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บทคัดยอ

งานวิ จัยครั้ งนี้ มี วั ตถุ ประสงค 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ต สวนประสมทางการ

ตลาดออนไลน การตัดสินใจขายผลิตภัณฑเมล็ดบัวผานชองทางดิจิทัลของผูประกอบการ จังหวัดพิจิตร 2)

เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ต สวนประสมทางการตลาดออนไลน การตัดสินใจซื้อผลติภณัฑเมล็ดบัว

ผานชองทางดิจิทัล ของผูบริโภค จังหวัดพิจิตร และ 3) เพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อ-ขายผลิตภัณฑเมล็ด

บัวของผูประกอบการและผูบริโภค จังหวัดพิจิตร ผานชองทางดิจิทัล กลุ ม ตัวอยาง คือ ผูประกอบการ

ผลิตภัณฑเมล็ดบัววิสาหกิจชุมชน และผูบริโภคที่ซื้อสินคาออนไลน จังหวัดพิจิตร เครื่องมือที่ใชในการเก็บ

รวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม ผลการวิจัยพบวา 1) ผูประกอบการผลิตภัณฑเมล็ดบัววิสาหกิจชุมชน

ใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดออนไลนในภาพรวมอยูระดับมาก การตัดสินใจซื้อ-ขาย

ผลิตภัณฑเมล็ดบัวของผูประกอบการ จังหวัดพิจิตรผานชองทางดิจิทัล โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ

ดานการเสาะแสวงหาขาวสาร 2) ผูบริโภคที่ซื้อสนิคาออนไลนในจังหวัดพิจิตรใหความสาํคัญกับสวนประสม

ทางการตลาดออนไลนในภาพรวมอยูระดับมาก การตัดสินใจซื้อ-ขายผลิตภัณฑเมล็ดบัวของผูบริโภค

จังหวัดพิจิตรผานชองทางดิจิทัล โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ดานการแสวงหาขาวสาร และ 3) การ

ตัดสินใจซื้อ-ขายผลิตภัณฑเมล็ดบัวผานชองทางดิจิทัลของผูประกอบการกับผูบริโภค จังหวัดพิจิตร

พบวาผูประกอบการกับผูบริโภค ในจังหวัดพิจิตร ใหความสาํคัญกับการตัดสินใจซื้อ-ขายผานชองทางดิจิ

ทัลในภาพรวมอยูในระดับมาก ซึ่งพฤติกรรมของผูประกอบการกับผูบริโภคในจังหวัดพิจิตร การ
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ตัดสินใจซื้อ-ขายสินคาผานชองทางดิจิทัล เนื่องจากความสะดวกสบาย และสามารถซื้อขายสินคาผาน

ชองทางดิจิทัลจากสมารทโฟน หรือระบบอินเตอรเน็ตชองทางดิจิทัลที่ใชมากท่ีสุด ซึ่งเปนท่ีนิยมมาก ใน

ปจจุบัน คือ Facebook และรองลงมา คือทางไลน

คําสําคัญ : วิสาหกิจชุมชน, ดิจิทัลมารเก็ตติ้ง, เมล็ดบัว

Abstract

The purposes of this research are 1) to explore the internet usage behavior, online

marketing mix, and decision to sell lotus seed products online of entrepreneurs in Phichit

Province, 2) to explore the internet usage behavior, online marketing mix, and decision to

sell lotus seed products online of customers in Phichit Province, and 3) to compare

decisions to sell and buy lotus seed products online of entrepreneurs and customers in

Phichit Province. The sample was a group of entrepreneurs of community enterprise and

customers who bought the products online in Phichit Province.The research instrument was

a questionnaire. The results showed that 1) the entrepreneurs of community enterprise The

entrepreneurs put emphasis. Regarding the decision to sell and buy lotus seed products

online of entrepreneurs in Phichit Province. The entrepreneurs put emphasis on this aspect,

overall, at a high level. The factors that revealed the highest means were searching for

information 2) the customers who bought the products online in Phichit Province. The

customers placed importance on online marketing mix, overall, at a high level. Regarding the

decision to sell and buy lotus seed products online of the customers in Phichit Province.

The highest factors were searching for information and 3) When comparing the decisions to

sell and buy lotus seed products online of entrepreneurs and customers in Phichit Province,

the results showed that they both put emphasis on this aspect, overall, at a high level.

Making their decision to buy products online since it was convenient, and they could buy

products online through their smartphones or the Internet. Currently, Facebook is the most

used channel, followed by Line application.

Keywords: Community enterprises , Digital Marketing, Lotus Seeds
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บทนํา

วสิาหกิจชมุชนมคีวามสําคญัตอการพัฒนาประเทศ เนื่องจากสามารถพฒันาเศรษฐกิจดวยการสรางงาน

และสรางอาชีพใหเกิดขึ้นกับคนในชุมชน มีการนําเอาวัตถุดิบ ทรัพยากร และภูมิปญญาของทองถ่ินมาใช

ประโยชนอยางคุมคา สามารถแกไขปญหาความยากจนและยกระดับคุณภาพชีวิตของคนในประเทศใหอยูดีมี

สุข ดังปรากฏในแผนพัฒนาธุรกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับที่ ๑๑ ซึ่งไดนอมนําเอาปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง

ของพระบาทสมเด็จพระบรมชนกาธิเบศร มหาภูมิพลอดุลยเดชมหาราช บรมนาถบพิตรมาใชเปนแนวทาง

ซึ่งเนนการสรางความเข็มแข็งของชุมชนและสังคมใหเนนรากฐานการพัฒนาที่สําคัญของประเทศ โดยให

ความสําคญักับเศรษฐกิจชมุชน เนนการผลติเพื่อการบริโภคอยางพอเพียงภายในชุมชน (Sankosik, N., 2006)

การสรางความมั่นคงในอาชีพและรายไดใหแกเกษตรกรมุงพัฒนาระบบการสรางหลักประกันรายไดของ

เกษตรกรใหมีความมั่นคงและครอบคลุมเกษตรกรทั้งหมด พัฒนาระบบประกันภัยพืชผลการเกษตร สงเสริม

ระบบการทําการเกษตรแบบมีพันธสัญญาที่เปนธรรมแกทุกฝาย ยกระดับคุณภาพชีวิตและความเปนอยูของ

เกษตรกร สรางแรงจูงใจใหเยาวชน เกษตรกรรุนใหมและแรงงานที่มีคุณภาพเขาสูอาชีพเกษตรกรรม พัฒนา

สถาบันเกษตรกรและวิสาหกิจชุมชนใหเปนกลไก

สนับสนุนการพึ่งพาตนเองของเกษตรกร เสริมสรางความเขมแข็งใหกับเกษตรกรรายยอยที่ไดรับผลกระทบจาก

การนําเขาสินคาเกษตรและอาหารที่มีตนทุนต่ําที่เปนผลมาจากขอตกลงการเปดการคาเสรี (Rattanasupha,

N., 2012)

ปจจุ บันนี้พฤติกรรมการใชงานอินเตอร เน็ตของคนไทย เพิ่ม ข้ึนและสวนใหญใชงานทุกวัน

(Lertpraingam, K., 2007) โดยพบวาคาเฉลี่ย การออนไลนตอสัปดาหเทากับ 16.6 ชั่วโมง ซึ่งมากกวาการ

ใชเวลากับสื่อทีวีและดูรายการที่ตัวเอง สนใจผานวีดีโอออนไลนขณะที่วีดีโอออนไลนมารเก็ตติ้งในป 2012

มีจํานวนคนเขาชมโฆษณาและ ไวรัลคลิปของบางแบรนดมากกวา 1 ลานครั้ง อีกทั้งเฟซบุก (Face book)

เปนบริการทาง อินเทอรเน็ตยอดนิยม ที่ผูใชSocial network จํานวน 18 ลานคน เขาถึงมากที่สุด หรือ 85%

เมื่อ เทียบกับการใชtwitters (10%) และ instagram (5%) คนไทยใชเฟสบุกในการโพสตขอความ ตางๆ

(Likes, Comments, Shares) จํานวน 31 ลานโพสตตอวัน หรือเฉลี่ยอยูที่ 624,000 ครั้งตอ วัน และสวน

ใหญกวารอยละ 60 ที่ใชบริการเฟสบุกนิยมใชงานผานโทรศัพทมือถือ และอุปกรณเคลื่อนท่ี จากแนวโนมนี้ทํา

ใหการใชงานสื่อดิจิทลั จําเปนตองปรบักลยทุธเพื่อดงึดูดผูบริโภค ซึ่งไมใช แคการสรางการรับรูสินคาแตรวมถึง

การบอกตอและภักดีกับแบรนดพรอมจะปกปองแบรนดและ โดยภาพรวมมูลคาในส่ือดิจิทัลก็เติบโตไมต่ํากวา

รอยละ 30 หรอื 3,000 ลานบาทในป 2012 โดยกวา ครึ่งถูกใชไปในเวบ็ไซตตาง ๆ ในบางรูปแบบ เชน การซื้อ

แบนเนอรและการใชวีดีโอออนไลนมารเก็ตติ้ง และมูลคาในสื่อดิจิทัลประมาณรอยละ 30 อยูที่ เสริรชมารเก็

ตติ้ง และรอยละ 10-20 อยูที่ โซเชี่ยลมีเดีย โดยเฉพาะที่เฟซบุก ที่สองสวนหลังนี้มีแนวโนมเติบโตมากขึ้น
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รูปแบบของส่ือดิจิทัลและดิจิทัลมารเก็ตติ้ง อินเตอรเน็ตกอใหเกิดการเขาถึงขอมูลไดอยางสะดวก

รวดเร็ว อีกทั้งยังเปนการสื่อสารตรงสูผูบริโภคที่มีความสนใจในสินคาน้ัน เน่ืองจากผูท่ีมีความสนใจในสินคา

ชนิดใดนั้นจะรวมตัวกันและมี การพูดคุยถึงเรื่องราวตาง ๆ ที่เก่ียวของ ทําใหการสื่อสารผานชองทางดิจทัล

เปนการสื่อสารรูปแบบ หนึ่งตอหนึ่ง (One-to-One) อีกทั้งขอมูลของผูบริโภคจะมีการบันทึกเอาไวในระบบ

ฐานขอมูลทําให สามารถตรวจสอบไดอยูตลอดเวลาโดยไมตองคอยเฝาดผููบริโภค (Pantawangkru, K., 2009;

Khunsitaya, B., 2013) จากผลการวิจัยพฤติกรรมผุบริโภคในยคุดิจทิัลตอการซื้อสินคา เทคโนโลยี และสนิคา

เพื่อสุขภาพความงาม พบวารูปแบบการซื้อที่แตกตางไปจากความเชื่อเดิม เชน กลุมผูหญิงมีความเขาใจ

เทคโนโลยีนอยกวาผูชาย และพฤติกรรมเดิม เชน การหาขอมูลสวนใหญจากการสอบถามจากผูจําหนาย

การสาธิตสินคา ถามเพื่อน อานจากนิตยสาร โดยที่บริโภคยุคนี้จะเปดรับทั้งสื่อออนไลนและออฟไลนในการ

ตัดสินใจซื้อสินคา พบวา กลุมอายุ 15-24 ป จะใชสื่อออนไลนชวยตัดสินใจซื้อมากที่สุดไดแก ออนไลนรีวิว

รอยละ 41 ออนไลนเสริรช รอยละ 40 ออนไลนวีดีโอ รอยละ 37 เว็บไซดของแบรนด รอยละ 35 โมบายเสริ

รช รอยละ 35และเว็บไซตรานคาปลีก รอยละ 32 ขณะที่กลุมผูบริโภคอายุ 25-34 ป จะใชสื่อออนไลนชวย

ตัดสินใจซื้อชวงเวลาทายสุด คือ เว็บไซดของแบรนด รอยละ 46 เว็บไซตรานคาปลีก รอยละ 40และโมบาย

เสริรช รอยละ 31 และกลุมอายุ 35 ปข้ึนไปน้ันพบวา ใชสื่อออนไลนหาขอมูลสําหรับการตัดสินใจซื้อชวงเวลา

สุดทาย คือ ออนไลนเสิรช รอยละ 47 เว็บไซตแบรนด รอยละ 48 และเว็บไซตรานคาปลีก รอยละ 50

จากผลวิจัย สื่อดิจิทัลกําลังมีอิทธิพลอยางมากตอการกําหนดวิธีคิด ทัศนคติ และการดําเนินชีวิตของผูบริโภค

มากขึ้น แทบจะทุกกิจกรรมในแตละวันสื่อดิจิทัลเขามามีบทบาทแทบท้ังสิ้น และในปจจุบันมีปรากฏการณ

ที่นาสนใจ คือแพลตฟอรมดจิิทลัหลากหลาย (Multi Screen) คอืการรบัสอืออนไลนผานหลายชองทางในเวลา

เดียวกัน ในขณะที่ชมโทรทัศน ก็จะใช Tablet หรือ Smart Phone แชท และอัพเดต Social Network

ไปพรอมกัน ซึ่งสิ่งเหลานี้เกิดขึ้น (Suthisrisang, T., 2012; Chanthavorn, S., 2013). จากการที่สื่อดิจิทัล

มีบทบาทมากขึ้นถือเปนปจจัยสาํคญัมีผลตอการตัดสนิใจซ้ือสินคาของผูบริโภคในยุคนี้ เพราะปจจบุันผูบริโภค

มักจะหาขอมูลสินคาและบริการจากสื่ออินเตอรเน็ตกอนการตัดสินใจซื้อ มขีอมูลทางสถิติที่ ระบุวา Social

Network มีอิทธิพลตอความสนใจในสินคาหรือไม ไดสํารวจโดยเก็บกลุมตัวอยางที่มีอายุ 18-49 ป พบวา

จาก 39% ของกลุมตัวอยางทั่วไป และ 67% ของกลุม Digital Trendsetters มีปฏิสัมพันธในระดับที่บอยกับ

แบรนด หรือบริษัทที่มีการทําการตลาดผาน Social Network (Pholngam, A., 2014) ซึ่งในจังหวัดพิจิตร

มีผลิตภัณฑที่จําหนายเปนของฝากประจําจังหวัดพิจิตรมาชานานแลว คือผลิตภัณฑเมล็ดบัวอบกรอบ

เริ่มตนจากกลุมวิสาหกิจชุมชนแหงหนึ่ง ใชแรงงานและวัตถุดบิในทองถิ่นเปนสวนใหญ วัตถุที่สําคญัคอืเมล็ด

บัว ไดผลผลิตจากแหลงน้ําขนาดใหญของจังหวัดพิจิตร คือบึงสีไฟ ปจจุบันนี้ผลิตภัณฑยังขาดการเขาถึงตลาด

จงึทําใหยังไมสามารถสรางช่ือเสยีงเปนที่รูจักในวงกวางโดยยังขาดกระบวนการทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพ

เทาทันกับการพัฒนาระบบการซ้ือ ความสะดวก รวดเร็วตอความตองการของลูกคา ดังนั้นเพื่อใหชุมชนผลิต

เมล็ดบัวอบกรอบเปนอาชีพหลักมั่นคง จึงจําเปนที่จะศึกษาวิจัยความเขาใจสวนประสมทางการตลาดเขามา
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ประยุกตกับดิจิทัลมารเก็ตติ้ง เพื่อคนหาแนวทางทางการตลาดใหตรงตอความตองการของผูบริโภคผลติภณัฑ

เมล็ดบัวอบกรอบ จังหวัดพิจิตร รวมถึงการใชสื่อเทคโนโลยีสมัยใหมที่ผูบริโภคสามารถเขาถึงขอมูลและ

ตัดสินใจซื้อไดอยางรวดเร็ว

วัตถุประสงคของการวิจัย

1. เพื่อศึกษาปจจัยพฤตกิรรมการใชอินเตอรเน็ต สวนประสมทางการตลาดออนไลน และการตดัสินใจ

ขายผลิตภัณฑเมล็ดบัวผานชองทางดิจิทัลของผูประกอบการ จังหวัดพิจิตร

2. เพื่อศึกษาปจจัยพฤตกิรรมการใชอินเตอรเน็ต สวนประสมทางการตลาดออนไลน และการตดัสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑเมล็ดบัวผานชองทางดิจิทัลของผูบริโภค จังหวัดพิจิตร

3. เพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อ-ขายผลิตภัณฑเมล็ดบัวของผูประกอบการและผูบริโภค จังหวัด

พิจิตร ผานชองทางดิจิทัล

ทบทวนวรรณกรรม และแนวคิด

แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค

พฤติกรรมการบริโภค คือผลสะทอนของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้ง หมดท่ีเก่ียวของสัมพันธ กับ

การได รับมา การบริโภค และการกําจัด อันเกี่ยวกับสินค า บริการ เวลา และความคิด โดยหนวยตัดสินใจซื้อ

(คน) ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง พฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาศึกษาถึงการตางๆ ที่บุคคลหรือกลุมบุคคล

เขาไปเกี่ยวของ เพื่อทําการเลือกสรรการซื้อ การอุปโภค หรือการบริโภค อันเก่ียวกับผลิตภัณฑ บริการ

ความคิด หรือประสบการณ  เพื่อสนองความตองการ และความปรารถนาตางๆ ใหได รับความพึงพอใจ

(Solomon, M. R., 2013)

แนวคิดปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ปจจัยสวนประสมประสมการตลาดเมื่อมีการพัฒนากลยุทธในการทําตลาดเกี่ยวกับสินค า นัก

การตลาดมักจะ กลาวถึง 4Ps ได แก  ผลิตภัณฑ  ราคา สถานที่ และการสงเสริมการตลาด แตในตลาดบริการ

นั้น 4Ps ไม เพียงพอที่จะรบัมอืตอการบรกิารและยงัไม ครอบคลมุถึงการเชื่อมโยงกับลูกคา ดงันั้นจึงจําเปนตอง

เพิ่มสวน ประสมทางการตลาดอีก 3 Ps ได แก  บคุลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ รวมเปน 7Ps

ซึ่งจะเปนสวนประกอบที่สําคัญในการการสรางกลยุทธ การตลาดบริการ (Kotler, P., 2003; Wirtz, J. and

Lovelock, Z., 2016) ถือ เปนเครื่องมือในการนํามาใชในในการวางแผน เพื่อใหบรรลุเปาหมายหมายทาง

การตลาดของธุรกิจ ได แก  การสรางการรู จักตัวผลิตภัณฑ การกระตุนใหเกิดความตองการ และการสราง

ยอดขาย ถึงแมจะมีผูที่ท่ีพยายามหาสูตร สําเร็จในการกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่เหมาะสม

สําหรับธุรกิจธุรกิจแตเนื่องจากขอกําหนดดานความหลากหลายของธุรกิจ จึงยากที่จะนํามาใชประกอบกับ

ธุรกิจอื่นๆ ได อยางประสบความสําเร็จ ผูประกอบการจําเปนตอง พิจารณาถึงลักษณะของตลาดเปาหมาย
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ศกัยภาพธรุกิจของตน สภาพการแขงขัน และความเหมาะสมของ ปจจัยทางการตลาดแต ละตวั เพื่อนาํมาใช ใน

การจูงใจ สามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกกลุมเปาหมายหมายไดอยาง

มีประสิทธิภาพ

แนวคิดการตัดสินใจซื้อ

การตัดสินใจซื้อ เปนระบวนการที่เกิดขึ้นกับบุคคลใดบุคคลหนึ่งอยางมีขั้นตอน ภายใต ความรู สึก

นึก คิดและการเลือกที่ไม เหมือนกัน อันเนื่องมาจากความตองการและความคาดหวังที่แตกตางกัน ทั้งจาก

สิ่ง กระตุนภายนอกและภายในจิตใจ กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคประกอบดวย 5 ขั้นตอน (Kotler, P.

and Armstrong, G., 2016) ได แก  การรับรู ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การ

ตัดสินใจใช บริการ และพฤติกรรมหลังการซื้อ โดยไมจําเปนตองผานระบวนการตัดสินใจซื้อทุกข้ันตอนก็ได 

ขึ้นอยูกับ ลักษณะของผูบริโภค สินค าหรือบริการ และสถานการณ การซื้อ

Khunsitaya, B., (2013) ศึกษาเรื่องประสิทธิผลของการสื่อสารการตลาดแบบดิจิทัลของผลิตภัณฑ

ของใชสวนตัว บนเฟสบุกแฟนเพจ เพื่อศึกษารูปแบบและประเภทเนื้อหาที่ใชในการสื่อสารการตลาดแบบดิจิ

ทัล เพ่ือวัดประสิทธิผลการสื่อสารการตลาดแบบดิจิทัล ที่มีอิทธิพลตอการรับรูทัศนคติ และการตัดสินใจซื้อ

ของกลุมเปาหมาย โดยใชวิจัยเชิงคุณภาพรวมกันกับการวิจัยเชิงปริมาณ

Suthisrisang, T., (2012) ศึกษาเรื่องการการศึกษาทางการตลาด สินคาประเภทเครื่องดื่ม

แอลกอฮอลบนเฟสบุค งานวิจัยนี้เปนวิจัยเชิงคุณภาพ ดําเนินการวิจัยโดยการสังเกตการณ และการวิเคราะห

เน้ือหา ของผูปะกอบการเครื่องดื่มแอลกอฮอล ผลการวจิยัพบวา ผูประกอบการเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลทุกชนิด

ไดใชเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดผาน Fackbook page โดยมีวิธีการสื่อสารคลายกัน แตกตางเพียงเนื้อหา

ในการสื่อสารเทากัน

Suthisrisang, T., (2015) ศึกษาเรื่องการขยายชองทางการตลาดออนไลนสินคาหัตถกรรมชุมชน

ตําบลมะขุนหวาน อําเภอสันปาตอง จังหวัดเชียงใหม โดยใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โครงการวิจัยนี้ใช

วธิกีารดาํเนินงานผานกระบวนการการเรยีนรูเชิงปฎบัิตกิารของนกัศกึษา จากการวิเคราะหพบวาภาพรวมของ

โครงการวิจัยสามารถเปนตัวชวยในการขยายชองทางการตลาดของสินคาหัตถกรรมชุมชนได

ขอบเขตของการวิจัย

การวิจัยไดใชระเบียบวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ โดยศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ

เมล็ดบัวของผูประกอบการ (7Ps) ตามแนวคิดของ (Kotler, P. 2003; Wirtz, J., & Lovelock, C., 2016)
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และศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค ตามแนวคิดของ (Solomon, M. R., 2013) และการศึกษาการตัดสินใจซื้อ

ตามแนวคิดของ (Kotler, P. and Armstrong, G. 2016)

วิธีดําเนินการวิจัย

ประชากรและกลุมตัวอยางในการวิจัย

ประชากร คือ กลุมสตรีสหกรณบึงสไีฟหรอืผูผลิตเมด็บวัอบกรอบแมจรญู ผูประกอบการผูผลิตเมล็ดบัว

อบกรอบ และประชาชนในจังหวัดพิจิตรที่เคยซื้อสินคาออนไลน จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางจํานวน

ผูประกอบการ 14 ราย และผูบริโภคจํานวน 186 ราย ผูวิจัยทําการสุมเลือกตัวอยางโดยวิธีจําเพาะเจาะจง

และการสุมแบบโดยบังเอิญประชากรในพื้นทีจ่ังหวัดพิจิตร โดยเก็บแบบสอบถามไดจํานวนทั้งสิ้น 200 คน

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย

เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยครั้งน้ี คือ แบบสอบถาม ที่มาจากการศึกษาเอกสาร

ทฤษฎี และผลการศึกษาที่เก่ียวของซึ่งได ครอบคลุมเนื้อหา และวัตถุประสงคในการศึกษาครั้งนี้ โดยการแจก

แบบคําถามใหกับผูตอบแบบสอบถามทําการตอบแบบสอบถามดวยตนเอง ในคําถาม น้ันครอบคลุมหัวขอ

ที่ตองการศึกษา

การทดสอบเครื่องมือวิจัย

การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปใหลูกคาที่สนใจและมีทัศนคติที่มี

ผลตอการซื้อผลิตภัณฑผานชองทางดิจิทัล เพื่อจะทําแบบสอบถามวาวัดไดตรงตาประเด็น รวมทั้งทัศนคติ

ในการซื้อผลิตภัณฑผานชองทางดิจิทัล จากผูที่เคยซื้อสินคาและบริการผานชองทางดิจิทัล

การทดสอบความนาเชื่อถือ (Reliability) ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ใชในการวิจัยจํานวน 20 ชุด

ไปทดลองใชกับประชากรที่ทําการกอนศึกษา (Pre-Test) โดยผูที่ทําการทดสอบไมไดนํามารวมเปนกลุม

ตัวอยางในการเก็บขอมูลจริง การทดลองกอนศึกษานี้ เพื่อทดสอบวากลุมตัวอยางมีความเขาใจแบบสอบถาม

หรือไม และทดลองนํามาคํานวณทางสถิติดวยสูตรดังตอไปน้ี เพ่ือทดสอบความนาเชื่อถือของแบบสอบถาม

โดยใชสูตรทดสอบความนาเชื่อถือ เพื่อทดสอบความนาเชื่อถือของแบบสอบถาม โดยใชสูตรทดสอบความ

นาเชื่อถือของครอนบาค (Cronbach) หรือ การหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (α= Coefficient Alpha) 0.8

แบบสอบถามจากการคํานวณไดคาสัมประสทิธิ์อัลฟา 0.8 และเมื่อเก็บรวบรวมขอมลู ตรวจสอบความ

ถูกตองของขอมูลเรียบรอยแลว ทําการกําหนดรหัส ลงรหัส บันทึกขอมูล แลวจึงนําไปประมวลผลขอมูลหาคา

ทางสถิติ

การวิเคราะหขอมูล
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สถิติเชิงพรรณนา การวิเคราะหขอมูลพื้นฐานปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการซื้อขายผลิตภัณฑ เมล็ด

บัวอบกรอบ และระดับความพึงพอใจตอปจจัยท่ีในการตัดสินซื้อผลิตภัณฑผานชองทางดิจิทัลใชสถิติ

เชิงพรรณนา ไดแก  คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

สรุป

สภาพการดําเนินงานของผูประกอบการ

ผูประกอบการไดจัดตั้งจดทะเบียนเปนผูผลิตวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เมื่อป พ.ศ. 2543

ประเภทผลิตภัณฑคือ อาหาร หาวัตถุดิบไดจากในพื้นที่จังหวัดตนเอง แหลงจําหนายสินคาคือมีหนาราน

เปนของตนเองในจังหวัดพิจิตร กลุมเปาหมายสวนใหญที่ซื้อผลิตภัณฑ คือกลุมลูกคาทั่วไป มีทั้งลูกราย

ใหมและรายเกา มีการสั่งซื้อผลิตภัณฑอยางสม่ําเสมอ เนื่องจากไดจําหนายมานานหลาย 10 ป ซึ่งเปน

ของฝากเมืองพิจิตรอีกอยางหนึ่ง ประเด็นปญหาของวัตถุดิบขาดแคลน เนื่องจากสาเหตุภัยธรรมชาติ

และศัตรูพืชระบาดในแตละป ทาํใหกลุมไมสามารถผลิตสินคาไดทันตามความตองการของตลาด แตทาง

กลุมไดพยายามสรรหาวัตถุดิบจากแหลงอื่นๆ มา ทดแทน แตคุณภาพของวัตถุดิบก็ยังมีคุณภาพไม

เทียบเทาวัตถุดิบในทองถิ่น

สวนประสมทางการตลาดออนไลนของผลิตภัณฑเมล็ดบัวของ ผูประกอบการจังหวัดพิจิตร ผลการศึกษา

ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดออนไลนของผลิตภัณฑเมล็ดบัวของผูประกอบการ

จังหวัดพิจิตร พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดออนไลนในภาพรวมอยู

ระดับมาก โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ดานราคา รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัด

จําหนาย ดานรักษาความเปนสวนตัว ดานการฝกอบรม และสุดทายดานการใหบริการสวนบุคคล แตเมื่อ

พิจารณาถึงขอยอยในแตละดาน พบวา

ดานผลิตภัณฑ พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก ซึ่งผูประกอบการ

ใหความสําคัญดานฉลากบรรจุภัณฑมีขอมูลครบถวน รองลงมาคือ ผูซื้อมีความจงรักภกัดีและผูกพันกับรานคา

ซึ่งกันกับ ผลิตภัณฑมีหลายขนาดใหเลือก จํานวนลูกคารายใหมที่เพิ่มขึ้น บรรจุภัณฑของทานมีเอกลักษณ

และสินคาของทานมีความ ตามลาํดับ

ดานราคา พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญโดยรวมในระดับมาก ซึ่งผูประกอบการใหความสําคัญ

ดานมีปายบอกราคาชัดเจน และราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพ ตามลําดับ

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมากซึ่ง

ผูประกอบการใหความสําคญัดานมชีองทางในการสื่อสารกับลูกคาไดตลอดเวลา รองลงมา คือ มคีวามสามารถ

สงสนิคาไดตรงเวลา ซึ่งเทากันกับทานใชแอปในมือถือขายสนิคา การกระจายสินคาของรานทําไดมากขึ้น และ

สินคามีจําหนายในศูนยการคา ตามลําดับ
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ดานสงเสริมการขาย พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก ซึ่งผูประกอบการ

ใหความสําคญัดานมีการประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง รองลงมา คือ ทานมคีวามสามารถในการถายภาพสินคา

เพื่อลงโฆษณา และปรบัปรงุรานคาสม่ําเสมอ ตามลําดับ

ดานการรักษาความเปนความสวนตัว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก

ซึ่งผูประกอบการใหความสําคัญดานวิเคราะหขอมูลความตองการของลูกคาประจํา รองลงมา คือ ใหขอมูลกับ

ลูกคาเฉพาะบุคคล ตามลําดับ

ดานการใหบริการสวนบุคคล พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมากซึ่ง

ผูประกอบการใหความสําคัญดานมีนโยบายการรักษาขอมูลลูกคา รองลงมา คือ ปกปดขอมูลลูกคา ตามลําดับ

และดานการฝกอบรม พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับปานกลาง ซึ่ง

ผูประกอบการไมคอยใหความสําคัญในการสงลูกจางดูงานหรือฝกอบรมเพ่ิมเติม

จากขอมูลขางตน แสดงให เห็นวา ดานผลิตภัณฑใหความสําคัญดานฉลากบรรจุภัณฑมีขอมูล

ครบถวนมากที่สุด ดานราคาใหความสําคัญดานมปีายบอกราคาชัดเจนมากที่สุด ดานชองทางการจัดจําหนาย

ใหความสาํคัญมชีองทางในการสื่อสารกับลูกคาไดตลอดเวลามากที่สุด ดานสงเสรมิการขายใหความสาํคญัดาน

มีการประชาสมัพันธอยางตอเนื่องมากที่สุด ดานการรักษาความเปนความสวนตัวใหความสําคัญดานวิเคราะห

ขอมูลความตองการของลูกคาประจํา ดานการใหบริการสวนบุคคลใหความสําคัญดานมีนโยบายการรักษา

ขอมูลลูกคามากที่สุด ซึ่งสะทอนใหเห็นวาสวนประสมทางการตลาดออนไลน ของผลิตภัณฑเมล็ดบัวของ

ผูประกอบการ จังหวัดพิจิตร กลับใหความสําคัญดานราคา รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ

ปจจัยของการตัดสินใจซื้อ - ขายผลิตภัณฑเมล็ดบัวของผูประกอบการ จังหวัดพิจิตร ผานชองทางดิจิ

ทัล ผลการศึกษาปจจัยการตัดสินใจซื้อ-ขายผลิตภัณฑเมล็ดบัวของผูประกอบการ จังหวัดพิจิตรผาน

ชองทางดิจิทัล พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญกับการตัดสินใจซื้อ-ขายผานชองทางดิจิทัลใน

ภาพรวมอยูระดับมาก โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ดานการเสาะแสวงหาขาวสาร รองลงมาคือ ดาน

การตระหนักถึงความตองการ ดานพฤติกรรมหลังการซื้อ และสุดทายคือดานการประเมินทางเลือก แต

เม่ือพิจารณาถึงขอยอยในแตละดาน พบวา

ดานการตระหนักถึงความตองการ พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก

ผูประกอบการใหความสําคัญกับดานฉลากบรรจุภัณฑมีความโดดเดนจดจํางาย บรรจุภัณฑตรงตอความ

ตองการของลูกคา และทานปรับภาพลักษณอยูเสมอ ตามลําดับ

ดานการเสาะแสวงหาขาวสาร พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก

ผูประกอบการใหความสําคัญกับการที่ทานติดตามสินคาใหกับลูกคาตลอดเวลา ทานขายสินคาผานแอป

ในมือถือ ซ่ึงเทากันกับทานตอบขอซกัถามจากลูกคาอยางรวดเร็วสม่ําเสมอ ตามลาํดับ
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ดานการประเมนิทางเลือก พบวา ผูประกอบการใหความสาํคัญโดยรวมอยูในระดับมาก ผูประกอบการ

ใหความสําคัญกับการที่ทานตัดสินใจขายสินคาออนไลนเพราะความสะดวก ทานขายสินคาโดยออนไลนเปน

ประจํา ทานเปรียบเทียบคุณสมบัติสินคาเปนประจํา และทานใชแอปเปรียบเทียบราคากับคูแขง ตามลําดับ

ดานพฤติกรรมหลังการซื้อ พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก พบวา

ผูประกอบการใหความสําคัญกับการที่ทานสามารถแตงภาพถายเพ่ือลงสื่อในแอปไดเสมอ ทานแนะนําใหคนอื่น

ติดตามสินคาอยูเสมอ และทานรีวิวสนิคาเอง ตามลําดับ

จากขอมูลขางตน แสดงใหเห็นวาดานการตระหนักถึงความตองการใหความสําคัญดานฉลากบรรจุ

ภณัฑมคีวามโดดเดนจดจํางายมากที่สุด ดานการเสาะแสวงหาขาวสารใหความสาํคญัที่ทานตดิตามสินคาใหกับ

ลูกคาตลอดเวลามากท่ีสุด ดานการประเมินทางเลือกใหความสําคัญที่ทานตัดสินใจขายสินคาออนไลนเพราะ

ความสะดวกมากที่สุด ดานพฤติกรรมหลังการซื้อใหความสําคัญที่ทานสามารถแตงภาพถายเพื่อลงสื่อในแอป

ไดเสมอมากที่สุด ซึ่งสะทอนใหเห็นวาการตัดสินใจซื้อ-ขายของผลิตภัณฑเมล็ดบัวของผูประกอบการ

จังหวัดพิจิตร ผานชองทางดิจิทัล กลับใหความสําคัญดานการเสาะแสวงหาขาวสาร รองลงมาคือ ดานการ

ตระหนักถึงความตองการ ตามลําดับ

สภาพการดําเนินงานของผูบริโภค

สวนประสมทางการตลาดออนไลนของผลิตภัณฑ เมล็ดบัวของผูบริโภคจังหวัดพิจิตร ผลการศึกษา

ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดออนไลนของผลิตภัณฑเมล็ดบัวของผูบริโภค จังหวัด

พิจิตร พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดออนไลนในภาพรวมอยูระดับ

มาก โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ

ใหบริการสวนบุคคล ดานรักษาความเปนสวนตัว ดานสงเสริมการขาย และสุดทายคือ ดานราคา แตเมื่อ

พิจารณาถึงขอยอยในแตละดาน พบวา

ดานผลติภณัฑ พบวา ผูบริโภคใหความสําคญัโดยรวมอยูในระดับมาก ผูบริโภคใหความสําคญัดานมกีาร

บอกขอมูลของสินคาอยางละเอียด ดานสินคามีความทันสมัย และไดรับสินคาตรงกับในรูปที่เห็น ตามลําดับ

ดานราคา พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก ผูบริโภคใหความสําคัญมีราคาบอก

ชัดเจน ผลิตภัณฑมีหลายระดับราคาใหเลือก สามารถเปรียบเทียบราคาได และราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับ

คุณภาพ ตามลาํดับ

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก ผูบริโภคให

ความสาํคัญดานสามารถเลือกดูสินคาทางออนไลนไดตลอด 24 ชม. มีบริการสงสินคาถึงบาน ความตรงตอเวลา

ในการจัดสงสินคา และมีจําหนายตามหางสรรพสินคา ศนูยการคาชั้นนํา ตามลําดับ
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ดานสงเสริมการขาย พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก ผูบริโภคใหความสําคัญ

ดานมีการสงเสริมการขายที่หลากหลาย มีการประชาสัมพันธสินคาอยางตอเนื่อง และการลดราคาสินคา

ตามลําดับ

ดานการรักษาความเปนความสวนตัว พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก ผูบริโภค

ใหความสําคัญการไมเปดเผยขอมูลลูกคาซึ่งเทากับมีนโยบายรักษาขอมูลลูกคา

ดานการใหบริการสวนบุคคล พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก ผูบริโภค

ใหความสําคัญการใหขอมูลสินคาเพ่ิมเติม และสอบถามขอมูลลูกคา

จากขอมูลขางตน แสดงใหเห็นวา ดานผลิตภัณฑใหความสําคัญดานสินคามีความทันสมัยมากที่สุด

ดานราคาใหความสําคัญมรีาคาบอกชัดเจนมากท่ีสุด ดานชองทางการจัดจําหนายใหความสาํคัญดานสามารถ

เลือกดูสนิคาทางออนไลนไดตลอด 24 ชม. มากที่สุด ดานสงเสรมิการขายใหความสาํคญัมกีารสงเสรมิการขาย

ที่หลากหลายมากที่สุด ดานการรักษาความเปนความสวนตัวใหความสําคัญการไมเปดเผยขอมูลลูกคามาก

ที่สุด ดานการใหบริการสวนบคุคลใหความสําคญัดานการใหขอมูลสนิคาเพ่ิมเตมิมากที่สุด ซึ่งสะทอนใหเหน็วา

สวนประสมทางการตลาดออนไลนของผลิตภัณฑเมล็ดบัวของผูบริโภค จังหวัดพิจิตร กลับใหความสาํคัญ

ดานรักษาความเปนสวนตัว รองลงมาคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ

ปจจัยการตัดสินใจซื้อ – ขายผลิตภัณฑเมล็ดบัวของผูบริโภคจังหวัดพิจิตรผานชองทางดิจิทัล ผลการ

ศึกษาปจจัยการตัดสินใจซื้อ-ขายผลิตภัณฑเมล็ดบัวของผูบริโภค จังหวัดพิจิตรผานชองทางดิจิทัล พบวา

ผูบริโภคใหความสําคัญกับการตัดสินใจซื้อ-ขายผานชองทางดิจิทัล ในภาพรวมอยูระดับมาก โดยปจจัย

ที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานการเสาะแสวงหาขาวสาร รองลงมาคือ ดานการตระหนักถึงความตองการ

ดานการประเมินทางเลือก และสุดทายคือดานพฤติกรรมหลังการซื้อ แตเมื่อพิจารณาถึงขอยอยในแตละ

ดาน พบวา

ดานการตระหนักถึงความตองการ พบวา การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผานชองทางดิจิทัลโดยรวมอยู

ในระดับมาก ผูบริโภคใหความสําคัญดานสื่อประชาสัมพันธสินคาและการอัพเดทขอมูลอยางสม่ําเสมอ

และทานพิจารณารูปลักษณและบรรจุภัณฑที่มีความสวยงาม ตามลําดับ

ดานการเสาะแสวงหาขาวสาร พบวา การตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑผานชองทางดจิทิลั โดยรวมอยูในระดับ

มาก ผูบริโภคใหความสําคัญกับการที่ทานตัดสินใจซื้อสินคาผานชองทางดิจิทัลดวยความสะดวก และทานได

อานความคิดเห็นของผูอื่นเสมอ ตามลําดับ

ดานการประเมนิทางเลือก พบวา การตดัสินใจซื้อผลิตภณัฑผานชองทางดจิิทลัโดยรวมอยูในระดับมาก

ผูบริโภคใหความสําคัญกับการที่ทานเปรียบเทียบราคาสินคากอนซื้อ ทานซื้อสินคาออนไลนเนื่องจากมีความ

สะดวกและงาย ทานไดคนหาและเปรียบเทียบคณุสมบตัสิินคากอนซื้อ วถิีชีวติของทานมผีลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาออนไลน และทานซื้อสนิคาผานชองทางดิจิทัลเปนประจํา ตามลําดับ
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ดานพฤติกรรมหลังการซื้อ พบวา การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผานชองทางดิจิทัล โดยรวมอยูในระดับ

มาก ผูบริโภคใหความสําคัญจากความสะดวก รวดเร็ว และงาย ในการซื้อสงผลใหทานตัดสินใจซื้อสินคาผาน

ชองทางดิจิทัล ทานแนะนําคนรูจักใหซื้อจากชองทางดิจิทัล และทานรีวิวสินคาที่ซ้ืออยางสม่ําเสมอ ตามลําดับ

จากขอมูลขางตน แสดงให เห็นวาดานการตระหนักถึงความตองการใหความสําคัญดานสื่อ

ประชาสัมพันธสินคาและการอัพเดทขอมูลอยางสม่ําเสมอมากที่สุด ดานการเสาะแสวงหาขาวสารให

ความสําคัญการท่ีทานตัดสินใจซื้อสินคาผานชองทางดิจิทัลดวยความสะดวกมากที่สุด ดานการประเมิน

ทางเลือกใหความสําคัญที่ทานเปรียบเทียบราคาสินคากอนซื้อมากที่สุด ดานพฤติกรรมหลังการซื้อให

ความสําคญัจากความสะดวก รวดเรว็ และงาย ในการซื้อสงผลใหทานตัดสินใจซื้อสนิคาผานชองทางดจิิทลัมาก

ที่สุด ซึ่งสะทอนใหเห็นวาการตัดสินใจซื้อ-ขายของผลิตภัณฑเมล็ดบัวของผูประกอบการ จังหวัดพิจิตร

ผานชองทางดิจิทัล กลับใหความสําคัญดานการเสาะแสวงหาขาวสาร รองลงมาคือ ดานการตระหนัก

ถึงความตองการ ตามลําดับ

การเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อ-ขายผลิตภัณฑเมล็ดบัวของผูประกอบการและผูบริโภค จังหวัดพิจิตร

ผานชองทางดิจิทัล ผลการศึกษาระดับความสําคัญของการตัดสินใจซื้อ-ขายผลิตภัณฑเมล็ดบัวของ

ผูประกอบการและผูบริโภค จังหวัดพิจิตร ผานชองทางดิจิทัล พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญกับ

การตัดสินใจซื้อ-ขายผานชองทางดิจิทัลในภาพรวมอยูระดับมาก โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ ดานการ

เสาะแสวงหาขาวสาร รองลงมาคือ ดานการตระหนักถึงความตองการ ซึ่ งเหมือนกับ ผูบริ โภคให

ความสําคัญกับการตัดสินใจซื้อ-ขายผานชองทางดิจิทัลในภาพรวมอยูระดับมาก โดยปจจัยท่ีมีคาเฉลี่ย

สูงสุด คือ ดานการเสาะแสวงหาขาวสาร รองลงมาคือ ดานการตระหนักถึงความตองการ เชนเดียวกัน

อภิปรายผล

จากผลการศึกษาพบวา สวนประสมการตลาดออนไลนของผูประกอบการกับผูบริโภค ในเขต

จังหวัดพิจิตร พบวา ผูประกอบการกับผูบริโภค ในเขตจังหวัดพิจิตรใหความสําคัญกับสวนประสมทาง

การตลาดออนไลนในภาพรวมอยูในระดับมาก ซึ่งผูประกอบการผลิตภัณฑเมล็ดบัวใหความสําคัญดาน

ราคามากที่สุด ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ Jaikantha, P., (2013) เรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา

ออนไลนของกลุมคนวัยทํางานในเขตเมือง จังหวัดลําปาง โดยปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุดคือ

ปจจัยด านราคา ซึ่ งอาจจะเปนเพราะสินคา ที่ ขายออนไลน ในปจ จุบันมีรูปแบบและคุณภาพ

ที่หลากหลาย จึงสงผลตอดานราคาเพื่อการแขงขัน ซึ่งแตกตางจากพฤติกรรมผูบริโภคในเขตจังหวัด

พิจิตร ไดใหความสําคัญดานผลิตภัณฑมากที่สุด ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ Chanthavorn, S., (2013)

ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา บน Facebook ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ไดกลาววา ผูบริโภคใหความสําคัญดานผลิตภัณฑที่ตรงกับความ

ตองการของผูบริโภค ซึ่งอาจจะเปนเพราะความตองการของสินคาแตละคนไมเหมือนกัน
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จากการศึกษาพบวาการตัดสินใจซื้อ-ขายผลิตภัณฑเมล็ดบัวผานชองทางดิจิทัลของผูประกอบการ

กับผูบริโภค จังหวัดพิจิตร พบวา ผูประกอบการกับผูบริโภค ในเขตจังหวัดพิจิตรใหความสําคัญกับการ

ตัดสินใจซื้อ-ขายผานชองทางดิจิทัลในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยรวมทั้ง 4 ดาน ซึ่งพฤติกรรมของ

ผูประกอบการกับผูบริ โภคในเขตจังหวัดพิจิตรในการตัดสินใจซื้อ-ขายสินคาผานชองทางดิจิทัล

ใหความสําคัญกับดานการเสาะแสวงหาขาวสาร จากการอานความคิดเห็นของผูอื่นเสมอกอนตัดสินใจซื้อ

สินคา และตัดสินใจซื้อสินคาผานชองทางดิจิทัลดวยความสะดวก เนื่องจากสามารถซื้อขายสินคาผาน

ชองทางดิจิทัลจากสมารมโฟน หรือระบบอินเตอรเน็ต ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ Chainirun, P.,

(2010) อธิบายวาดวยการพัฒนาของเว็บไซดที่เปดโอกาสในการพัฒนาเนื้อหาไดดวยตนเอง ทําใหเกิด

สังคมออนไลนขึ้นในรูปแบบตางๆ เชน Facebook, Twitter หรือ YouTube ที่เปดโอกาสใหคนทั่วไป

สามารถสรางเนื้อหาและส่ือออกสูสาธารณะ ทําให เกิดปฏิ สัมพันธ กับคนอ่ืนๆ อีกทั้งสื่อสังคมยังมี

เปาหมายทางการตลาดที่หลากหลาย เชน เพ่ือเพ่ิมยอดขายโดยการจัดโปรโมช่ันผานส่ือสังคม และยัง

เปนชองทางใหลูกคาไดมีโอกาสแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาและบริการตางๆ

ขอเสนอแนะ

1. ควรมีการใหความรูดานเทคโนโลยดีิจิทลัแกผูประกอบ โดยเฉพาะผูประกอบการที่เปนผูสูงอายเุพราะ

ขาดทักษะและความชํานาญดานเทคโนโลยีดิจิทัลดวยระยะเวลาที่เหมาะสม และมีการติดตามผลใหความ

ชวยเหลือเปนระยะอยางตอเนื่อง เพื่อจะไดสามารถดําเนินการเพิ่มชองทางการตลาดผานระบบออนไลนได

อยางมีประสิทธิภาพ

2. เนื่องจากในจังหวัดพิจิตรมีผูประกอบการในชุมชนคอนขางมาก และอยูในกลุมที่กําลังพัฒนาเขา

สูการแขงขัน หนวยงานภาครัฐจึงควรมีการสงเสริมการตลาดผานออนไลน เพ่ือเพิ่มศักยภาพทางการแขงขัน

ของผูประกอบการรายยอย

องคความรูที่ไดจากการวิจัย

การพัฒนาดิจิทลัมารเก็ตติ้งผลติภณัฑเมล็ดบัววสิาหกิจชมุชน จังหวัดพิจติร มกีารตดัสินใจซื้อผลิตภณัฑ

เมล็ดบัวของผูบริโภค จากการแสวงหาขาวสาร และการประเมินทางเลือก การขายผลิตภัณฑเมล็ดบัวผาน

ชองทางดิจิทัลมีความสะดวกสบาย และใชสมารทโฟนเปนเครื่องมือผานระบบอินเตอรเน็ต โดย Facebook

Line ในการจําหนาย ผลจากการศึกษาสามารถนําขอมูลไปประยุกตใชกับความรูทางการตลาด การใชส่ือ

ออนไลนไปใชในการออกแบบสื่อเพื่อสงเสริมการตลาด การสรางยอดขายที่เพิ่มขึ้น รวมถึงมีการปรับปรุง

ผลิตภณัฑตรงตามความตองการของลูกคา

กิตติกรรมประกาศ
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