475 มคีวามไวว้างใจในการจดัส่งสนิคา้ของรา้นคา้บนแพลตฟอรม์ E- Marketplace ว่ามคีวาม
ปลอดภยั มคี่าเฉลีย่อยูท่ี ่3.730 มคีวามคดิว่ารา้นคา้ทีข่ายสนิคา้บนบนแพลตฟอรม์ E- Marketplace 
ซื่อสตัย ์เชื่อถอืได ้มคี่าเฉลีย่อยูท่ี ่3.6450 และล าดบัสุดทา้ยเชื่อในขอ้มลูสนิคา้ทีแ่สดงอยูบ่นแพลตฟอรม์ 
E- Marketplace โดยมคี่าเฉลีย่อยูท่ี ่3.550 ระดบัความคดิเหน็คอื เหน็ดว้ยมาก ตามล าดบั 



 กล่าวไดว้่ากลยทุธท์างการตลาด Value Chain ทัง้ 5 ดา้น จะส่งผลทัง้ทางตรงและทางออ้มผ่าน
ความไวว้างใจน าไปสู่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ผ่าน E-Marketplace ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการน าเขา้ (Inbound 
Logistics) โดยประกอบไปดว้ยความถูกตอ้งและความเชื่อถอืของขอ้มลู การทีข่อ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ที่
น าเขา้ถูกตอ้งและครบถว้นมผีลต่อความไวว้างใจของลูกคา้ใน E-Marketplace หากขอ้มลูเหล่านี้ไม่
ถูกตอ้งหรอืไมช่ดัเจนอาจส่งผลใหล้กูคา้ไมม่ัน่ใจในการซือ้สนิคา้ทีเ่หน็บนเวบ็ไซต์นัน้ ๆ ซึ่งสอดคลอ้งกบั 
อดุลย ์จาตุรงคกุล (2542) ทีว่่า กระบวนการน าเขา้หรอืการน าขอ้มลูสนิคา้ระหว่าง E-Marketplace และ
รา้นคา้บน Web มาน าเสนอใหล้กูคา้ไดเ้ลอืกซือ้ ขอ้มลู รปูแบบการจ าหน่ายผ่านแพลตฟอรม์เพื่อสรา้ง
รายการสนิคา้หรอืเชื่อมขอ้มลูสนิคา้ทีม่อียูแ่ลว้มคีวามส าคญัส าหรบัรา้นคา้ออนไลน์ ดงันัน้ ปัจจยัดา้น
การน าเขา้มบีทบาทส าคญัในการส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน E-Marketplace โดยตรงผ่านการ
สรา้งความไวว้างใจและการใหบ้รกิารที่มคีุณภาพสงูใหแ้ก่ลกูคา้ ปัจจยัดา้นการด าเนินการหรอืผลติ 
(Operations) คุณภาพของสนิคา้ การด าเนินการหรอืกระบวนการผลติทีม่มีาตรฐานสงูและมคีวาม
น่าเชื่อถอืสามารถสรา้งความพงึพอใจในลกูคา้ไดโ้ดยตรง เช่น การผลติสนิคา้ทีม่คีุณภาพดที าใหล้กูคา้
มัน่ใจและพรอ้มทีจ่ะท าธุรกรรมซือ้ขายผ่าน E-Marketplace นัน้ ๆ ความยดืหยุน่ในการผลติ การมคีวาม
ยดืหยุ่นในการผลติสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้ในระดบัทีส่งูขึน้ จะช่วยในการสรา้ง
ความพงึพอใจและความไวว้างใจของลกูคา้ และความเป็นมาตรฐานของการผลติ การทีก่ระบวนการผลติ
มมีาตรฐานทีเ่ขม้งวดและตรวจสอบคุณภาพอย่างสม ่าเสมอ ช่วยใหส้นิคา้ทีผ่ลติออกมามคีุณภาพและ
ความเชื่อถอืได ้ซึง่เป็นปัจจยัส าคญัทีท่ าใหล้กูคา้มคีวามมัน่ใจในการซือ้สนิคา้ผ่าน E-Marketplace ซึง่
สอดคลอ้งกบั ณภทัร สริพิฒันดลิก (2561) ทีว่่า การเลอืกสนิคา้ทีม่คีุณภาพ เพื่อใหค้วามส าคญัของ
ลกูคา้โดยการเลอืกสนิคา้ทีม่คีุณภาพใหก้บลกูคา้ คุณภาพของสนิคา้ทีผ่ลติขึน้มผีลต่อการตดัสนิใจของ
ผูบ้รโิภคอย่างมาก คุณภาพสามารถแบ่งเป็นดา้นต่าง ๆ เช่น คุณภาพวสัดุทีใ่ชใ้นการผลติ, กระบวนการ
ผลติทีม่คีวามยดืหยุ่นและมคีุณภาพ, คุณลกัษณะและสมบตัขิองผลติภณัฑท์ีต่รงตามความตอ้งการของ
ลกูคา้ ปัจจยัดา้นการส่งออก (Outbound Logistics) เวลาการจดัส่งและความสะดวกในการรบัสนิคา้ 
ความรวดเรว็ในการจดัส่งและการปฏบิตัติามก าหนดเวลาจดัส่งมผีลต่อประสบการณ์ของลกูคา้ในการซือ้
สนิคา้อยา่งมาก ลกูคา้มกัต้องการสนิคา้ทีไ่ดม้าตรฐาน พรอ้มทัง้การจดัส่งทีเ่รว็และปลอดภยั หากมี
ปัญหาในการจดัส่ง เช่น สนิคา้ถงึไมต่รงเวลาหรอืเสยีหาย อาจท าใหล้กูคา้สญูเสยีความไวว้างใจและ
พจิารณาซือ้จากทีอ่ื่นในครัง้ต่อไป ความมัน่คงในการจดัส่ง การส่งออกสนิคา้ทีม่คีวามมัน่คงและ
ปลอดภยัช่วยใหล้กูคา้มัน่ใจในการท าธุรกรรม ลกูคา้จะเลอืกทีจ่ะซือ้สนิคา้จากผูข้ายทีม่รีะบบการส่งออก
ทีม่คีวามเชื่อถอืและประสทิธภิาพ เนื่องจากสามารถลดความเสีย่งในการสญูเสยีสนิคา้หรอืความล่าชา้ใน
การจดัส่งได ้การตดิตามและบรกิารลกูคา้ การใหบ้รกิารลกูคา้ในกระบวนการส่งออก เช่น การตดิตาม
สถานะการส่งสนิคา้ การใหข้อ้มลูการตดิต่อภายในกระบวนการส่งออก สามารถช่วยในการสรา้งความพงึ
พอใจและความไวว้างใจของลกูคา้ในบรกิารทีไ่ดร้บั ความรวดเรว็ในการแกไ้ขปัญหา การทีม่กีารแกไ้ข
ปัญหาในกระบวนการส่งออกอยา่งรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพ สามารถช่วยในการรกัษาความพงึพอใจ
ของลกูคา้ได ้ซึง่เป็นปัจจยัส าคญัในการบรหิารจดัการความสมัพนัธก์บัลกูคา้ผ่าน E-Marketplace 
สอดคลอ้งกบั วภิาวรรณ มโนปราโมทย,์ (2556: 13-16) ผูใ้หบ้รกิารจ าเป็นจะตอ้งหมัน่ตดิตามผล หมัน่
เขา้หาลกูคา้โดยการไปพบ ช่วยแกปั้ญหาต่างๆทีเ่กดิขึน้ และส่งสนิคา้ตรงเวลาอยูเ่สมอ ปัจจยัดา้น
การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) ราคาและเงือ่นไขการจดัซือ้สามารถท าใหล้กูคา้ตดัสนิใจ
ซือ้หรอืไม่ซือ้สนิคา้นัน้ ๆ ได ้เช่น การน าเสนอราคาทีเ่ป็นกนัเองหรอืทีม่คีุณภาพทีด่กีว่าทีอ่ื่น ๆ บน E-



Marketplace อื่น การสรา้งและส่งเสรมิแบรนด ์การตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพช่วยในการสร้างความรูแ้ละ
ความคุน้เคยกบัแบรนดใ์นวงกวา้ง การทีล่กูคา้มคีวามคุน้เคยและไวว้างใจในแบรนดน์ัน้ ๆ จะช่วยเพิม่
โอกาสในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน E-Marketplace การมโีปรโมชัน่หรอืกจิกรรมโฆษณาทีน่่าสนใจ
สามารถสรา้งความตอ้งการในการซือ้สนิคา้ได ้ลกูคา้มกัจะดงึดดูใจกบัข้อเสนอทีน่่าสนใจและมคีุณค่า ท า
ใหพ้วกเขามสีมาธทิีจ่ะซือ้สนิคา้ผ่าน E-Marketplace ทีม่โีปรโมชัน่ด ีการจดัการความสามารถในการ
ขาย การทีม่ทีมีขายทีม่คีวามรูแ้ละทกัษะในการแนะน าสนิคา้และการตอบขอ้สงสยัของลกูคา้ไดอ้ยา่งมี
ประสทิธภิาพ ช่วยเพิม่โอกาสในการท าธุรกรรมส าเรจ็ผ่าน E-Marketplace สอดคลอ้งกบั อดุลย ์จาตุรง
คกุล (2542) ทีว่่า การโฆษณา (Advertising) กจิกรรมอยา่งหนึ่งทีใ่ชใ้นการเสนอข่าวสารทัว่ไปหรอืสิง่
ส าคญัทีต่อ้งตอ้งการจะสื่อสารเกีย่วกบัสิง่ทีผู่ด้ าเนินธุรกจิก าลงัด าเนินการโดยใชก้ลยทุธส์ื่อและกลยทุธ์
การสรา้งสรรคง์านโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) กจิกรรมทีใ่ชบุ้คคลในการ
เป็นสื่อทีแ่จง้เกี่ยวกบัขอ้มลูขา่วสารต่างๆ เพื่อสรา้งความสะดวกสบายใหก้บัผูบ้รโิภค การส่งเสรมิการ
ขาย (Sales Promotion) เป็นการสรา้งการกระตุ้นใหเ้กดิการอยากทดลองใชส้นิคา้หรอืบรกิาร และ 
ณภทัร สริพิฒันดลิก (2561) ทีว่่า การจดัสรรโปรโมชัน่ เช่น วธิกีารแยกแบ่งแพค็ แบ่งขนาดตามความ
ตอ้งการทีล่กูคา้สัง่ซือ้และมกีารออกแบบห่อบรรจภุณัฑท์ีน่่าสนใจทนัสมยั จะช่วยดงึดดูความสนใจและ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้บนช่องทางออนไลน์ได ้และปัจจยัดา้นการบรกิาร (Services) การบรกิารลกูคา้ทีด่ี
และมปีระสทิธภิาพช่วยสรา้งความเชื่อมัน่และความพงึพอใจในการท าธุรกรรม การตอบสนองต่อความ
ตอ้งการและปัญหาของลกูคา้อยา่งรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพช่วยเพิม่โอกาสในการซือ้สนิคา้ผ่าน E-
Marketplace การสนับสนุนหลงัการขาย การใหบ้รกิารหลงัการขายทีด่ ีเช่น บรกิารซ่อมบ ารงุหรอืการให้
ค าแนะน าในการใชส้นิคา้ ช่วยเพิม่ความพงึพอใจและความไวว้างใจของลกูคา้ในผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
การใหข้อ้มลูและค าแนะน าทีถู่กตอ้งเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารช่วยเพิม่ความเขา้ใจและความพงึพอใจของ
ลกูคา้ ท าใหพ้วกเขามคีวามเชื่อมัน่และพรอ้มทีจ่ะท าธุรกรรม ซึง่สอดคลอ้งกบั สุชารตัน์ บุญอยู ่และ
คณะ,(2022) ทีว่่า การสรา้งคุณภาพการใหบ้รกิารทีด่แีละมมีาตรฐานการใหบ้รกิารทีม่ปีระสทิธภิาพจะท า
ใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความไวว้างใจในการใหบ้รกิารไดซ้ึง่ความไวว้างใจนี้จะน าไปสู่ความตัง้ใจในการใช้
บรกิารทีเ่ป็นความปรารถนาทีจ่ะใชบ้รกิารของธนาคารทัง้ในปัจจบุนัและอนาคตต่อไป 
 

ข้อเสนอแนะการวิจยั 
 

1. ในการศกึษาครัง้ต่อไปควรศกึษาถงึปัจจยัดา้นอื่นๆ ทีท่ าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่าน E-
Marketplace มากขึน้ เช่น ปัจจยัดา้น Value Chain Support Activities เพื่อศกึษาผลต่อการ
ตดัสนิใจในการซือ้สนิคา้ออนไลน์เป็นกระบวนการทีซ่บัซอ้นและควรมกีารวเิคราะหอ์ย่าง
รอบคอบหลากหลายปัจจยั เพื่อใหส้ามารถน าขอ้มลูและความเขา้ใจทีไ่ดไ้ปใชไ้ดอ้ย่างมี
ประสทิธภิาพในการพฒันากลยทุธธ์ุรกจิออนไลน์ต่อไปไดด้ทีีสุ่ด 

2. ผูท้ีส่นใจและตอ้งการศกึษาเพิม่เตมิควรศกึษาถงึปัจจยัดา้นอื่นๆ ทีท่ าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ผ่าน E-Marketplace มากขึน้ เช่น ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีว่เิคราะหข์อ้มมลู
รายดา้นเดีย่วกบัสนิคา้และบรกิาร เพื่อใหส้ามารถน าขอ้มลูและความเขา้ใจทีไ่ดไ้ปใชไ้ดอ้ยา่งมี
ประสทิธภิาพในการพฒันากลยทุธท์างการตลาดต่อไป 
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